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พระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
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ก่อสร้างของผู้ประกอบการไทยในจงัหวัดพระตะบอง ประเทศกมัพูชา. (Marketing Strategy Guidelines 
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การศึกษาครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์เพือ่  1) ศึกษาปัจจัยภายนอกของประเทศกัมพูชา ที่เกี่ยวข้อง

กับการตั้งร้านวัสดุกอ่สร้างในจงัหวัดพระตะบอง 2) ศึกษาสภาวะในการแข่งขันทางการตลาดร้านวัสดุ
ก่อสร้าง 3) ศึกษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมความตอ้งการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขนัจากคู่แข่งขนั
ของร้านวัสดุกอ่สร้าง 4) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ 5) ศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาด
ส าหรับความเป็นไปได้ในการตั้งร้านวัสดุกอ่สร้างของผู้ประกอบการไทยในจงัหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจยัใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้การสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-Depth Interview) ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุกอ่สร้างในจังหวัด
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model สรุปได้ดังนี้ 1) ปัจจัยภายนอกของประเทศ
กัมพูชา ได้แก่ การเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลย ีสิ่งแวดล้อม และกฎหมายของประเทศกมัพูชา ส่งผล
กระทบและมีความเกี่ยวขอ้งกับธุรกิจวัสดุกอ่สร้าง 2)สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด พบว่า ร้านวัสดุ
ก่อสร้างที่ตัง้อยู่ใกล้กนัเป็นคู่แขง่ขันที่ส าคัญ กิจกรรมทางการตลาดที่ควรใช้คือ การลดราคาเพือ่จูงใจให้
ลูกค้าซื้อสินค้า และเตรียมความพร้อมในการปรับตวัที่จะน าสินค้าทดแทนเข้ามาขายในร้านแทนการขาย
สินค้าแบบเดิม 3) พฤติกรรมความตอ้งการของลูกคา้ พบว่า ลูกค้าช่ืนชอบรูปแบบการตัง้ร้านวัสดุก่อสรา้ง
ที่จัดวางสนิค้าเปน็ระเบียบเรียบร้อย ให้บริการจัดสง่รวดเร็วทนักับความต้องการของลกูค้า พนักงาน
ให้บริการดี มีสนิค้าครบทกุอย่างตามความตอ้งการของลูกค้า จะท าให้มีลกูค้าประจ า 4) ปัจจัยสว่นประสม
ทางการตลาด พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่นิยมช่ืนชอบสนิค้าวัสดุก่อสร้างทีม่าจากประเทศไทย  ราคาขาย
เหมาะสมกบัคุณภาพ มีการให้บริการที่ดี ลูกค้าช่ืนชอบให้มกีารลดราคาและการสะสมยอดซื้อเพื่อแลก
ของ และ 5) ความเปน็ไปได้ในการตัง้ร้านขายวัสดุกอ่สร้าง ในทางการเงนิผู้ประกอบการจ าเปน็ต้องมีเงนิ
ลงทนุที่เพยีงพอ และส่วนของการลงทุนร้อยละ 51% ต้องเป็นนักลงทนุจากประเทศกมัพูชา 
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The objectives of this study are to 1) study external factors of Cambodia; Related to setting up a 

construction material store. 2) Study the competitive conditions in the construction material store market. 
3) Study about the behavior and needs of customers, strengths, weaknesses, and competition from competitors 
of construction material stores. 4) Study marketing mix factors, and 5) Study marketing strategy guidelines for 
the feasibility of setting up a construction material store. Thai entrepreneurs in Battambang province Cambodia. 
This study, the researcher used a qualitative research format by using in-depth interviews.The results of the 
study found that external factors related to construction material stores in Battambang province, Cambodia by 
choosing to use the PESTEL Model principles. They can be summarized as follows: 1) Politics, economy, 
society, technology, environment, and laws of Cambodia. It affects and is related to the construction materials 
business. 2) Conditions of market competition: It was found that construction materials stores located close to 
each other are important competitors. Marketing activities that should be used are: Reducing prices to entice 
customers to purchase the product and prepare to adjust to bringing substitute products to sell in the store 
instead of selling the original product. 3) Behavior of  customer needs. It was found that customers like the 
format of setting up a construction material store that arranges products in an orderly manner. Providing fast 
delivery services, the staff provide good service. There are all products according to customer needs 
4) Marketing mix factors found that the majority of customers prefer products that come from Thailand. 
Selling price suitable for quality provide good service, and accumulating purchases to exchange for items. 
5) The possibility of setting up a construction materials store. Financially, entrepreneurs need to have sufficient 
investment capital, and 51% of the investment must be investors from Cambodia. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

งานวิจัยเร่ือง แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง
ของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ส าเร็จได้ด้วยการให้ความอนุเคราะห์
ของอาจารย์ที่ปรึกษา ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบัวสิน ที่ให้ค าแนะน าตรวจสอบและแก้ไขข้อบกพร่อง จนท าให้
วิทยานิพนธ์นี้เสร็จสมบูรณ์  ผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างสูงมา ณ  โอกาสนี้ ขอขอบคุณคณาจารย์
ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านที่ตรวจประเมินแบบสอบถาม ซึ่งผู้วิจัยสามารถน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
ได้เป็นอย่างดี และขอขอบคุณคณาจารย์ทุกท่านที่ได้ประสาทวิชาความรู้แก่ผู้วิจัย  สาขาการจัดการ
ธุรกิจโลก มหาวิทยาลัยบูรพา ที่มอบโอกาสในการเข้าศึกษา และขอบคุณเพื่อน ๆ รุ่นพี่ และเพื่อน ๆ 
ร่วมช้ันเรียน ที่ช่วยให้ค าแนะน า และช่วยเหลือการติดต่อประสานงาน การจัดส่งข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับ
การศึกษาวิจัย ซึ่งให้ค าปรึกษาที่ดีมาตลอด ขอขอบพระคุณหน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้องกับการค้า
ระหว่างไทยและกัมพูชาในพื้นที่ตลาดบ้านแหลม  จ.จันทบุรีและจ.พระตะบอง ขอขอบพระคุณ
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง และขอขอบพระคุณช่างผู้รับเหมา ลูกค้าทั่วไป ที่ใช้บริการร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ซึ่งเป็นผู้ให้ข้อมูลทุกท่าน ที่ได้สียสละเวลาตอบแบบสอบถามโดยการตอบข้อมูลจนครบถ้วน 
สุดท้ายขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัวที่คอยสนับสนุน ช่วยเหลือผลักดัน ท าให้                                              
การวิจัยครั้งนี้ประสบความส าเร็จ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ประเทศกัมพูชา ได้ก าหนดบทบัญญัติทางกฎหมายเกี่ยวกับการลงทุนฉบับใหม่ที่

ประกาศใช้เมื่อ พ.ศ. 2564 โดยเปิดโอกาสให้นักลงทุนต่างชาติสามารถถอืหุ้นได้ถึงร้อยละ 100  
ซึ่งได้ก าหนดเงื่อนไขเช่นเดียวกับชาวกัมพูชา ยกเว้นเพียงการถือครองที่ดิน อีกทั้งกฎหมายใหม่
ยังให้สิทธิประโยชน์แก่นักลงทุนที่เป็น SMEs นอกจากนั้นยังมมีาตรการยกเว้นภาษีประเภทต่าง ๆ 
ให้กับนักลงทุนได้เลือกได้ตามความเหมาะสม อาทิเช่น เลือกการยกเว้นภาษีเงินได้เป็นเวลา 3  
ถึง 9 ปี นับจากเวลาที่มีรายได้ครั้งแรก หรือเลือกการหักค่าเสื่อมราคาของรายจ่ายจากการลงทุนที่
เกิดขึ้นได้สูงสุดถึงร้อยละ 200 เป็นเวลา 9 ปี และมีสิทธิได้รับยกเว้นภาษีก าไร ภาษีส่งออก ภาษี
น าเข้าวัสดุก่อสร้าง และเครื่องจักรกลในการผลิต รวมถึงภาษีน าเข้าวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเพื่อ
ส่งออก และในปี พ.ศ. 2566 – 2567 ประเทศกัมพูชายังได้ตั้งเป้าเศรษฐกิจการขยายตัวที่ร้อยละ 6 – 7 
โดยเกิดจากการปรับปรุงกฎหมายหลายฉบับ เช่น กฎหมายการลงทุน กฎหมายการร่วมทุนระหว่างรัฐ 
และเอกชน และกฎหมายการแข่งขันทางการค้า เพื่อเร่งฟ้ืนฟูเศรษฐกิจ และอ านวยความสะดวก 
การค้าการลงทุน ซึ่งมาตรการต่าง ๆ จะช่วยดึงดูดนักลงทุนต่างชาติให้เข้าไปลงทุนในกัมพูชามากขึน้  
(ผู้จัดการออนไลน์, 2566ก) ทั้งนี้การเข้ามาขยายการลงทุนในประเทศกัมพูชานี้ จึงส่งผลให้ประเทศ
กัมพูชามีการพัฒนาการกอ่สร้างเพื่อปรับปรุงให้สอดรับกับการขยายการลงทุนที่เพิ่มมากขึน้  

การพัฒนาการกอ่สร้างที่ควบคู่กับการขยายการลงทุน ส่งผลให้อุตสาหกรรมก่อสร้างใน
ประเทศกัมพูชามีการขยายตลาดให้สอดรับกับอุปทานที่เพิ่มสูงขึ้น จึงท าให้นักลงทุนต่างชาติให้
ความสนใจในการประกอบธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมก่อสร้าง ซ่ึงประเด็นนี้ท าให้
ผู้ประกอบการไทยเล็งเห็นโอกาสในการท าการคา้กับประเทศกัมพูชา เนื่องจากชาวกัมพูชาให้ 
ความเช่ือมั่นในสินค้าของไทย โดยสินค้าที่เป็นความต้องการของตลาดกัมพูชา ได้แก่ 1) อาหารและ
เครื่องดื่ม 2) กลุ่มสินค้าเครื่องส าอางและเพื่อสุขภาพความงาม 3) เครื่องใช้ไฟฟ้า 4) กลุ่มสินค้า 
ใช้ในชีวิตประจ าวัน 5) กลุ่มยารักษาโรค และ 6) กลุ่มวัสดุก่อสร้าง และเครื่องประดับตกแต่งบ้าน
(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2563) จะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์ในกลุ่มวัสดุกอ่สร้าง 
เป็นผลิตภัณฑ์ที่ตลาดกัมพูชามคีวามต้องการอย่างมาก แต่จากการศึกษาข้อมูลปริมาณการส่งออก
ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ส าคัญอย่างหนึ่งที่จ าหน่ายในร้านวัสดุก่อสร้าง พบว่า 
ปริมาณการส่งออกปูนซีเมนต์ไปยังตลาดส่งออกหลักมีการหดตัว ซ่ึงเกิดจากตลาดที่มีความผันผวน 
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อย่างเช่น ประเทศกัมพูชา (สัดส่วนร้อยละ 24) คิดเป็นอัตราการหดตัว ร้อยละ (-34.1) ซ่ึงสามารถ
ศึกษาข้อมลูประกอบจากภาพที่ 1 และภาพที่ 2 ดังนี้ (พุทธชาด ลุนค า, 2566)  
 

 
 
ภาพที่ 1  แสดงผลตลาดปูนซีเมนต์ในประเทศและการส่งออกตลาดต่างประเทศ                                                               

(ค.ศ. 2017 - 2022)  
(พุทธชาด ลุนค า, 2566) 

 

 
 
ภาพที่ 2  มูลค่าตลาดที่ส่งออกปูนซีเมนต์ ปี ค.ศ. 2022 

(พุทธชาด ลุนค า, 2566) 
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จากการศึกษาข้อมลูข้างต้นจะเห็นได้ว่าตลาดปนูซีเมนต์ ในประเทศกัมพูชามีความผัน
ผวน  โดยมีสัดส่วนร้อยละ 24 แต่มีอัตราการหดตัว ร้อยละ (-34.1) ซ่ึงถือเป็นปัจจัยลบที่อาจต้อง
น ามาพิจารณาการตัดสินใจลงทุน และการพิจารณาควบคู่กับนโยบายการเปิดรับนักลงทุนต่างชาติ
ของประเทศกัมพูชา แต่ทั้งนี้ยังมีข้อมูลการลงทุนในประเทศกัมพูชาที่เป็นปัจจัยบวก จากการศึกษา
ข้อมูลของ ส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ (สคต.) ณ กรุงพนมเปญ (2564) อธิบายว่า  
การขยายการลงทุนในประเทศกัมพูชา ได้มีการพัฒนาอุตสาหกรรมการกอ่สร้างไปยังจังหวัดต่าง ๆ 
ของประเทศ รวมไปถึงในจังหวัดพระตะบอง เป็นจังหวัดที่ตั้งอยู่ทางตะวันตกเฉียงเหนือของ
ประเทศกัมพูชา โดยมีพรมแดนติดกับจังหวัดจันทบุรี และสระแก้วของประเทศไทย ซ่ึงเป็นพื้นที่
การลงทุนของนกัลงทุนต่างชาติที่มีการขยายตัวค่อนข้างมาก และยังมีการน าเข้าสินค้าชนิดต่าง ๆ 
รวมไปถึงการน าเข้าสินค้าประเภทวัสดุก่อสร้างที่มาจากประเทศ ทั้งนี้สถาบันที่ปรึกษาอัจฉริยะ 
ด้านการค้าและการลงทุน สถาบนัที่ปรึกษาอัจฉริยะด้านการค้าและการลงทุน มหาวิทยาลัย
หอการค้าไทย (2566) ยังอธิบายว่า จังหวัดพระตะบอง จัดเป็นเขตเศรษฐกิจพิเศษขนาดใหญ่ จึงมี
บริษัท โรงงาน และสถานประกอบการขนาดใหญ่จ านวนมากเข้ามาจัดต้ังภายในจังหวัด เช่น  
โรงสีข้าว โรงงานแปรรูปมันส าปะหลังและข้าวโพด โรงงานปูนซีเมนต์ โรงงานยา โรงงานแปรรูป
กระดาษ โรงงานรองเท้า และวิสาหกิจอื่น ๆ ทั้งหมดสิ้น 736 แห่ง ด้วยเหตุนี้ท าให้จังหวัด 
พระตะบอง มีการเติบโตทางเศรษฐกิจของจังหวัดเป็นอย่างมาก  

จังหวัดพระตะบอง เป็นจังหวัดของประเทศกัมพูชา ที่ผู้ประกอบการไทย ให้ความสนใจ
ในการเปิดตลาดสินค้าชนิดต่าง ๆ รวมถึงเปิดธุรกิจอีกหลายประเภท ซึ่งโอกาสที่ดีของจังหวัดพระ
ตะบอง คือ มีจ านวนประชากรมากที่สุดในกัมพูชา รองจากเมืองพนมเปญ และยังเป็นเมืองที่มี
ความส าคัญทางเศรษฐกิจเป็นอย่างมาก (ผู้จัดการออนไลน์, 2566ข) จากการศึกษาข้อมูลดังกล่าว  
จึงเห็นได้ว่า จังหวัดพระตะบอง เป็นจังหวัด ที่มีการขยายตัวและธุรกิจจ านวนมาก ซ่ึงถือเป็นโอกาส
ที่ส าคัญในการลงทุนของผู้ประกอบการไทย โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม
ก่อสร้าง ด้วยเหตุผลตามข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสส าคัญส าหรับผู้ประกอบการไทยที่
ต้องการเปิดธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา จึงเกิดความสนใจที่จะศึกษา 
แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปไดใ้นการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทย 
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ทั้งนี้เพื่อน าข้อมลูที่ได้รับจากการศึกษาคร้ังนี้ไปใช้ใน 
การวางแผนความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง รวมถึงการศึกษาถึงโอกาสในการขยาย
ตลาดวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทย ที่จะเลือกลงทุนในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา  
ที่จะสามารถตอบสนองความต้องการวัสดุก่อสร้าง ในตลาดของจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
ได้มากย่ิงขึ้น 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
การศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างของ

ผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ผู้วิจัยได้ศึกษารายละเอียดที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อใช้เป็นปัจจัยในการพิจารณาตามประเด็นที่ต้องการทราบข้อมลู ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา ที่เกี่ยวข้องกับการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง 
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

2. เพื่อศึกษาสภาวะในการแข่งขันทางการตลาดร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา 

3. เพื่อศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขัน
จากคู่แข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

4. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา 

5. เพื่อศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง
ของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
1. ผู้ประกอบการไทย สามารถน าข้อมูลไปประเมินแนวทางกลยุทธ์ส าหรับความเป็นไปได้

ในการเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา และช่วยในการวางแผน
แนวทางการตลาดเพ่ือที่จะก้าวหน้าในด้านการตลาดไดอ้ย่างชัดเจนมากย่ิงขึ้น 

2. ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สามารถน าข้อมูลที่ไดไ้ปเป็นแนวทางใช้กลยุทธ์
การตลาดส าหรับจัดตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาได้ เพื่อให้มี
ศักยภาพในการแข่งขันในตลาดและด าเนินไปสูผ่ลลัพธ์ที่ดีที่สุดที่ต้องการได้ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษา แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ัง

ร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทย ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา โดยก าหนด
ขอบเขตของการวิจัยดังนี้  
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1. ขอบเขตเนื้อหา 
การก าหนดเนื้อหาที่ศึกษาผู้วิจัยได้เลือกศึกษาตามวัตถุประสงค์ โดยมีขอบเขตเนื้อหา 

ดังนี้ 
1.1 ปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model ประกอบ 

ไปด้วย 1) การเมือง 2) เศรษฐกิจ3) สังคม 4) เทคโนโลยี 5) สภาพแวดล้อม และ 6) กฎหมาย  
1.2 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 

ประกอบไปด้วย 1) การคุกคามจากสินค้าทดแทน 2) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 3) การเข้ามาของ
ผู้ประกอบการรายใหม่ 4) อ านาจต่อรองจากซับพลายเออร์ และ 5) การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดมิ 

1.3 พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน 
ประกอบด้วย 1) ลูกค้า (Customer) 2) บริษัท (Company) และ 3) คู่แข่ง (Competitor)  

1.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

1.5 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ประกอบไปด้วย ต้นทุน ค่าจ้างแรงงาน 
ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการ ยอดขาย และเครดิตลูกหนี้  

2. ขอบเขตประชากรและผู้ให้ข้อมูล  
การวิจัยครั้งนี้สัมภาษณ์ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทย 

ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ประกอบไปด้วย 1) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง  
2) ข้าราชการ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และ 3) ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศ
กัมพูชา โดยให้ข้อมูลตามแบบสัมภาษณ์เป็นหัวข้อครอบคลมุ ก าหนดกลุ่มเป้าหมายขั้นต่ า 3 คน 
ต่อประเภทกลุ่มประชากร  

3. ขอบเขตพื้นที่การศึกษา  
การเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้ ผู้วิจัยก าหนดพื้นที่ในการศึกษา จากกลุ่มผู้ให้ข้อมลูที่อยู่ใน

จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา   
4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ก าหนดช่วงเวลาในการเก็บข้อมูล ต้ังแต่ เมษายน 2565 ถึง มกราคม 2566 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 
 
ภาพที่ 3  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่ก่อตั้งธุรกิจ หรือบริษัท ที่ขายสินค้า ผลิตภัณฑ์ หรือ 

การบริการ ทั้งแบบจดทะเบียน หรือไม่จดทะเบียน แต่จะเป็นผู้ที่สร้างโอกาส และสร้างผลก าไร 
จากการท ายอดให้ได้ตามเป้าหมาย ผู้ประกอบการจะมีทั้งแบบรายเล็ก ไปจนถึงขนาดใหญ่ ในที่นี้
หมายถึง ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างชาวไทย ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา   

2. ร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง หมายถึง กิจการที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับวัสดุ
ก่อสร้างทุกชนิด เร่ิมต้นจากผู้ผลิตวัสดุก่อสร้าง ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ผู้รับเหมาก่อสร้าง ประกอบไป
ด้วย 1)กลุ่มสินค้าโครงสร้าง เช่น อิฐ หิน ทราย ปูนซีเมนต์ เสา แผ่นพื้นส าเร็จ เหล็กเส้น เหล็ก
รูปพรรณ กระเบื้องหลังคา ไม้ฝา ไม้อัด 2) กลุม่เซรามิค สุขภัณฑ์ เช่น อ่างล้างหน้า สุขภัณฑ์ กระจก 
กระเบื้องปูพ้ืน กระเบื้องผนัง  ก๊อกน้ า 3) กลุม่สนิค้าเคร่ืองมือต่างๆและฮาร์ดแวร์ เช่น เครื่องมือช่าง 
เครื่องมือไฟฟ้า น็อต สกรู แปรงทาสี ลูกกลิ้ง ชุดหน้าต่าง ประตู วงกบ 4) กลุ่มอุปกรณ์ประปา เช่น 
ท่อ PVC  ข้อต่อ เหล็กประปา อุปกรณ์ต่อประปา น้ ายาประสานท่อ 5) กลุ่มอุปกรณไ์ฟฟ้า เช่น 
สายไฟฟ้า หลอดไฟฟ้า ปลั๊ก และ 6) กลุ่มสีและเคมีภัณฑ์ เช่น สีน้ ามัน สีอะคริลกิทาภายนอก
ภายใน สีทาหลังคา สีทาฝ้า ทินเนอร์ น้ ามันสน 

3. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก PESTEL Analysis  หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ส าหรับการ
วิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกทีม่ีผลกระทบต่อการท างานของอุตสาหกรรมวัสดุก่อสร้าง
ในประเทศกัมพูชา องค์กร โดยอาศัยการข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่าง ๆ ประกอบด้วย
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 6 ปัจจัยที่มีผลกับธุรกิจ ได้แก่ 1) การเมือง 2) เศรษฐกิจ 3) สังคม  
4) เทคโนโลยี 5) สภาพแวดล้อม และ 6) กฎหมาย โดยอธิบายแต่ละข้อได้ดังนี้   

3.1 Political (การเมือง) หมายถึง นโยบายต่าง ๆ ของรัฐบาลกัมพูชาที่เป็นผู้ออก
นโยบายแล้วมีผลกับการด าเนินธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง ซ่ึงจะครอบคลุมการเมืองภายในประเทศไป
จนถึงการเมืองระหว่างประเทศที่เกี่ยวข้อ และส่งผลกับการเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา 

3.2 Economic (เศรษฐกิจ) หมายถึง ปัจจัยเกี่ยวกับการเงินของประเทศกัมพูชา ได้แก่ 
อัตราแลกเปลี่ยนทางการเงิน เสถียรภาพของอัตราแลกเปลี่ยน นโยบายของรัฐบาลกัมพูชาเกี่ยวกับ
อัตราดอกเบี้ย อัตราการจ้างงาน/ว่างงาน/ค่าครองชีพของคนในประเทศกัมพูชา อัตราภาษี 
อัตราส่วนการน าเข้า-ส่งออก การเติบโตของเศรษฐกิจ อัตราเงินเฟ้อ และต้นทุนของธุรกิจร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ซ่ึงเป็นสิ่งส าคัญที่น ามาพิจารณาใช้วางแผนว่าจะเลือกด าเนินธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง ใน
ประเทศกัมพูชาในระยะสั้นหรือระยะยาว และมีแนวโน้มในอนาคตในการตัดสินใจที่จะเปิดร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชาหรือไม่อย่างไร  
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3.3 Social (สังคม) หมายถึง การวิเคราะห์สังคม วัฒนธรรม ทัศนคติ ธรรมเนียม 
ประเพณี วิถีชีวิตความเป็นอยู่ นิสัยใจคอ พฤติกรรมผู้บริโภคประเทศกัมพูชาในการเลือกซื้อสินค้า
ในร้านวัสดุก่อสร้าง รูปแบบการใช้ชีวิต และการส่งเสริมสนับสนุนด้านต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ของ
ชุมชนที่ร้านวัสดุก่อสร้างตั้งอยู่ 

3.4 Technology (เทคโนโลยี) หมายถึง การพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มี
ต้องมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่จะน ามาใช้ให้เกิดประโยชน์กับร้านวัสดุก่อสร้าง 
ในประเทศกัมพูชา เพื่อน ามาใช้ให้สอดคล้องกับลักษณะของร้านวัสดุก่อสร้าง การพิจารณา 
การเข้าถึงเครือข่ายอินเทอร์เน็ตของคนในประเทศ โดยพิจารณาว่าคนส่วนใหญ่ใช้ช่องทางอะไร 
ในการเข้าถึงส่ือ เพื่อเลือกให้เกิดประโยชน์ต่อการวางระบบเทคโนโลยีของร้านวัสดุก่อสร้าง  
ในประเทศกัมพูชา  

3.5 Environment (สภาพแวดล้อม) หมายถึง การวิเคราะห์เกี่ยวกับปัจจัยด้าน
สิ่งแวดล้อมของประเทศกัมพูชา เช่น ท าเลที่ตั้งของจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ซึ่งเป็นท าเล
ที่เลือกจะเข้าไปลงทุนเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง ได้แก่ สภาพภูมิอากาศ ลกัษณะทางธรรมชาติ และ
ลักษณะทางภูมิศาสตร์ กิจกรรมทางโลจิสติกส์ การพิจารณาถึงสภาพภูมิอากาศ และพรหมแดน
ประเทศอะไรบ้างที่ติดกับจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ที่สามารถจะใช้ประโยชน์นั้น ๆ  
ได้หรือไม ่

3.6 Legal (กฎหมาย) หมายถึง ปัจจัยเกี่ยวกับกฎหมาย ไม่ว่าจะเป็นระเบียบ กฎ และ
ข้อบังคับต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อธุรกิจร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา ทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม ประกอบไปด้วย กฎหมายค่าแรงขั้นต่ า กฎหมายแรงงาน กฎหมายอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับ 
การคุ้มครองแรงงาน กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค กฎหมายเกี่ยวกับภาษี ได้แก่ อัตราภาษี  
การยกเว้นภาษี และสิทธิพิเศษทางภาษีอื่น ๆ 

4. การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันทางการตลาด Five Forces Model หมายถึง เครื่องมือ
ในการวิเคราะห์ต าแหน่งและสภาพแวดล้อมการแข่งขันทางธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง ในประเทศ
กัมพูชา เพื่อให้เกิดความเข้าใจปัจจัยต่าง ๆ ได้อย่างดี และสามารถสร้างแนวป้องกันเพื่อให้ธุรกิจ
ร้านวัสดุก่อสร้างได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้วิเคราะห์โครงสร้างธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง เพื่อหา
กลยุทธ์รับมือในการแข่งขันของคู่แข่งในประเทศกัมพูชา ได้เหมาะสมที่สุด โดยมีรายละเอียด ดังนี้  

4.1 การคุกคามจากสินค้าทดแทน หมายถึง คุณสมบัติที่เหมือนกันแต่จะต่างกัน
รูปลักษณ์ หรือเปลี่ยนแปลงตามเทคโนโลยี ซ่ึงเป็นการทดแทน โดยทั่วไปแล้ว ปัจจัยเดียวที่ส าคัญ
จริง ๆ   
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4.2 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ หมายถึง การสร้างคุณค่าในตัวสินค้าที่จ าหน่ายในร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ ซึ่งร้านวัสดุก่อสร้าง
จะต้องก าหนดกลุม่ลูกค้า ในประเทศกัมพูชาให้ชัดเจน โดยต้องมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์สินค้าของ
ร้านวัสดุก่อสร้างให้มีความแข็งแกร่งหรือสร้างความแตกต่างได้ 

4.3 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ หมายถึง  อุปสรรคการมีคู่แข่งรายใหม่เข้า
มาต้องก าจัดไม่ใช้คู่แข่งเข้ามา เพราะส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง ธุรกิจขนาดใหญ่อาจ 
ไม่ต้องกังวลมาแต่ธุรกิจขนาดเล็กจะมีล ากังการผลิตที่น้อย ต้นทุนที่แพงกว่า แต่ก็สามารถเน้นสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าท าให้ลูกค้าพึงพอใจจนกลายมาเป็นฐานลูกค้า เพื่อป้องกันการเพิ่มขึ้นของ
คู่แข่งและสร้างความแตกต่างอย่างมีเอกลักษณ ์

4.4 อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ หมายถึง ความสามารถใช้อ านาจต่อรองเหนือ
ผู้เข้าร่วม โดยต้องให้สอดคล้องกับความต้องการพืน้ฐานของคู่ค้า โดยต้องมุ่งเน้นให้เกิดประสิทธิภาพ
ความเข้มแข็งมากกว่าร้านค้าวัสดุก่อสร้างแห่งอื่น ที่เปิดด าเนินการในประเทศกัมพูชา ทั้งนี้
ผู้ประกอบการร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา จะต้องค านึงถึงความเสี่ยงของต้นทุนที่อาจจะ
เพิ่มสูงขึ้นด้วย 

4.5 การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม หมายถึง จ านวนคู่แข่งขันในตลาดธุรกิจ 
ร้านวัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา ที่ต้องน ามาพิจารณาจ านวนคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรม  
และอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมร้านวัสดุก่อสร้าง ที่จะสามารถหาแนวทางวางกลยุทธ์ 
ลดความเสี่ยงและเสริมสร้างให้ร้านวัสดุก่อสร้างแข็งแรงต่อไปได้ 

5. กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางที่ถูกก าหนดขึ้นส าหรับ
สร้างผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย โดยผู้ประกอบการ
จะต้องจัดสรรทรัพยากรเพื่อใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อผลผลิต แบ่งใช้สัดส่วนต่าง ๆ ทางการตลาด 
ให้เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงานในขั้นตอนต่าง ๆ โดยประกอบไปด้วย  
การตัดสินใจ การก าหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาด การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ การก าหนด 
กลยุทธ์ส่วนผสม และการก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่างชัดเจน จนสามารถบรรลุ
เป้าหมายทางทางการตลาดที่ตั้งไว้ได ้

6. 3C หมายถึง รูปแบบการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและธุรกิจตามปัจจัยหลัก 3 
ประการแห่งความส าเร็จ คือ ลูกค้า บริษัท และคู่แข่ง  เพื่อท าให้นักการตลาดได้ท าความเข้าใจ  
โดยการเช่ือมโยงปัจจัยทั้ง 3 ปัจจัยต่อเนื่องกัน ถ้าหากปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งเปลี่ยน ปัจจัยอื่น ๆ ย่อม
ส่งผลต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย โดยสามารถอธิบาย ประกอบด้วย 3 ด้าน ดังนี้ 
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6.1 Customer (ลูกค้า) หมายถึง การศึกษาถึงส่ิงทีจ่ะสามารถตอบสนองลูกค้าของร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา ที่มีอยู่ในปัจจุบันและผู้ที่คาดหวังจะมาเป็นลูกค้าในอนาคต  
โดยต้องแบ่งประเภทลูกค้าตามวัตถุประสงค์ ความคุ้มค่าทางการตลาด แบ่งตามเขตภูมิศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ หรือช่องทางการตลาด แล้วเปรียบเทียบต้นทุนที่ใช้ดึงดูดลูกค้ากับผลตอบแทน 
ที่จะได้รับ เพื่อเลือกใช้กลยุทธ์ที่คุ้มค่าโดยสามารถสร้างภาพลักษณ์สินค้า การใช้โครงสร้างต้นทุน
และก าไรให้เกิดประโยชน์เช่นการน าสินค้าที่มีตน้ทุนและก าไรที่ต่างกันมาเป็นกลยุทธ์ใน 
การแข่งขัน 

6.2 Company (บริษัท) หมายถึง การเพิ่มความแข็งแกรงของร้านวัสดุก่อสร้าง ที่ต้ัง 
ในประเทศกัมพูชาในด้านต่าง ๆ ให้สัมพันธ์กับสภาพการแข่งขัน และคู่แข่ง โดย เลือกและจัดล าดบั
ภารกิจของร้านวัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา ที่จ าเป็นต้องสร้างจุดแข็งเพื่อให้มีความสามารถใน
การแข่งขัน  การค านึงถึงความได้เปรียบด้านต้นทุนเหนือกว่าผู้ตัดสินใจทีหลัง และความคุ้มค่าของ
ต้นทุน มีมาตรการพ้ืนฐาน ได้แก่ ลดค่าใช้จ่ายพื้นฐานที่สูงเกินไปเทียบกับคู่แข่ง ลดค่าใช้จ่ายใน 
การด าเนินงาน เช่นค่าขนส่ง และการรวมภารกิจบางอย่างให้เป็นภารกิจเดียว   

6.3 Competitor (คู่แข่ง) หมายถึง การก าหนดกลยุทธ์ของร้านวัสดุก่อสร้าง ในประเทศ
กัมพูชา โดยพิจารณาถึงการจัดซื้อ การออกแบบ การผลิต การขาย และการให้บริการ โดยจ าเป็นต้อง
เข้าใจในภารกิจของคู่แข่งตลอดจนกลยุทธ์ที่คู่แข่งน ามาใช้ ได้แก่ ภาพลักษณ์สินค้า การใช้โครงสร้าง
ต้นทุน และก าไรให้เกิดประโยชน์   

7. ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุม
ได้ โดยสามารถน าปัจจัยทั้ง 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย  (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มาใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย และ
สามารถใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้าของร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชาได้ โดยอธิบายส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน ได้ดังนี้ 

7.1 Product (ผลิตภัณฑ์) หมายถึง สินค้าและบริการของร้านค้าวัสดุก่อสร้าง  
ในประเทศกัมพูชา ที่น าเสนอออกขายเพื่อกอ่ให้เกิดความสนใจที่จะส่งผลท าให้ ผลิตภัณฑ์ของร้าน
วัสดุก่อสร้างสามารถขายได้ และสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์ประกอบไปด้วย   
รูปแบบ (รูปร่าง/ลักษณะ) บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมี
ช่ือเสียงของผู้ผลิตหรือ ผู้จัดจ าหน่าย ซ่ึงจะก่อให้เกิดประโยชน์ใช้สอย และคุณค่ากับผู้บริโภค 

7.2 Price (ราคา) หมายถึง คุณค่าหรือมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกมาในรูปของ
ตัวเงิน โดยค านึงถึงการตั้งราคาสินค้าของร้านวัสดุก่อสร้าง ในกัมพูชา ที่จะท าให้ลูกค้าสามารถ
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เปรียบเทียบราคากับร้านวัสดุก่อสร้างที่อื่น ๆ ที่อยู่ในละแวกใกล้เคียงกัน หากเปรียบเทียบแล้วรู้สึก
คุ้มค่าที่ต้องจ่าย หรือเห็นถึงคุณค่าสูงกว่าราคา ลกูค้าก็จะท าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือ
บริการจากร้านวัสดุก่อสร้างร้านนั้น ซ่ึงการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาควรค านึงถึง สถานการณ์ 
สภาวะ ราคาของคู่แข่งขันในตลาด ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางออ้ม     

7.3 Place (การจัดจ าหน่าย) หมายถึง วิธีการใช้ช่องทางการจัดจ าหน่าย หรือเลือก
สถานที่ของร้านวัสดุก่อสร้าง ที่จะน าสินค้าหรือบริการ ไปยังผู้บริโภคที่อยู่ในประเทศกัมพูชา  
โดยค านึงถึงกลุ่มเป้าหมายคือใคร ความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์และกลุม่เป้าหมาย ร้านค้าที่ควร
ตั้งอยู่ในย่านชุมชน คู่แข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้างที่ใกล้เคียงบริเวณเดียวกัน การค านึงถึงช่วงเวลา 
ที่ทันต่อความต้องการของลกูค้า   

7.4 Promotion (การส่งเสริมการตลาด) หมายถึง วิธีการส่งเสริมการขายของร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ในกัมพูชา ที่ใช้เป็นเครื่องมือการส่ือสารทางการตลาด ซึ่งกิจกรรมส่งเสริมการตลาดจะมี
อิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร 
เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมลูระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ โดยจะต้องมีการใช้เครื่องมือทางการตลาดในรูปแบบ
ต่าง ๆ อย่างผสมผสาน ประกอบไปด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง 
การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย โดยอาจเลือกใช้ เครื่องมืออย่างใดอย่างหนึ่ง
หรือหลาย ๆ เครื่องมือแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ ลูกค้าหรือผู้ใช้ 
ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ตั้งไว้   

8. ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน หมายถึง การค านึงถึงความเป็นไปได้ดา้นการเงิน 
ของนักลงทุนไทยที่จะไปเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง ในกัมพูชา โดยการวิเคราะห์ถึงความเหมาะสม 
ด้านการเงินของธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง โดยต้องพิจารณาผลตอบแทนซึ่งพิจารณาจากการคาดการณ์
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ ซ่ึงเป็นผลรวมของผลต่างระหว่างมูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนที่ได้รับกับ
มูลค่าปัจจุบันของต้นทุนที่ร้านวัสดุกอ่สร้าง ในกัมพูชา จะจ่ายแต่ละปี โดยจะเปรียบเทียบกับมูลค่า
ปัจจุบันของเงินลงทุน การก าหนดอัตราส่วนลดหรือผลตอบแทนที่ต้องการ หากมูลค่าปัจจุบัน 
ของกระแสเงินสดเข้ารวมกัน มีมากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน ถือว่าร้านวัสดุก่อสร้างนั้น  
ให้ผลตอบแทนสูงกว่าที่เราต้องการหรือคาดหวังไว้ สมควรจะลงทุนในโครงการนั้น 

9. ความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง หมายถึง การศึกษาเปรียบเทียบจาก 
การประเมินผลเพื่อหาข้อสรุปว่า ควรเลือกตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา หรือไม่ และการประเมินโอกาสความเปน็ไปได้ของการตั้งร้านวัสดุก่อสร้างที่จะท า เพื่อใช้
ในการตัดสินใจก่อนลงมือท าจริง โดยศึกษาความเป็นไปได้เกี่ยวกับการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง  
ที่จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ในด้านต่าง ๆ   



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุ

ก่อสร้างของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เป็นการศึกษาถึงโอกาส 
และความเป็นไปได้ที่ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในไทยสามารถที่จะไปตั้งร้าน ในจังหวัด 
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทาง 
ในการศึกษา ดังนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
2. แนวคิดหรือทฤษฎีสภาพแวดล้อมภายนอกโดยทั่วไป โดยใช้ PESTEL Analysis 
3. แนวคิดหรือทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 
4. กฎหมายและข้อมลูที่เกี่ยวกับการลงทุนในประเทศกัมพูชาของนักธุรกิจต่างชาติ 
5. ข้อมูลทั่วไปจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
ความหมายความเป็นไปได้ของโครงการ 
สมวรร ธนศรีพนิชชัย (2562) อธิบายว่า ความเป็นไปได้ของโครงการ หมายถึง  

การวิเคราะห์เปรียบเทียบเพื่อหาข้อสรุปว่า ควรเลือกท า หรือการพัฒนาโครงการที่จะท านั้นหรือไม่ 
และควรพัฒนาด้านใด ทั้งนี้ในบางงาน หรือบางโครงการที่ท าซ้ าอาจจะมีระบบเดิมที่ดีอยู่แล้ว  
ซึ่งการศึกษาความเป็นไปได้ แบ่งได้ 4 ด้าน ดังนี้ 1) ความเป็นไปได้ทางด้านเทคนคิ (Technical 
Feasibility) 2) ความเป็นไปได้ทางดา้นการปฏิบตัิงาน (Operational Feasibility) 3) ความเป็นไปได้
ทางด้านเศรษฐศาสตร์ (Economical Feasibility) และ 4) ความเป็นไปได้ทางด้านกฎหมาย (Legal 
Feasibility) 

สถาบันวิจัย และพัฒนาพื้นที่สูง (องค์การมหาชน) (2562) ให้ความหมาย การศึกษา 
ความเป็นไปได้ (Feasibility study) หมายถึง การศึกษาโครงการโดยภาพรวมเพื่อน ามาใช้ใน 
การประเมินผลที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงานตามโครงการนั้น ๆ เพื่อให้ทราบถึงความเป็นไปได้ที่จะ
เกิดขึ้น ทั้งนี้การศึกษาความเป็นไปได้จ าเป็นต้องมีการศึกษาตามรูปแบบทางธุรกิจ โดยการวิเคราะห์
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แนวความคิดส าหรับผู้ประกอบการเป็นกระบวนการในการพัฒนาธุรกิจในล าดับแรก รวมถึง 
การประเมินโอกาสความเป็นไปได้ของโครงการที่จะท า เพื่อใช้ในการตัดสินใจก่อนลงมือท าจริง 

สรุปได้ว่า ความเป็นไปได้ของโครงการ หมายถึง การศึกษาเปรียบเทียบจากการประเมินผล
เพื่อหาข้อสรุปว่า ควรเลือกท า หรือการพัฒนาโครงการที่จะท านั้นหรือไม่ และการประเมินโอกาส
ความเป็นไปได้ของโครงการที่จะท า เพื่อใช้ในการตัดสินใจก่อนลงมือท าจริง โดยศึกษาความเป็นไปได้
เกี่ยวกับด้านต่าง ๆ   

องค์ประกอบการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
ในการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ มีองคป์ระกอบส าคัญในการศึกษา 

ความเป็นไปได้ ดังนี้ (สถาบันวิจัย และพัฒนาพืน้ที่สูง (องค์การมหาชน), 2562)   
1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด (Market Viability) เป็นการพิจารณาใน 

ด้านอุปสงค์ และอุปทาน เพื่อให้ทราบความเป็นไปได้ทางการตลาด การเข้าถึงคู่แข่ง บรรจุภัณฑ์ 
การขนส่ง ตลอดจนพิจารณาถึงส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นการประเมินถึงความเป็นไปได้ 
ของกิจการที่ต้องการลงทุน ภายในแผนการศึกษาความเป็นไปได้ ประกอบด้วย การวิเคราะห์อย่าง
ละเอียดในตัวแปรหรือปัจจัยด้านสินค้าหรือบริการที่จะขาย กลุ่มลูกค้าที่คาดหวัง จุดแข็งและ
จุดอ่อนของสินคา้หรือบริการ และนโยบายการตลาด เพื่อตอบค าถามว่าการด าเนินธุรกิจเป็นรูปร่าง
ชัดเจนแค่ไหน น่าลงทุนหรือไม่ มีแนวโน้มหรือโอกาสที่จะประสบความส าเร็จตั้งแต่เร่ิมด าเนิน
กิจการมากนอ้ยเพียงใด มีความได้เปรียบหรือความสามารถในการแข่งขันในระยะยาวมากน้อย
ขนาดไหน สินค้าที่จะผลิตมีวิธีการผลิต และสามารถวางตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพหรือมี
ทางเลือกอื่น ๆ ที่ประหยัดได้มากกว่าหรือไม่ เป็นต้น การศึกษาความเป็นไปได้ด้านนี้นิยมศึกษา
ก่อนความเป็นไปได้ด้านเทคนิคหรือด้านอืน่  

ในการวิเคราะห์ด้านนี้สามารถเลือกใช้เครื่องมือวิเคราะห์ได้ เช่น TOWS Matrix ซึ่ง
ประกอบด้วยการวิเคราะห์สถานการณ์ที่เรียกว่า “SWOT Analysis” แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อมของธุรกิจในด้านต่าง ๆ  
โดยมุ่งเน้นในส่วนที่เป็นจุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) และการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอก เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมทีไ่ม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ในลกัษณะที่เป็น
โอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) การวิเคราะห์จะพิจารณาจากปัจจัยภายนอกก่อน 
เพื่อให้ได้มาซึ่งความรู้ความเข้าใจใน 4 เร่ือง คือ โอกาสที่จะเกิดขึ้นในอนาคต แรงกดดันที่ต้องเผชิญ 
จุดแข็งและจุดอ่อนในปัจจุบัน โดยทั่วไปปัจจัยภายนอกที่ส าคัญ ได้แก่ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
สถานการณ์การแข่งขัน ค่านิยมทางวัฒนธรรมของสังคม ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี สถานการณ์
ทางเศรษฐกิจ สถานการณ์ของการเปลี่ยนแปลงเร่ืองกฎ ระเบียบต่าง ๆ และกลุ่มผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ 
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หรือกลุ่มผู้ผลิตและเครือข่าย ในการพิจารณาความเป็นไปได้ในมมุมองด้านการตลาด 
ผู้ประกอบการจะต้องหาให้ได้หรือมองให้ออกว่าผู้บริโภคต้องการอะไร แล้วจะผลิตสินค้าหรือ
บริการเพื่อสนองความต้องการนั้น แผนการตลาดจะเป็นจุดเร่ิมต้นของธุรกิจว่าจะมีความเป็นไปได้
แค่ไหน ขอบเขตของการวิเคราะห์เพื่อก าหนดแผนการตลาดมีดังนี้ 1) ก าหนดขอบเขตธุรกิจหรือ
ขอบเขตการตลาด 2) การวิเคราะห์อุตสาหกรรมเกี่ยวกับ ลูกค้า คู่แข่งขัน ต้นทุน และแนวโน้ม 3) 
การแบ่งส่วนตลาด โดยแบ่งได้ 4 ลักษณะ ได้แก่ ภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา และ
พฤติกรรม 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค (Technical Viability) สามารถใช้การคาดคะเน
ถึงต้นทุนของโครงการเพื่อใช้ในการตัดสินใจที่จะด าเนินโครงการต่อหรือไม่ โดยพิจารณาจาก
ผลิตภัณฑ์และคุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ์ เช่น ระดับความพร้อมของเทคโนโลยีในการผลิต
หรือผลิตภัณฑ์ การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่จะออกจ าหน่าย สี ขนาดที่ใช้ และยังพิจารณาถึงกระบวนการ
ท างาน วัตถุดิบ ปริมาณการผลิต ราคา แผนการผลิต เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิต สถานที่ตั้ง 
ตลอดจนการวางผังโรงงาน การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการด้านเทคนิคจะต้องมีฐานข้อมูล
จากการทดลอง ซึ่งใช้ในการอ้างอิงการออกแบบผังการผลิตในระดับที่ใหญ่ขึ้น (Scale-up 
Designation) 

3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ (Management Viability) เป็นการประยุกต์
ทักษะความรู้ การพัฒนาคน การจัดการบุคลากร การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบให้เหมาะสมกับ
ทักษะและขอ้จ ากัดที่มอียู่ เป็นการจัดการความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นระหว่างการศึกษา โดยมุ่งเน้นศึกษา
เกี่ยวกับการบริหารจัดการที่เหมาะสมเพื่อน าผลิตภัณฑ์ดังกล่าวออกสู่เชิงพาณิชย์ในรูปแบบต่าง ๆ 
เช่น การอนุญาตให้ใช้สิทธ์ิ (Licensing) การจับคู่ธุรกิจ (Business Matching) การจัดตั้งบริษัท (Startup) 
หรือการว่าจ้างให้มีการผลิต (Original Equipment Manufacture: OEM) เพื่อน าผลิตภัณฑ์ที่ได้มา
ด าเนินการเชิงพาณิชย์เองหรือแต่งต้ังตัวแทนจ าหน่าย เป็นต้น ซ่ึงพิจารณาจากศักยภาพและ 
ความพร้อมของผลิตภัณฑ์หน่วยงานที่เป็นเจ้าของผลงาน โดยน าความรู้ที่ได้จากการวิเคราะห์ 
ความเป็นไปได้ทางการตลาด และทางเทคนิคประกอบการพิจารณา นอกจากนี้ยังเป็นการวางแผน
ด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา เพื่อประเมินถึงศักยภาพในการขอรับความคุ้มครอง และก าหนด
ขอบเขตของความคุม้ครองที่จะเกิดขึ้นจากการศึกษา 

4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน (Financial Viability) เป็นการวิเคราะห์ถึง 
ความเหมาะสมด้านการเงินของโครงการ โดยข้อมูลต่าง ๆ จากการศึกษาความเป็นไปได้ทั้งทาง
การตลาด และทางเทคนิคจะถูกแปลงให้อยู่ในรูปของตัวเงิน เป็นการพิจารณาผลตอบแทนซึ่งดูจาก
ค่าของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV) ซึ่งเป็นผลรวมของผลต่างระหว่างมูลค่าปัจจุบัน
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ของผลตอบแทนที่ได้รับกับมูลค่าปัจจุบันของต้นทุนที่จ่ายแต่ละปีของโครงการ วิธีการนี้จะหามูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดที่เกิดจากโครงการในแต่ละงวดมารวมกัน แล้วเปรียบเทียบกับมูลค่า
ปัจจุบันของเงินลงทุน โดยก าหนดอัตราส่วนลดหรือผลตอบแทนที่ต้องการ หากมีค่าเท่ากันหรือ
มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นศูนย์ แสดงว่า โครงการนั้นคุ้มทุนพอดี หากมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด
เข้ารวมกัน มีมากกว่ามูลคา่ปัจจุบันของเงินลงทุน ถือว่าโครงการนั้นให้ผลตอบแทนสูงกว่าที่เรา
ต้องการหรือคาดหวังไว้ สมควรจะลงทุนในโครงการนั้น 

นอกจากนี้ยังพิจารณาถึงอัตราผลตอบแทนเงินลงทุนหรืออัตราผลตอบแทนการลงทุน 
ที่แท้จริง (Internal Rate of Return; IRR) ซึ่งเป็นอัตราส่วนลดหรืออัตราดอกเบี้ยที่ท าให้มูลค่าปัจจุบัน
ของเงินสดที่คาดว่าจะต้องจ่ายออกไปเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของเงินสดที่คาดว่าจะได้รับเข้ามาตลอดอายุ
ของโครงการ และพิจารณาถึงระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period; PBP) ซึ่งเป็นระยะเวลา
ทั้งหมดที่โครงการจะให้กระแสเงินสดสุทธิรวมเท่ากับเงินลงทุนที่จ่ายเร่ิมแรกพอดี เพื่อพิจารณาว่า
โครงการจะใช้ระยะเวลานานเท่าใดจึงจะคุ้มกับเงินลงทุนตอนเร่ิมโครงการ กล่าวคือ เป็นระยะเวลา
ด าเนินงานที่ท าให้มูลค่าการลงทุนสะสมเท่ากับมลูค่าผลตอบแทนเงินสดสุทธิสะสม การวิเคราะห์
ระยะเวลาในการคืนทุน สามารถบอกถึงสภาพคล่องของโครงการได้ ระยะเวลาในการคืนทุนที่สัน้
บ่งบอกถึงสภาพคลอ่งที่ดีกว่า และมคีวามเสี่ยงที่ต่ ากว่า อย่างไรก็ตามเกณฑ์ระยะเวลาคนืทุนนี้  
มีจุดอ่อนที่การไม่ค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาหรือกระแสเงินที่เกิดขึ้นต่างเวลากัน และการไม่น า 
กระแสเงินสดทุกจ านวนที่เกิดจากโครงการมาพิจารณาความเป็นไปได้ของโครงการ ซึ่งส่วนใหญ่
จะพิจารณาเฉพาะกระแสเงินสดที่จ าเป็นส าหรับการคืนทุนเท่านั้น และยังพิจารณาจากค่าของ
จุดคุ้มทุน (Break Even Point: B.E.P.) ซึ่งเป็นจุดที่ธุรกิจไม่มีผลก าไรหรือขาดทุน กล่าวคอื เป็นจุดที่
ระดับของยอดขายทางธุรกิจเท่ากับค่าใช้จ่ายทั้งหมดอีกด้วย 

5. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านรูปแบบธุรกิจ (Business Model Viability) เป็นเคร่ืองมือ
ในการสร้างแบบจ าลองให้มีความโดดเด่นเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ เป็นการใช้
เทคนิคการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในด้านต่าง ๆ เช่น ความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด ด้านเทคนิค 
ด้านการเงิน ด้านการจัดการ เพื่อน ามาสร้างเป็นแบบจ าลองที่สามารถประเมินถึงความสามารถใน
การดท าเงิน การสร้างคุณค่า การประเมินคู่แข่ง หรือแม้กระทั่งการกระจายความรู้ได้ ผลที่ได้รับจาก
การศึกษาความเป็นไปไดข้องผลิตภัณฑ์ สามารถน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือที่จะช่วยให้ผู้บริหาร หรือผู้ที่
เกี่ยวข้องสามารถตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ในการพัฒนาใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์ได้ และอาจช่วย
จัดสรรการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด นอกจากนี้ยังอาจช่วยลด 
ความเสี่ยงจากการล้มเหลวทางธุรกิจ ตลอดจนอาจช่วยเพิ่มความรัดกุมทางด้านงบประมาณ 
การลงทุนเนื่องจากมีการวางแผนความเป็นไปไดก้่อนการตัดสินใจลงทุน 
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สมวรร ธนศรีพนิชชัย (2562) ได้อธิบายถึงองค์ประกอบของการศึกษาความเป็นไปได้
ก่อนการตัดสินใจท าโครงการไว้ ดังนี้ 

1. ความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค (Technical Feasibility) เป็นการศึกษาความเป็นไปได้
ของการสร้างโครงการ หรือระบบใหม่โดยน าเทคโนโลยีที่มีในปัจจุบันมาใช้งาน หรือการอัพเกรด
เทคโนโลยีที่มีอยู่เดิมให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้น หรือควรใช้เทคโนโลยีใหม่ทั้งหมด โดยเทคโนโลยี 
ประกอบไปด้วย ฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ ฐานข้อมูล การสื่อสารข้อมูล ซ่ึงต้องมัน่ใจว่าเทคโนโลยีนั้นมี
ประสิทธิภาพ มีความปลอดภัยและเช่ือถือได้ ง่ายต่อการใช้ สามารถหาได้จากที่ไหน และระบบเดมิ 
หรือโครงการเดิมที่มีอยู่สามารถปรับใช้เทคโนโลยีที่ใช้อยู่นี้ได้หรือไม่ ฯลฯ 

2. ความเป็นไปได้ทางด้านการปฏิบัติงาน (Operational Feasibility) เป็นการศึกษา 
ความเป็นไปได้ของการสร้างโครงการ หรือระบบใหม่ที่จะให้ข้อมูลที่ถูกต้องตรงความต้องการ 
ของผู้ใช้ โดยการค านึงถึงทัศนคติ และทักษะของผู้ใช้งานกับระบบใหม่ที่มีการปรับโครงสร้าง 
การท างานว่าเป็นพอใจและยอมรับหรือไม่ ทั้งนีอ้าจศึกษาว่า ระบบใหม่สามารถเตรียมข้อมูลต่าง ๆ 
ให้กับบุคลากรในหน่วยงานได้ถูกต้องหรือไม่ โดยต้องตรวจสอบว่า การจะตั้งโครงการใหม่  
หรือระบบใหม่สามารถติดตั้งรวมกับการท างานของระบบปัจจุบันได้หรือไม่ และจะใช้งานร่วมกนั
ได้อย่างไร และในการเปิดโครงการใหม่ หรือติดตั้งระบบใหม่ งานใดบ้างที่ต้องปรับโครงสร้าง 
การท างานใหม่ หรืองานใดบ้างที่ต้องฝึกอบรมการท างานใหม่ 

3. ความเป็นไปได้ทางด้านเศรษฐศาสตร์ (Economical Feasibility) เป็นการศึกษา 
ความเป็นไปได้ในทางการเงิน และเศรษฐกิจ โดยค านึงถึงต้นทุนค่าใช้จ่ายในการพัฒนาระบบ  
ความคุ้มค่าของโครงการ หรือของระบบ การประมาณการจ านวนเงินที่ต้องใช้ส าหรับการท า
โครงการ อาจแยกเป็นค่าใช้จ่ายในการศึกษาโครงการ หรือระบบ อาทิเช่น 1) ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับ 
การติดตั้งเทคโนโลยี รวมถึงการบ ารุงรักษาระบบ ผลประโยชน์ที่จะได้รับในรูปแบบของการลด
ค่าใช้จ่าย การเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายของโครงการใหม่ กับค่าใช้จ่ายของระบบเดิมที่ยังไม่พัฒนา 
เทียบกับระบบที่ก าลังจะพัฒนา 2) ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร คือ ค่าจ้างแรงงานที่จะจ่ายหลังจากพัฒนา
ระบบเสร็จแล้ว และ 3) ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ที่ต้องใช้ในการเปิดโครงการให้ หรือในระบบใหม่ เช่น  
ค่าสถานที่ เฟอร์นิเจอร์ จัดท าข้อมูล จัดท าเอกสาร แบบฟอร์มต่าง ๆ รวมไปถึงค่าอบรม  และ
ค่าใช้จ่ายด้านการปฏิบัติงาน เช่น ค่าไฟฟ้า อาคารสถานที่ เป็นต้น 

4.  ความเป็นไปได้ทางด้านกฎหมาย (Legal Feasibility) ความเป็นไปได้ในด้านโครงการ
ใหม่ และระเบียบ ข้อบังคับ และกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับโครงการใหม่ หรือระบบใหม่ ที่จ าเป็นต้อง
ปรับเปลี่ยน หรือพัฒนาให้ไม่ขัดต่อระเบียบข้อบงัคับของกฎหมาย และขององคก์รที่มีอยู่เดิม 
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สรุปองค์ประกอบความเป็นไปได้ของโครงการที่จะท า เพื่อใช้ในการตัดสินใจก่อนลงมือ
ท าจริง โดยศึกษาความเป็นไปได้เกี่ยวกับด้านต่าง ๆ อาทิเช่น ด้านเทคนิค ด้านการปฏิบัติงาน ด้าน
การจัดการ ด้านการเงิน ด้านการตลาด ด้านเศรษฐศาสตร์ ด้านกฎหมาย และด้านรูปแบบของธุรกิจ 
 

แนวคิด ทฤษฎี เก่ียวกับสภาพแวดล้อมภายนอกโดยทั่วไป โดยใช้ PESTEL Analysis 
ความหมายการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกโดยทั่วไป โดยใช้ PESTEL Analysis 
GreedisGoods (2561) อธิบายถึง PEST Analysis โดยนิยามไว้ว่า เป็นเคร่ืองมือทาง 

กลยุทธ์ส าหรับการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกับธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ PESTEL Analysis 
ประกอบด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 6 ปัจจัยที่มีผลกับธุรกิจ ได้แก่ 1) การเมือง 2) เศรษฐกิจ 
3) สังคม 4) เทคโนโลยี 5) สภาพแวดล้อม และ 6) กฎหมาย  

กรมทรัพยากรทางทะเลและชายฝ่ัง (2562) ได้ศึกษาถึง PEST Analysis โดยกล่าวไว้ว่า 
เป็น เครื่องมือที่ใช้สาหรับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีผลกระทบตอ่การท างาน
ขององค์กร โดยอาศัยการข้อมลูของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่าง ๆ ที่ไม่สามารถควบคุมได้ 
ประกอบด้วย P –Politic : ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง E –Economic : ปัจจัยทางเศรษฐกิจ  
S –Social : ปัจจัยทางสภาพสังคม และสุดท้าย T –Technology : ปัจจัยทางเทคโนโลยีและ
นวัตกรรมใหม่ ๆ  

โดยสรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก โดยใช้เครื่องมือ PESTEL Analysis ซึ่ง
จัดเป็นเป็นเครื่องมือที่ใช้สาหรับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกทีม่ีผลกระทบตอ่ 
การท างานขององค์กร โดยอาศัยการข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่าง ๆ ประกอบด้วย 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 6 ปัจจัยที่มีผลกับธุรกิจ ได้แก่ 1) การเมือง 2) เศรษฐกิจ 3) สังคม 
4) เทคโนโลยี 5) สภาพแวดล้อม และ 6) กฎหมาย  

องค์ประกอบของ PESTEL Analysis 
บรรณาธิการ GreedisGoods (2561) ได้อธิบายว่า ในการวิเคราะห์ PESTEL Analysis 

เป็นเคร่ืองมือที่พัฒนาต่อยอดมาจาก PEST Analysis โดยเพิ่มปัจจัยภายนอกที่ส าคัญเข้ามาอีก 2 ปัจจัย 
คือ Environment (E) และ Legal หรือ Law (L) โดยทั้ง 6 ปัจจัยภายนอกของ PESTEL Analysis      
ที่ไม่สามารถควบคุมได้ ในรายละเอียดแต่ละปัจจัยมีดังนี้ 

1. การเมือง(Political) คือ ปัจจัยภายนอกด้านการเมือง รวมไปถึงนโยบายต่าง ๆ ของ
ประเทศที่รัฐบาลเป็นผู้ออกนโยบายออกมาแล้วมผีลกับการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงจะครอบคลุมการเมือง
ภายในประเทศไปจนถึงการเมืองระหว่างประเทศที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ด าเนินการอยู่ ส าหรับ
รายละเอียดในด้านการเมือง มีความเกี่ยวกับข้องประเด็นดังต่อไปนี ้
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1.1 นโยบายของรัฐบาล จะเป็นนโยบายระยะสั้นหรือระยะยาวอะไรก็ได้ที่ส่งผลกับ
ธุรกิจโดยตรง ตัวอย่างเช่น การให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีกับธุรกิจ 

1.2 นโยบายกีดกันทางการค้าของประเทศที่ด าเนินธุรกิจและประเทศคู่ค้า ทั้งการกีดกัน
ทางการค้าที่เป็นภาษีและไม่ใช่ภาษี 

1.3 ระบบการปกครองของประเทศที่ท าธุรกิจและของประเทศคู่ค้าที่เกี่ยวข้อง 
ตัวอย่างเช่น มีคนมาประท้วงปิดถนนบ่อยหรือไม่ มีการเปลี่ยนระบบการปกครองหรือไม่ และ
เสถียรภาพทางการเมืองเป็นอย่างไร 

1.4 ความร่วมมือระหว่างประเทศ ตัวอย่างเช่น เขตการค้าเสรี (Free Trade) และ 
การยกเว้นภาษีที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 

2. เศรษฐกิจ(Economics) คือ ปัจจัยภายนอกด้านเศรษฐกิจ และการเงินในประเทศที่
กิจการต้ังอยู่ ซ่ึงเป็นปัจจัยเกี่ยวกับเร่ืองเศรษฐกิจของประเทศที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของบริษัท  
โดยเป็นเร่ืองเกี่ยวกับประเด็นดังต่อไปนี ้

2.1 อัตราแลกเปลี่ยนและเสถียรภาพของอัตราแลกเปลี่ยน โดยเฉพาะกับธุรกิจที่ท า
การค้าระหว่างประเทศหรือจ าเป็นต้องส่ังซ้ือวัตถุดิบจากต่างประเทศ 

2.2 อัตราดอกเบี้ยนโยบาย (Policy Rate) ที่เป็นตัวเลขอัตราดอกเบี้ยขั้นต่ าในประเทศ
นั้น ๆ ซ่ึงเป็นต้นทุนทางการเงินที่จะเกิดขึ้นเมื่อบริษัทท าการกู้ยืมเงินเพื่อลงทุน 

2.3 อัตราการจ้างงาน อัตราว่างงาน GDP GNP และรายได้คนในประเทศที่ท าธุรกิจ 
เป็นเร่ืองที่สะท้อนในเร่ืองของก าลังซ้ือ (Purchasing Power) ของลูกค้า 

2.4 การเติบโตของเศรษฐกิจ และอัตราเงินเฟ้อ ที่จะสะท้อนใหเห็นความมั่งคั่งใน
ภาพรวมของเศรษฐกิจประเทศนั้น ๆ ซ่ึงความมั่งคั่งของคนในประเทศหมายถึงก าลังซ้ือของ
ผู้บริโภคนั่นเอง 

2.5 ต้นทุน (Cost) ของการท าธุรกิจในประเทศที่ท าการวิเคราะห์ ตัวอย่างเช่น 
ค่าแรงงาน ต้นทุนทางการเงิน และราคาวัตถุดิบ 

3. สังคม(Social) คือ ปัจจัยภายนอกเกี่ยวกับด้านสังคม เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก
ในเร่ืองเกี่ยวกับด้านสังคม วัฒนธรรม วิถีชีวิตความเป็นอยู่ นิสัยใจคอ พฤติกรรม ซ่ึงในด้านสังคมนี้
เป็นส่วนส าคัญที่สะท้อนพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละตลาด ประกอบด้วยปัจจัยดังต่อไปนี้ 

3.1 วัฒนธรรม ค่านิยม ทัศนคติ ธรรมเนียม ประเพณี ในส่วนนี้จะส่งผลกับธุรกิจ
โดยตรงในหลายด้าน ต้ังแต่วิธีการโฆษณา การท าคอนเทนต์ ไปจนถึงการจัดหน้าร้าน 

3.2 พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้า ตัวอย่างเช่น จ านวนสินค้าที่ซื้อใน 
แต่ละครั้ง ขนาดของสินค้าทีค่นนิยมซื้อ 
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3.3 รูปแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle) ของคนในสังคม คนเหล่านี้นิยมท าอะไร สังคม
ชอบอะไร/ไม่ชอบอะไร และอะไรก าลังเป็นกระแสในปัจจุบันของคนในประเทศนั้น 

4. เทคโนโลยี(Technology) คือ ปัจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยี เป็นปัจจัยภายนอกเกี่ยวกับ
เทคโนโลยีของประเทศที่จะต้องท าการวิเคราะห์ เพื่อวิเคราะห์ว่ามีเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
หรือไม่ และอยู่ในระดับไหน ในเบื้องต้นต้องให้ความสนใจกับด้านเทคโนโลยีตามประเด็นดังนี้   

4.1 เทคโนโลยีขั้นพื้นฐานส่วนใหญ่ของประเทศอยู่ในระดับไหน รวมถึงมีจ านวน
บุคลากรด้านเทคโนโลยีที่มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยีมีอยู่มากน้อยแค่ไหน และหาง่าย 
แค่ไหนในกรณีที่ต้องการน ามาเป็นพนักงาน 

4.2 การวิจัยและพัฒนา (Research and Development) เป็นการวิเคราะห์ว่า
ภายในประเทศได้รับการส่งเสริมการวิจัยและพัฒนาหรือไม่ และมอียู่มากนอ้ยแค่ไหน รวมถึง
บุคลากรเกี่ยวกับการวิจัยและพัฒนามีอยู่มากน้อยแค่ไหน 

4.3 การเข้าถึงเทคโนโลยีของคนในประเทศ ตัวอย่างเช่น การเข้าถึง Internet ของคน
ในประเทศ คนส่วนใหญ่ใช้ช่องทางอะไรในการเข้าถึงส่ือ 

4.4 โครงสร้างพื้นฐานภายในประเทศ ตัวอย่างเช่น อินเตอร์เน็ต ไฟฟ้า น้ า  
การคมนาคม รวมถึงต้นทุนของช่องทางในการขนส่งที่ธุรกิจจ าเป็นต้องใช้ 

5. สภาพแวดล้อม(Environmental) คือ ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวกับด้านสภาพแวดล้อม เป็น
การวิเคราะห์เกี่ยวกับปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมของประเทศที่เข้าไปลงทุน ตัวอย่างเช่น สภาพภูมิอากาศ 
ลักษณะทางธรรมชาติ และลักษณะทางภูมิศาสตร์ ในด้านสภาพแวดล้อมนี้เป็นสิ่งที่ส่งผลต่อกิจกรรม
ต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะกิจกรรมทางโลจิสติกส์ ปัจจัยที่ส าคัญ มีดังนี้ 

5.1 ท าเล ที่ตั้งของประเทศที่จะเข้าไปลงทุน 
5.2 ประสบภัยพิบัติทางธรรมชาติบ่อยหรือไม่ 
5.3 สภาพภูมิอากาศเหมาะสมกับธุรกิจที่เราท าหรือไม่ 
5.4 ติดกับประเทศบางประเทศ ที่สามารถจะใช้ประโยชน์จากการติดกับประเทศนั้น

หรือไม ่
6. กฎหมาย (Law หรือ Legal) คือ ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวกับด้านกฎหมาย เป็นปัจจัย

เกี่ยวกับกฎหมายที่ส่งผลต่อธุรกิจทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยส่วนมากมกัจะส่งผลกับธุรกิจใน
ลักษณะของข้อห้ามหรือขอ้จ ากัดบางอย่างในการท าธุรกิจ โดยประเด็นด้านกฎหมายที่ส าคัญ  
มีดังต่อไปนี ้
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6.1 กฎหมายค่าแรงขั้นต่ า (Minimum Wage) 
6.2 กฎหมายแรงงาน และกฎหมายอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับการคุ้มครองแรงงาน และสิทธิ

ประโยชน์พื้นฐานที่ต้องให้กับแรงงาน 
6.3 กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค ตัวอย่างเช่น อย. และกฎหมายฉลากสินค้าในประเทศจีน 
6.4 เร่ืองเกี่ยวกับภาษี ได้แก่ อัตราภาษี การยกเว้นภาษี และสิทธิพิเศษทางภาษีอื่น ๆ 
6.5 ระเบียบ กฎ และข้อบังคับเกี่ยวกับการท าธุรกิจ ตัวอย่างเช่น เงื่อนไขการก่อตั้งบริษัท 

เงื่อนไขในการเข้ามาการลงทุน และสัดส่วนการลงทุนที่กฎหมายก าหนด 
กรมทรัพยากรทางทะเลและชายฝ่ัง (2562) ได้ศึกษาถึงการวิเคราะห์ PEST Analysis ไว้ 

โดยอธิบายรายละเอียดในแต่ละค าได้ดังนี้ 
1. P–Politic: ปัจจัยท างนโยบายและการเมือง หมายถึง ปัจจัยที่มีการเปลี่ยนแปลงตาม

สภาพของรัฐบาล และนโยบายของรัฐในช่วงเวลาหนึ่ง ๆ เช่น ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริม
การส่งออก ซ่ึงจะส่งผลให้ธุรกิจที่มีการส่งสินค้าไปขายนอกประเทศได้เปรียบ รวมไปถึงข้อตกลง 
และข้อกฎหมายทางการค้าทีม่ีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยขึ้นอยู่กับนโยบายของรัฐ ที่ท าให้
หน่วยงานต้องคอยปรับตัวหรือช่วยผู้ประกอบการตัดสินใจว่าพร้อมที่จะลงทุนในประเทศที่มนีโยบาย
แบบนี้หรือไม่ โดยปัจจัยทางการเมืองที่ควรน ามาวิเคราะห์โดยใช้ PEST อาทิเช่น มติคณะรัฐมนตรี 
นโยบายรัฐบาลที่ส าคัญ  หรือค าสั่ง คสช เป็นต้น 

2. E–Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ หมายถึง ปัจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งเป็น
ตัวก าหนดก าลังซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตัวก าหนดตลาดขนาดใหญ่ในประเทศอีกด้วย ซ่ึง
ปัจจัยในหัวข้อนี้ จะช่วยในการวางแผนว่าจะเลือกด าเนินการเป็นระยะสั้นหรือระยะยาว และแนวโน้ม
ในอนาคตอกีด้วย โดยปัจจัยทางเศรษฐกิจที่ควรนามาวิเคราะห์โดยใช้ PEST เช่น การมีศักยภาพทาง
เศรษฐกิจ และสังคมของประเทศที่สูง 

3. S–Social: ปัจจัยทางสภาพสังคม คือ ปัจจัยทุก ๆ อย่างที่เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อม 
สภาพสังคม วัฒนธรรม และชีวิตการเป็นอยู่ของคนพื้นที่นั้น ๆ โดยปัจจัยทางสภาพสังคมที่ควร
น ามาวิเคราะห์โดยใช้ PEST เช่น การสร้างความรู้ความเข้าใจให้กับชุมชน หรือการส่งเสริม
สนับสนุนด้านต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ของชุมชน ร่วมกับชุมชน 

4. T–Technology : ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ ในปัจจุบัน การพัฒนา
ของนวัตกรรมและเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และแตกต่างกันออกไปในแต่ละกรม 
โดยปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ควรนามาวิเคราะห์โดยใช้ PEST เช่น การปรับปรุง หรือ
เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่จะน ามาใช้ในองค์กร 
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สรุปได้ว่า องค์ประกอบของ PESTEL Analysis เป็นเคร่ืองมือที่พัฒนาตอ่ยอดมาจาก 
PEST Analysis โดยเพิ่มปัจจัยภายนอกที่ส าคัญเข้ามาอกี 2 ปัจจัยคือ สภาพแวดล้อม และกฎหมาย 
โดยปัจจัยภายนอกของ PESTEL Analysis  ประกอบไปด้วยปัจจัยภายนอกด้านการเมือง   
ด้านเศรษฐกิจ  ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี/นวัตกรรมใหม่ ด้านสภาพแวดล้อม ด้านกฎหมาย  
ด้านนโยบายและการเมือง 
 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด 
กลยุทธ์การตลาด เป็นการศึกษากลยุทธ์ต่าง ๆ ที่สามารถน าไปใช้เป็นแบบแผนพื้นฐาน

หรือแนวทางที่ถูกก าหนดขึ้นส าหรับสร้างผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
และตลาดเป้าหมาย โดยผู้ประกอบการจะต้องจัดสรรทรัพยากรของประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์
ต่อผลผลิต แบ่งใช้สัดส่วนต่าง ๆ ทางการตลาดให้เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงาน
ในขั้นตอนต่าง ๆ โดยประกอบไปด้วย การตัดสินใจ การก าหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาด การก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม และการก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่าง
ชัดเจน จนสามารถบรรลุเป้าหมายทางเศรษฐกิจที่ตั้งไว้ได้ โดยมีองค์ประกอบของ กลยุทธ์การตลาด 
ดังนี้ (ธีรพงศ์ ประดิษฐ์กุล, 2563) 

1. ขอบเขต กลยุทธ์การทางการตลาดจะต้องมีขอบเขตของการด าเนินงานที่ครอบคลุม 
รวมทั้งจะต้องมีการก าหนดสัดส่วนส าหรับการปฏิบัติงานที่มีส่วนข้องเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์อย่าง
ชัดเจน 

2. เป้าหมายและวัตถุประสงค์ กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการก าหนดเป้าหมาย 
วัตถุประสงค์ รวมทั้งก าหนดระดับความส าเร็จของการด าเนินงานให้ชัดเจน ตัวอย่างเช่น  
การต้ังเป้าหมายก าไรที่เพิ่มขึ้น เป้าหมายผลตอบแทนจากการลงทุน หรือเป้าหมายการเติบโต 
ของยอดขาย เป็นต้น 

3. การจัดสรรทรัพยากร กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการจัดสรรทรัพยากรต่าง ๆ มาใช้
ให้เกิดประโยชน์ได้อย่างสูงสุด ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรส าหรับการลงทุน 
รวมทั้งทรัพยากรบุคคล 

4. การได้เปรียบทางการแข่งขัน กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการระบุการได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบการ ให้สามารถวางแผนการด าเนินงานใน 
ขั้นต่อ ๆ ไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
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5. พลังเสริมแรง กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องสามารถส่งเสริม และสนับสนุนหน่วยธุรกิจ
ของบริษัท ให้เป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ทั้งทางด้านการตลาด การจัดสรรทรัพยากร และด้านขีด
ความสามารถในการแข่งขันของบริษัท  

ในการศึกษากลยุทธ์การตลาดคร้ังนี้ ผู้วิจัยเลือกศึกษาเกี่ยวกับประเด็นที่ส าคัญดังนี้ 
กระบวนการก าหนดกลยุทธ์การตลาด สภาวะการแข่งขันทางการตลาด Five Forces Model กลยุทธ์
ทางการธุรกิจ (3C Model) ส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s (Marketing mix: 4P’s) ส่วนประสม 
ทางการตลาด 7 P’s (Marketing mix :7P’s) กลยุทธ์ BCG Matrix และกลยุทธ์ STP (Segmentation 
Targeting Positioning) โดยอธิบายในรายละเอียดแต่ละประเด็นดังนี้ 

กระบวนการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 
กลยุทธ์เป็นสิ่งที่ถูกก าหนดมาเพ่ือให้ทิศทางในการท าสิ่งต่าง ๆ ให้อยู่ในแนวทางที่ตั้งไว้ 

โดยผ่านกระบวนการหาข้อมูลและวิเคราะห์ออกมาเป็นปัญหาที่แท้จริง เมื่อบริษัทสามารถทราบว่า
ตอนนี้ก าลังเผชิญกับปัญหาอะไร จ าเป็นต้องก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือน าไปใช้เป็นแนวทางใน
การแก้ปัญหาได้ ดังนั้นการต้ังกลยุทธ์ของกิจการ คือ "ท าอย่างไรให้ไปเหนือให้ได้โดยใช้งบน้อย
ที่สุด" ส าหรับการก าหนดกลยุทธ์การตลาดสามารถด าเนินตามกระบวนการได้ 5 ขั้นตอนดังนี้ 
(ชนิน นิรภัย, 2564)  

การวิเคราะห์ธุรกิจ/บริษัท (Company) ควรท าการวิเคราะห์ภถึงสถานการณ์ของธุรกิจ  
ว่าเป็นอย่างไรบ้าง อะไรที่กิจการสามารถท าได้ด ีและอะไรที่ท าได้   ไม่ดี อะไรที่ท าแล้วมีโอกาส
ได้รับความส าเร็จ อะไรที่ท าแล้วมีความเสี่ยง อะไรคือจุดแข็งจุดอ่อนของธุรกิจ และอะไรคอืปัญหา
ที่ธุรกิจก าลังเผชิญ ข้อมูลส่วนนี้ธุรกิจสามารถหาได้จากภายในองค์กรของธุรกิจได้  

1. การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า (Customer) สถานการณ์ธุรกิจของกิจการมีผลอย่างไรบ้างต่อ
ลูกค้า ธุรกิจก าลังท าการตลาดกับตลาดไหน ขนาดของตลาดเป็นอย่างไร ส่วนแบ่งของตลาดเป็น
อย่างไร กลุ่มลกูค้าแบบไหนที่ก่อให้เกิดรายได้ กลุ่มลกูค้าแบบไหนทีไ่ม่กอ่ให้เกิดรายได้ ดังนั้น 
จึงต้องเข้าใจลูกค้าเป็นอย่างมาก ซ่ึงต้องค านึงถึงว่าอะไรคือปัจจัยในการเลือกซื้อ พฤตกิรรมลูกค้า
คุณเป็นอย่างไร ข้อมลูส่วนนี้คุณจ าเป็นต้องหาจากลูกค้า ดังนั้นสิ่งส าคัญในการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้
เพื่อให้เกิดความเข้าใจในความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า 

2. การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitor) สถานการณธุ์รกิจเป็นอย่างไรบ้างหากพิจารณากับ
คู่แข่ง การศึกษาว่าคู่แข่งของธุรกิจมีใครบ้าง คู่แข่งมีจุดแข็งจุดอ่อนอะไรบ้าง คู่แข่งของธุรกิจก าลัง
ท าอะไรหรือก าลังเดินเกมอย่างไร ข้อมูลส่วนนี้สามารถศึกษาเพื่อให้ได้ข้อมูลโดยตรงจากการสอบถาม
ที่กลุ่มลูกค้าจริง ๆ เพราะลูกค้าเป็นผู้ที่เคยใช้สินค้าหรือบริการของแบรนด์ไหนบ้าง หรือสามารถใช้
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แบรนด์อื่นทดแทนแบรนด์ของธุรกิจได้หรือไม่ ซึ่งจะช่วยท าให้ได้ข้อมูลที่ถกูต้องที่สุด โดยสามารถ
วิเคราะห์คู่แข่งขันทางธุรกิจได้   

3. การวิเคราะห์คู่ค้า (Collaborators) สถานการณธุ์รกิจของบริษัทกับคู่ค้าของบริษัทเป็น
อย่างไรบ้าง บริษัทใช้สินค้าหรือบริการจากใครบ้างในการด าเนินธุรกิจ บริษัทมีอ านาจการต่อรอง
มากนอ้ยเพียงใด ข้อมูลส่วนนี้สามารถหาได้จากภายในองค์กรของบริษัทที่สามารถวิเคราะห์ได้จาก
เครื่องมือ Five Forces Model 

4. การวิเคราะห์เทรนด์ (Context) สถานการณ์ธุรกิจของบริษัทส่งผลต่อปัจจัยระดับ 
มหภาคเป็นอย่างไรบ้าง เช่น การเมือง กฎหมาย สังคม เทคโนโลยี หรือสิ่งแวดล้อม ข้อมูลส่วนนี้ 
มาจากภายนอกองค์กร ซ่ึงสามารถหาข้อมูลได้จากการติดตามข่าว บุคคลส าคัญ หรือพูดคุยกับ 
กลุ่มลูกค้า โดยสามารถใช้การวิเคราะห์ PEST Analysis 

ก าหนดแนวทางการแก้ปัญหาหรือกลยุทธ์ 
เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลทีไ่ด้มาแล้วตอ้งระบุให้ได้ว่าส่วนไหนของข้อมลูเป็นปัญหาที่ปิดกั้น

ธุรกิจคุณไม่ให้เติบโตไปข้างหน้า คุณสามารถระบุปัญหาได้หลายปัญหาเท่าที่คุณสามารถท าได้ 
หลังจากนั่นค่อยน าปัญหาเหล่านั้นมาจัดล าดับความส าคัญว่าสิ่งใดควรท าก่อนหลัง หรือสิ่งใดคุ้มค่า
ในการท ามากกว่า เมื่อใดที่คุณรู้แล้วว่าปัญหาไหนจ าเป็นต้องแก้ไขเป็นอันดับแรก เมื่อนั้นคุณจะ
สามารถระดมความคิดว่าวิธีการแบบไหนที่จะช่วยแก้ไขปัญหาเหล่านั้นได้ โดยหวังว่าข้อมูลเหล่านี้
จะเป็นประโยชน์และเข้าใจได้ และอย่าสับสนระหว่าง  กลยุทธ์กับแผนงาน เพราะกลยุทธ์คือแนว
ทางการแก้ปัญหาที่แผนงานจะเข้าไปอยู่ในแนวทางนั้นอีกที หากมีค าถามหรือข้อโต้แย้งสามารถ
คอมเมนท์แลกเปลี่ยนกันได้เลย หากชอบคอนเทนต์แบบนี้ฝากกดแชร์เพื่อเป็นประโยชน์กับเพื่อน ๆ 
ที่ก าลังสนุกกับการท าธุรกิจแล้วเติบโตไปด้วยกัน 

แนวคิด ทฤษฎีสภาวะการแข่งขันทางการตลาด Five Forces Model 
ความหมายสภาวะการแข่งขันทางการตลาด Five Forces Model  
มหาวิทยาลัยรังสิต (2562) ได้ศึกษาถึงสภาวะการแข่งขันทางการตลาด โดยใช้หลัก  

Five Forces Model ที่ถูกคิดค้นโดย Michael E. Porter จากมหาวิทยาลัย Harvard ซึ่งได้นิยาม
ความหมาย Five Forces Model หมายถึง เครื่องมือในการวิเคราะห์ต าแหน่งและสภาพแวดล้อม 
การแข่งขันทางธุรกิจ 5 ด้าน หรือแรงกดดันทั้ง 5 มีจุดประสงค์เพื่อให้เกิดความเข้าใจปัจจัยต่าง ๆ 
ได้อย่างดี และสามารถสร้างแนวป้องกันเพื่อให้ธุรกิจของคุณยังคงได้เปรียบทางการแข่งขันอยู่เสมอ 
ผู้บริหารสามารถน าเครื่องมือนี้มาใช้วิเคราะห์โครงสร้างธุรกิจและอุตสาหกรรม เพื่อหากลยุทธ์
รับมือที่เหมาะสมที่สุด    
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องค์ประกอบของ Five Forces Model  
de Swaan Arons and Waalewijn (1999) ได้ศึกษา Five Forces Model ที่น ามาใช้ใน 

การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันทางการตลาดภายนอก ที่มีผลต่อสภาวะแวดลอ้มในการแข่งขัน ซ่ึง
ถูกคิดค้นขึน้โดย Michael E. Porter นักวิชาการด้านยุทธศาสตร์ โดยมี 5 ด้านที่ส่งผลต่อการท าก าไร
ให้กับองค์กรและเป็นตัวก าหนดความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม มีดังนี้ 

1. การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) ผลิตภัณฑ์ที่โดยทั่วไปมีคุณสมบัติ
ที่เหมือนกันแต่จะต่างกันรูปลักษณ์ หรือเปลี่ยนแปลงตามเทคโนโลยี ซ่ึงเป็นการทดแทน โดยทั่วไป
แล้ว ปัจจัยเดียวที่ส าคัญจริง ๆ คือการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี เป็นแรงกดดันที่มากที่สุด อาจไม่
ใช้สินค้าประเภทเดียวกัน แต่มีหลักการท างานที่คล้ายกัน เช่น โทรศัพท์มือถือ 

2. อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Power of buyers) ผู้ซื้อสามารถที่จะบังคับให้คู่แข่งให้ลด
ราคาหรือบังคับให้มีคุณภาพที่สูงขึ้น มีการบริการที่ดีขึ้น ก าหนดการเจรจา โดยเฉพาะลูกค้ารานนัน้
เป็นรายส าคัญ เพราะถ้าหากไม่ตอบสนองความตอ้งการของลกูค้า ลูกค้ากอ็าจจะหนีไปซื้อเจ้าอื่น 
หากเพิ่มคุณภาพสินค้าต้นทุนก็เพิ่มไปด้วยก าไรกล็ดน้อยลงฉะนั้นผู้ประกอบการอาจจะแก้ไข
สถานการณ์ด้วยการรวมกลุ่มเพื่อก าหนดราคาขั้นต่ า หรือแม้กระทั่งการสร้างคุณค่าในตัวสินค้า เช่น 
สร้างแบรนด์สินค้าให้แข็งแกร่งหรือสร้างความแตกต่าง 

3. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) อุปสรรคการมีคู่แข่ง 
รายใหม่เข้ามาต้องก าจัดไม่ใช้คู่แข่งเข้ามา เพราะส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง ธุรกิจขนาด
ใหญ่อาจไม่ต้องกังวลมาแต่ธุรกิจขนาดเล็กจะมีล ากังการผลิตที่น้อย ต้นทุนที่แพงกว่า แต่ก็สามารถ
เน้นสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าท าให้ลูกคา้พึงพอใจจนกลายมาเป็นฐานลูกคา้ เพื่อป้องกันการ
เพิ่มขึ้นของคู่แข่งและสร้างความแตกต่างอย่างมีเอกลกัษณ์ 

4. อ านาจต่อรองจากซับพลายเออร์ (Power of Suppliers) ซับพลายเออร์สามารถใช้
อ านาจต่อรองเหนือผู้เข้าร่วม โดยการขู่ว่าจะขึ้นราคา ลดคุณภาพ และจะมีประสิทธิภาพหากมีความ
เข้มแข็งมากกว่าอุตสาหกรรมที่พวกเขาขายให้ หรือกลุ่มลูกค้าทีไ่ม่ส าคญัส าหรับซับพลายเออร์ก็จะ
กลายเป็นภัยคุกคามส าหรับธุรกิจ 

5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม (Industry Rivalry) การมีคู่แข่งขันในตลาดมาก  
ท าให้การขายสินได้ต่ าลง ควรพิจารณาจากปัจจัยจ านวนคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรม และอัตรา 
การเติบโตของอุตสาหกรรม เพื่อหาแนวทางวางกลยุทธ์ลดความเสี่ยงและเสริมสร้างให้องค์กร 
แข็งแรงต่อไป 
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มหาวิทยาลัยรังสิต (2562) ได้อธิบายถึงส่วนประกอบของ Five Forces Model โดย
อธิบายปัจจัย 5 ด้าน ดังนี้ 

1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า (Bargaining Power of Customers) ผู้บริหารต้องสร้างคุณค่า
ในตัวสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซ่ึงผู้ประกอบการจะต้องก าหนดกลุ่มลูกค้าที่
ชัดเจน นอกจากนั้นผู้บริหารจะต้องสร้างแบรนด์สินค้าให้แข็งแกร่ง 

2. อ านาจต่อรองจากคู่ค้า (Power of Suppliers) ซับพลายเออร์หรือคู่ค้า มีหน้าที่ส่งวัตถุดิบ
ส าหรับการผลิตให้กับธุรกิจ ซ่ึงเป็นความต้องการพื้นฐานของคู่ค้า โดยต้องค านึงถึงว่า จะท าอย่างไร
เพื่อให้ได้มูลค่าจากสินค้าด้วยปริมาณที่ต้องเสียไปน้อยที่สุด หากไม่มอี านาจการต่อรอง หรือมีอ านาจ
ต่อรองที่ต่ า ธุรกิจจะต้องแบกรับความเสี่ยงของต้นทุนที่เพิ่มสูงขึ้นไปด้วย 

3. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) เป็นสิ่งที่จะท าให้ 
ส่วนแบ่งทางการตลาดที่เคยได้รับลดน้อยลงไป ผู้บริหารควรปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจใหม่รับมือกับ
การเปลี่ยนแปลง ต้องวางแผนอย่างไรในการให้ลูกค้าซื้อหรือใช้บริการของเรา และสร้างวิธีป้องกัน
ไม่ให้เกิดคู่แข่งรายใหม่ ๆ 

4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) ถอืว่าเป็นแรงกดดันที่มี
ผลกระทบมากที่สุด อาจไม่ใช่สินค้าประเภทเดียวกันแต่วัตถุประสงค์ในการใช้งานคล้ายกันหรือ
เหมือนกัน ท าให้เพิ่มทางเลือกแก่ลูกค้า ฉะนั้นควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาคุณภาพ ท าให้สินค้า
มีเอกลักษณ์จนน่าซื้อมากกว่าสินคา้ทดแทน 

5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม (Industry Rivalry) การที่มีคู่แข่งในตลาดมาก จะย่ิง
ลดโอกาสในการขายสินค้าของบริษัท ผู้บริหารควรพิจารณาจากปัจจัยจ านวนคู่แข่ง และอัตรา 
การเติบโตของธุรกิจ นอกจากนั้นควรวางแผนกลยุทธ์ให้รัดกุมหากต้องการเข้าสู่ตลาดนั้น ๆ เพื่อลด
ความเสี่ยง 

สรุปได้ว่าสภาวะการแข่งขันทางการตลาด โดยใช้หลัก Five Forces Model เป็นการน า 
เครื่องมือในการวิเคราะห์ต าแหน่งและสภาพแวดล้อมการแข่งขันทางธุรกิจ มาศึกษาเพื่อให้เกิด
ความเข้าใจปัจจัยต่าง ๆ ได้อย่างดี และสามารถสร้างแนวป้องกันและท าให้ธุรกิจเกิดการได้เปรียบ
ทางการแข่งขันอยู่เสมอ โดยมีประเด็นที่ศึกษาดังนี้ การคุกคามจากสินค้าทดแทน อ านาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อ/ลูกค้า การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์/คู่ค้า และ 
การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม   
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แนวคิด ทฤษฎีกลยุทธ์ทางการธุรกิจ (3C Model) 
ความหมายของกลยุทธ์ทางธุรกิจ (3 C Model) 
ปิยนันท์ สวัสดิ์ศฤงฆาร (2562) ได้ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับ 3C Model โดยอธิบายค านิยาม

ไว้ว่า เป็นรูปแบบการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและธุรกิจอุตสาหกรรมที่มีช่ือเสียงมาก 
พัฒนาขึ้นมาในปี ค.ศ. 1982 โดย Kenichi Ohmae นักทฤษฎีองค์กรและนักกลยุทธ์ธุรกิจชาวญี่ปุ่น 
เป็นรูปแบบธุรกิจที่มุ่งเน้นไปที่ปัจจัยหลัก 3 ประการแห่งความส าเร็จ คือ ลูกค้า องค์กร และคู่แข่ง 
องค์กรจึงจ าเป็นต้องติดตามการเปลี่ยนแปลงทางการตลาดในอุตสาหกรรมที่ท าอยู่ โดยการ
เปลี่ยนแปลงไปตามความเหมาะสม ที่จะน าไปใช้ในการจัดการกับการเปลี่ยนแปลงขององค์กรได้  

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2563) ได้ศึกษาแนวคิด 3 C Model โดยนิยามว่า เป็นเครื่องมือที่
ใช้ในการวางกลยุทธ์การตลาดโดยค านึง 3 ปัจจัยส าคัญ ได้แก่ ลูกค้า (Customer) บริษัท (Company) 
และคู่แข่ง (Competitor) ที่เป็นสิ่งจ าเป็นที่นักการตลาดต้องท าความเข้าใจ โดยการเช่ือมโยงปัจจัยทั้ง 
3 ปัจจัยต่อเนื่องกัน ถ้าหากปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งเปลี่ยน ปัจจัยอื่น ๆ ย่อมส่งผลต้องมีการเปลี่ยนแปลง
ตามไปด้วย   

จึงสรุปได้ว่า แนวคิด 3 C Model หมายถึง รูปแบบการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและ
ธุรกิจตามปัจจัยหลัก 3 ประการแห่งความส าเร็จ คือ ลูกค้า องค์กร และคู่แข่ง  เพื่อท าให้นักการตลาด
ได้ท าความเข้าใจ โดยการเช่ือมโยงปัจจัยทั้ง 3 ปัจจัยต่อเนื่องกัน ถ้าหากปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งเปลี่ยน 
ปัจจัยอื่น ๆ ย่อมส่งผลต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย 

องค์ประกอบของปัจจัยหลัก 3 C Model 
ปิยนันท์ สวัสดิ์ศฤงฆาร (2562) อธิบายถึงเคร่ืองมือ 3C Model ประกอบไปด้วย 
1. ลูกค้า (Customer) ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่บริษัทต้องให้ความส าคัญเป็นวัตถุประสงค์

หลักของบริษัท คือ การตอบสนองลูกค้าทีม่ีอยู่ในปัจจุบันและผู้ที่คาดหวังจะมาเป็นลูกค้าในอนาคต 
จึงให้ความส าคัญกับลูกค้า เพราะถ้าท าให้ลูกค้าสนใจได้ ก็จะสามารถสร้างความเช่ือมั่นให้กับ 
นักลงทุนได้ ฉะนั้นจึงต้องค านึงถึงผลประโยชน์ของลูกคา้เป็นอันดับแรก ซ่ึงกลยุทธ์ธุรกิจที่เน้น
พฤติกรรมหรือคุณสมบัติลูกคา้ ดังนี้ 

1.1 การแบ่งประเภทลูกค้าออกตามวัตถุประสงค์ แบ่งออกตามความมุ่งหมายใน 
การบริโภคสินค้า 

1.2 แบ่งตามความคุ้มค่าทางการตลาด แบ่งตามเขตภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ หรือ
ช่องทางการตลาดแล้วเปรียบเทียบต้นทุนที่ใช้ดึงดูดลูกค้ากับผลตอบแทนที่จะได้รับ เพื่อเลือกใช้ 
กลยุทธ์ที่คุ้มค่า 
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1.3 แบ่งตามสภาวะทางการตลาด ตลาดที่มกีารแข่งขันกันสูง มักจะใช้กลยุทธ์ 
การลอกเลียนแบบมาดึงดูดลูกค้าจนไมม่ีความแตกต่างกัน จึงควรทบทวนกลยุทธ์ใหม่เพื่อแบ่ง
ประเภทลูกค้าใหม่ในสภาพการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 

2. คู่แข่ง (Competitor) สามารถก าหนดกลยุทธ์ที่เน้นการแข่งขันได้ด้วยการจ าแนก
ออกเป็นส่วนๆ เช่น การจัดซื้อ การออกแบบ การผลิต การขาย และการให้บริการ โดยจ าเป็นต้อง
เข้าใจในภารกิจของคู่แข่งตลอดจนกลยุทธ์ที่คู่แขง่น ามาใช้ กลยุทธ์ที่เน้นการแข่งขัน มีดังนี้ 

2.1 ใช้ภาพลักษณ์สินค้า การลงทุนในการประชาสัมพันธ์และโฆษณาที่มากกว่าคู่แข่ง 
2.2 ใช้โครงสร้างต้นทุนและก าไรให้เกิดประโยชน์เช่นการน าสินค้าที่มีต้นทุนและ

ก าไรที่ต่างกันมาเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน 
2.3 ใช้กลยุทธ์น้ าซึมบ่อทราย ธุรกิจขนาดเล็กควรลงทุนในการสร้างแรงจูงใจสินค้า

แบบค่อยเป็นค่ายไปแทนการทุ่มไปทั้งตัว จะท าให้ได้รับผลตอบแทนจากการขายสินค้าได้ดกีว่า 
2.4 ใช้หลัก Hito-Kane-Mono มีความหมายว่า คน-เงิน-สิ่งของ เช่ือว่าเป็น 

การบริหารงานและการวางแผนที่สอดคล้องและชัดเจนเมื่อทรัพยากรทั้งสามอยู่ในสภาพที่สมดุล 
และเป็นจุดแข็งเอาชนะคู่แข่งได้โดย Hito คือจัดวางบุคลากรที่มีความสามารถ มีส่วนร่วมใน 
การตัดสินใจรวมถึงการใช้วัตถุดิบอย่างคุ้มค่า บุคลากรมีความคิดสร้างสรรค์ในการท างานและเป็น
บุคลากรที่มีคณุภาพแล้ว ก็ย่อมมีผลงานที่สร้างรายได้ Kane ทีด่ีแก่บริษัท และใช้ทรัพยากรได้
ถูกต้องเหมาะสม ดึงดูดลกูค้ารายใหม่เข้ามาในธุรกิจและมีความได้เปรียบในการแข่งขัน Mono 

3. บริษัท (Corporation) เพื่อเพิ่มความแข็งแกรงของบริษัทในด้านต่าง ๆ ให้สัมพันธ์กับ
สภาพการแข่งขันและคู่แข่ง กลยุทธ์ที่ธุรกิจเน้น มีดังนี้ 

3.1 เลือกและจัดล าดับภารกิจ บริษัทจ าเป็นต้องสร้างจุดแข็งเพื่อให้มีความสามารถใน
การแข่งขัน ซ่ึงเป็นหัวใจของความส าเร็จ เพียงเลือกจุดเด่น เช่นการปรับปรุงคุณภาพ ซ่ึงสามารถมี
ความได้เปรียบในเลือกของภาพพจน์ วัฒนธรรม เทคโนโลยี สินค้าบริการ 

3.2 จ้างท าหรือท าเอง ในกรณีที่ค่าจ้างแรงงานสูงขึ้น บริษัทจะต้องตัดสินใจว่างานใด
ควรท าเองหรือจ้างผู้ผลิตภายนอกให้เป็นผู้ท าไม่ว่าจะเลือกวิธีใด ผู้ตัดสินใจได้ก่อนและถูกต้อง
เหมาะสมกว่าก็จะมีความได้เปรียบด้านต้นทุนเหนือกว่าผู้ตัดสินใจทีหลัง 

3.3 เพื่อความคุ้มค่าของต้นทุน มีมาตรการพ้ืนฐาน 3 ประการในการเพิ่มความคุ้มค่า 
ดังนี้ 

3.3.1 ลดค่าใช้จ่ายพื้นฐานที่สูงเกินไปเทียบกับคู่แข่ง 
3.3.2 ลดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน เช่นค่าขนส่ง 
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3.3.3 รวมภารกิจบางอย่างให้เป็นภารกิจเดียว เช่นโรงเก็บสินค้า ช่องทางการติดต่อ
ส่วนกลาง 

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2563) ได้อธิบายถึงแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 3 ปัจจัย
ส าคัญที่จ าเป็นส าหรับนักการตลาด ที่ต้องท าความเข้าใจ น ามาเช่ือมโยงต่อกันซึ่งหากปัจจัยใด
เปลี่ยน ย่อมส่งผลให้ปัจจัยอื่นเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย โดยปัจจัย 3C ประกอบไปด้วย ลูกค้า 
(Customer) บริษัท (Company) และคู่แข่ง (Competitor) โดยมีสมการของ 3 แบบที่ต้องพิจารณา
ต่อเนื่องกัน ดังนี ้

1. ลูกค้า + บริษัทของเรา = การแข่งขันต่ า ส าหรับการพิจารณาตามสมการนี้ อธิบายได้ว่า 
ถ้าหากลูกค้ายึดติดกับบริษัทของเราอย่างแนบแน่น ผลคือ คู่แข่งแทบจะไมม่ีโอกาสจะเจาะลกูค้า
กลุ่มนีไ้ด้ ท าให้การแข่งขันในตลาดต่ าเพราะคู่แขง่จะแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดได้ค่อนข้างยาก 
ในทางกลับกันถา้ลูกคา้ยึดติดกับคู่แข่งอย่างเหนียวแน่น ก็จะย่ิงยากที่เราจะเข้าไปเจาะตลาดกลุม่นี้ 

2. ลูกค้า = คู่แข่งหรือบริษัทของเรา อธิบายตามสมการนี้ได้ว่า เป็นการแสดงให้เห็นถึง
การที่สินค้าประเภทเดียวกัน ที่ไม่ได้มีการแข่งขนัโดยตรงมากนัก และไม่ได้มคีวามแตกต่างในตวั
สินค้าอย่างชัดเจน ลูกค้ามีตัวเลือกทั้งบริษัทของเราหรือคู่แข่ง บริษัทต้องหาจุดขายที่โดดเด่นที่
แตกต่างจากคู่แข่งมาน าเสนอ เพื่อที่จะท าให้ลูกคา้เลือกเราเป็นอันดับหนึ่ง และกลับมาใช้สินค้าเรา
อย่างต่อเนื่อง เช่น ในตลาดรองเท้ากีฬา Nike กับ Adidas และในตลาดเคร่ืองดื่มน้ าด าอย่าง Pepsi 
และ Coke 

3. ลูกค้า = คู่แข่ง 1 คู่แข่ง 2 คู่แข่ง 3 หรือบริษัทของเรา ส าหรับสมการนี้ เป็นสิ่งที่จะเกิด
ขึ้นกับสินค้าที่เป็นกลุ่มตลาดมวลชน (mass market) หรือสินค้าที่มีอยู่ทั่วไปในตลาด ในจุดที่ลูกค้า
ไม่มีความซื่อสัตย์ต่อแบรนด์หรือสินค้าใดๆเลย ท าให้ลูกค้าเปลี่ยนไปเปลี่ยนมาตามต้องการ เช่น 
พวกสินค้าในกลุ่ม Fast-moving consumer goods :FMCG ซึ่งเป็นกลุ่มของสินคา้ที่จ าหน่ายเร็ว และ
มีต้นทุนต่ า รวมถึง สินค้าที่ไม่คงทน ได้แก่ น้ าอดัลม ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในห้องน้ า ยา ของเล่น อาหาร
ส าเร็จรูป สินค้าอุปโภคบริโภคอื่น ๆ สินค้าดังกล่าว มักจะมีระยะเวลาบนช้ันวางสินค้าค่อนข้างส้ัน 

แนวคิด 3 C Model ที่อธิบายข้างต้น เป็นการให้ความส าคัญของปัจจัยทุกตัวที่มีการเช่ือม
ถึงกันและมีความหมายในตัวของมันเอง หากองค์กรไม่ให้ความส าคัญกับลูกค้า ไม่พัฒนาสินค้า
หรือบริการให้ตอบโจทย์ลูกค้าหรือแตกต่างจากคู่แข่ง และไม่สร้างให้เกิดความซื่อสัตย์ในแบรนด์ 
จะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันเข้ามาแย่งลูกค้าไปได ้

3 C Model ถือเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งด าเนินไปได้ด้วยดี โดย
พิจารณาถึง “ลูกค้า” “บริษัท” และ “คู่แข่ง” หากท าความรู้จักทั้ง 3 ส่วนเป็นอย่างดี จะท าให้ธุรกิจ
สามารถเติบโตไปได้อย่างแข็งแรงและยืนยาว ดังนั้นการบริหารแบบ 3C จะช่วยให้เห็นภาพรวม
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ธุรกิจอย่างชัดเจน สามารถรู้ได้ว่าต้องพัฒนาตรงไหน อย่างไร และต้องปรับตัวอย่างไรที่จะท าให้
เท่าทันยุคที่กระแสธุรกิจต่าง ๆ เปลี่ยนแปลงไปรวดเร็ว ทั้งนี้สามรถอธิบายรายละเอียดของกลยุทธ์ 
3C ดังนี้ (SMART SME, 2563)  

1. Company: บริษัท หมายถึง การค านึงถึงองค์กร ผู้บริหาร/ผู้ประกอบการ โดยพิจารณาว่า 
เป็นใคร ท าอะไร และปัจจัยใดบ้างที่จะท าให้องค์กรประสบความส าเร็จได้ การรู้บริษัทหรือรู้จัก
ตนเองจะท าให้เกิดการพัฒนาอย่างตรงจุด และรู้จุดเสียของบริษัท พร้อมน าจุดเด่นที่มีมาใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ โดยต้องค านึงถึง 5 ค าถามนี้เพื่อให้รู้จักตนเองหรือบริษัทได้ดีขึ้น 

1.1 สินค้าและบริการของเราคืออะไร 
1.2 จุดแข็งจุดอ่อนของเราคืออะไร 
1.3 การผลิตของเราใช้กระบวนการอะไร 
1.4 มีแผนจะปรับปรุงพัฒนายังไงในอนาคต 
1.5 จะวางสินค้าตัวใหม่ออกมาหรือไม่ 

เมื่อตั้งค าถามทั้ง 5 ข้อแล้ว สามารถน ารายละเอียดที่ได้พิจารณาจากค าถามข้างต้น  
มาท างานก าหนดเป็นแผนการท างานในอนาคตเพื่อให้เห็นความชัดเจน นอกจากข้อดีขอ้ด้อยของ
องค์กรแล้ว ยังต้องค านึงไปถึงการผลิต วิธีการท างานต่าง ๆ เพื่อให้ทราบว่าจะปรับปรุงและพัฒนา
ตรงไหนได้บ้าง ส าคัญที่สุดคือการมองหาข่าวสารจากสื่อต่าง ๆ อยู่เสมอ เพื่อน าเทคโนโลยีที่
ทันสมัยมาปรับใช้กับธุรกิจ และท าให้งานทุกอย่างราบรื่นและง่ายขึ้นกว่าเดิม 

2. Customer: ลูกค้า หมายถึง กลุม่ลกูค้า หรือกลุม่เป้าหมายขององค์กร ที่ต้องศึกษาถึง
พฤติกรรมของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา โดยพิจารณาถึงแนวทางที่ลูกค้าต้องการมอีะไรบ้าง ลูกค้าหลกั
เป็นใคร และมีลักษณะนิสัยแบบไหน เพื่อให้การตลาดขององคก์รมีความราบรื่น รวมถึงการพัฒนา
สินค้าต่าง ๆ เพื่อให้ตอบโจทย์กับกลุ่มเป้าหมาย และสร้างยอดขายที่ดีย่ิงขึ้น ซึ่งค าถามทั้ง 6 ข้อ ดังนี้ 

2.1 กลุ่มเป้าหมายของเรามีมากแค่ไหน 
2.2 มีโอกาสที่จะเพิ่ม หรือลดตัวลงมั้ย 
2.3 แต่ละกลุ่มแตกต่างกันอย่างไร 
2.4 ทุกคนมาซื้อสินค้าเราเพราะอะไร 
2.5 ปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
2.6 การเข้าถึงสินค้าดีมากแค่ไหน 

3. Competitor: คู่แข่งขันทางธุรกิจ ในการท าธุรกิจจ าเป็นต้องทราบว่าคู่แข่งขันก าลังท า
อะไรอยู่ เพื่อช่วยในการประเมินศักยภาพของคู่แข่งได้ดีย่ิงขึ้น โดยต้องทราบว่าจะแข่งกับคู่แข่งขัน
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รายนั้น ๆ ในรูปแบบไหน หรือจะต้องท าอะไรเพื่อไม่ให้เกิดความเสียหาย และกลายเป็นอันดับหนึ่ง
ในตลาดได้ตลอดกาล หัวใจส าคัญมี 6 ประการ ดังนี้ 

3.1 คู่แข่งของคุณมีใครบ้าง ทั้งทางตรงและทางอ้อม 
3.2 จุดแข็งของคู่แข่งแต่ละคนของคุณคืออะไร 
3.3 จุดอ่อนของพวกเขาคืออะไร 
3.4 กลยุทธ์ที่คู่แข่งใช้มีอะไรบ้าง 
3.5 คู่แข่งมีลูกค้ามากนอ้ยแค่ไหน 
3.6 อะไรท าให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการเขา 

ทั้งนี้สินค้าที่ดีกว่า อาจไม่สามารถขายได้มากกว่าเสมอไป เพราะคู่แข่งบางรายจะมุ่งเน้น/
กลยุทธ์การจูงใจวิธีต่าง ๆ เช่น การน าเทคโนโลยีมาสร้างคอนเทนต์ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความผูกพันกบั
แบรนด์ของผลิตภัณฑ์ มีการสร้างสตอร่ีของแบรนด์ให้ลูกค้ารู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง ซึ่งวิธีนี้ในปัจจุบัน
จะได้รับการตอบรับ และสามารถสร้างความเช่ือในแบรนด์ได้ง่ายกว่าวิธีอื่น   

สรุปได้ว่า 3C Model เป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งด าเนินไปได้ด้วยดี 
โดยอาศัยเครื่องมือที่ใช้ในการวางกลยุทธ์การตลาดโดยค านึงองค์ประกอบใน 3 ปัจจัยส าคัญ ได้แก่ 
ลูกค้า (Customer) บริษัท (Company) และคู่แข่ง (Competitor) ที่เป็นสิ่งจ าเป็นที่นักการตลาดต้องท า
ความเข้าใจ โดยการเช่ือมโยงปัจจัยทั้ง 3 ปัจจัยต่อเนื่องกัน ถ้าหากปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งเปลี่ยน ปัจจัย
อื่น ๆ ย่อมส่งผลต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามไปดว้ย   

แนวคิด ทฤษฎีกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s (Marketing mix :4P’s) 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2009) ได้นิยามความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจ และความตอ้งการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย    

Christopher and Jochen (2011, p. 44) นิยามความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ แล้วน ามาใช้ร่วมกัน โดยใช้
อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความต้องการ
ของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย   

สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (สสวท.) (2563) ได้นิยาม
ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาด ที่น ามาใช้ร่วมกัน 
และใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า ผลิตภัณฑ์ หรือ
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บริการ ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลัก (4P) คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

สรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ 
โดยสามารถน าปัจจัยทั้ง 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มาใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความต้องการของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย และสามารถใช้อย่าง
สอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า  

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4 Ps) 
Kotler (2009) อธิบายถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 4 ปัจจัย ดังนี้ 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินค้าและบริการของธุรกิจ เป็นสิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขาย

เพื่อก่อให้เกิดความสนใจโดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี 
ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย  

2. ราคา (Price) หมายถึง การต้ังราคาสินค้าหรือบริการของธุรกิจ เกี่ยวกับจ านวนเงินตรา
ที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้า
รับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือบริการนั้น  ๆอย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงิน
ที่จ่ายไป นอกจากนี้ ยังหมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบ
ระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไปกับคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รับกลับมาจากผลิตภณัฑน์ั้น 
ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้ก็จะท าการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision) ทั้งนี้ กิจการควรจะ
ค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคามีดังนี้ สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบ  
ของการแข่งขันในตลาด ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อม     

3. สถานที่ (Place) หมายถึง วิธีการใช้ช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อน าสินค้าหรือบริการ    
นั้น ๆ ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่ากลุม่เป้าหมายคือ
ใคร และควรกระจายสินค้าหรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใด จึงจะเหมาะสมมาก  

4. ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง วิธีการส่งเสริมการขายของธุรกิจ เป็นเคร่ืองมือ
การสื่อสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) 
ความต้องการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าหรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใช้ใน 
การจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ 
โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมอีิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และ
พฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร (Communication) 
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เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมลูระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อก็เป็นได้ ทั้งนี้ จะต้องมีการใช้เครื่องมือสื่อสารทาง 
การตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสาน  

สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (สสวท.) (2563) อธิบายถึง
ส่วนประกอบที่ส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s) ไว้ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่เสนอขายหรือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ โดยผลิตภัณฑ์อาจ
เป็นสินค้าหรือบริการ ซึ่งจะต้องมีประโยชน์ (Utility) มีคณุค่า (Value) ให้กับผู้บริโภค กล่าวคือ 
ต้องตอบสนองต่อการใช้งานและสร้างความพึงพอใจกับผู้บริโภค จึงจะส่งผลท าให้ ผลิตภัณฑ์
สามารถขายได้ ในการเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภัณฑ์ต้องมีความเข้าใจว่าผลิตภัณฑ์ของเราคืออะไร อะไร
คือสิ่งที่เราควรเพิ่มหรือปรับปรุงตัวผลิตภัณฑ์ หรือการบริการหรือการท าในสิ่งที่จะช่วยเพิ่มมูลค่า
ให้ผลิตภัณฑ์ได้ ซ่ึงต้องพิจารณาจากองค์ประกอบ ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น หน้าที่
และประโยชน์ใช้สอยพื้นฐาน (Function) รูปร่างลักษณะ (Feature and Design) คุณภาพ (Quality 
level) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) ตราสินค้า (Brand) 

2. ราคา (Price) เป็นคุณค่าหรือมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกมาในรูปของตัวเงิน 
ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ สามารถเปรียบเทียบได้ง่าย โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์
แต่ละแบรนด์ โดยพิจารณาว่าผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนั้นผู้ผลิต ผู้ขาย  
ผู้ให้บริการ หรือเจ้าของผลิตภัณฑ์ ควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับ และ 
การได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์หรือผลงาน ของตนเอง โดยการก าหนดราคาสามารถพิจารณาจากปัจจัยที่
เกี่ยวข้อง เช่น ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ ราคาของคู่แข่งขัน เป็นต้น 

3. สถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับที่ตั้ง และรูปแบบ
สถานที่ให้บริการ โดยต้องพิจารณาให้เหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ์ของเราเพ่ือให้เกิดการเพิ่มมูลค่า  
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

3.1 รูปแบบสถานที่ขายผลิตภัณฑ์ หรือการบริการ ต้องค านึงความเหมาะสมของ
ผลิตภัณฑ์หรือการ ให้บริการ และกลุ่มผู้ใช้หรือผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงรูปแบบต่าง ๆ   

3.2 สถานที่ตั้งของร้านค้า เช่น ตลาดนัด ร้านค้าในห้างสรรพสินค้าในตัวเมือง            
ชานเมือง ร้านค้าในย่านชุมชน ซ่ึงสามารถให้ค าถาม เหล่านี้ช่วยพิจารณา  

3.2.1 ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายคอืใคร  
3.2.2 มีคู่แข่งขันหรือร้านค้าที่มีผลิตภัณฑ์หรือบริการ ประเภทเดียวกัน หรือ

ใกล้เคียงกันในบริเวณนั้นหรือไม่  
3.2.3 มีปริมาณผู้คนในบริเวณนั้นมากน้อยเพียงใด  
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3.2.4 สถานที่ตั้งอยู่ในศูนย์กลางหรือครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย (ผู้ใช้หรือผู้บริโภค)
หรือไม่  

3.2.5 สถานที่ตั้ง กลุ่มเป้าหมายหรือผู้ให้สามารถเดินทางหรือเข้าถึงได้ง่าย 
ปลอดภัย สะดวกสบายหรือไม่ สามารถเข้าถึงได ้ด้วยการบริการสาธารณะหรือไม่ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารกันระหว่างผู้ให้บริการ และ
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ เพื่อกระตุ้นการขาย และสร้างทัศนคติที่ดีกับผลิตภัณฑ์ โดยผ่านเครื่องมือส่งเสริม
การตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising), การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling), 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing), การให้ข่าวและ ประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relation) 
การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) โดยอาจเลือกใช้ เครื่องมืออย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลาย ๆ 
เครื่องมือแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ ลูกค้าหรือผู้ใช้ ผลิตภัณฑ์  
คู่แข่งขัน เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ตั้งไว้ สามารถอธิบายส่วนประสมส าคัญของการส่งเสริม
การตลาด มีดังนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
บริการ ที่ต้องมีการจ่ายเงินหรือมีค่าใช้จ่ายให้กับผู้ช่วยด าเนินการ ประเภทของการโฆษณา เช่น สื่อ
สิ่งพิมพ์ (หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพับ ใบปลิว ป้ายโฆษณาที่ต่าง ๆ) ส่ือที่เผยแพร่ทางโทรทัศน์
และวิทยุสื่ออิเล็กทรอนกิส์ (ข้อความโฆษณา ที่ส่งเข้าโทรศัพท์มือถือ ข้อความโฆษณาทีป่รากฏบน
เว็บไซต์) 

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการให้ข้อมูล จูงใจ
และสร้าง ความสัมพันธ์กับผู้บริโภคโดยใช้บุคคล พนักงานขายต้องมคีวามรู้และทักษะเกี่ยวกับตวั
ผลิตภัณฑ์ ทักษะในการ สื่อสารและจูงใจที่ดี ซ่ึงมักใช้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีความซับซ้อน  
ที่อาจต้องใช้การอธิบายหรือการสาธิตประกอบ 

4.3 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายหรือ
ผู้ใช้เพื่อให้เกิดการตอบสนอง โดยตรง หรือตอบสนองในทันที ซ่ึงวิธีการต่าง ๆ ที่สามารถใช้ 
ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้บริโภค ประกอบด้วย การขายทาง โทรศัพท์ การขายโดยจดหมาย
ตรงหรือแคตตาล็อก การขายทาง โทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ การส่งข้อความผ่านจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์หรือโทรศัพท์มือถอื เป็นต้น 

4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรมที่
สื่อสารข้อมูล และความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (สนิค้า บริการ) หรือบุคคลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์
กับสาธารณชน เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ หรือบุคคลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้เกิดกับ
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กลุ่มเป้าหมาย กิจกรรมที่สามารถน าใช้ ประกอบด้วย การใช้ข่าว การจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อรับบริจาค 
การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ (แผ่นพับ วิดิทัศน์ เว็บไซต์) การให้เงินสนับสนุนกิจกรรม 

4.5 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมส่งเสริมที่นอกเหนือจาก 
การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ 
เพื่อให้เกิดการทดลอง ใช้หรือการซ้ือโดยลูกค้าหรือผู้ใช้โดยทันที ช่องทางการ ส่งเสริมการขาย 
ประกอบด้วย การให้คูปองส่วนลด การ ลดราคาสินค้า การให้ของขวัญ การให้ตัวอย่างสินค้าแถม
มากับผลิตภัณฑ์ การแจกสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพื่อ ทดลองใช้ การใช้คูปองสะสมแลกซื้อสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ 

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคมุได้  
มาใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความต้องการ
ของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย และสามารถใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด  
เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า โดยมีส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price)   
สถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   

แนวคิด ทฤษฎีกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Marketing mix :7P’s) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7P’s ตามแนวคิดของ (Christopher & 

Jochen, 2011, pp. 44-46) ได้อธิบายถึงกลยุทธ์การตลาดแบบ 7 P’s ที่น าไปใช้ในการวางกลยุทธ์
การตลาดให้กับธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีดังนี้  

1. ผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์ และ
คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยเป็นผลิตภัณฑ์ที่อาจเป็นสิ่งซ่ึงจับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได้ ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ตอ้งสร้างความมั่นใจ และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินค้านั้น
ธุรกิจจะต้องสร้าง และน าเสนอสิ่งที่เป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลักษณ์แทนการบริการที่ไม่สามารถ 
จับต้องได้ ดังนั้นผลิตภัณฑ์จึงไม่ได้หมายถึงสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่ยังรวมถึงลักษณะของสินคา้ 
ที่สามารถสื่อให้ลูกค้าเห็นถึงความจ าเป็นในการสร้างแบรนด์ (Branding) โดยนักการตลาดจ าเป็นต้อง
หาข้อมูลเชิงลึก (Insight) และการสร้างหรือก าหนดลูกค้าในอุดมคติ (Customer Persona) เพื่อให้
รับรู้ได้ถึงกลุ่มลกูค้าเป็นใคร มีอุปนิสัยเป็นอย่างไร มีความชอบแบบไหน พฤติกรรมเป็นอย่างไร 
โดยอาจศึกษาดูจากข้อมูลย้อนกลับ (Feedback) ของลูกคา้ที่เคยใช้สินค้า และบริการมาก่อน   

2. ราคา เป็นการก าหนดราคา และการแข่งขันด้านราคา เช่น การต้ังราคาที่มุ่งไปที่ต้นทุน
มากเกินไป เป็นต้น ในการก าหนดนโยบายด้านราคาของแต่ละธุรกิจเพื่อการต้ังราคาของสินค้าและ
บริการที่จะกระจายออกไปจ าหน่ายในตลาด ดังนั้นการต้ังราคาจึงมีความส าคัญตอ่การโน้มน้าวใจ
ของผู้บริโภคให้เห็นถึงสินค้า และบริการของธุรกิจได้มากขึ้น ซ่ึงเป็นวิธีหนึ่งที่ใช้ในการสร้างธุรกิจ



 35 

ให้ประสบความส าเร็จ ส าหรับกลยุทธ์การต้ังราคาให้สินค้าและบริการที่เหมาะสม ควรค านึงถึง    
กลยุทธ์และนโยบายในการต้ังราคา ดังนี้ 

2.1 การต้ังราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) เป็นการก าหนดราคา 
โดยการพิจารณาถึงต้นทุนด้านการขนส่งไปยังตลาดตามภูมิภาคต่าง ๆ 

2.2 การตั้งราคาให้แตกตา่งกัน (Discrimination Pricing) เป็นการตั้งราคาให้แตกต่างกัน
ตามลักษณะของลกูค้าหรือความตอ้งการซื้อของลูกค้า 

2.3 การต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) เป็นการต้ังราคาที่ค านึงถึง
ความรู้สึกทางจิตวิทยาของผู้ซื้อ เช่น ตั้งลงท้ายด้วยเลขคี่ เลขคู่ ลงท้ายด้วยเลข 9 เป็นต้น 

2.4 การต้ังราคาส าหรับสินค้าใหม่ (New Product Pricing) เป็นการต้ังราคาสินค้าใหม่
ให้ถูกกว่าปกติเพื่อให้ผู้บริโภคเปิดใจและทดลองใช้สินค้า  

2.5 การต้ังราคาส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix Pricing) เป็นการต้ังราคาที่ผู้ผลิต
มีสินค้าหลายชนิด ซึ่งจะต้องค านึงให้มีก าไรรวมสูงสุด 

2.6 การต้ังราคาเพ่ือส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็นการต้ังราคาเพ่ือการท า
โปรโมชัน เช่นลดราคาพิเศษ ลดราคาตามเทศกาลส าคัญ 

2.7 นโยบายการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ (Discount And Allowances) เป็นการลด
ราคาสินค้าและบริการลงเพื่อให้ลูกค้าหันมาซื้อสนิค้า  

2.8 นโยบายระดับราคา (The Level of Price Policy) เป็นการต้ังราคาโดยการประเมิน
จากระดับราคาของสินค้าและบริการที่เหมือนกันในตลาดโดยจะตั้งให้ถูกลง หรือสูงกว่าคู่แข่งขัน 

2.9 นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา (One Price Policy and Variable Price 
Policy) เป็นการต้ังราคาสินค้าบางชนิดไว้แล้วเพียงราคาเดียว แต่การขายให้กับลูกค้าแต่ละรายได้
ด้วยราคาไม่เท่ากันขึ้นกับความสามารถของผู้ซื้อในการต่อรองราคา 

2.10 นโยบายแนวระดับราคา (Price Lining Policy) เป็นนโยบายในการผลิตสินค้า
ประเภทเดียวกัน แต่มีระดับคุณภาพแตกต่างกัน ขายให้กับผู้ซื้อโดยตั้งราคาระดับต่าง ๆ 

3. สถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท าเลที่ตั้งที่เลือกเป็นตัวก าหนดกลุม่
ผู้บริโภคที่จะเข้ามากให้บริการ ดังนั้น สถานที่ให้บริการต้องสามารถครอบคลมุพื้นที่ในการให้  
บริการกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด และค านึงถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย โดยความส าคัญของท าเล
ที่ตั้งจะมีความส าคัญมากนอ้ยแตกต่างกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท 
ในส่วนของช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels) ซึ่งในปัจจุบันนั้นช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นยังมี
ช่องทาง Online ต่าง ๆ เพิ่มเข้ามา เช่น เว็บไซต์ แอปพลิเคชัน Social Media เป็นต้น ทั้งนี้นักการตลาด
ต้องพิจารณาด้วยว่าธุรกิจที่ด าเนินอยู่นั้น เป็นธุรกิจแบบ B2C (Business To Customer) โดยขาย
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สินค้าและบริการให้กับลูกค้าโดยตรง หรือ B2B (Business To Business) เป็นธุรกิจที่ขายสนิค้าและ
บริการให้กับธุรกิจด้วยกัน ซึ่งการพิจารณานี้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถออกแบบช่องทางใน
การจัดจ าหน่ายได้อย่างเหมาะสมที่สุด 

4. ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดทั้ง 
การประชาสัมพันธ์ การโฆษณา หรือการขายผ่านพนักงานขาย เพื่อกระตุ้นความสนใจ การทดลอง
ใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดท้าย และการส่งเสริมการขาย ที่น ามาใช้เป็นกิจกรรมต่าง ๆ โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคซื้อสินค้า เกิดการเพิ่มยอดขายของกิจการ รวมถึงเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพของคนกลางในการจัดจ าหน่ายด้วยวิธีการทางการตลาดที่เหมาะสม ส าหรับ 

วิธีการที่ธุรกิจใช้สื่อสารกับลูกค้า หรือธุรกิจอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า และบริการ
นักการตลาดตอ้งวางกลยุทธ์ตามปัจจัย STP ได้แก่ การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
การก าหนดเป้าหมายทางการตลาด (Targeting) และการวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
อย่างไรก็ตาม ในแต่ละช่องทางจัดจ าหน่าย จ าเป็นต้องค านึงถึงลกัษณะ และพฤติกรรมของผู้บริโภค
ที่มีความแตกต่างกัน โดยอาศัยเครื่องมือในการส่ือสารที่จะช่วยท าให้การส่งเสริมการตลาดผ่าน 
กลยุทธ์ต่าง ๆ ได้อย่างประสิทธิภาพมากขึ้น   

5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลที่ให้บริการ โดยพนักงานจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้
ของลูกคา้ในด้านคุณภาพของบริการเป็นอย่างมาก ลูกค้ามักตัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพของบริการ 
ที่เขารับจากการประเมินบุคคลที่เป็นผู้ให้บริการ รวมไปถึงการมีส่วนร่วมหรือความช่วยเหลือ 
ของพนักงานส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องคัดเลือกพนักงาน  
การอบรมพนักงาน การรับฟัง Feedback ของลูกค้าเพื่อน ามาปรับปรุงการให้บริการของพนักงาน 
และการรับมือกับจ านวนลูกคา้  

6. กระบวนการในการบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการต้อนรับ การสอบถามข้อมูล 
ซึง่ในการสร้างและส่งมอบสินค้าองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ไปยังลูกคา้นั้น ต้องมกีารออกแบบ
และจัดขบวนการในเชิงปฏิบัติอย่างมีประสิทธิภาพ กระบวนการนั้นสามารถอธิบายได้ว่าเป็นวิธีการ
และล าดับขัน้ตอนที่ธุรกิจเลือกใช้ในการท างานเพื่อเข้าถึง และประยุกต์ใช้ทางการตลาดให้กับธุรกิจ
ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาสินคา้ การโปรโมทแบรนด์ ที่จะสามารถเข้าใจลูกค้าได้มากขึ้น และสร้าง
ประสบการณ์ให้กับลูกค้า (Customer Experience) ได้ดีย่ิงขึ้น   

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง รูปแบบ และคุณภาพบริการของ
หน่วยบริการงานที่ให้ เช่น ความสวยงาม โดดเด่นของอาคาร สถานที่ เครื่องมือที่ให้บริการ เป็นต้น 
โดยการสร้างประสบการณ์ที่จับต้องได้ที่ลูกค้าได้รับจากธุรกิจของคุณหรือแม้แต่สินค้าและบริการ
เพื่อก าหนดภาพลักษณ์ของแบรนด์และสร้างประสบการณ์ให้กับลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าหรือบริการ 
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ไปแล้วกลับมาใช้บริการใหม่อีก หรือเป็นการสร้างความรู้สึกให้ลูกค้าเห็นว่าแม้สินค้าจะมีราคา
ค่อนข้างสูงแต่จะรู้สึกคุ้มค่าในการซ้ือ   

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) สามารถน าไปใช้ในการวางกล
ยุทธ์การตลาดให้กับธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีส่วนประกอบ ดังนี้ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการในการบริการ และ
ลักษณะทางกายภาพ 

แนวคิด ทฤษฎีกลยุทธ์ BCG Matrix 
การเพิ่มขึ้นของประชากรโลกน าไปสู่ความตอ้งการใช้ทรัพยากรธรรมชาติที่เพิ่มมากขึ้น 

ในขณะเดียวกันระบบการผลิตแบบเดิมท าให้มนุษย์ปลดปล่อยของเสียออกสู่ส่ิงแวดล้อม 
เป็นจ านวนมาก ท าให้เสียสมดุลระหว่างความต้องการของมนุษย์กับทรัพยากรที่มีอยู่ ระบบการผลิต
ในปัจจุบันจึงเกินความสามารถที่โลกจะรองรับการด ารงชีวิตของมนุษย์ได้อย่างย่ังยืน ตัวอย่างทิศทาง
เศรษฐกิจจึงมุ่งไปสู่การใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เป็นทรัพยากรที่ใช้แล้วไม่หมดไป และปลดปลอ่ย
ของเสียให้น้อยที่สุด BCG Model จึงเป็นการบูรณาการการพัฒนาเศรษฐกิจ 3 มิติ คือ เศรษฐกิจ
ชีวภาพ (Bioeconomy) เศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy) และเศรษฐกิจสีเขียว (Green 
Economy) พร้อมกัน ๆ โดยน าองค์ความรู้มาตอ่ยอดฐานความเข้มแข็งภายในของประเทศไทย คือ 
ความหลากหลายทางชีวภาพ และผลผลิตทางการเกษตรที่อุดมสมบูรณ์ ปรับเปลี่ยนระบบการผลิตไปสู่
การใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพื่อรักษาความมั่นคงทางวัตถุดิบและสมดุลของส่ิงแวดล้อม BCG 
Model คาดหวังให้ตอบโจทย์การพัฒนาที่ย่ังยืน (SDG) ของสหประชาชาติอย่างน้อย 5 เป้าหมาย 
ได้แก่ การผลิต และบริโภคที่ย่ังยืน การรับมือการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ การอนุรักษ์ 
ความหลากหลาย ความร่วมมอืเพื่อการพัฒนาที่ย่ังยืน อีกทั้งยังสอดรับกับปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงซ่ึงเป็นหลักส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย วิทยาศาสตร์ 
เทคโนโลยีและนวัตกรรม (วทน.) จะเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยให้การด าเนินการได้บรรลุผลอย่างเป็น
รูปธรรม (ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียนและเศรษฐกิจส,ี 2561)   

โมเดลพัฒนาเศรษฐกิจรูปแบบใหม่ ช่วยสร้างสมดุลระหว่างการเติบโตทางเศรษฐกิจกับ
ความย่ังยืนของทรัพยากรธรรมชาติ 

BCG Model (Bioeconomy/ Circular Economy/ Green Economy Model) เป็นการน าองค์
ความรู้มาต่อยอดฐานความเข้มแข็งภายในของประเทศไทย คือ ความหลากหลายทางชีวภาพและ
ผลผลิตทางการเกษตรที่อุดมสมบูรณ์ พร้อมกับปรับเปลี่ยนระบบการผลิตไปสู่การใช้ทรัพยากร
อย่างคุ้มค่า เพื่อรักษาความมัน่คงทางวัตถุดิบ สมดุลของส่ิงแวดล้อมควบคูไ่ปกับการอนุรักษ์ 
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ความหลากหลายทางชีวภาพ ทั้งนี้ ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) 
(2563) ได้แบ่งปัจจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับโมเดลเศรษฐกิจบีซีจีไว้ 3 ด้าน ดังนี้  

1. เศรษฐกิจชีวภาพ (Bioeconomy: B) อธิบายว่า การพัฒนาเศรษฐกิจที่มุ่งเน้นการใช้
ประโยชน์จากทรัพยากรชีวภาพอย่างคุ้มค่า ควบคู่ไปกับการรักษาสมดลุทางสิ่งแวดล้อม โดยอาศยั
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในหลากหลายสาขามาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพหรือก่อให้เกิดนวัตกรรม 

ทั้งนี้ ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียนและเศรษฐกิจสี (2561)  
ได้อธิบายถึง เศรษฐกิจชีวภาพ (B) ไว้ว่า เป็นกลยุทธ์การพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพ (B) ครอบคลุม
อุตสาหกรรมเป้าหมาย (S-curve) 4 อุตสาหกรรม ได้แก่ เกษตรและอาหาร พลังงานและเคมีชีวภาพ 
การแพทย์และสุขภาพ และการท่องเที่ยว แต่ละด้านจะมองถึงการพัฒนาในลักษณะของปิรามิด  
(ดังภาพที่ 2) ดังนั้นเกษตรกรรายย่อย ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) หรือชุมชน 
หากสามารถยกระดับผลิตภาพ และมาตรฐานได้ จะส่งผลให้เกิดผลิตภาพ และมาตรฐานที่สูงขึ้นได้
ต่อไป 

2. เศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy: C) อธิบายว่า ระบบเศรษฐกิจที่มีการวางแผน
ให้ทรัพยากรในระบบการผลิตทั้งหมดสามารถกลับคืนสู่สภาพเดิม และน ากลับมาใช้ใหม่ได้  
เพื่อรับมือกับปัญหาการขาดแคลนทรัพยากรในอนาคต เศรษฐกิจหมุนเวียนต่างจากระบบเศรษฐกิจ
แบบดั้งเดิมที่เน้นการใช้ทรัพยากร การผลิต และการสร้างของเสีย ในรูปแบบเศรษฐกิจที่เป็นเส้นตรง 
หรือ Linear Economy 

ทั้งนี้ ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียนและเศรษฐกิจสี (2561)  
ได้อธิบายถึง เศรษฐกิจหมุนเวียน (C) ไว้ว่า เป็นการมุ่งเน้นถึงการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าใน  
3 เร่ืองหลัก คือ การใช้งานผลิตภัณฑ์เต็มวงจร (Reuse, Refurbish, Sharing) การแปรสภาพเพื่อ
กลับมาใช้ใหม่ (Recycle, Upcycle) การออกแบบผลิตภัณฑ์ และกระบวนการผลิตเพื่อให้เกิดของ
เสียน้อยที่สุด (Zero-Waste) แนวคิดของทั้ง 3 เร่ืองนี้ สามารถนาไปปรับใช้ได้กับปีรามิด เศรษฐกิจ
ทั้ง 4 ด้าน ตัวอย่างเช่น การใช้เทคโนโลยีการจัดการขยะที่เหมาะสมกับลกัษณะของขยะชุมชน  
หาแนวทางการใช้ประโยชน์จากขยะครบวงจร และสนับสนุนการเปลี่ยนผ่านสู่สังคมขยะเป็นศูนย์ 
นอกจากนี้ ยังเสนอให้มีการสร้างแพลตฟอร์มบ่มเพาะธุรกิจที่พัฒนานวัตกรรมสีเขียว ตลอดจน 
ใช้เคร่ืองมือทางวิทยาศาสตร์มาประเมินวิเคราะห์ระบบการผลิตและผลิตภัณฑ์ เพื่อน าไปสู่ 
การปรับปรุงระบบการผลิตไปสู่การผลิตหรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม  
ตามหลักเศรษฐกิจหมุนเวียน 
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เมื่อบูรณาการการพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพ และเศรษฐกิจหมุนเวียนเข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบ 
จะท าให้การพัฒนาเศรษฐกิจไทยเป็นเศรษฐกิจสีเขียวที่สมบูรณ์ สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มได้สูง  
มีการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า และรักษาทรัพยากร และสิ่งแวดล้อมไว้ได้ในระยะยาว ตลอดจน
บรรลุผลตามเป้าหมายที่ย่ังยืน (ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียนและ
เศรษฐกิจส,ี 2561)  

3. เศรษฐกิจสีเขียว (Green Economy: G) อธิบายว่า เป็นรูปแบบการพัฒนาเศรษฐกิจที่
มุ่งเน้นให้เกิดการพัฒนาที่สมดุลทั้ง 3 ด้าน คือ ด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม เน้นการใช้
ทรัพยากรอย่างสมดุล น าไปสู่ความย่ังยืน และความสามารถในการแข่งขันได้ในระดับสากล 

กลยุทธ์การพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพ 
กลยุทธ์การพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพ (B) ครอบคลุมอุตสาหกรรมเป้าหมาย (S-curve)  

4 อุตสาหกรรม ได้แก่ 1) เกษตรและอาหาร 2) พลังงานและเคมีชีวภาพ 3) การแพทย์และสุขภาพ 
และ4) การท่องเที่ยว ในขณะที่เศรษฐกิจหมุนเวียน (C) สามารถน าไปปรับใช้ได้กับปิรามิด
เศรษฐกิจทั้ง 4 ด้าน โดยจะอธิบายความหมายแต่ละส่วนของภาพปีรามิด ดังนี้   

การผลักดันให้เศรษฐกิจชีวภาพ (Bioeconomy) ให้เติบโตได้อย่างต่อเนื่อง ต้องเป็น 
การเติบโตที่ให้ความส าคัญกับการกระจายโอกาสรายได้และความเจริญไปสู่ประชาชนของประเทศ
อย่างทั่วถึง ภายใต้เงื่อนไขการดูแลทรัพยากร และสิ่งแวดล้อมอย่างจริงจัง ซึ่งต้องอาศัยวิทยาศาสตร์ 
เทคโนโลยีและนวัตกรรม (วทน.) ร่วมกับนโยบายและการบริหารจัดการที่เหมาะสมจึงจะบรรลุผล
ได้อย่างแท้จริง ข้อเสนอฉบับนี้จึงส่งเสริมการน า วทน. ไปยกระดับผลิตภาพของผู้ผลิตส่วนใหญ่ 
ที่อยู่ที่ฐานของปีรามิด เป็นการยกระดับการพัฒนาประเทศทั้งระบบให้สูงขึ้นไม่ทิ้งใครไว้ข้างหลัง 
ด้วยการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีที่ไม่ซับซ้อน และนวัตกรรมการจัดการที่จะน าไปสู่การลดต้นทุน
และเพิ่มผลผลิต ในขณะเดียวกันก็ส่งเสริมผู้ประกอบการที่มคีวามพร้อมในส่วนยอดของปิรามิด 
ให้ผลิตสินค้าที่มีนวัตกรรมสูงขึ้นหรือเป็นผู้สร้างนวัตกรรม (Innovation Driven Enterprise) มุ่งเป้า
สู่การเป็นผู้ส่งออกเทคโนโลยีและนวัตกรรมในท้ายที่สุดแทนการนาเข้าเทคโนโลยีจากต่างประเทศ 
(ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียนและเศรษฐกิจสี, 2561)  

แนวคิดของเศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy) จะต้องถูกน าไปใช้กับทุกกลุ่ม
อุตสาหกรรม กลยุทธ์การพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพ (B) ครอบคลุมอุตสาหกรรมเป้าหมาย (S-curve)  
4 อุตสาหกรรม ได้แก่ เกษตรและอาหาร พลังงานและเคมีชีวภาพ การแพทย์และสุขภาพ และ 
การท่องเที่ยว แต่ละด้านจะมองการพัฒนาในลักษณะของปีรามิด แต่ละปีรามิดจะมีส่วนที่เป็น  
“ยอดปีรามิด” หมายถึง ผู้ประกอบการที่มีความพร้อมสูง มีก าลังลงทุนในเทคโนโลยี พร้อมรับ
ความเสี่ยง แม้มีจานวนน้อยแต่สร้างมูลค่าเพิ่มไดสู้ง และจะเป็นกาลังส าคัญของเศรษฐกิจไทยใน
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อนาคต “ฐานปีรามิด” หมายถึง ผู้ประกอบการในระบบการผลิตเดิมซึ่งใช้เทคโนโลยีไม่สูง แต่เกี่ยวข้อง
กับคนจ านวนมาก และเป็นรากฐานส าคัญของเศรษฐกิจไทย โดยเฉพาะอย่างย่ิงเกษตรกรรายย่อย 
ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) หรือชุมชน หาก วทน. เข้าไปมีส่วนยกระดับผลิต
ภาพและมาตรฐานได้ จะส่งผลกระทบในวงกว้างต่อไป (ประชาคมวิจัยด้านเศรษฐกิจชีวภาพ 
เศรษฐกิจหมุนเวียนและเศรษฐกิจสี, 2561)  

กลยุทธ์การพัฒนาเศรษฐกิจหมุนเวียน และเศรษฐกิจสีเขียว 
ส่งเสริมการฝังกลบขยะชุมชนอย่างถูกต้องตามหลัก เพื่อลดปัญหาขยะและสารพิษ

ตกค้างในสิ่งแวดล้อม น าก๊าซชีวภาพจากหลุมฝังกลบมาใช้ประโยชน์ เช่น การผลิตไฟฟ้า หรือ 
การอัดเป็นเช้ือเพลิงเพื่อการขนส่ง จากนั้นจึงพัฒนาระบบคัดแยกขยะเพื่อให้ประเทศไทยสามารถ
ก าจัดขยะด้วยเทคโนโลยีที่ซับซ้อน เช่น เตาเผา ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังข้อความที่ว่า  
“ใช้ประโยชน์จากขยะครบวงจร เปลี่ยนผ่านสู่สังคมขยะเป็นศูนย์” 

การสร้างแพลตฟอร์มบ่มเพาะธุรกิจนวัตกรรมสีเขียว มีการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน 
ด้านการประเมินวัฏจักรชีวิตและการรับรองผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม เพื่อสนับสนุนให้
เอกชนใช้เครื่องมือทางวิทยาศาสตร์มาประเมิน ผลกระทบสิ่งแวดล้อมที่เกิดจากกระบวนการผลิต
และผลิตภัณฑ์ของตนเอง เพื่อน าไปสู่การปรับปรุงแก้ไข หรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมมากขึ้น เพื่อให้พร้อมรับมือกับข้อก าหนดและมาตรฐานสิ่งแวดล้อมจากประเทศคู่ค้า 

BCG Model เป็นแนวทางด าเนินงานที่สอดคล้องกบัแนวทางพัฒนาประเทศ เพื่อการพัฒนา
ที่ย่ังยืน (SDG) ของสหประชาชาติอย่างน้อย 5 เป้าหมาย ได้แก่ การผลิตและบริโภคที่ย่ังยืน  
การรับมือการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ การอนุรักษ์ความหลากหลาย ความร่วมมอืเพื่อ 
การพัฒนาที่ย่ังยืน อีกทั้งยังสอดรับกับปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงซ่ึงเป็นหลักส าคัญในการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย   

สรุปได้ว่า BCG Model เป็นการบริหารจัดการที่ธุรกิจควรน ามาใช้เพื่อให้สอดรับกับ 
แนวทางการพัฒนาองค์กรให้สอดรับกับการลงทนุ โดยการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าเพื่อการรักษา
ทรัพยากรและสิ่งแวดล้อมเพื่อท าให้เกิดองค์กรที่มีความเข้มแข็งได้  ดังนั้นแนวทางการขับเคลือ่น 
BCG Model ควรเน้นการเติบโตที่ให้ความส าคัญกับการกระจายโอกาส รายได้ และความเจริญไปสู่
ประชาชนของประเทศอย่างทั่วถึง ภายใต้เงื่อนไขการดูแลทรัพยากรและสิ่งแวดล้อมอย่างจริงจัง 
และสิ่งส าคัญ คือ การค านึงถึงส่ิงแวดล้อมที่เอือ้ให้เกิดการน าไปใช้ หรือขาดการบริหารจัดการ
นวัตกรรม ซึ่งเป็นการน าผู้เกี่ยวข้องมาท างานร่วมกัน เพื่อน าไปสู่ความย่ังยืนได้ 
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แนวคิด ทฤษฎีกลยุทธ์ STP (Segmentation Targeting Positioning) 
การศึกษากลยุทธ์ STP เพื่อวางแผนการตลาด โดยน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด 

(Segmentation) การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งหรือจุดยืนของธุรกิจ 
(Positioning) ดังนั้นเคร่ืองมือทางการตลาดในการวิเคราะห์ STP เพื่อเลือกกลุม่เป้าหมายทางการตลาด 
ดังนี้ (The Digital Tips, 2565)  

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) การแบ่งส่วนตลาดใหญ่ออกเป็นส่วน   
ย่อย ๆ ตามกรอบข้อมลูด้านต่าง ๆ เพื่อให้รู้ว่า ผู้บริโภคมีคนกลุ่มใดบ้างและเขาเหล่านัน้เป็นคน
อย่างไร สามารถท านายพฤติกรรม ความสนใจ ความช่ืนชอบ เพื่อที่สุดท้าย เราจะได้รู้ว่า ควรโฟกัส
กับกลุ่มคนกลุ่มไหน ตลอดจนเลือกออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะ จัดสรรเวลาและล าดับ
ความส าคัญในการเลือก Action ที่เหมาะกับกลุ่มคนแต่ละกลุ่ม ส าหรับกรอบในการท า Customer 
Segmentation แบ่งกลุ่มลูกค้าตามข้อมูลหลกั ๆ ตามนี้  

1.1 Behavioral พฤติกรรมของผู้บริโภค เช่น พฤติกรรมการซื้อ พฤติกรรมการหาข้อมลู 
ความถี่ในการซ้ือสินค้าประเภทหนึ่ง ๆ ช่วงเวลาในการซ้ือหรือใช้บริการ ฯลฯ 

1.2 Geographic ข้อมูลเชิงพ้ืนที่ เช่น ที่อยู่อาศัย จังหวัด ภูมิภาค ส่ิงแวดล้อม รวมไปถึง
สภาพอากาศ 

1.3 Demographic ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานะ 
การสมรส ครอบครัว ฯลฯ 

1.4 Psychographic ข้อมูลทางจิตวิทยา เช่น ความสนใจ ค่านิยม ลักษณะนิสัย ฯลฯ 
การจัดกลุ่มผู้บริโภค หรือท า STP ที่ช่วยให้ทราบถึงว่าลูกค้าจะเป็นเป้าหมายกลุม่ใดบ้าง 

เป้าหมายกลุ่มไหนที่ธุรกิจควรให้ความสนใจในการท ากิจกรรมการตลาด ซึ่งจะได้ทราบว่า 
กลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นเป็นคนอย่างไร เพื่อที่แบรนด์/ธุรกิจจะได้ออกแบบการส่ือสารได้เหมาะกับ
ความต้องการของผู้บริโภค จึงต้องวางกลยุทธ์การตลาดอะไร จะท าการตลาดช่วงใดถึงจะได้ผลลพัธ์
ที่ดีที่สุด   

2. ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) เป็นการเลือกส่วนตลาดย่อยที่ธุรกิจเห็นว่า
เป็นตลาดเป้าหมาย การคัดเลือกกลุ่มเป้าหมาย คือ ขั้นตอนที่จะเกิดขึ้นได้หลังจากที่ธุรกิจท าการแบ่ง
ส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย โดยการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย การประเมินและคัดเลือกว่า
ธุรกิจจะท าการตลาดกับคนกลุม่ไหน ซึ่งก็มีเกณฑ์การประเมินคร่าว ๆ ใน 3 เร่ืองด้วยกัน ได้แก่ 

2.1 Size ขนาดของกลุ่มเป้าหมาย ดูว่ามีขนาดใหญ่เพียงพอ คุ้มค่ากับการท าการตลาด
หรือไม่ รวมไปถึงแนวโน้มการเติบโตของกลุม่เป้าหมาย 
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2.2 Profitability มูลคา่ตลาดของกลุม่เป้าหมาย พิจารณาเร่ืองความสามารถในการจ่าย
ของกลุม่เป้าหมาย ความถี่ในการซ้ือ หรือมูลคา่ตลอดอายุการใช้งาน/การซ้ือซ้ า (Customer Lifetime 
Value) 

2.3 Reachability ความยาก หรือง่ายในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า รวมถึงค่าใช้จ่ายเพื่อเข้าถึง
พวกเขา (Customer Acquisition Cost) 

หลังจากพิจารณาทั้ง 3 ประการข้างต้น ธุรกิจจะทราบว่า กลุ่มเป้าหมายใดที่คุ้มค่าท า
การตลาดด้วยมากที่สุด คล้ายกับการท าการแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย ที่จะช่วยให้
ธุรกิจสามารถจัดล าดับความส าคัญของกลุ่มเป้าหมายได้   

3. ก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) การก าหนดส่วนผสม
การตลาดให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน ในการกลยุทธ์การตลาดในการนิยามผลิตภัณฑ์หรือ
บริการของธุรกิจ เพื่อให้เหมาะสมกับต าแหน่งทางการตลาดเพ่ือเติมเต็มช่องว่างในตลาด สร้าง 
ความแตกต่าง โดยมีจุดขายให้ลูกค้าเลือกซื้อ ส าหรับวิธีการก าหนดต าแหน่งสินค้าอย่างง่าย สามารถ
ใช้ แผนผังการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพ และราคา แล้วระบุแบรนด์คู่แข่งว่าผลิตภัณฑ์ 
ของคู่แข่งขันอยู่ในต าแหน่งใด จากนั้นจึงเลือกต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเพื่อสร้างความแตกต่าง
จากแบรนด์ของคู่แข่งขัน 

สรุปได้ว่า กลยุทธ์ STP สามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์เกี่ยวกับการแบ่งส่วนการตลาด 
(Segmentation) การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งหรือจุดยืนของธุรกิจ 
(Positioning) ซึ่งเมื่อวิเคราะห์ทั้ง 3 องค์ประกอบแล้ว สามารถน าไปใช้ในการวิเคราะห์ตลาดเพ่ือใช้
ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดต่อไปได้   
 

กฎหมายและข้อมูลที่เก่ียวกับการลงทุนในประเทศกัมพูชาของนักธุรกิจต่างชาติ 
กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่ของประเทศกมัพูชา 
EXIM E-NEWS (2564 อ้างถึงใน ไทยพับลิก้า, 2565) รายข้อมูลทางกฎหมายการลงทุน

ฉบับใหม่ของกัมพูชา โดยรัฐบาลกัมพูชาประกาศใช้กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่เมื่อวันที่ 15 
ตุลาคม2564 ที่มุ่งหวังให้เป็นกลไกในการเสริมสร้างบรรยากาศที่เอื้อต่อการลงทุนเพื่อเป็นแม่เหล็ก
ดึงดูดการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (Foreign Direct Investment : FDI) เข้าประเทศเพิ่มขึ้น
ท่ามกลางกระแสเศรษฐกิจและการลงทุนโลกที่ก าลังฟ้ืนตัวจากวิกฤต COVID-19 เช่นเดียวกับ
เศรษฐกิจกัมพูชาที่มีแนวโน้มฟื้นตัวอย่างแข็งแกร่ง สอดคล้องกับที่ IMF คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจ
กัมพูชาจะขยายตัวได้เฉลี่ยกว่า ร้อยละ 6 ต่อปีในช่วงปี พ.ศ. 2565 – 2569 จากที่ขยายตัวประมาณ
ร้อยละ 1.9 ในปี พ.ศ. 2564 จึงเป็นโอกาสที่ดีของผู้ประกอบการไทยที่สนใจขยายการลงทุนไป
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กัมพูชาในการท าความเข้าใจสาระส าคัญของกฎหมายการลงทุนฉบับใหม่เพื่อให้การลงทุนเป็นไป
อย่างราบรื่นและสามารถใช้สิทธิประโยชน์จากกฎหมายฉบับใหม่ได้อย่างเต็มที่ ซ่ึงกฎหมาย 
การลงทุนฉบับใหม่นี้เป็นการเสริมสร้างบรรยากาศการลงทุน และดึงดูด FDI ให้เพิ่มขึ้น ด้วยการลด
ระยะเวลาในการขออนุมัติส่งเสริมการลงทุน ตลอดจนการให้สิทธิประโยชน์ที่มากขึ้นส าหรับ
โครงการที่ได้รับการส่งเสริมการลงทุน โดยมีรายละเอียดที่น่าสนใจ ดังนี้  

1. ลดขั้นตอนและเวลาการอนุมัติส่งเสริมการลงทุน ดังนี้ 
1.1 กฎหมายใหม่ ก าหนดให้ Council for the Development of Cambodia (CDC  

เป็นหน่วยงานภาครัฐของกัมพูชามีหน้าที่พิจารณาและอนมุัติโครงการที่ได้รับส่งเสริมการลงทุนใน
กัมพูชาคล้ายกับ BOI ของไทย) ออกใบรับรองการจดทะเบียน (Registration Certificate : RC)  
เพียงคร้ังเดียว โดย CDC จะพิจารณาอนุมัติร่วมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องและออกใบอนุญาตต่าง ๆ 
แก่โครงการลงทุนให้แล้วเสร็จภายใน 20 วันท าการ นอกจากนี้ ยังอนุญาตให้นักลงทุนย่ืนใบแจ้ง
ความประสงค์ขออนุมัติส่งเสริมการลงทุนเบื้องต้นทางออนไลนไ์ด้ 

1.2 กฎหมายเดิม ก าหนดให้ CDC ออกใบรับรองการจดทะเบียนที่มีเงื่อนไข 
(Conditional Registration Certificate : CRC) ส าหรับข้อเสนอโครงการลงทุนที่ผ่านการเห็นชอบ
เบื้องต้น หลังจากนั้น CDC จะออกใบรับรองการจดทะเบียนขั้นสุดท้าย (Final Registration 
Certificate: FRC) เมื่อ CDC และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องพิจารณาอนุญาตและออกใบอนุญาตต่าง ๆ 
ให้แก่โครงการลงทุน โดยก าหนดให้การพิจารณาทั้งหมดต้องแล้วเสร็จภายใน 31 วันท าการ 

2. การเพิ่มสิทธิประโยชน์ทางภาษีด้านการลงทุน ตามกฎหมายใหม่ก าหนดสิทธิประโยชน์
ทางภาษีด้านการลงทุนแก่โครงการที่ได้รับอนุมัติส่งเสริมการลงทุน (Qualified Investment Projects: 
QIPs) ดังนี ้

2.1 Basic Incentive ตามสิทธิประโยชน์ทางภาษีพื้นฐานที่โครงการ QIPs จะได้รับ 
โดยสามารถเลือกรับสิทธิประโยชน์ทางภาษีที่ส าคัญได้จาก 2 ทางเลือก ดังนี้ 

2.1.1 ทางเลือกที่ 1 ดังนี้ 
2.1.1.1 ยกเว้นภาษีก าไร (Profit Tax) เป็นเวลา 3 – 9 ปี โดยช่วงเวลาการได้รับ

สิทธิประโยชน์ ขึ้นอยู่กับประเภทกิจการ จ านวนเงินลงทุน รวมถึงระยะเวลาที่ธุรกิจเร่ิมมีก าไร 
2.1.1.2 เสียภาษีก าไรในอัตราลดหย่อนอีก 6 ปี ภายหลังส้ินสุดระยะเวลายกเว้น

ภาษีก าไร โดยจะเสียภาษีก าไร ร้อยละ 25 ของอัตราปกติในช่วง 2 ปีแรก เสียภาษีก าไร ร้อยละ 50 
ของอัตราปกติในช่วง 2 ปีถัดมา และเสียภาษีก าไร ร้อยละ 75 ของอัตราปกติในช่วง 2 ปีสุดท้าย 
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2.1.2 ทางเลือกที่ 2 ดังนี้ 
2.1.2.1 หักค่าเสื่อมราคาในอัตราร้อยละ 40 ของมูลค่าทรัพย์สินที่ใช้ประกอบการ

ในปีแรก ครอบคลุมอาคาร โรงงาน เครื่องจักร และอุปกรณ์ต่าง ๆ 
2.1.2.2 หักลดหย่อนภาษีในอัตราสูงสุดร้อยละ 200 เป็นเวลา 3 – 9 ปี ส าหรับ

รายการค่าใช้จ่ายเฉพาะประเภทโดยจะมีการออกกฎหมายลูกเพื่อก าหนดรายละเอียดของประเภท
ค่าใช้จ่าย อัตราลดหย่อน และจ านวนปีที่ลดหย่อนเพิ่มเติมในระยะถัดไป 

2.2 Additional Incentive สิทธิประโยชน์เพิ่มเติมเพื่อสนับสนุนการใช้ปัจจัยการผลิต
และวัตถุดิบในประเทศ การส่งเสริม R&D การพัฒนาขีดความสามารถของแรงงาน และการส่งเสริม
สวัสดิภาพของแรงงาน ดังนี้ 

2.2.1 ยกเว้นภาษีมูลค่าเพิ่ม ซ่ึงปกติเรียกเก็บในอัตรา 10% ส าหรับการซ้ือปัจจัย 
การผลิตและวัตถุดิบในประเทศตามประเภทที่ก าหนด โดยจะมีการออกกฎระเบียบเพิ่มเติมเพื่อ
ก าหนดปัจจัยการผลิตที่ได้รับการยกเว้นต่อไป 

2.2.2 หักลดหย่อนภาษีพิเศษ ร้อยละ 150 ส าหรับค่าใช้ในการวิจัยและพัฒนา 
(R&D) และนวัตกรรม การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ด้วยการฝึกอบรมทักษะวิชาชีพแก่แรงงาน  
การบกระดับเครื่องจักรเพื่อปรับปรุงการผลิตและค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ที่มีส่วนส่งเสริมสวัสดิภาพ
แรงงาน อาทิ การก่อสร้างหอพัก และโรงอาหาร เป็นต้น 

2.3 Special Incentive สิทธิประโยชน์พิเศษส าหรับโครงการลงทุนที่มีส่วนส าคัญ 
ต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศโดยจะมีการก าหนดรายละเอียดประเภทของโครงการและสิทธิ
ประโยชน์เฉพาะส าหรับโครงการดังกล่าวในกฎหมายลูกในระยะถัดไป  

ทั้งนี้สามารถเปรียบเทียบสิทธิประโยชน์ทางภาษีด้านการลงทุนที่ส าคัญ ได้ดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1  เปรียบเทียบสิทธิประโยชน์ทางภาษีด้านการลงทุนที่ส าคัญ 
 

กฎหมายเดิม กฎหมายใหม ่
เลือกสิทธิประโยชน์ระหว่าง 
1) ยกเว้นภาษีก าไรเป็นเวลา  

3 – 9 ปี 
2) การหักค่าเสื่อและ 

หักลดหย่อน  
ในอัตราร้อยละ 40 

Basic Incentive ทางเลือกที่ 1 
/ ยกเว้นภาษีก าไรเป็นเวลา 3 – 9 ปี 
+ เสียภาษีก าไรในอัตราลดหย่อนอีก 6 ปี 
Basic Incentive ทางเลือกที่ 2 
/ หักค่าเสื่อมราคาในอัตรา ร้อยละ 40 
+ หักลดหย่อนภาษีในอัตราสูงสุด ร้อยละ 200 เป็นเวลา 3 – 9 ปี 
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ตารางที่ 1  (ต่อ) 
 

กฎหมายเดิม กฎหมายใหม ่
 Additional Incentive  

/ ยกเว้นภาษีมูลค่าเพิ่ม 
+ หักลดหย่อนภาษีพิเศษร้อยละ 150 
Special Incentive 
+ อยู่ระหว่างก าหนดรายละเอียดเพิ่มเติม 

ที่มา: EXIM E-NEWS (2564 อ้างถึงใน ไทยพับลิก้า, 2565) 
 

3. เพิ่มสาขาธุรกิจ/อุตสาหกรรมที่ได้รับการส่งเสริมการลงทุน กฎหมายใหม่เพิ่มสาขา
ธุรกิจ/อุตสาหกรรมที่ได้รับการส่งเสริมการลงทุนเพื่อให้สอดคล้องกับกระแสการเปลี่ยนแปลงของ
เทรนด์โลกและนโยบายสนับสนุน SMEs ของรัฐบาล ได้แก่ ธุรกิจพลังงานสะอาดและโครงการ
ลงทุนที่เกี่ยวข้องกับการลดภาวะโลกร้อน อุตสาหกรรมดิจิทัล ตลอดจนโครงการลงทุนที่มีส่วน
สนับสนุนการเติบโตและพัฒนาธุรกิจ SMEs และโครงการลงทุนที่มีส่วนสนับสนุนการพัฒนา
อุตสาหกรรมด้วยการใช้นวัตกรรมและ R&D เป็นต้น ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากกฎหมายฉบับเดิมที่เน้น 
การส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมพื้นฐานของกัมพูชา ได้แก่ เกษตรกรรม อุตสาหกรรมเกษตร 
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ส่ิงทอและเครื่องนุ่งห่ม และอุตสาหกรรมเพื่อการส่งออก 

4. เพิม่หลักประกันและการคุ้มครองการลงทุน กฎหมายใหม่ก าหนดให้มีการชดเชยตาม
กฎหมายและการคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญาเพิ่มเติมจากข้อบทของกฎหมายเดิม เพื่อเสริมสร้าง
ความเช่ือมั่นแก่นักลงทุน ดังนี ้

4.1 ได้รับการชดเชยตามกฎหมาย หากโครงการลงทุนได้รับความเสียหายหรือได้รับ
ผลกระทบจากเหตุก่อความไม่สงบ (Civil Disturbance) ความขัดแย้งทางการทหาร และการประกาศ
สถานการณ์ฉุกเฉิน 

4.2 นักลงทุนทุกสัญชาติจะได้รับการปฏิบัติที่เท่าเทียมกับนักลงทุนท้องถิน่ ยกเว้น
ข้อก าหนดเร่ืองการถอืครองที่ดิน 

4.3 ไม่มีการโอนกิจการและทรัพย์สินมาเป็นของรัฐ (Nationalization) 
4.4 ไม่มีการโอนกิจการ และทรัพย์สินมาเป็นของรัฐ (Nationalization) 
4.5 ไม่มีการควบคุมการก าหนดราคาสินค้าและบริการของ QIPs 
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4.6 ไม่มีการควบคุมการแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ และไม่มีการควบคุม 
การโอนเงินออกนอกประเทศ 

4.7 ให้ความคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญาภายใต้กฎหมายของกมัพูชา 
ทั้งนี้ ยังได้มีรายละเอียดความว่า นักลงทุนต่างชาติและนิติบุคคลตา่งชาติไม่มีสิทธ์ิ 

ถือครองที่ดินในกมัพูชา แต่สามารถท าสัญญาเช่าเพื่อใช้ประโยชน์ในที่ดินได้สูงสุด 50 ปี และต่ออายุ
ได้อีก 50 ปี ซึ่งกฎหมายการลงทุนใหม่ส่งผลบวกต่อภาคอุตสาหกรรมและเศรษฐกิจกัมพูชา  
โดยการประกาศใช้กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่จะส่งผลบวกต่อทิศทางการลงทุน ภาคอุตสาหกรรม 
และเศรษฐกิจของกัมพูชาอย่างมีนัยส าคัญ รวมทั้งเป็นจังหวะที่ดีส าหรับผู้ประกอบการไทยในการใช้
โอกาสนี้ขยายธุรกิจไปกัมพูชา ดังนี้ (EXIM E-NEWS, 2564 อ้างถึงใน ไทยพับลิก้า, 2565) 

1. FDI มีแนวโน้มฟื้นตัวและจะกลับมาเป็นหนึ่งในเคร่ืองยนต์ส าคัญที่ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ
กัมพูชา หลังจากที่ FDI ของกัมพูชาหดตัวประมาณร้อยละ 1 ในปี 2563 เทียบกับที่ขยายตัวได้ประมาณ
ร้อยละ 12 ในปี 2562 โดยสาเหตุหลักมาจากผลกระทบของ COVID-19 ซึ่งคาดว่ากฎหมายใหม่จะช่วย
ดึงดูด FDI (มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 13 ของ GDP ในช่วงก่อนเกิดวิกฤต COVID-19) ผ่านการให้
สิทธิประโยชน์การลงทุนที่เพิ่มขึ้น ตลอดจนการให้ความคุ้มครองด้านการลงทุนที่ชัดเจนมากขึน้ 
ซึ่งจะช่วยตอกย้ าความเช่ือมั่นแก่นักลงทุนต่างชาติในการขยายฐานการลงทุนมายังกัมพูชา 

2. จุดประกายความหวังในการเพิ่มขีดความสามารถของภาคอุตสาหกรรม กฎหมายใหม่
ให้สิทธิประโยชน์ในการส่งเสริมการลงทุนด้านนวัตกรรมและ R&D ตลอดจนอุตสาหกรรมใหม่ ๆ 
รวมถึงการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ด้วยมุ่งหวังที่จะเพิ่มขีดความสามารถและสร้างความหลากหลาย 
(Diversify) ให้แก่ภาคอุตสาหกรรมของกัมพูชา จากเดิมที่สิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มเป็นเพียงเสาหลัก
เดียวในภาคอุตสาหกรรมและมีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจกัมพูชาในช่วงที่ผ่านมา 
อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันอุตสาหกรรมดังกล่าวได้รับผลกระทบจากการถูกตัดสิทธ์ิ EBA บางส่วนจาก 
EU และยังมีความเสี่ยงที่จะถูกตัดสิทธ์ิเพิ่มเติมในระยะข้างหน้า  

EBA คือสิทธิพิเศษทางภาษีที่ EU ให้กับประเทศพัฒนาน้อยที่สุด (Least Developed 
Country) ซึ่งรวมถึงกัมพูชา ท าให้กัมพูชาส่งออกไป EU ได้โดยไม่เสียภาษีและไม่มีโควตา ยกเว้น
สินค้าที่เกี่ยวข้องกับอาวุธยุทโธปกรณ์ 

การประกาศใช้กฎหมายการลงทุนฉบับใหม่นับเป็นการเสริมสร้างบรรยากาศการลงทุน
ให้ดีย่ิงขึ้น และถือเป็นจังหวะที่ดีส าหรับผู้ประกอบการที่ก าลังเตรียมพร้อมขยายการลงทุนไป
กัมพูชา โดยเฉพาะการใช้กัมพูชาเป็นฐานการผลิตเพื่อส่งออกในอุตสาหกรรมที่ผู้ประกอบการไทย
มีความเช่ียวชาญ อาทิ เกษตรแปรรูป อาหารแปรรูป อิเล็กทรอนิกส์ และพลังงานทดแทน เมื่อประกอบ
กับนโยบายเร่งจัดท า FTA เพื่อเปิดตลาดใหม่ของกัมพูชาก็จะย่ิงช่วยสนับสนุนศักยภาพในการเป็น
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ฐานการผลิตเพื่อส่งออกของกัมพูชา นอกจากนี้ ผู้ประกอบการไทยยังมีโอกาสขยายการลงทุนเพื่อ
รองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจและความต้องการสินค้าและบริการในกัมพูชาที่ก าลังเติบโต อาทิ 
ก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย์ โรงไฟฟ้าพลังงานแสงอาทิตย์ และโลจิสติกส์ เป็นต้น 

ข้อมูลที่เกี่ยวกับการลงทุนในประเทศกัมพูชา 
ประเทศที่เป็นผู้ลงทุนหลักในประเทศกัมพูชา มี ดังนี้ (ศูนย์ธุรกิจสัมพันธ์ กรมเศรษฐกิจ

ระหว่างประเทศ, 2564)  
1. จีน ได้รับอนุมัติลงทุน 33 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 63.46 มูลค่าเงินทุนจดทะเบียน 

252.29 ล้านดอลลาร์สหรัฐ โดยส่วนใหญ่เป็นการลงทุนในภาคการผลิตเครื่องนุ่งห่ม กระเป๋า 
รองเท้า และอาหาร และโครงการใหญ่ที่สุด ได้แก่ โรงแรม 5 ดาว มีมูลค่าการลงทุน 188.50 ล้าน
ดอลลาร์สหรัฐ 

2. ไต้หวัน ได้รับอนุมัติลงทุน 9 โครงการ มูลค่าเงินทุนลงทะเบียน 18.89 ล้านดอลลาร์
สหรัฐ 

3. กัมพูชา ได้รับอนุมัติลงทุน 9 โครงการ มูลค่าเงินทุนลงทะเบียน 18.01 ล้านดอลลาร์
สหรัฐ ซึ่งเป็นการลงทุนในธุรกิจ โรงพยาบาล โรงแรม โรงงานผลิตยารักษาโรค โรงงานกระดาษ 
และพลังงานแสงอาทิตย์ 

4. ฮ่องกง ได้รับอนุมัติลงทุน 4 โครงการ มูลค่าเงินทุนลงทะเบียน 9.15 ล้านดอลลาร์สหรัฐ 
5. ไทย ได้รับอนุมัติ 1 โครงการ ได้แก่ ธุรกิจโรงงานผลิตไฟฟ้าพลังแสงอาทิตย์ ขนาด 60 

MW ของ บริษัท Prime Road Alternative (Cambodia) Co., Ltd. 
จากการศึกษาประเทศที่เข้ามาลงทุนในประเทศกัมพูชาใน 5 อันดับ จะเห็นว่า กลุ่มธุรกิจ

ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ยังไม่มีชาวต่างประเทศเข้าไปลงทุน ซ่ึงหากนักลงทุนชาวไทยสนใจที่จะเข้าไป
ลงทุนประกอบธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้าง น่าจะเป็นโอกาสที่น่าสนใจ ด้วยเหตุนี้ท าให้ผู้วิจัยศึกษา
ความเป็นไปได้ที่จะลงทุนร้านวัสดุก่อสร้างในประเทศกัมพูชา 

ข้อมูลทีน่่าสนใจจากกระทรวงเศรษฐกิจและการคลังกัมพูชา จากการคาดการณ์ของ
กระทรวงเศรษฐกิจและการคลังกัมพูชาเกี่ยวกับการเติบโตของการส่งออกในปี พ.ศ. 2566 ดังนี้ 
(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2566)  

1. ภาคเครื่องนุ่งห่มจะหดตัวลงอยู่ที่ประมาณร้อยละ 5.5 เนื่องจากอุปสงค์ภายนอกที่
ลดลง โดยเฉพาะ จากตลาดสหภาพยุโรป  

2. การผลิตที่ไม่ใช่เคร่ืองนุ่งห่มจะเติบโตประมาณร้อยละ 11.7 เนื่องจากได้รับแรงหนุนจาก
ภาคอาหาร และเครื่องดื่มภายในประเทศ รวมทั้งเฟอร์นิเจอร์แผงโซลาร์และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์
เพื่อ การส่งออกที่ได้รับการสนับสนุนจากความตอ้งการภายนอก โดยเฉพาะตลาดสหรัฐฯ  
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3. ธุรกิจการค้า (ขายส่งและขายปลีก) การก่อสร้าง อสังหาริมทรัพย์และการเกษตร  
จะขยายตัวอยู่ที่ ร้อยละ 6.5 ร้อยละ 1.1 ร้อยละ 1.2 และร้อยละ 1.1 ตามล าดับ  

4. ภาคการท่องเที่ยว โรงแรมและร้านอาหาร จะเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเติบโตอยู่ที่ 
ร้อยละ 32.7 จาก การเพิ่มขึ้นของการเดินทางทั้งภายในภูมิภาคและระหว่างประเทศ  

5. อัตราเงินเฟ้อ จะลดลงเหลือประมาณร้อยละ 3.2 จากร้อยละ 5 ของปีที่แล้ว เนื่องจาก
ราคาน้ ามันและ สินค้าโภคภัณฑ์จะคอ่ยๆ กลับเข้าสู่ภาวะปกติ 

จากข้อมลูที่น่าสนใจในการลงทุนกับประเทศกัมพูชา พบว่า ธุรกิจการค้าประเภท 
การก่อสร้าง เป็นธุรกิจที่น่าสนใจต่อการลงทุนของนักลงทุนชาวต่างชาติ ทั้งนี้เกิดจากการขยายตัว
ของการก่อสร้าง อสังหาริมทรัพย์ที่มีเพิ่มสูงขึ้น 

โอกาส/ผลกระทบตอ่ผู้ประกอบการไทย มีดังนี้ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 
2566) 

1. จากความไม่แน่นอนของสถานการณ์เศรษฐกิจทั่วโลก โดยเฉพาะประเทศที่มีเศรษฐกิจ
ขนาดใหญ่ เช่น สหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป จีน ซึ่งเป็นผู้ส่ังซ้ือรายใหญ่ของกัมพูชา อาจจะท าให้
กัมพูชาเผชิญกับความเสี่ยง เช่นกัน ดังนั้น กัมพูชาต้องเพิ่มการใช้ประโยชน์ FTA กับจีน เร่งผลผลิต
ทางการเกษตรให้เพียงพอต่อ ความต้องการของตลาดจีน เนื่องจากจีนได้กลับมาเปิดเศรษฐกิจอีกครั้ง 
ซึ่งคาดว่า จะมีความต้องการน าเข้า สินค้ามากกว่าปีที่แล้ว โดยเฉพาะสินค้าเกษตร  

2. หลังจากโรคแพร่ระบาดโควิด-19 คลี่คลายลงท าให้การท่องเที่ยวทั่วโลกกลับมาดี 
อย่างต่อเนื่อง ซึ่งประเทศกัมพูชา ณ ตอนนี้ภาคการท่องเที่ยวมีส่วนส าคัญอย่างมากต่อการเจริญเติบโต
ของเศรษฐกิจกัมพูชา ในปี พ.ศ. 2566 นี้ ดังนั้น รัฐบาลกัมพูชาจะผลักดนัการลงทุนด้านการท่องเที่ยว
มากขึ้น และมีนโยบายดึงดูด การลงทุนจากต่างประเทศในด้านการท่องเที่ยว เช่น การเปิดร้านอาหาร 
การลงทุนด้านโรงแรม และการสร้าง สถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ เป็นต้น  

3. ผู้ประกอบการไทยที่สนใจในการลงทุนภาคการเกษตร หรือภาคการท่องเที่ยวสามารถ
พิจารณาเลือก ประเทศกัมพูชาเป็นฐานในการลงทุนได้ เนื่องจากผลผลิตภาคการเกษตรของกัมพูชา
ปัจจุบันส่วนใหญ่เป็นสินค้า ที่ยังไม่ได้แปรรูป และหลังจากจีนเปิดประเทศ นักท่องเที่ยวจีนเร่ิมกลับมา
เที่ยวกัมพูชาเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยกัมพูชาคาดว่า ปี 2566 นี้ จะรับนักท่องเที่ยวจีน 1 ล้านคน  
ซึ่งปัจจัยดังกล่าวนี้ จะเป็นโอกาสทางการค้า การลงทุนของผู้ประกอบการไทย 

กฎหมายและขอ้มลูที่เกี่ยวกับการลงทุนในประเทศกัมพูชาของนักธุรกิจต่างชาติ  
เป็นการศึกษาถึงกฎหมายการลงทุนฉบับใหม่ของกัมพูชา เกี่ยวกับการลงทุนฉบับใหม่ เมื่อวันที่  
15 ตุลาคม2564 โดยผู้ลงทุนควรศึกษากฎหมายการลงทุนฉบับใหม่เพื่อให้การลงทุนเป็นไปอย่าง
ราบรื่นและสามารถใช้สิทธิประโยชน์จากกฎหมายฉบับใหม่ได้อย่างเต็มที่ ซ่ึงการประกาศใช้
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กฎหมายนี้ หากนักลงทุนจะลงทุน ควรศึกษาถึงการลงทุนตามกฎหมายฉบับใหม่ ซ่ึงเป็นกฎหมาย 
ที่ประเทศกัมพูชาต้องการเสริมสร้างบรรยากาศการลงทุนให้ดีย่ิงขึ้น และถือเป็นจังหวะที่ดีส าหรับ
ผู้ประกอบการที่ก าลังเตรียมพร้อมขยายการลงทุนไปกัมพูชา โดยเฉพาะการใช้กัมพูชาเป็นฐาน 
การผลิตเพื่อส่งออกในอุตสาหกรรมที่ผู้ประกอบการไทยมีความเช่ียวชาญอยู่แล้ว   
 

ข้อมูลทั่วไปจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
เมืองพระตะบอง (Battambang) เป็นเมืองที่มีขนาดใหญ่ที่สุดอันดับที่ 2 รองจาก 

กรุงพนมเปญ ซึ่งตั้งอยู่ทางทิศตะวันตกเฉียงเหนือของประเทศ มีขนาดพื้นที่เท่ากับ 293 ตารางกิโลเมตร 
เป็นเมืองส าคัญในการกระจายสินค้า มีประชากรอาศัยอยู่ประมาณ 716,600 คน (ส านักงานอาเซียน, 
2560) เมืองพระตะบอง ยังเป็นแหล่งเพาะปลูกและผลิตข้าวส าคัญของประเทศกัมพูชา ด้วยความที่
ตั้งอยู่ใกล้กับทะเลสาบ ส่งผลท าให้ดินและพื้นที่ท าการเกษตรของเมืองมีความอุดมสมบูรณ์ และ
สามารถเพาะปลูกข้าว รวมถึงพืชผักชนิดต่างๆ ได้เป็นอย่างดี และมีทางเช่ือมต่อกับจังหวัดจันทบุรี 
ซึ่งถือเป็นแนวชายแดนที่ส าคัญระหว่างไทย-กัมพูชา และการเพิ่มช่องทางการค้าระหว่างกัน 
โดยจังหวัดจันทบุรี และจังหวัดพระตะบอง มีความสัมพันธ์ระดับเพื่อนบ้านที่ดีต่อกันมายาวนาน 
ทั้งในด้านการรักษาความสงบเรียบร้อย การแก้ปัญหายาเสพติด และความมั่นคงตามแนวชายแดน
ระหว่างทั้งสองประเทศ รวมถึงการร่วมแลกเปลี่ยนข้อคิดเห็น และความร่วมมือดา้นเศรษฐกิจ  
การส่งเสริมการค้า การลงทุน เช่ือมโยงภาคการเกษตร สาธารณสุข และการท่องเที่ยว ซึ่งจะท าให้
ประชาชนทั้ง 2 จังหวัดได้รับประโยชน์จากความสัมพันธ์อันดีของราชอาณาจักรไทยและ
ราชอาณาจักรกัมพูชาโอกาสเดินทางมากระชับสัมพันธไมตรีและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ความร่วมมือบริเวณแนวชายแดนไทย-กัมพูชา และการเพิ่มช่องทางการค้าระหว่างกัน ทั้งนี้มีพื้นที่
ของจังหวัดพระตะบอง ที่เช่ือมต่อเส้นทางการเดินทางแบ่งได้ 3 เส้นทาง ดังนี้ (ผู้จัดการออนไลน์, 
2562)  

1. บ้านคลองล าเจียก ต าบลโป่งน้ าร้อนผ่านเข้าไปในเขตกัมพูชาที่บ้านห้วยไทย และบ้าน
บ่อหญ้าคา ต าบลไพลิน จังหวัดพระตะบอง ระยะทาง 11 กิโลเมตร 

2. บ้านบึงชะนังล่าง ต าบลหนองตาคง ผ่านเขตแดนกัมพูชาที่บ้านพุมเรียง อ าเภอไพลิน 
จังหวัดพระตะบอง ระยะทาง 3 กิโลเมตร 

3. บ้านแหลม ต าบลหนองตาคง ผ่านเขตแดนกัมพูชาที่บ้านตาแสน ต าบลพุมเรียง อ าเภอ
ไพลิน จังหวัดพระตะบอง ระยะทาง 6 กิโลเมตร 
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ข้อมูลปัจจัยส าคัญด้านต่าง ๆ ของจังหวัดพระตะบอง 
ความน่าสนใจของนักลงทุนตา่งชาติที่จะเข้ามาลงทุนในประทศกัมพูชา จ าเป็นต้องศึกษา

วิเคราะห์ข้อมูลด้านต่าง ๆ ของเมอืงที่จะเลือกไปลงทุน ทั้งนี้จากกรณีศึกษาที่ผู้วิจัยเลือกศึกษา ได้แก่ 
จังหวัดพระตะบอง ซึ่งอธิบายรายละเอียดที่ส าคัญในแต่ละปัจจัยได้ดังนี้ (กรมส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ, 2566)  

1. ด้านเศรษฐกิจของจังหวัดพระตะบอง มีดังนี้ 
1.1 เศรษฐกิจในภาพรวม จังหวัดพระตะบอง ถูกเรียกขานว่า "ชามข้าวของกมัพูชา 

(Rice Bowl of Cambodia)" เนื่องจากจังหวัดพระตะบองเป็นแหล่งผลิตข้างแหล่งใหญ่ที่สุดใน
ประเทศกัมพูชา เศรษฐกิจ หลักของจังหวัดคือการท าการเกษตร มีนโยบายที่มุ่งเน้นการพัฒนา 
ด้านการเกษตรเป็นหลัก พืชเศรษฐกิจที่ส าคัญคือข้าว พืชเศรษฐกิจที่มีความส าคัญในระดับรองลงมา 
คือ ข้าวโพด มีการปลูกกนัมากเป็นอันดับ 2 ของประเทศ และมีแนวโน้มที่จะเพิ่มพื้นที่เพาะปลูก
มากขึ้นเร่ือย ๆ นอกจากนี้ยังมถีั่วเหลือง และถั่วเขียว เป็นต้น 

1.2 โครงสร้างทางเศรษฐกิจ จังหวัดพระตะบอง มีการพ่ึงพิงภาคเศรษฐกิจหลัก 
ประกอบด้วย เกษตรกรรม การท่องเที่ยว การท าเหมืองแร่ และท าประมง ดังนี้  

1.2.1 การเกษตรกรรม พืชเศรษฐกิจที่ส าคัญของจังหวัดพระตะบอง ได้แก่ ข้าว  
ซึ่งมีพื้นที่เพาะปลูก 315,100 เฮกตาร์ (1,969,375 ไร่) และมีผลผลิต 2.75 ตัน/เฮกตาร์ โดยพันธ์ุข้าว 
ที่มีช่ือเสียงของจังหวัด คือ ข้าวหอมดอกมะลิ (Phkar Malis) ข้าวหอมแซมปิดเตา และข้าวหอมดอก
ล าดวน (Phkar Lamduon) ซึ่งเป็นข้าวคุณภาพดีของกัมพูชา ขณะเดียวกันยังมีพืชเศรษฐกิจชนิด     
อื่น ๆ อาทิ ข้าวโพด มี พ้ืนที่เพาะปลูก 43,300 เฮกตาร์ (270,625 ไร่) โดยมีผลผลิตมากกว่า 1 ล้านตัน
ต่อปี ในจ านวนนี้ผลผลิตข้าวโพดมากกว่าคร่ึงหนึ่งถูกส่งออกมาขายยังประเทศไทย และมีพื้นที่
เพาะปลูกมันส าปะหลัง 20,000 เฮกตาร์ (125,000 ไร่) นอกจากนี้ ยังมีพืชเกษตรแปรรูป มีพื้นที่
เพาะปลูกถั่วเหลือง 23,600 เฮกตาร์ (147,500 ไร่) พ้ืนที่ส าหรับปลูกงา 13,000 เฮกตาร์ (81,250 ไร่) 
ส่วนการท าปศุสัตว์ในพระตะบอง นิยมเลี้ยงโค กระบือ สุกร และสัตว์ปีก ตามล าดับ  

1.2.2 การท่องเที่ยว จังหวัดพระตะบองมีนักทอ่งเที่ยวเดินทางไปท่องเที่ยวเพิ่ม
สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง และมกีารพัฒนาทางด้านการท่องเที่ยวของจังหวัด โดยปัจจุบันมีโรงแรมที่พัก
รองรับนักท่องเที่ยว จ านวน 20 แห่ง และมีที่พักแบบเกสต์เฮ้าส์ (Guesthouse) จ านวน 14 แห่ง 
รวมถึงรีสอร์ท/บ้านพักแบบโฮมสเตย์ จ านวน 8 แห่ง แม้จะมิใช่จุดมุ่งหมายของนักท่องเที่ยว แต่ก็มี
สถานที่ท่องเที่ยวมากมาย ซ่ึงประกอบด้วยแหล่งท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์ รวมถึงปราสาทต่าง ๆ 
ได้แก่ Prasat Ekphnom, Prasat Banan, Prasat Baset, Prasat Steung Khangkeut, Prasat Steung 
Khanglech  
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1.2.3 การท าเหมืองแร่ แร่ธาตุที่ส าคัญของจังหวัดพระตะบอง ได้แก่ ถ่านหินที่ 
Battambang, Phnomsampov แร่ทองค าที่ Thmormeas แร่เหล็กที่ Phnomprich ฟอสเฟสที่ 
Battambang อลูมิเนียมที่ Borland, Somlote และ อัญมณีที่ Anlongkrapeu  

1.2.4 การท าประมง เนื่องจากพื้นที่จังหวัดพระตะบอง ส่วนหนึ่งติดกับทะเลสาบ
เขมร หรือ โตนเลสาบ (Tonle Sap) จึงมีศักยภาพในด้านการท าประมงสูง ประชากรส่วนใหญ่ใน
จังหวัดพระตะบอง โดยมากท าประมงน้ าจืด สามารถจับปลาได้ประมาณ 10,000 ตันต่อปี และยังมี
การเพาะเลี้ยงปลา ประมาณ 500 ตัน ต่อปี และมีการเลี้ยงจระเข้บางส่วน ประมาณ 10,300 ตัว ต่อปี 

1.3 อ านาจซื้อของประชาชน การวิเคราะห์อ านาจซื้อ (Purchasing Power) ของประชาชน
จังหวัดพระตะบอง คนในแถบชายแดนและในตัวเมืองจะมีรายได้มากกว่าคนทั่ว ๆ ไป ปัญหาทีส่ าคญั
ที่กระทบต่ออ านาจซื้อของประชาชนจังหวัดพระตะบอง คือราคาสินคา้ และบริการค่อนข้างสูงเมื่อ
เปรียบเทียบกับ ก าลังซ้ือของประชาชน เนื่องจากยังไม่สามารถท าการผลิตเพื่อทดแทนการน าเข้าได้ 
โดยเฉพาะสินค้า อุปโภคบริโภคจากไทย ที่มีการต้ังราคาขาย (Mark-up) สูงกว่าราคาในประเทศไทย
ประมาณร้อยละ 10- 20 ส าหรับกลุ่มคนที่มีฐานะมั่งคั่งในจังหวัดพระตะบอง คือ กลุ่มทนุโรงสี กลุ่ม
ทุนบริการ (โรงแรม และร้านอาหาร) ซ่ึงส่วนใหญ่มีรากฐานทางธุรกิจมาจากโรงสี กลุ่มคนที่มีฐานะ
อีกกลุ่ม คือ กลุ่มพ่อค้า และในช่วงหลังกลุ่มข้าราชการเป็นอีกกลุ่มที่เร่ิมมีฐานะความมั่งคั่งเพิ่มสูงขึ้น  

2. ระบบสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐาน มีดังนี้ 
2.1 การไฟฟ้า ในจังหวัดพระตะบอง จะมีการก าหนดราคาค่าไฟฟ้าที่มีความแตกต่าง

กันไปตามพื้นที่ และอรรถประโยชน์ใช้สอย นั่นคือไฟฟ้าครัวเรือน โรงงาน โรงแรม และหน่วยงาน
ราชการจะมีอัตราที่แตกต่างกันไป  

2.2 การประปา ในจังหวัดพระตะบอง มีศักยภาพในการผลิตน้ าสะอาด 4,000 
ลูกบาศก์เมตรต่อวัน ประชาชนยังคงใช้น้ าเพื่อการอุปโภคบริโภคจากแหล่งน้ าธรรมชาติ โดยใช้
เครื่องสูบน้ าขึ้นมาใช้เอง  

2.3 การส่ือสาร ในจังหวัดพระตะบอง ใช้ระบบเคเบิลใยแก้ว และระบบสัญญาณ
ไมโครเวฟ โทรศัพท์ภายในประเทศแบบติดตั้ง โทรศัพท์เคลื่อนที่ การให้บริการอินเทอร์เน็ต
ด าเนินการโดยบริษัทเอกชน 

2.4 โรงพยาบาล จังหวัดพระตะบอง มีโรงพยาบาลศูนย์ของจังหวัด (Referral 
hospital) นอกจากนี้ยังมีศูนย์อนามัย (Health center) กระจายตัว ตามเขตพื้นที่ต่าง ๆ ของจังหวัด  

2.5 การชลประทาน ในจังหวัดพระตะบอง มีคลองส่งน้ าเพ่ือใช้ในการเพาะปลูก  
มีสถานีสูบน้ า ที่มีศกัยภาพในการระบายน้ าครอบคลุมพื้นที่ทางการเกษตรประมาณ 59,292 เฮกตาร์ 
หรือ 370,575 ไร่  
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3. การคมนาคมขนส่ง มีดังนี้  
3.1 เส้นทางขนส่งทางบก ส าหรับเส้นทางสายหลักที่ผ่านจังหวัดพระตะบอง คือ  

ทางหลวง หมายเลข 5 โดยชายแดนด้านทิศตะวันออกที่ติดกับจังหวัดจันทบุรี มีจุดผ่านแดน 4 จุด 
เป็นจุดผ่านแดน ถาวร 1 จุด ได้แก่ จุดผ่านแดนถาวรบ้านแหลม หรือ "ตลาดชายแดนไทย-กัมพูชา 
บ้านแหลมห่างจากอ าเภอโป่งน้ าร้อน 32 กิโลเมตร อยู่ตรงข้ามกับบ้านก็อมเรียง อ าเภอก็อมเรียง 
จังหวัดพระตะบอง ซึ่งเป็นจุดส่งออกสินค้าจากประเทศไทยไปประเทศกัมพูชาที่ส าคัญอีกเส้นทางหนึ่ง  

3.2 การขนส่งทางรถไฟ พระตะบองมีทางรถไฟผ่าน คือ เส้นทางสายเหนือจาก 
กรุงพนมเปญโพธิสัต-พระตะบอง-เมืองศรีโสภณ-ปอยเปต (บริเวณที่ติดกับชายแดนไทย) ระยะทาง 
386 กิโลเมตร การ ติดต่อท าการค้าในจังหวัดพระตะบองจึงได้รับประโยชน์ เนื่องจากเป็นเส้นทาง
ผ่านของเส้นทางรถไฟสายนี้  

3.3 การขนส่งทางอากาศ (Air Transport) ส าหรับสนามบินพระตะบอง 
(BATTAMBANG AIRPORT: BBM) เป็นสนามบินภายในประเทศ  

3.4 เส้นทางการค้าที่เหมาะสมส าหรับ SMEs ไทย การติดต่อท าการค้ากับจังหวัด          
พระตะบอง ควรใช้หลักการ "ใกล้ที่ไหนไปที่นั่น" เนื่องจากประเทศไทยมีเขตติดต่อที่สามารถ
ขนส่งสินค้าเข้าจังหวัดพระตะบอง ตลอดแนวตะเข็บชายแดน ต้ังแต่ตลาดการค้าชายแดนไทย-
กัมพูชา บ้านโรงเกลือ อ าเภออรัญประเทศ จังหวัดสระแก้ว ไปจนถึงตลาดชายแดนไทย-กัมพูชา 
บ้านผักกาด อ าเภอโป่งน้ าร้อน จังหวัดจันทบุรี โดยจุดเช่ือมต่อตัวจังหวัดพระตะบองที่ส้ันที่สุดคือ 
บริเวณจุดผ่อนปรนบ้านซับตารี ต าบลทุ่งขนาน อ าเภอสอยดาว จังหวัดจันทบุรี ซึ่งมีระยะทางจาก
บริเวณดังกล่าวถึงตัวจังหวัดเพียง 92 กิโลเมตรเท่านั้น 

4. โอกาสทางการค้าและการลงทุนในจังหวัดพระตะบอง มีดังนี้ 
4.1 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้ประเทศไทย หากพิจารณาในเชิงพ้ืนที่ จังหวัดพระตะบองมีที่ตั้ง

ทางภูมิศาสตร์ ไม่ไกลจากประเทศไทย มีบางช่วงของพรมแดนติดกับประเทศไทย จึงค่อนข้าง
ได้เปรียบเชิงพ้ืนที่เมื่อเปรียบเทียบกับพื้นที่อื่น ๆ ของประเทศกัมพูชา  

4.2 ทัศนคติต่อสินค้าไทยดีกว่าคู่แข่งขัน การรับรู้เกี่ยวกับสินค้าไทยในสายตาของ        
ชาวกัมพูชาเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดี โดยต าแหน่งทางตลาดของสินค้าไทยคือสินค้าคุณภาพดีราคา
ปานกลาง  

4.3 ทรัพยากรธรรมชาติอุดมสมบูรณ์ จังหวัดพระตะบอง มีทรัพยากรธรรมชาติที่ยังมี
ความอุดม สมบูรณ์ มีแร่ธาตุที่ส าคัญ ได้แก่ ถ่านหิน แร่ทองค า แร่เหล็ก ฟอสเฟส อลูมิเนียม และ 
อัญมณี โดยปัจจุบันแร่ธาตุเหล่านี้ยังไม่ได้ถกูน ามาใช้ประโยชน์เท่ที่ควร  
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4.4 การลงทุนจากต่างประเทศ พระตะบอง มีความน่าลงทุนในด้านการเกษตร 
โดยเฉพาะการท าเกษตรแบบพันธสัญญา (Contract Farming) นักลงทุนในแถบตะวันออกกลางลงทนุ
เกี่ยวกับพืชเกษตรด้านอาหารโดยเฉพาะการท านา นักลงทุนจากประเทศจีนเข้ามาลงทุนท าสวน
ยางพารา ขณะเดียวกันเกษตรกร ในฝั่งประเทศไทย มักนิยมเข้าไปเช่าพื้นที่ท าการเกษตร ไม่ว่าจะ
เป็นไร่ข้าวโพด หรือไร่มันส าปะหลัง โดยมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เหตุผลที่ส าคัญคือ  
การได้รับสิทธิพิเศษทางการค้า และค่าจ้างแรงงานราคาถูก  

5. ปัญหาและอุปสรรคทางการค้า และการลงทุนในจังหวัดพระตะบอง ดังนี้ 
5.1 อุปสงค์ภายในจังหวัดค่อนข้างต่ า เนื่องจากจ านวนประชากรมีจ านวนน้อย 

ประกอบกับรายได้ต่อหัวของประชากรยังต่ า ตลาดพระตะบองจึงเป็นตลาดขนาดเล็ก การท าการตลาด
จึงประสบความส าเร็จ ได้ยาก ต้องมองหาตลาดอืน่ ๆ ควบคู่ไปด้วย 

5.2 ขาดการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน โดยเฉพาะการคมนาคมขนส่งเช่ือมต่อระหว่าง
ประเทศไทย กับจังหวัดพระตะบองที่มีปัญหาค่อนข้างมาก เนื่องจากถนนช ารุดทรุดโทรม สภาพถนน
ที่ไม่ดี ส่งผลอย่างมากตอ่การขนส่งสินค้า โดยเฉพาะในช่วงฤดูฝน รวมถึงปัญหายานพาหนะที่ท า
การขนส่ง ขาดระบบการป้องกัน และไม่มีมาตรฐานที่ดีพอ ท าให้เกิดความเสียหายต่อสินค้า 
ขณะเดียวกันระบบสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐานยังไปไม่ทั่วถึงประชากรของจังหวัด โดยเฉพาะอย่างย่ิง 
อัตราการใช้ไฟฟ้าที่ยังอยู่ในระดับต่ า 

5.3 การแข่งขันจากจีน และเวียดนาม ปัจจุบันพ่อค้า นักธุรกิจจากประเทศเวียดนาม  
ยังรุกหนัก ในการเข้ามาซื้อสินค้าทางเกษตรถึงจังหวัดพระตะบอง โดยเฉพาะสินค้า ข้าว และสินค้า
ทาการเกษตรอื่น ๆ ท าให้เห็นภาพในอนาคตว่าการแข่งขันจะรุนแรงขึ้นจากคู่แข่งขันรายใหม่ ๆ  
ที่เข้ามาท าตลาด  

6. การลงทุนเพื่อการพัฒนาพื้นที่ในเขตชายแดนที่ติดกับประเทศไทย (Join Development 
of Cambodia Thailand border Zone) เป็นการพัฒนาในลักษณะการส่งเสริมการค้า และการลงทนุ 
เพื่อพัฒนาการค้าขาย ระหว่างกัน โดยให้อ าเภอที่ติดกับชายแดนไทย ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ อ าเภอ          
ซ็อมปัวลูน (ติดกับสระแก้ว) อ าเภอพนมพรึก (ดา้นบ้านซับตารี และด้านบ้านสวนสาม) อ าเภอ       
ก็อมเรียง (ด้านบ้านแหลม) ทั้ง 4 ด้านนี้ เป็นท่าจอดรถในการถ่ายเทสินค้า โดยอาศัยจังหวัด         
พระตะบองเป็นผู้ผลิต เพื่อส่งออกไปยังประเทศไทย  

7. ข้อเสนอแนะ ภาพรวมของตลาดพระตะบองเมื่อพิจารณาในแง่ของลักษณะประชากร 
จังหวัดพระตะบอง อาจจะแตกต่างจากพื้นที่อื่นไม่มากนัก แต่ความน่าสนใจของตลาดพระตะบอง 
คือ สินค้าของไทย มีภาพลักษณ์ที่โดดเด่น เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าของคู่แข่งขัน ประกอบกับ 
การมีพรมแดนติดกัน และ ประชาชนทั้งสองประเทศ มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันยาวนาน ประชากร
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บางส่วนสามารถสื่อสารภาษาไทย และสามารถใช้สกุลเงินบาทของไทยจับจ่ายใช้สอยได้ นอกจากนี้ 
ยังมีแรงงานในจังหวัดพระตะบองจ านวนมาก เขา้มาเป็นแรงงานในประเทศไทย ทั้งที่ถูกกฎหมาย 
และไมถู่กกฎหมาย คนเหล่านี้จึงได้รับอิทธิพลในการบริโภคสินค้าจากประเทศไทย ดังนั้น จึงอาจ
กล่าวได้ว่าประเทศไทย มีความได้เปรียบในเชิงพ้ืนที่ เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศคู่แข่งขันในตลาด 

สรุปได้ว่า จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เป็นพื้นที่ที่น่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติ
ที่จะเข้ามาลงทุนในประทศกัมพูชา  โดยเป็นแหล่งผลิตข้าวแหล่งใหญ่ที่สุดในประเทศกัมพูชา 
เศรษฐกิจหลักของจังหวัดคือการท าการเกษตร โครงสร้างทางเศรษฐกิจ ประกอบด้วย เกษตรกรรม 
การท่องเที่ยว การท าเหมืองแร่ และท าประมง อ านาจซื้อของประชาชนในแถบชายแดนและใน 
ตัวเมืองจะมีรายได้มากกว่าคนทั่ว ๆ ไป ทั้งนี้ก าลงัซ้ือของประชาชนมีโอกาสส าหรับการน า
สินค้าเข้าไปขาย เนื่องจากประเทศกัมพูชายังไม่สามารถท าการผลิตเพื่อทดแทนการน าเข้าได้ 
โดยเฉพาะสินค้า อุปโภคบริโภคจากไทย ที่มีการตั้งราคาขาย (Mark-up) สูงกว่าราคาในประเทศไทย
ประมาณร้อยละ 10- 20  ในส่วนของเส้นทางการค้าที่เหมาะสมส าหรับ SMEs ไทย การติดต่อท า
การค้ากับจังหวัดพระตะบอง เพราะมีเขตติดต่อที่สามารถขนส่งสินค้าเข้าจังหวัดพระตะบอง  
ตลอดแนวตะเข็บชายแดน ต้ังแต่ตลาดการค้าชายแดนไทย-กัมพูชา บ้านโรงเกลือ อ าเภออรัญ
ประเทศ จังหวัดสระแก้ว ไปจนถึงตลาดชายแดนไทย-กัมพูชา บ้านผักกาด อ าเภอโป่งน้ าร้อน 
จังหวัดจันทบุรี โดยจุดเช่ือมต่อตัวจังหวัดพระตะบองที่ส้ันที่สุดคือ บริเวณจุดผ่อนปรนบ้านซับตารี 
ต าบลทุ่งขนาน อ าเภอสอยดาว จังหวัดจันทบุรี ซึ่งมีระยะทางจากบริเวณดังกล่าวถึงตัวจังหวัดเพียง 
92 กิโลเมตร แต่มีปัญหาและอุปสรรคทางการค้า และการลงทุน เนื่องจากอุปสงค์ภายในจังหวัด 
มีค่อนขา้งต่ า ยัง ขาดการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน โดยเฉพาะการคมนาคมขนส่งเช่ือมต่อระหว่าง
ประเทศไทย กับจังหวัดพระตะบองที่มีปัญหาค่อนข้างมาก มีการแข่งขันจากจีน และเวียดนาม  
มีการลงทุนเพื่อการพัฒนาพื้นที่ในเขตชายแดนที่ติดกับประเทศไทย  เป็นการพัฒนาในลักษณะ 
การส่งเสริมการค้า และการลงทุน 
 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
อาณัติชัย ค าเกษ (2561) ศึกษาเร่ืองการศึกษาความเป็นไปได้โครงการลงทุนการต้ังสถานี

บริการชาร์จยานยนต์ไฟฟ้า: ข้อมลูเชิงเทคนิคและการเงิน เพื่อวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ
ตั้งสถานีชาร์จยานยนต์ไฟฟ้า การศึกษาใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary Data) การวิเคราะห์เป็นการวิเคราะห์เชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ พบว่า โครงการ 
มีความเป็นไปได้ทางเทคนิคโดยใช้เคร่ืองประจุยานยนต์ไฟฟ้าชนิดแขวนผนังเป็นแบบชาร์จปกติ
ชนิดแขวนชนวนผนังจ านวน 1 ชุด สามารถด าเนินการต้ังสถานีบริการชาร์จยานยนต์ไฟฟ้าในไทย
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ได้จริงและจากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน โดยใช้เงินลงทุนโครงการเท่ากับ 150,000 
บาท ระยะเวลาการลงทุน 10 ปี ณ ระดับอัตราคิดลดลงร้อยละ 8.4 สามารถค านวณดัชนีทางการเงิน
ได้ดังนี้ มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 89,125.64 บาท อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการเท่ากับ 
ร้อยละ 15.15 ต่อปี อัตราผลตอบแทนภายในโครงการที่มีการปรับแล้วเท่ากับ ร้อยละ 10.44 ต่อปี 
อัตราส่วนผลประโยชน์ต่อต้นทุนเท่ากับ 1.04 อัตราส่วนระหว่างผลตอบแทนสุทธิต่อการลงทุน
เท่ากับ 1.59 มีระยะเวลาคืนทุนของโครงการเท่ากับ 3 ปี 6 เดือน ส่วนการวิเคราะห์ความอ่อนไหว
ของโครงการสามารถเพิ่มขึ้น 4.1 ต้นทุนเงินรวมสามารถเพิ่มขึ้นไดม้ากที่สุดร้อยละ 4.3 ต้นทุน 
การลงทุนของโครงการสามารถเพิ่มขึ้นได้มากทีสุ่ด ร้อยละ 59.42 ต้นทุนการด าเนินงานของ
โครงการสามารถเพิ่มขึ้นได้มากที่สุดร้อยละ 4.6 แสดงให้เห็นว่าโครงการมีความเป็นไปได้ 
ในการลงทุนภายใต้ปัจจัยเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 

วลีพร จารุพุทธิศิริพจน์ (2562) ศึกษากลยุทธ์ธุรกิจและส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อ คุณภาพการให้บริการและประสิทธิภาพของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ดุษฎีนิพนธ์นี้มุ่งหวังเพื่อศึกษา
แนวทางการเพิ่มผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีวัสดุ ก่อสร้างดั้งเดิม (Traditional Trade) 
เพื่อแข่งขันกับร้านค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ (Modern Trade) ซึ่งเป็นที่มาของวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลทางตรง และ/หรือ ทางอ้อม ต่อผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกวัสดุ
ก่อสร้างดั้งเดิม (Traditional Trade) เพื่อให้สามารถแข่งขันกับร้านค้า วัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ 
(Modern Trade) 2) เพื่อวิเคราะห์ความสอดคล้องกับข้อมลูเชิงประจักษ์ของรูปแบบเชิงสมมติฐาน
ของความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขัน ส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพการให้บริการ 
ที่มีอิทธิพลต่อการเพิ่มผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีวัสดุก่อสร้างดั้งเดิม (traditional trade) และ 
3) เพื่อน าโมเดลแบบจ าลองที่ได้จากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการเพิ่มความสามารถทางการ
แข่งขันและผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างดั้งเดิม (Traditional Trade) ผลการศึกษา 
พบว่า กลยุทธ์การแข่งขัน มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อคุณภาพการให้บริการ ส่วนประสมทางการตลาด 
มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผลการด าเนินงาน คุณภาพการให้บริการ มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อ 
ผลการด าเนินงาน กลยุทธ์การแข่งขัน มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผลการด าเนินงาน และส่วนประสม
ทางการตลาด มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อคุณภาพการให้บริการ เพื่อเพิ่มผลการด าเนินงานของร้านค้า
ปลีกวัสดุก่อสร้างดั้งเดิม (Traditional Trade) เพื่อแข่งขันกับร้านและคา้วัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ 
(Modern Trade) 

ศิรินันท์ ยะพันธ์ และ ปริญญา นันไชย (2562) ศึกษาเร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้ของ
โครงการ กรณีศึกษาการลงทุนสร้างโรงงานให้เช่าเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน
สร้างโรงงานให้เช่าในต าบลลาดหลุมแกว อ าเภอลาดหลุมแก้ว จังหวัดปทุมธานี ด้วยการวิเคราะห์
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ข้อมูลในด้านกฎหมายและสังคม ด้านสิ่งแวดล้อม ด้านการตลาดและการบริหาร ด้านเศรษฐศาสตร์
และการเงิน โดยใช้ข้อมูลจากหน่วยราชการและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในพื้นที่ที่เป็นโรงงาน  
เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับประกอบการตัดสินใจในการลงทุน พบว่า ผลตอบแทนจากการลงทุน 
ณ กระแสเงินสดรับ 35,000 บาทต่อเดือนของโครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเท่ากับ  
-223,468.07 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการมีค่าเท่ากับ 5.53% ต่อปี ระยะเวลาในการคืน
ทุนเท่ากับ 13.32 ปี ซึ่งผลที่ได้ยังไม่น่าพอใจเท่าที่ควร เนื่องจากมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ติดลบ 
การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการเป็นวิธีช่วยลดความเสี่ยงของการด าเนินงาน ได้พิจารณาถึง
อัตราค่าเช่าที่เหมาะสมซึ่งได้ท าการทดลองปรับรายรับเป็น 48,000 บาทต่อเดือน ผลการวิเคราะห์พบว่า 
ผลตอบแทนจากการลงทุนโครงการมีมลูค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเท่ากับ 1.530,084.34 บาท 
อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) มีค่าเท่ากับ 11.02% ต่อปี ระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 
9.71 ปี แสดงว่าความสามารถในการลงทุนโครงการลงทุนสร้างโรงงานให้เช่าผลลัพธ์น่าลงทุน 
หลังจากมีการปรับราคาค่าเช่าเพ่ิมขึ้นท าให้ราคาพื้นที่ต่อตารางเมตรมีการปรับเปลี่ยนจาก 77.78 
บาท เป็น 106.6 บาทต่อตารางเมตร ซ่ึงไม่ส่งผลกระทบต่อปัจจัยทางด้านการตลาด และการบริหาร 
เนื่องด้วยราคาพื้นที่ต่อตารางเมตรเมื่อท าการเปรียบเทียบกับคู่แข่งยังอยู่ในเกณฑ์ที่น่าพึงพอใจ 

กริช อึ้งวิฑูรสถิตย์ และ จรินทร์ เจริญศรีวัฒนกุล (2563) ศึกษาเร่ืองการลงทุนของ 
นักลงทุนไทยในประเทศกัมพูชา : กฎระเบียบและข้อพิจารณา  ศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ ศึกษาสองส่วน 
คือ 1) ศึกษาเกี่ยวกับการส่งเสริมการลงทุนจากต่างประเทศ ประกอบด้วยการให้สิทธิประโยชน์แก่
โครงการลงทุน หลักประกันการลงทุน สิทธิประโยชน์ในเขตเศรษฐกิจพิเศษ กระบวนการระงับ 
ข้อพิพากษาที่เกิดจากการค้าและภาษี ส่วนที่ 2) ศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ซ่ึงเป็น
ประโยชน์ของผู้ประกอบการไทยที่จะเข้าไปลงทุนในประเทศกัมพูชาพร้อมเสนอและผู้ประกอบการ
ที่จะเข้าไปลงทุนควรหาพันธมิตรที่มีสัมพันธ์ที่ดีกับรัฐบาลกัมพูชาในประเทศที่มีก าลังพัฒนาทุก ๆ 
ประเทศล้วนต้องการการลงทุนแบบย่ังยืนและสามารถช่วยพัฒนาประเทศอย่างมีระบบ การลงทุน
อุตสาหกรรมที่ใช้ทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยู่จ านวนมากหรือใช้แรงงานมาก รวมทั้งการจัดหาท าเล
ในเขตเศรษฐกิจพิเศษที่มีศักยภาพต่อการลงทุนจะเป็นทางเลือกที่ให้ประโยชน์สูงสุดต่อประเทศที่
ลงทุนและต่อนักลงทุนหรือผู้ประกอบการไทยเป็นอย่างย่ิง บทความนี้เป็นแนวทางที่ถูกต้องให้แก่
ผู้ประกอบการที่มีความต้องการไปลงทุนในประเทศกัมพูชา 

ทิวาวรรณ สว่างทิพพาภรณ์ และคณะ (2563) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก 
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมืองราชบุรี จังหวัดราชบุรี เพื่อศึกษาส่วนประสม 
ทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้างและเปรียบเทียบความคิดเห็น 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มตัวอย่างคอืลูกค้าที่เคยซื้อ
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วัสดุก่อสร้างในอ าเภอราชบุรี จ านวน 385 คน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลูกคา้ที่มาใช้บริการ
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมืองราชบุรีที่มีระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่าง  
มีการตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมืองราชบุรีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง 
สถิติที่ระดับ 0.05 

ธนะรัชต์ พลอาจ (2563) การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการลงทุนโดยตรงจาก
ต่างประเทศ (FDI) ของบริษัทเอกชนไทยในประเทศสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา การศึกษานี้ 
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยภายในบริษัทเอกชนไทย ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการลงทุนใน
ประเทศสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา และเพื่อศึกษาปัจจัยภายนอก บริษัทเอกชนไทยในประเทศ
เมียนมาที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนของบริษัทเอกชนไทย ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยภายในที่มีผล
ต่อการตัดสินใจของ บริษัทเอกชนไทยในการลงทุนนั้นเกิดจาก 2 ข้อได้เปรียบ ข้อได้เปรียบข้อแรก
ได้แก่ข้อได้เปรียบของการเป็นเจ้าของ โดยประเด็นที่มีความส าคัญสูงสุด คือ การมีแบรนด์ที่ดีและ
แข็งแกร่ง อันดับรองลงมา คือการมีคุณภาพสินคา้ และบริการที่ดีข้อได้เปรียบข้อที่สองได้แก่ข้อ
ได้เปรียบจากการท าภายในบริษัทเอง โดยประเด็นที่มีความส าคัญสูงสุดคอืการมีประสิทธิภาพใน
การบังคับบัญชางาน ในส่วนปัจจัยภายนอกที่มี ผลต่อการตัดสินใจลงทุน ถือเป็นขอ้ได้เปรียบจาก
สถานที่ตั้ง ซึ่งเกิดจาก 3 ปัจจัยย่อยได้แก่ ปัจจัยด้าน นโยบายส่งเสริม FDI ปัจจัยด้านเศรษฐศาสตร์
และปัจจัยด้านความสะดวกในการด าเนินธุรกิจโดยปัจจัยภายนอก ที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุน 
มากที่สุด ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐศาสตร์ในด้านการแสวงหาตลาด โดยมีปัจจัยด้านเศรษฐศาสตร์ 
ในด้านการแสวงหาประสิทธิภาพเป็นแรงจูงใจในล าดับถัดมา ปัจจัยด้านเศรษฐศาสตร์ในด้าน 
การแสวงหาทรัพยากรโดยเฉพาะอย่างย่ิงค่าแรงที่ถูก พบว่า ไม่ได้เป็นแรงจูงใจหลัก และปัจจัย 
ด้านเศรษฐศาสตร์ในด้านการแสวงหาสินทรัพย์ไม่ได้เป็นแรงจูงใจเลย 

ปรัชญา เหินสว่าง (2563) การศึกษาปัจจัยความส าเร็จของการประกอบธุรกิจร้านอาหาร
ไทยในประเทศสหรัฐอเมริกา การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับความส าเร็จของ
การประกอบธุรกิจร้านอาหารไทยในรัฐเวอร์จิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา 2) เพื่อศึกษาปัจจัยพื้นฐาน
ของผู้ประกอบการในความส าเร็จในการประกอบธุรกิจร้านอาหารไทยในรัฐ เวอร์จิเนีย ประเทศ
สหรัฐอเมริกา และ 3) เพื่อศึกษาปัจจัยแวดล้อมของความส าเร็จในการประกอบธุรกิจร้านอาหารไทย
ในรัฐ เวอร์จิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา ผลการวิจัย พบว่า (1) ระดับความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ในการประกอบธุรกิจร้านอาหารไทยในรัฐเวอร์จิเนีย ประเทศ สหรัฐอเมริกา พบว่า มีระดับ
ความส าเร็จจากความพึงพอใจของผู้ใช้บริการอยู่ในระดับมาก (2) ปัจจัยพื้นฐานของความส าเร็จใน 
การประกอบธุรกิจร้านอาหารไทยในรัฐเวอร์จิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา พบว่า ด้านแรงงาน  
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ด้านเงินลงทุน ด้านวัตถุดิบ และด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ มอีิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจร้านอาหารไทยในรัฐเวอร์จิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา (3) ปัจจัยแวดล้อมของความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจ ร้านอาหารไทยในรัฐเวอร์จิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา พบว่า ด้านการสนับสนุนจาก
ทางสังคม อยู่ในระดับมาก ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ อยู่ในระดับมาก ด้านการสนับสนุน
จากภาคเอกชน อยู่ในระดับมาก (Mean=3.63) และด้านการสนับสนุนจากผู้น าชุมชน อยู่ในระดับมาก  

ปัญญาพร รุจิวงศาสิน (2563) การศึกษาปัจจัยและกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง ในเขตอ าเภอท่ามะกา จังหวัดกาญจนบุรี การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์  
1) เพื่อศึกษาปัจจัยและกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในการประกอบ ธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอ
ท่ามะกา จังหวัดกาญจนบุรีและ 2) เพื่อศึกษาปัญหาอุปสรรค และแนวทางการแก้ไขปัญหาใน 
การประกอบธุรกิจค้าปลีกวัสดุกอ่สร้างในเขตอ าเภอท่ามะกา จังหวัด กาญจนบุรี ผลการศึกษาพบว่า 
ธุรกิจที่จะประสบความส าเร็จได้จ าเป็นต้องอาศัยการวางแผนในส่วนต่าง ๆ ให้ชัดเจนตั้งแต่เร่ิมท า
ธุรกิจมีการจัดการองค์การ ทรัพยากรมนุษย์ให้เหมาะสมกับความสามารถ 1) ปัจจัยที่ท าให้วิธีธุรกิจ
ที่จะประสบความส าเร็จนั้นจ าเป็นต้องมีหลายส่วนในการบริหารงาน ได้แก่ ด้านแรงงาน ด้าน
เครื่องจักร ด้านวัสดุอุปกรณ์ด้านเงินทุน ด้านการตลาด ด้านขวัญก าลังใจในการท างาน และด้าน
วิธีการบริหารการจัดการ เพื่อท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จและกลยุทธ์ที่ท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ บริการ 7 อย่าง ได้แก่     
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด กลยุทธ์ด้านบุคคล กลยุทธ์ด้านกายภาพ และกลยุทธ์ด้านกระบวนการ 2) ปัญหาและอุปสรรค
ในการประกอบธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง ได้แก่ ด้านคนหรือแรงงาน ด้านสินค้า ด้านคู่แข่งทาง
การค้า ด้านลูกค้าค้างช าระหนี้ และด้านเศรษฐกิจ 

ยศศักดิ์ปราชญ์ เหม็งตระกูล (2563) การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้าน  
นั่งดื่ม บริเวณถนนสุขุมวิท 77 เขตสวนหลวง จังหวัดกรุงเทพมหานครฯ การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 
เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านนั่งดื่ม บริเวณถนนสุขุมวิท 77 เขตสวนหลวง 
จังหวัดกรุงเทพมหานครฯ ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน ผลการศึกษา 
พบว่า มีอุปสงค์ในการเข้ามาใช้บริการสูงถึง ร้อยละ 74.25 มีความต้องการ บรรยากาศภายในที่มี
ความเป็นกันเอง มีรูปแบบโมเดิร์น และมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน ส าหรับด้านการจัดการ 
ได้รวบรวมข้อมูลจากบทความต่าง ๆ พบว่า โครงสร้างการบริหารงาน ของในต าแหน่งต่าง ๆ 
ประกอบไปด้วย ผู้จัดการ และพนักงานในฝ่ายต่าง  ๆประมาณ 10 คน ด้านการวิเคราะห์ความเป็นไปได้
ในด้านการเงิน พบว่า มีความคุ้มค่าในการลงทุน กล่าวคือ ใช้เงินลงทุน 1,295,000 บาท ระยะเวลา
คืนทุนในการคืนทุนที่ปรับค่าของเวลา (DPB) เท่ากับ 2 ปี 1 เดือน 24 วัน มีมูลค่า ปัจจุบันสุทธิ 
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(NPV) เท่ากับ 2,558,284 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เท่ากับ 48.64% และมีอัตรา
ผลตอบแทนต่อค่าใช้จ่าย (B/C Ratio) เท่ากับ 1.0885 เท่า 

พัชราภรณ์ เบ้าประทุม (2564) ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอแก่งคอย จังหวัด
สระบุรี การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในเขตอ าเภอแก่งคอย 
จังหวัดสระบุรี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าผู้บริโภคในเขตอ าเภอแก่งคอย จังหวัดสระบุรี  
ที่มีอายุระดับ การศึกษา สถานภาพ และอาชีพแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด แตกต่างกัน โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญในด้านความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ์มากที่สุด ปัจจัยด้านราคาผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคณุภาพ
มากที่สุด ปัจจัยด้านสถานที่จัดจ าหน่ายผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้งมีการเดินทาง 
ที่สะดวกมากที่สุด และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับพนักงาน 
มีมนุษย์สัมพันธ์ดี มากที่สุด นอกจากนี้ยังพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในเขต อ าเภอแก่งคอย จังหวัดสระบุรี โดยเพศ 
อายุ และรายได้มีความสมัพันธ์ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง ด้านวัตถุประสงค์ใน
การซ้ือวัสดุก่อสร้าง ด้านสื่อส าคัญที่ท าให้รู้จักร้านวัสดุก่อสร้าง และด้านวันมาที่ใช้บริการร้านวัสดุ
ก่อสร้าง นอกจากนี้ยังพบว่า ระดับ การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และจ านวนประชากรในครัวเรือนมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง ด้านผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อวัสดุ
ก่อสร้าง และด้านวิธีการช าระค่าสินค้า อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.05 

สกุลรัตน์ สีดาว (2564) การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนโครงการธุรกิจร้านอาหาร
ญี่ปุ่น ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี จากแนวโน้มตลาดร้านอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทย
เพิ่มจ านวนขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการเติบโตในตลาดต่างจังหวัด และเกิดกระแสนิยมอาหาร
ญี่ปุ่นในไทยเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องในปัจจุบัน ท าให้ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นเป็นธุรกิจที่มี 
ความน่าสนใจในการลงทุน ประกอบกับจังหวัดอุบลราชธานี เป็นจังหวัดใหญ่และเป็นหัวเมืองหลัก
ทางด้านเศรษฐกิจของภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่างที่จ านวน ร้านอาหารญี่ปุ่นในเขตพื้นที่ตัวเมือง
ยังมีจ านวนค่อนข้างจ ากัดจึงท าให้เกิดการศึกษาถึงความเป็นไปได้ ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร
ญี่ปุ่นในเขตอ าเภอเมืองอุบลราชธานีโดยท าการศึกษาทั้งหมด 4 ด้าน ได้แก่ด้านการตลาด ด้านเทคนิค 
ด้านการจัดการและด้านการเงิน ผลการศึกษา พบว่า ด้านการตลาด เมื่อท าการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค มีความแข็งแกร่งของธุรกิจในระดับกลาง ๆ ค่อนไปทางสูง และ 
มีความน่าสนใจในการลงทุนของอุตสาหกรรม ในระดับปานกลาง ดังนั้นกลยุทธ์ที่จะใช้ใน 
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การด าเนินธุรกิจคือ กลยุทธ์ขยายตัวในแนวราบและเกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม ด้านเทคนิค พื้นที่ท าเล 
ที่เหมาะสมกับธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น ได้แก่ อาคารพาณิชย์ 2 ช้ัน 2 คูหา ต าบลขามใหญ่ ถนนเลี่ยง
เมือง อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีการเดินทางสะดวกและมีพื้นที่จอดรถ ส าหรับ
ลูกค้าได้อย่างเพียงพอและเป็นพื้นที่ของบ้านพัก ส าหรับการออกแบบตกแต่งร้านจะต้องให้มี 
เอกลักษณ์โดดเด่น มีพื้นที่ให้ลูกค้าได้นั่งอย่างสะดวกสบายและดูกว้างขวางไม่แน่นหนา รวมถึง 
การใช้ โทนสีที่ดูสะอาดและสบายตา ด้านการจัดการ ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นควรจะมีรูปแบบของ
โครงสร้าง การบริหารงานของธุรกิจเป็นรูปแบบบริษัทจ ากัดเพื่อให้มีความน่าเช่ือถือและสามารถ
เข้าถึงแหล่ง เงินทุนได้ง่ายในกรณีที่ต้องการเปลี่ยนแปลงธุรกิจ ส าหรับการจัดการภายในร้านจะต้อง
มีการก าหนด ต าแหน่งงานต่าง ๆ ที่ชัดเจนและมีจ านวนพนักงานที่เพียงพอเพื่อให้บริการแก่ลูกค้า
ได้ทั่วถึงและ รวดเร็ว นอกจากนี้จะต้องมีการจัดฝึกอบรมให้กับบุคลากรอย่างสม่ าเสมอและ 
มีการติดตั้งระบบที่จะ ช่วยในการตรวจสอบการท างานของพนักงานและท าการเก็บข้อมลูจาก 
การใช้บริการของลูกค้า เพื่อที่จะช่วยลดข้อผิดพลาดและการทุจริตของพนักงานได้ด้านการเงิน  
จากผลการศึกษาด้านการ วิเคราะห์โครงการจาก มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ระยะเวลาในการคืนทุน 
(PP) ผลตอบแทนภายใน โครงการ (IRR) ความไวของโครงการ ผลการศึกษาที่ได้คือ ธุรกิจ
ร้านอาหารญี่ปุ่นในเขตอ าเภอเมือง อุบลราชธานีมีการใช้เงินลงทุนทั้งส้ิน 10,938,456 บาท โดยเป็น
ส่วนของเจ้าของ ร้อยละ 70 เงินกู้ ค ธนาคาร ร้อยละ 30 โดยก าหนดเงินทุนหมุนเวียนเป็นเงิน 
3,678,456 บาท มีค่าใช้จ่ายก่อนการ ด าเนินการ 260,000 บาท ร้านอาหารญี่ปุ่นจะมีมูลค่าปัจจุบัน 
(NPV) เท่ากับ 11,135,885.42 บาท โดยมีค่าเป็นบวก มีผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เท่ากับ
ร้อยละ 30.81 และมีระยะเวลาในการ คืนทุน (PP) 2 ปี 10 เดือน 28 วัน 

วัชรสิทธ์ิ วิจิตรพงษ์ (2565) ศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้านในยุค Next 
Normal: มุมมองของผู้บริโภค ในเขต กรุงเทพมหานคร การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 
ความต้องการในการใช้บริการของผู้บริโภคในธุรกิจรับสร้าง บ้านในประเทศไทย และเสนอแนวทาง 
การพัฒนากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้านในยุค Next Normal และส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix 7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจความต้องการของผู้บริโภคที่มีความตอ้งการในการใช้
บริการบริษัทรับสร้างบ้านเพื่อน าเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้าน 
ในยุค Next Normal จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps)  
ที่ส่งผลต่อความต้องการของผู้บริโภค ที่มีความต้องการในการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านโดยเฉพาะ
ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ(Product) และปัจจัยด้าน ราคา(Price) และสุดท้ายคือ ปัจจัยด้านบุคลากร 
(People) ตามล าดับ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 



บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุ

ก่อสร้างของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีด าเนินการวิจัยดังนี้ 

1. รูปแบบการวิจัย 
2. ประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
3. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
4. การตรวจสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
5. วิธีการรวบรวมข้อมูล 
6. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

รูปแบบการวิจัย 
งานวิจัยนี้จัดท าขึ้นเพื่อศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ัง

ร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ผู้วิจัยใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) เพื่อสามารถเข้าถึงข้อมูลเชิงลึกได้ดี โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) จากการสนทนาในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ดังนี้ 1) ปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา 
โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model 2) สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five 
Forces Model 3) พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน 
โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และ 5) ข้อมูล
ส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน 
 

ประชาการและกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
การก าหนดประชากร 
การก าหนดประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้มี 3 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มข้าราชการหรือหน่วยงาน

ที่เกี่ยวข้องในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง 2) กลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าวัสดุกอ่สร้าง และ 3) ลูกค้าร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในประเทศกัมพูชา 
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การเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมลูส าคัญ 
ก าหนดกลุ่มผู้ให้ข้อมลูของการศึกษาเป็น 3 กลุ่มหลัก ดังนี้ 
1. ข้าราชการหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง

ประเทศกัมพูชา จ านวน 3 คน โดยเป็นข้าราชการ/หน่วยงานของไทย จ านวน 2 คน และกัมพูชา
จ านวน 1 คน ซ่ึงปฏิบัติหน้าที่ตรวจสอบสินค้าประเภทวัสดุก่อสร้างของไทยที่ส่งออกไปยังประเทศ
กัมพูชา ที่ไม่ขัดต่อการกระท าความผิดการค้าทั้งของไทยและกัมพูชา และเจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมือง
ที่ด่านพรมแดนไทย-กัมพูชา โดยท าการตรวจสอบผู้ประกอบการหรือผู้ปฏิบัติงานของร้านวัสดุก่อสร้าง
คนไทยที่ต้องเดินทางเข้าออกระหว่างไทยกับกัมพูชา โดยมีการก าหนดเกณฑ์การคัดเข้า ดังนี้ 

1.1 เจ้าหน้าที่ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ซึ่งปฏิบัติหน้าที่ตรวจสอบสินค้าประเภท
วัสดุก่อสร้างของไทยที่ส่งออกไปยังประเทศกัมพูชา ที่ไม่ขัดต่อการกระท าความผิดการค้าทั้งของ
ไทยและกัมพูชา 

1.2 เจ้าหน้าที่ทะเบียนพาณิชย์ 
1.3 เจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมือง (ตม.) ของประเทศกัมพูชา 
โดยมีคุณสมบัติ คือ 1) มีประสบการณ์ในการท างานระหว่างประเทศไทย-กัมพูชา

มากกว่า 3 ปี 2) เป็นเจ้าหน้าที่ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศไทย-กัมพูชา เจ้าหน้าที่ทะเบียน
พาณิชย์ และ 3) เจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าออกเมืองและตรวจสินค้าระหว่างไทย-กัมพูชา 

2. ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา จ านวน 3 ราย  
โดยผู้ให้ข้อมูลเป็นผู้ประกอบการที่เปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองเป็นคนกัมพูชาทั้ง 3
คนและมคีู่ค้ากับคนไทย โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารคัดเข้า ดังนี้ 

2.1 ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 1 
2.2 ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 2 
2.3 ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 3 
โดยมีคุณสมบัติ คือ 1) ตั้งร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา

มากกว่า 5 ปี 2) เป็นผู้ประกอบการร้านค้ามกีารซ้ือสินค้ากับร้านคา้ฝั่งไทย และ 3) ร้านตั้งอยู่ใน
จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 

3. ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา อย่างน้อย 6 คน โดยจ าแนก
เป็นช่างรับเหมาก่อสร้างจ านวน 3 คนและลูกค้าทั่วไปจ านวน 3 คน โดยผู้ให้ข้อมูลทั้ง 6 คน เป็นคน
กัมพูชาทั้งหมด โดยมีการก าหนดเกณฑ์การคัดเขา้ ดังนี้  
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3.1 ช่างรับเหมาก่อสร้าง จ านวน 3 คน 
3.2 ลูกค้าทั่วไป จ านวน 3 คน 
โดยมีคุณสมบัติ คือ 1) เป็นช่างผู้รับเหมาก่อสร้างที่มีประสบการมากกว่า 3 ปี 

2) เป็นลูกค้าที่มีการใช้สินค้าวัสดุก่อสร้างเพื่อสร้างและซ่อมแซมบา้น และ 3) เป็นลูกคา้ที่ซื้อสินคา้
วัสดุก่อสร้างกับร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 

ทั้งนี้การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยอาจท าการเก็บข้อมูลมากกว่าจ านวนที่ก าหนดข้างต้น 
โดยจะค านึงถึงการเก็บข้อมูลจนกว่าขอ้มลูจะอิม่ตัว  
 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลของการวิจัยเร่ือง แนวทางการตลาดส าหรับ 

ความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา ได้แก่ แบบสัมภาษณ์ซึ่งเป็นแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) ประกอบด้วย 1) ปัจจัย
ภายนอก ของประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model 2) สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด 
โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 3) พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และ 
การแข่งขันจากคู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) และ 5) ข้อมูลส าคญัที่เกี่ยวข้องกับการเงิน  ประกอบด้วยค าถามตามประเด็นของ
การวิจัยกับกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่  

1. ข้าราชการ/หน่วยงานผู้เกี่ยวข้องกับการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา 

2. ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
3. ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 

1) ช่างรับเหมาก่อสร้าง และ 2) ลูกค้าทั่วไป 
ข้อมูลแบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ชุด ในแต่ละชุดมีประเด็นค าถามที่ส าคญั ดังนี้ 
แบบสอบถามชุดที่ 1 สัมภาษณ์ข้าราชการ/หน่วยงานผู้เกี่ยวข้องกับการต้ังร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา แบ่งประเด็นค าถามเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูล
ทั่วไป เกี่ยวกับ เพศ อาชีพ ต าแหน่ง หน่วยงาน และประสบการณ์การท างาน 2) ปัจจัยภายนอก  
ของประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model และ 3) ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน 
ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

แบบสอบถามชุดที่ 2 สัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง แบ่งประเด็นค าถามเป็น 
6ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป เกี่ยวกับ เพศ ต าแหน่ง และระยะเวลาเปิดด าเนินการร้านวัสดุก่อสร้าง 
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2) ปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model และ 3) สภาวะในการแข่งขนั
ทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 4) พฤติกรรมความต้องการของลูกคา้ จุดเด่น 
จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) และ 6) ข้อมูลส าคญัที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

แบบสอบถามชุดที่ 3 สัมภาษณ์ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา
แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 1) ช่างรับเหมาก่อสร้าง และ 2) ลุกค้าทั่วไป แบ่งประเด็นค าถามเป็น 3 ส่วน 
ได้แก่ 1) ข้อมลูทั่วไป เกี่ยวกับ เพศ และประเภทของลูกคา้ 2) ปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา 
โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model และ 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

การตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เนื่องจากในการวิจัยครั้งนี้ ได้ใช้แบบสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือในการวิจัยโดยผู้วิจัยจะมี

การทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity)ของแบบสัมภาษณ์  การตรวจสอบคุณภาพ
เครื่องมือตรวจสอบโดย IOC และตรวจจริยธรรม ดังนี้ 

1. ผู้วิจัยท าการศึกษาบทความ เอกสารแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อก าหนด
ขอบเขตของการวิจัยและสร้างเครื่องมือวิจัยให้มีความสอดคลอ้งกับวัตถุประสงค์การวิจัย 

2. ผู้วิจัยได้สร้างแบบสัมภาษณ์ และตรวจสอบว่าแบบสัมภาษณ์มีค าถามที่ครอบคลุม
วัตถุประสงค์หรือไม่ 

3. ผู้วิจัยน าแบบสัมภาษณ์ที่สร้างขึ้น มาท าการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) จากผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อพิจารณาตลอดจนการขอค าแนะน า เพื่อเป็นการตรวจสอบ
ความความถูกต้องของเนื้อหาและส านวนภาษา รวมถึงท าการปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ โดยมีรายนาม
ผู้เชียวชาญ ดังนี้ 

3.1 ดร. ณภัคอร  ปุณยภาภัสสร อาจารย์ วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
3.2 ดร.กชพร นรมาตย์ อาจารย์ วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
3.3 ผศ.ดร.สุชนนี เมธิโยธิน อาจารย์ วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
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ทั้งนี้เพื่อให้แบบสัมภาษณ์มีความสอดคล้องกับเร่ืองที่ได้ศึกษาวิจัยมากที่สุด จึงหาค่า
ดัชนีความสอดคลอ้ง (Index of consistency หรือ IOC) มีเกณฑ์ดังนี ้

ให้คะแนน +1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
ให้คะแนน   0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
ให้คะแนน -1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามไม่สอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
จากนนั้นน าขอ้มลูที่ได้รับการพิจารณาจากทั้ง 3 ท่าน มาหาดัชนีความสอดคล้องระหว่าง

แบบสอบถามกับวัตถุประสงค์ในการวิจัย ดังนี้ 
 

IOC = 
∑R
N  

 
R = ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผู้เชียวชาญ 
N = จ านวนผู้เชียวชาญทั้งหมด 
การแปลความหมายของค่า IOC (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2550, หน้า 142) 
ถ้าได้ค่า IOC มากกว่า 0.5 ขึ้นไป แสดงว่าค าถามข้อนั้นมคีวามเที่ยงตรงตาเนื้อหา 
ถ้าได้ค่า IOC น้อยกว่า 0.5หรือค่าเป็นลบ แสดงว่าค าถามข้อนัน้ ไมม่ีความตรงตาม

เนื้อหา 
4. ผู้วิจัยน าแบบสัมภาษณ์ที่ได้รับการแก้ไข มาปรับปรุงและน าเสนอให้พิจารณา 

ความสมบูรณ์อีกครั้ง 
5. ผู้วิจัยปรับปรุงแก้ไขแบบสัมภาษณ์เสร็จสมบูรณ์ 
6. ผู้วิจัยน าแบบสัมภาษณ์ไปสัมภาษณ์เก็บข้อมูลกับกลุ่มผู้ให้ข้อมลูส าคัญตามที่ก าหนด

ขั้นต่ ากลุม่ละ 3 คนหรือจนกว่าข้อมูลจะอิ่มตัว 
6.1 ข้าราชการ/หน่วยงานผู้เกี่ยวข้องกับตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง จ านวน 3 คน 
6.2 ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง จ านวน 3 คน 
6.3 ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ได้แก่ ลุกค้าทั่วไปร้านวัสดุก่อสร้าง

และช่างผู้รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 6 คน 
เมื่อแบบสัมภาษณ์ผ่านการตรวจสอบข้อมูลตามเกณฑ์คุณภาพเครื่องมอืเรียบร้อยแล้ว 

ผู้วิจัยได้น าแบบสัมภาษณ์นี้ ไปตรวจสอบจริยธรรมการวิจัยของมหาวิทยาลัยบูรพา ซึ่งผลการตรวจสอบ
จริยธรรมนี้สามารถผ่านจริยธรรมการวิจัยเมื่อวันที่ 28 เมษายน 2565 ตามเอกสารรับรองผลการพิจารณา
เลขที่ IRB4-091/2565 
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การรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยใช้ล่ามกัมพูชาที่สามารถสื่อสารภาษาไทยและสามารถเข้าใจ

ภาษาไทยได้เป็นอย่างดีในการสัมภาษณ์เพื่อเก็บข้อมูล 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับ 1) ปัจจัยภายนอก 

ของประเทศกัมพูชา โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model 2) สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด  
โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 3) พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และ 
การแข่งขันจากคู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) และ 5) ข้อมูลส าคญัที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ทั้งนี้ข้อมูลที่สมัภาษณ์กลุม่ผู้ให้ข้อมูล
ในแต่ละกลุ่มจะมีประเด็นค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์มากนอ้ยแตกต่างกัน ตามทีอ่ธิบายไว้ใน
แบบสอบถามทั้ง 3 ประเภทข้างต้น 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
เก็บรวมรวมข้อมูล บทความวิชาการ หนังสือ วิทยานิพนธ์และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ รวมถึง
ผ่านอินเตอร์เน็ต 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 

โดยเลือกใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลได้จาก
การสัมภาษณ์เจาะลึก ซ่ึงผู้วิจัยได้ด าเนินการจัดการข้อมูลทีไ่ด้จากการศึกษาเอกสาร และข้อมูลจาก
ภาคสนาม โดยแยกตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย  แนวทางในการวิเคราะห์ ผู้วิจัยประยุกต์ใช้โดย
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลทีไ่ด้มาโดยใช้วิธีตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) 
เพื่อแสวงหาความน่าเช่ือถือของข้อมูลจากแหล่งที่มาของขอ้มลูที่มีความแตกตา่งกัน คือ  
โดยการตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation) โดยค านึงถึง เวลา สถานที่ และบุคคล 
ซึ่งวิธีนี้ เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งขอ้มลูทีห่ลากหลายแล้วน ามารวบรวมเป็นข้อมลูเดียวกัน 
ซึ่งจะพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ทางผู้วิจัยได้มานั้นมีความถูกต้องหรือไม่ การตรวจสอบแหล่งข้อมูลนี้ 
เพื่อให้ข้อมูลมีความแม่นตรง น่าเช่ือถือ และปอ้งกันความผิดพลาด (Denzin, 1970 อ้างถึงใน บุษกร 
เช่ียวจินดากานต์, 2561) 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง

ของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา ในการศึกษาคร้ังนี้ผู้วิจัยเลือกศึกษา
โดยท าวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
ซึ่งก าหนดวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา ดังนี้ 1) ปัจจัยภายนอกของประเทศกัมพูชา ที่เกี่ยวข้องกับการต้ัง
ร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 2) สภาวะในการแข่งขันทางการตลาดร้าน
วัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 3) พฤติกรรมความต้องการของลกูค้า จุดเด่น 
จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา  
4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา และ 
5) ข้อมูลส าคญัที่เกี่ยวข้องกับการเงินของร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
ในการศึกษานี้ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการไทย 
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ประกอบไปด้วย 1) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง จ านวน 
3 คน 2) ข้าราชการ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการขออนญุาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัด 
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา จ านวน 3 คน และ 3) ลูกค้าร้านวัสดุกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง
ประเทศกัมพูชา แบ่งได้ 2 กลุ่ม ดังนี้ 3.1) ลูกค้าทั่วไปร้านวัสดุก่อสร้าง จ านวน 3 คน และ  
3.2) ช่างผู้รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 3 คน รวมจ านวนผู้ให้ข้อมูลจริงทั้งสิ้น 12 คน เมื่อได้ข้อมลูจาก
การสัมภาษณ์แล้วผู้วิจัยได้น ามาตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) เพื่อแสวงหาความ
น่าเช่ือถือของข้อมลูจากแหล่งที่มาของข้อมูลทีม่คีวามแตกต่างกัน คือ โดยการตรวจสอบสามเส้า
ด้านข้อมลู (Data Triangulation) โดยค านึงถึง เวลา สถานที่ และบคุคลแล้วน ามาวิเคราะห์ผล
การศึกษาได้ตามประเด็นส าคัญดังนี ้

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมลู ดังนี้ 1) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 2) ข้าราชการ/
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และ 3) ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

2. ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model โดยมีผู้ให้ข้อมูลแสดงความความคิดเห็น ดังนี้ 1) ผู้ประกอบการ
ร้านวัสดุก่อสร้าง 2) ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขออนญุาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระ
ตะบอง ประเทศกัมพูชา และ 3) ลูกค้าร้านวัสดุกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

3.  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model ตาม 
ความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
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4. พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน  
โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

5.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยมีผู้ให้ข้อมูลแสดงความคิดเห็น 
ดังนี้ 1) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง และ 2) ลูกค้าร้านกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา 

6. ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง  
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา โดยมีผู้ให้ข้อมูลแสดงความความคิดเห็น ดังนี้ 1) ผู้ประกอบการ
ร้านวัสดุก่อสร้าง และ 2) ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขออนญุาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัด
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
 

ข้อมูลทั่วไปผู้ให้ข้อมูล 
 
ตารางที่ 2  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการร้านวัสดกุ่อสร้าง จ านวน ร้อยละ 
เพศ 

ชาย 1 33.33 
หญิง 2 66.67 

ต าแหน่งงาน 
เจ้าของร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
3 

 
100.00 

ระยะเวลาเปิดด าเนินการร้านวัสดุก่อสร้าง   
10 – 13 ปี 1 33.33 
14 – 17 ปี 1 33.33 
18 ปีขึ้นไป 1 33.33 

 
จากตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.67 มีต าแหน่งงาน
เป็นเจ้าของร้านวัสดุก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 100.00 และมีระยะเวลาเปิดด าเนินการร้านวัสดุก่อสร้าง 
ตั้งแต่ 10 ถึง 18 ปีขึ้นไป 
 



 69 

ตารางที่ 3  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ ข้าราชการ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับ                                                                    
การขออนญุาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
ข้อมูลทั่วไปของข้าราชการ/หน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งฯ จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 1 33.33 
หญิง 2 66.67 

ต าแหน่งงาน 
เจ้าหน้าที่ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 

 
1 

 
33.33 

พนักงานเจ้าหน้าที่ทะเบียนพาณิชย์ 1 33.33 
เจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมือง 1 33.33 

ประสบการณ์การท างาน   
6 – 10 ปี 2 66.67 
11 – 15 ปี 1 33.33 

 
จากตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ข้าราชการ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง

กับการขออนุญาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา พบว่า ส่วนใหญ่
ข้าราชการ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการขออนุญาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.67 มีต าแหน่งงาน จ านวนที่เท่ากัน ดังนี้ เจ้าหน้าที่
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ พนักงานเจ้าหน้าที่ทะเบียนพาณิชย์ และเจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมือง 
และมีประสบการณ์ท างาน 6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 66.67 
 
ตารางที่ 4  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัด                                                                  

พระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
 

ข้อมูลทั่วไปของลูกค้ารา้นวัสดุก่อสร้างฯ จ านวน ร้อยละ 
เพศ 

ชาย 4 66.66 
หญิง 2 33.34 
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ตารางที่ 4  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั่วไปของลูกค้ารา้นวัสดุก่อสร้างฯ จ านวน ร้อยละ 
ประเภทของลูกค้า   

ลูกค้าทั่วไปร้านวัสดุกอ่สร้าง 3 50.00 
ช่างผู้รับเหมาก่อสร้าง 3 50.00 

 
จากตารางที่ 4ข้ อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ ลูกค้าร้านวัสดุกอ่สร้างใน

จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา พบว่า ส่วนใหญ่ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 66.66 และประเภทของลูกค้ามีจ านวนเท่ากัน ได้แก่ ลูกค้าทั่วไปร้านคา้
วัสดุก่อสร้าง และเป็นช่างผู้รับเหมาก่อสร้าง 

ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ก าหนด Code  ของกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญดังนี้ 
1. กลุ่มข้าราชการหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

1.1 T.cs1 ได้แก่ เจ้าหน้าที่ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ซึ่งปฏิบัติหน้าที่ตรวจสอบ
สินค้าประเภทวัสดุก่อสร้างของไทยที่ส่งออกไปยังประเทศกัมพูชา ที่ไม่ขัดต่อการกระท าความผิด
การค้าทั้งของไทยและกัมพูชา 

1.2 T.cs2 ได้แก่ เจ้าหน้าที่ทะเบียนพาณิชย์ 
1.3 T.cs3 ได้แก่ เจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมือง (ตม.) ของประเทศกัมพูชา 

2. ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
2.1 En.1 ได้แก่ ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 1 
2.2 En.2 ได้แก่ ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 2 
2.3 En.3 ได้แก่ ร้านผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างรายที่ 3 

3. ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา แบ่งเป็น ช่างรับเหมา 3 คน 
และลูกคา้ทั่วไป 3 คน 

3.1 C.1 ได้แก่ ช่างรับเหมาก่อสร้างรายที่ 1 
3.2 C.2 ได้แก่ ช่างรับเหมาก่อสร้างรายที่ 2 
3.3 C.3 ได้แก่ ช่างรับเหมาก่อสร้างรายที่ 3 
3.4 C.4 ได้แก่ ลูกค้าทั่วไปรายที่ 1 
3.5 C.5 ได้แก่ ลูกค้าทั่วไปรายที่ 2 
3.6 C.6 ได้แก่ ลูกค้าทั่วไปรายที่ 3 
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ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model  

ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model โดยมีผู้ให้ข้อมูลแสดงความความคิดเห็น ดังนี้ 1) ข้าราชการ
ผู้เกี่ยวข้องกับการขออนุญาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา  
2) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง และ 3) ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา 
 
ตารางที่ 5  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                                 

กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ สถานการณ์ทางด้านการเมืองของประเทศกัมพูชา และ                                                              
การส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: การเมืองไม่มีผล
ต่อการเติบโตของร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในส่วน
ของอนาคต มีโอกาส
เติบโตมากขึ้น 

T.es1: การเมืองมี 
การเปลี่ยนแปลงผู้น าเป็น
คนรุ่นใหม่ ธุรกิจก่อสร้าง
ไม่ส่งผล คนรุ่นใหม่ก็มา
พร้อมการพัฒนาใหม่ ๆ 
ธุรกิจวัสดกุ่อสร้างก็จะมีแต่
จะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ สินค้า
ต่าง ๆ ท่ีจ าเป็นต้องน าเข้า 
ก็จะน าเข้าได้เยอะและ
สะดวกขึ้น 

C.4: การเมืองไม่ส่งผล 
ต่อร้านวัสดุก่อสร้าง 
เพราะคนซื้อก็ซื้อวัสดุ
ตามความต้องการเพ่ือไป
ต่อเติมซ่อมแซมบ้าน 

C.1: การเมืองไม่มีผล 
เพราะมีลูกค้ามาจ้าง
งานก่อสร้างอยู่เรือ่ย ๆ 
ท้ังสร้างใหม่และ
ซ่อมแซมต่อเติม 

2 En.2: การเมืองไม่มีผล
ต่อการเปิดร้านวัสดุ
ก่อสร้าง อีกท้ังยังส่งผล
ดีต่อเศรษฐกิจและร้าน
วัสดุก่อสร้าง อาจมีการ
ขยับขยายพัฒนาพ้ืนท่ี 

T.es2: การเมืองกัมพูชามี
การส่งเสริมในเรื่องของ
การค้ากับต่างประเทศ  
ไม่ส่งผลกับธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างเพราะมีทิศทางการ
ขยายเมือง สร้างความเจริญ
และพัฒนาพ้ืนท่ีต่าง ๆ  

C.5: ไม่ส่งผล เพราะวัสดุ
ก่อสร้างไม่เกี่ยวกับ
การเมือง การเมืองของ
กัมพูชามีทิศทางท่ีดีมี 
การเลือกตั้งใหม่ และ
วัสดุก่อสร้างก็ยังขายได้ด ี

C.2: การเมืองตอนน้ีดี 
ลูกค้ามีเงินจ้างต่อเติม/
สร้างบ้าน ร้านวัสดุ
ก่อสร้างใหญ่ขึ้นของ
เยอะขึ้น 
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ตารางที่ 5  (ต่อ) 
 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

 ต่าง ๆ ท าให้ขายวัสดุ
ได้มากขึ้น 

ประชาชนก็มีแนวโน้มจะ
สร้างบ้านมากขึ้นเพราะ
เศรษฐกิจดีขึ้นเรื่อย ๆ 

  

3 
 

En.3: การเมืองไม่มีผล
ต่อการเปิดร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ทิศทาง
การเมืองของกัมพูชา
เป็นไปในแนวทาง 
ท่ีดีขึ้น ท าให้เกิด 
การก่อสร้าง ต่อเติม 
หรือซ่อมแซมหลายจุด 
ซึ่งท าให้ร้านวัสดุ
ก่อสร้างครึกครื้นและ
ยอดขายดีขึ้นเรื่อย ๆ 

T.es3: เม่ือปลายปี 2566  
ได้มีการเลือกตั้งใหม่ แต่ก็ยัง
อยู่ในขั้วอ านาจเดิม การเมือง
ดีขึ้นได้คนรุ่นใหม่เข้ามา
บริหารมีการพัฒนาและ
ปรับปรุงส่งเสริมการน าเข้า
ส่งออกมาขึ้น วางแผนพัฒนา
เมืองในพ้ืนท่ีต่าง ๆ ดังน้ัน
วัสดุก่อสร้างจะเป็นท่ี
ต้องการอย่างขาดไม่ได ้

C.6: การเมืองไม่มีผลต่อ
วัสดุก่อสร้าง และการเมือง
กัมพูชาช่วงน้ีเป็นปกติ 
เพราะวัสดุก่อสร้างยังมี
ความต้องการอย่างมาก 

C.3: ไม่มีผลกระทบกับ
การเมือง เพราะยังมีงาน
ก่อสร้างมาตลอด โดยมี
ท้ังงานเล็กและงานใหญ่ 

สรุป การเมืองไม่มีผลต่อ
การเปิดร้านวัสดุ
ก่อสร้าง 

การเมืองไม่ส่งผล แต่
ผู้บริหารประเทศเป็นคนรุ่น
ใหม่ มีการส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศท้ังน าเข้า
และส่งออก มีการพัฒนา
เมือง ท าให้มีความต้องการ
วัสดุก่อสร้างมากยิ่งขึ้น 

การเมืองไม่มีผลต่อวัสดุ
ก่อสร้าง และ 

การเมืองไม่มีผล และ
ยังคงมีงานก่อสร้าง
ต่อเนื่อง 

 
จากตารางที่ 5 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ สถานการณ์ทางด้านการเมืองของประเทศกัมพูชา และ
การส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า การเมืองไมม่ีผลต่อการเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง แต่ผู้บริหาร
ประเทศเป็นคนรุ่นใหม่ มีการส่งเสริมการน าเข้าส่งออกกับตลาดต่างประเทศ มีการพัฒนาเมือง  
ท าให้มีความต้องการวัสดุก่อสร้างมากย่ิงขึ้น ส่งผลให้ร้านวัสดุก่อสร้างมีโอกาสขยายตัวได้ต่อไป 
และมีโอกาสสร้างยอดขายได้มากย่ิงขึ้น 
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ตารางที่ 6  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                    
กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชาที่มีผลต่อ                                                            
ความต้องการวัสดุก่อสร้าง  

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: ในปี 2566 
เศรษฐกิจปีนีซ้บเซากว่า
ปีท่ีแล้ว แต่ถ้าหาก
เศรษฐกิจมีการเติบโต
จะส่งผลต่อความ
ต้องการวัสดุกอ่สร้าง  

T.es1: เศรษฐกิจส่งผล
มาก ในประเทศมีสินค้า
เกษตรท่ีแปรรูปเพ่ือ
ส่งออกไปต่างประเทศ 
ท าให้เศรษฐกิจเติบโต
ผู้คนมีรายได้ มี 
ความต้องการต่อเติมบ้าน
เพ่ิมขึ้น ห้องน้ าสุขภัณฑ์ 
และเครื่องจักร
อุตสาหกรรมรวมถึงสินค้า
ท่ีใช้ในการซ่อมแซม
ส่งผลให้วัสดุก่อสร้างมี
โอกาสเติบโต   

C.4: เศรษฐกิจส่งผลตอ่
ร้านวัสดุก่อสร้าง ตอนน้ี
เศรษฐกิจดี ร้านวัสดุ
ก่อสร้างจึงขายด ี 
ร้านวัสดุก่อสร้างมีของ
มากขึ้นเลือกซือ้ได้ครบ 

C.1: เศรษฐกิจมีผลต่อ 
การก่อสร้าง ถ้าเศรษฐกิจดี
คนจะมีเงินจ้างให้ก่อสร้าง 

2 En.2: มีผล อย่างตอนท่ี
มีโควิดเศรษฐกิจแย่ 
ผู้คนก็ไม่ค่อยลงทุนไม่
ค่อยปลูกสร้างแต่ถ้า
เศรษฐกิจดีขึ้นจะมี 
การลงทุนและเริ่ม
ก่อสร้างมากขึ้น ร้าน
วัสดุก็จะขายได้มากขึ้น
และเศรษฐกิจก็จะดีขึ้น 

T.es2: เศรษฐกิจมีผล
อย่างมากวัสดุก่อสร้าง
เป็นพ้ืนฐานของการสร้าง
เศรษฐกิจ เช่น ธุรกจิ
เกี่ยวกับการท่องเท่ียว
เติบโต ท าให้ต้องการขยาย
โรงแรม อพาร์ทเมนท์ 
ห้างสรรพสินค้า เพ่ือ
รองรับการเข้าออกของ
นักท่องเท่ียว การพัฒนา
ระบบสาธารณูปโภค 
การขยายการขนส่ง ส่งผล
ให้ตลาดมีความต้องการ
วัสดุก่อสร้างเพ่ิมขึ้น     

C.5: เศรษฐกิจส่งผล  
กับร้านวัสดุก่อสร้าง  
ถ้าเศรษฐกิจดี ผู้คนมีงาน
มีเงินก็ซื้อวัสดุต่อเติม
ซ่อมแซมตลอดและ
อาจจะสร้างใหม่ได้ด้วย 

C.2: เศรษฐกิจมีผลต่อ 
การก่อสร้าง แต่กลุ่ม
ลูกค้าท่ีจ้างก่อสรา้ง จะไป
ท างานท่ีอื่นบางคนก็ส่ง
เงินกลับมาท าบ้านไว้  
เขามีเงินดีก็ท าไว้  
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ตารางที่ 6  (ต่อ) 
 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

3 En.3: เศรษฐกิจดีจะมี
การลงทุน และเริ่ม
ก่อสร้างมากขึ้นมีผล 
เพราะถ้าประเทศ
กัมพูชามีเศรษฐกิจท่ีดี
ขึ้นประชาชนก็จะ 
กล้าลงทุน ท าให้มี 
การก่อสร้างมากขึ้น  
ท าให้มีโอกาสขยาย 
การก่อสร้างมากขึ้น 
ส่งผลให้ธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างและความ
ต้องการวัสดุกอ่สร้างดี
ขึ้นเรื่อย ๆ 

T.es3: เศรษฐกิจมีผลต่อ
ความต้องการวัสดุก่อสร้าง 
เพราะเศรษฐกิจดีขึ้น ก็
ต้องขยายก าลังการผลิต 
และมีการสร้างโรงงาน 
บ้านเรือนของผู้คนมาก
ยิ่งขึ้น ความต้องการวัสดุ
ก่อสร้างก็เพ่ิมและร้าน
วัสดุก่อสร้างก็อาจจะมาก
ขึ้นและเกิดใหม่เรื่อย  ๆท า
ให้มีหลากหลายร้านของ
ก็จะเยอะขึ้น 

C.6: จะมีความต้องการท่ี
จะต่อเติมซ่อมแซมตลอด
เศรษฐกิจมีผล ถ้าดีคนจะ
มีเงินสร้างสิ่งจ าเป็นไป
เรื่อย ๆ  

C.3: กัมพูชามีความเจริญ
ทางเศรษฐกิจมาก ท าให้มี
การพัฒนาการก่อสร้าง
ถนน อพาทเม้น โรงแรม 
เพ่ิมขึ้นต่อเนื่อง 

สรุป เศรษฐกิจเติบโตส่งผล
ต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ปี
นี้เศรษฐกิจไม่ดี การ
ก่อสร้างจึงไม่ดี แต่หาก
เศรษฐกิจดีการก่อสร้าง
จะมีโอกาสเติบโตดีขึ้น 

เศรษฐกิจเติบโต ส่งผล
ให้ธุรกิจเกษตร และ
อุตสาหกรรมด้านต่าง ๆ 
เติบโตขึ้น ท าให้ 
ความต้องการขยาย 
การก่อสร้างต่าง ๆ เพิ่มขึ้น 
ท าให้การขยายตลาดธุรกิจ
ก่อสร้างเป็นโอกาสท่ีดีใน
การเติบโต 

เศรษฐกิจส่งผลกับร้าน
วัสดุก่อสร้าง ถ้าเศรษฐกิจ
ดี ท าให้ลูกค้ามีความ
ต้องการซื้อวัสดุก่อสร้าง
เพิ่มขึ้น 

เศรษฐกิจมีผลต่อ 
การก่อสร้าง ปัจจุบัน
เศรษฐกิจดี ส่งผลให้เกิด
การก่อสร้างและต้องการ
วัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้น 

 
จากตารางที่ 6 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชาที่มีผลต่อ
ความต้องการวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า  เศรษฐกิจมีผลต่อการกอ่สร้าง ปัจจุบันเศรษฐกิจดีขึ้น ส่งผล
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ให้ธุรกิจเกษตร และอุตสาหกรรมด้านต่าง ๆ มีการเติบโต ท าให้เกิดการก่อสร้างและต้องการวัสดุ
ก่อสร้างเพิ่มขึ้น 
 
ตารางที่ 7  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                 

กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ สภาพสังคมของประเทศกัมพูชาที่ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุ                                                                           
ก่อสร้าง 

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: ส่วนใหญ่วสัดุ
ก่อสร้างจะน าเข้าจาก
ไทย แตส่ภาพสังคม
ไม่ดีท าให้คนไม่ค่อย
ใช้จ่ายเงินในการ
ก่อสร้าง  

T.es1: เม่ือเทียบกับเม่ือก่อน
คือดีขึ้นมาก ความเป็นอยู่ดีขึ้น
มาก บางทีไปท างานท่ีอื่น ก็
กลับมาปรับปรุงบ้านเรือนให้
ดีขึ้น   

C.4: สังคมความเป็นอยู่     
ไม่ส่งผลต่อการค้าขาย
วัสดุก่อสร้าง เพราะการ
ก่อสร้างขึ้นอยูก่ับความ
ต้องการของลูกค้า 

C.1: สังคมมีความเจรญิ
ขึ้นลูกค้ามักจะน าภาพ
แบบบ้านท่ีต้องการสร้าง
มาเสนอก่อนการจ้างให้
ก่อสร้างบ้าน 

2 En.2: สังคมกัมพูชา 
ได้รับอิทธิพลความ
เจริญเข้ามาจากไทย 
การก่อสร้างก็จะมีการ
พัฒนาตาม ๆ ไทย ท้ัง
บ้านเรือน การซ่อมแซม
ต่อเติมต่าง ๆ ก็พัฒนา
มาจากไทย 

T.es2: ชาวกัมพูชา ในพระ
ตะบองเป็นเกษตรกร ส่วน
ใหญ่ใช้แรงงานเป็นหลัก ส่วน
ใหญ่คนท่ีมีบ้านจะเป็นพ่อค้า
แม่ค้า การสร้างใหม่หรือต่อ
เติมเป็นไปได้ยาก เว้นแต่
เศรษฐกิจดีขึ้นค้าขายได้ดี
รายได้เพ่ิมมากขึ้นก็จะ
สามารถตอ่เติมได้เรื่อย ๆ 

C.5: ส่งผล เพราะสังคม
ต้องเติบโตตามประเทศ
อื่นฉะนั้นร้านวัสดุ
ก่อสร้างก็จ าเป็นใน 
การพัฒนาสังคมของ
กัมพูชา 

C.2: สังคมมีความเจรญิ 
โดยพ้ืนท่ีเมืองจะมี 
ความต้องการวัสดุมาก
ขึ้น ท าให้มีร้านวัสดุฯ 
เปิดใหม่เพ่ิมขึ้น 

3 En.3: ประเทศกัมพูชา
ยังต้องการ การพัฒนา
ไปอีกเยอะ ซึ่งความ
ต้องการซื้อวัสดุ
ก่อสร้างยังคงมี ท าให้
ร้านวัสดุก่อสร้างยังคง
ขายได้และสามารถ
เติบโตได้มากขึ้นเรื่อย 

T.es3: ในเขตพ้ืนท่ีเมืองใหญ่
เม่ือมีการเติบโตเต็มท่ีแล้วก็จะ
ขยายออกบริเวณรอบๆสภาพ
สังคมสิ่งแวดล้อมและความ
เป็นอยู่ก็จะดีขึ้นเรื่อย ๆนัก
ลงทุนชาวต่างก็จะมาลงทุนกับ
ธุรกิจต่าง ๆ รวมถึงธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างด้วย 

C.6: ความเป็นอยู่ของ
คนกัมพูชาเป็นเกษตร
ส่วนใหญ่หรือไม่ก็ไป
ท างานท่ีต่างแดนก็มี
เงินส่งกลับบ้านมี
ก่อสร้างก็มี 

C.3: รูปแบบการ
ก่อสร้างปัจจุบัน
เปลี่ยนไปตามยุคสมัย 
เพราะลูกค้าบางท่านก็
ไปดูท่ีอื่นมาตามแบบท่ี
ตนเองชอบ 
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ตารางที่ 7  (ต่อ) 
 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

สรุป สภาพสังคมของกัมพูชา
จะตามแบบของคนไทย 
ซึ่งวัสดุก่อสร้างใน
ประเทศกัมพูชาจึงนิยม
ใช้ของประเทศไทย 
หากประเทศไทยมี 
การพัฒนาก่อสร้าง 
กัมพูชาจะ 

สังคมเมืองมีความเจริญขึ้น 
และจะขยายไปยังพื้นท่ีต่าง ๆ 
โดยรอบ ประชาชนท่ีมีรายได้
จากการไปท างานท่ีอื่น  
หรือประกอบการค้าจะต่อเติม
บ้านให้ดีขึ้น 

มีท้ังส่งผลแลไม่ส่งผล 
ท้ังนี้ถ้าหากความเป็นอยู่
ของคนดี ย่อมส่งให้
สังคมดี คนมีรายได้ก็
จะต้องการวัสดุก่อสร้าง  

สังคมเมืองท่ีมีความเจริญ 
จะส่งผลต่อความต้องการ
ใช้วัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้น 

 
จากตารางที่ 7 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ สภาพสังคมของประเทศกัมพูชาที่ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้าง สรุปได้ว่า สภาพสังคมส่งผลกับประเทศกัมพูชา ถ้าหากสังคมดี คนมีความเป็นอยู่ที่ดี  
มีรายได้เพิ่มขึ้น เมืองมีการขยายตัวอย่างเต็มที่ และจะกระจายขยายตัวไปยังพ้ืนที่ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น 
ส่งผลให้คนมีรายได้และต้องการต่อเติมบ้านเพิ่มขึ้น ท าให้ร้านวัสดุก่อสร้างเป็นที่ต้องการของตลาด 
 
ตารางที่ 8  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                              

กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ เทคโนโลยีประเทศกัมพูชาที่ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุ                                                                    
ก่อสร้าง 

 

คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าท่ัวไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: มีรถโฟคลิฟ รถบรรทุก 
เครื่องทุ่นแรงท่ีเข้ามาช่วย
จัดส่งสินค้าวัสดุกอ่สร้าง 
ท าให้โอกาสในการขยายตัว
ของร้านวัสดุกอ่สร้างจะ  

T.cs1: ยังมีความต้องการ
เครื่องทุ่นแรง ท่ีต้อง
น าเข้าจากต่างประเทศ 
ในธุรกิจก่อสร้าง เช่น 
รถโฟล์คลิป รถยก    

C4:ไม่มีการขายวัสดุ
ก่อสร้างผ่านเทคโนโลยี 
ถ้าอยากได้วัสดุก่อสรา้ง
ต้องไปหาซื้อตามร้านเอง 

C1: ข้อมูลออนไลน์ เช่น 
เพจสร้างบ้าน เป็นช่องทาง
ท่ีลูกค้าจะเลือกแบบบ้าน 
มาติดต่อให้ก่อสร้างบ้าน
และจัดหาวัสดุกอ่สร้าง 
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ตารางที่ 8  (ต่อ) 
 

คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าท่ัวไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

 สะดวกรวดเร็วขึ้น ประหยัด 
เวลาในการขนส่ง ท าให้มี
โอกาสในการเติบโตได้
เร็ว 

รวมไปถึงโปรแกรมส าเร็จรูป
ท่ีใช้ควบคุมระบบขนส่ง การ
รันคิวในการขนส่งสินค้าให้
ลูกค้า การเช็คสต็อก จัดการ
ค่าใช้จ่าย บัญชีและภาษี 

 ตามภาพแบบบ้านท่ี
ไดน้ ามาจากเพจฯ 
(ออนไลน์) 

2 En.2: เทคโนโลยีการใช้
เครื่องทุ่นแรง และ
เครื่องจักร ซึ่งน าเข้ามาจาก
ไทย ท าให้ธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างมีโอกาสเติบโต
ขึ้นเรื่อย ๆ 

T.cs2: ยังขาดสิ่งอ านวยความ
สะดวกท่ีทันสมัย ท่ีส่วนใหญ่
ต้องน าเข้าจากต่างประเทศ  
ท าให้ร้านวัสดุก็ต้องศึกษา
และน าเข้าเพ่ือช่วยทุ่นแรงใน
การจัดการร้าน แต่การน าเขา้ 
ก็มีราคาค่อนข้างสูงแต่ก็คุ้มท่ี
ลงทุนเพราะจะขายได้สินค้าได้
ปริมาณท่ีมากขึ้นและ
ประหยัดเวลา 

C5: เทคโนโลยี
กัมพูชายังไม่มีอะไร
มากเ จึงต้องไปเลือก
ซื้อท่ีร้านวัสดุก่อสร้าง
เอง 

C2: ค้นหาวัสดกุ่อสร้าง
ผ่านช่องทางออนไลน์ 
เช่น เพจ เว็บไซต์ท่ีมี
ข้อมูลวัสดุกอ่สร้าง
มากมาย ซึ่งจะสามารถ
น าข้อมูลทางออนไลน์ 
ไปสอบถามกับร้าน
วัสดุก่อสร้างได ้  

3 En.3: เทคโนโลยีของ
กัมพูชาเจริญขึ้น ส่งผลให้
ธุรกิจวัสดกุ่อสร้างพัฒนา
ได้ดียิ่งขึ้น โดยวัสดุ
ก่อสร้างหลายอย่างผลิต
และน าเข้ามาจากไทย
เพราะความสามารถใน
การผลิตของไทยจะมี
คุณภาพ 

T.cs3: ยังมีความต้องการ
เทคโนโลยี ท่ีทันสมัยอย่าง
ต่อเนื่อง   ท้ังเรื่องการขนส่ง 
อย่างรถไฟความเร็วสูง   
ถ้ามีโครงการพัฒนาในเรื่อง
ของความทันสมียขึ้นมา วัสดุ
ก่อสร้างก็มีความจ าเป็นอย่าง
มากเพราะต้องเป็นฐานรากใน
การด าเนินการโครงสร้างไป
จนถึงตกแต่งอาคารห้างร้าน
ต่าง ๆ 

C6: เทคโนโลยีของ
กัมพูชาก าลังค่อย ๆ 
แต่การเติบโตของวัสดุ
ก่อสร้างใหม่ ๆ มีมาก 
ดังน้ันจึงต้องไปเลือก
ซื้อสินค้าท่ีร้านวัสดุ
ก่อสร้างท่ีร้าน  

C3: ดูรายละเอียดวัสดุ
ก่อสร้างจากช่องทาง
ออนไลน์ เช่น เพจ 
เพ่ือดูภาพการ ตกแต่ง
ท่ีสวยงาม ซึ่งสามารถ
ข้อมูลจากเพจไป
สอบถามกับร้านวัสดุ
ก่อสร้างตามท่ี
ต้องการได ้

 
 
 



 78 

ตารางที่ 8  (ต่อ) 
 

คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าท่ัวไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

สรุป ความเจริญก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีท่ีน ามาใช้ ท าให้
เกิดความสะดวกรวดเร็ว 
จึงส่งผลต่อการเติบโตของ
ธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างใน
กัมพูชา ท าให้มีโอกาสใน
การขยายร้านวัสดุก่อสร้าง
ในกัมพูชาได้ง่ายขึ้น 

มีความต้องการเทคโนโลยีท่ี
จะใช้ในร้านวัสดุก่อสร้าง เช่น  
รถโฟล์คลิป รถยก รวมไปถึง
การจัดการระบบขนส่ง เช่น 
รถไฟความเร็วสูง     

เทคโนโลยีของกัมพูชา
ก าลังค่อย ๆ แต่ยังไม่มี
การขายวัสดุก่อสร้าง
ผ่านออนไลน์ ดังนั้น
จึงต้องไปเลือกซื้อ
สินค้าที่ร้านวัสดุ
ก่อสร้างท่ีร้าน 

ช่องทางออนไลน์ เช่น 
เพจ เว็บไซต์ เป็น
ช่องทางในการศึกษา
และค้นหาข้อมูลวัสดุ
ก่อสร้างได้ง่าย และมี
ให้ดูมากมาย ซึ่งจะ
สามารถน าข้อมูลทาง
ออนไลน์ ไปสอบถาม
กับร้านวัสดุก่อสร้าง
ได้ง่ายยิ่งขึ้น 

 
จากตารางที่ 8 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา  ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ เทคโนโลยีประเทศกัมพูชาที่ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 
สรุปได้ว่า ควรน าเทคโนโลยีมาใช้ในร้านวัสดุก่อสร้าง เช่น รถโฟล์คลิป รถยก รวมไปถึงการจัดการ
ระบบขนส่ง ช่องทางออนไลน์ เช่น เพจ เว็บไซต์ เป็นช่องทางในการศึกษาและค้นหาข้อมลูวัสดุ
ก่อสร้างได้ง่าย และมีให้ดูมากมาย ซ่ึงการน าเทคโนโลยีมาใช้จะช่วยให้เกิดการเติบโตของธุรกิจ
ก่อสร้าง และสร้างโอกาสในการขายได้มากขึ้น 
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ตารางที่ 9  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                                    
กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ ด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทางธรรมชาติ พื้นที่ของ                                                                               
ประเทศกัมพูชาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: พ้ืนท่ีนี้ดีน้ าไม่ท่วม 
พ้ืนท่ีปกติ สภาพอากาศ
ตามฤดูกาลไม่ส่งผลต่อ
ธุรกิจกอ่สร้าง มีผลกระทบ
เล็กน้อยหากเป็นหน้าฝน 
เวลาฝนตกจะส่งผลต่อ
การจัดส่ง และยืดระยะ 
เวลาการจัดส่งท าให้
จัดส่งช้าลง และอาจเกิด
อันตรายท่ีส่งผลต่อความ
เสียหายในวัสดุท่ีลูกค้าสั่ง 

T.cs1: มีธรรมชาติเยอะ 
รวมถึงประชากร 
พระตะบองหนึ่งล้าน
กว่าคน ซึ่งถอืว่ามี
ประชากรหนาแน่น  
ท าให้มีความต้องการ
วัสดุมากขึ้น และเสีย
ภาษีน าเข้า 0% ท าให้
ต้นทุนต่ า  

C.4: สิ่งแวดลอ้มไม่มีผล 
เพราะพ้ืนท่ีกัมพูชา  
ไม่ต่างจากไทย การ
ก่อสร้างก็จะคล้าย ๆ 
กัน ท้ังรูปแบบทรงบ้าน 
โกดัง โรงงงน พ้ืนท่ีก็
คล้าย ๆ กับไทย 

C.1: ร้านฯ ตั้งอยู่ติดประเทศ
ไทย จึงได้รับอิทธิพลรูปแบบ
สไตล์ไทย โดยเลือกใช้วัสดุ
ของไทยเป็นหลัก 

2 En.2: พ้ืนท่ีของกัมพูชา
ในหลายพ้ืนท่ียังเป็น
พ้ืนท่ีทางการเกษตร เช่น
สวนมะม่วง ล าไย ยกเว้น
ในพ้ืนท่ีเมือง ท่ีมีการ
พัฒนาต่อเนื่อง ดังน้ันจึง
ไม่มีผลกระทบต่อร้าน
วัสดุก่อสร้างเพราะมี
โอกาสเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ 

T.cs2: ยังมีความเป็น
ชนบทอยู่มาก จะเจริญ
เป็นบางพ้ืนท่ี เช่น 
ชายแดน หรือเมืองใหญ่ 
ๆ ท่ีมีนักลงทุนเข้าไป
ลงทุน เพ่ือท าการค้า ท า
ให้ความต้องการวัสดุ
ก่อสร้างในพ้ืนท่ีนั้น ๆมี
ความต้องการสูง ร้าน
วัสดุก่อสร้างรา้นใหญ่ก็
จะตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีเมือง 
ร้านเล็ก ๆ ตามชนบทก็
มีสินค้าแต่ไม่ครอบคุม 

C.5: มีสภาพแวดล้อมมี
ผลต่อการน าเข้าวัสดุ
ก่อสร้างจากเพ่ือนบ้าน 
และจากไทย ท้ังน้ีก็มี
การตั้งโรงงานใน
กัมพูชา ท าให้วัสดุ
ก่อสร้างมีเยอะและมี
ความ หลากหลาย 

C.2: กัมพูชามีพ้ืนท่ีติดกับ
หลายประเทศ ท าให้ได้รับ
อิทธิพลจากต่างชาติเข้ามา จึง
มีการลงทุนก่อสร้าง ส่งผลให้
มีความต้องการวัสดุก่อสร้าง
เพ่ิมขึ้น ท าให้ร้านวัสดุ
ก่อสร้างมีการเติบโตเพ่ิมขึ้น 
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ตารางที่ 9  (ต่อ) 
 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าทั่วไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

3 En.3: พ้ืนท่ีของกัมพูชา
บางแห่งมีคนอยู่เยอะ  
ท าให้มีความเจริญ รวมถึง
การเติบโตของการกอ่สร้าง
ท่ีเพ่ิมขึ้นด้วย จึงเป็น
โอกาสของร้านวัสดุ
ก่อสร้างท่ีอาจจะเติบโต
ได้ และไม่มีความเสี่ยง
ผลกระทบทางธรรมชาติ 

T.cs3: เป็นพ้ืนท่ีเพาะปลูก
พืชผลทาง การเกษตรมี
บริเวณเขตติดต่อ
ต่างประเทศ จึงท าให้
ได้รับความเจริญจาก
เพ่ือนบ้านอย่างมากท าให้
เขตติดต่อมีความต้องการ
วัสดุก่อสร้างมากขึ้น   

C.6: พ้ืนท่ีมีผลต่อ 
การก่อสร้าง เพราะ
เวลาสร้างก็ตอ้งดูพ้ืนท่ี
สูงต่ า ทิศทางลม และ
เขตพ้ืนท่ีติดต่อก็
น าเข้า เพราะสินค้า
บางตัวก็ฉลากภาษา
อื่น 

C.3: พ้ืนท่ีกัมพูชาเป็นพ้ืนท่ี
ราบลุ่มท่ีท าการเกษตรเป็น
ส่วนใหญ่ จึงไม่มีผลกับ
วัสดุก่อสร้าง  

สรุป พื้นท่ีของกัมพูชาไม่มี
ปัญหาภัยทางธรรมชาติ 
และร้านวัสดุก่อสร้างมี
โอกาสเติบโตขยายตลาด
ได้ในพื้นท่ีเมือง ซึ่งมีคน
อาศัยอยู่เยอะ ท าให้มีการ
ก่อสร้างท่ีเพิ่มขึ้น และ
เป็นโอกาสของร้านวัสดุ
ก่อสร้างท่ีอาจจะเติบโตได้   

เป็นพื้นท่ีทางการเกษตร  
มีพื้นท่ีติดต่อกับประเทศ
เพื่อนบ้าน ท าให้ได้รับ
ความเจริญตามแบบ และ
มีการค้า การลงทุน 
ประชากรอาศัยหนาแน่น 
ท าให้มีความต้องการวัสดุ
ก่อสร้างมากขึ้น   

สภาพพื้นท่ีมีผลต่อ
การก่อสร้าง ซึ่งต้องดู
ทิศทางลม ในส่วนของ
ผลิตภัณฑ์ในร้านวัสดุ
ก่อสร้างมีท้ังการน า 
เข้าจากประเทศเพื่อน
บ้าน และจากประเทศ
ไทย รวมถึงมีการต้ัง
โรงงานผลิตในกัมพูชา 
จึงมีผลิตภัณฑ์มากมาย 

กัมพูชามีพื้นท่ีติดกับหลาย
ประเทศ ท าให้ได้รับอิทธิพล
จากต่างชาติโดยเฉพาะของ
ไทย จึงมีการลงทุนก่อสร้าง
ตามรูปแบบของไทย และ 
นิยมใช้วัสดุก่อสร้างของ
ไทย รวมถึงมีการเติบโต
การก่อสร้างเพิ่มขึ้น 

 
จากตารางที่ 9 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา  ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทางธรรมชาติ พื้นที่ของ
ประเทศกัมพูชาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า  จังหวัดพระตะบองเป็นพื้นที่ทาง
การเกษตร มีพื้นที่ติดต่อกับประเทศเพื่อนบ้านท าให้ได้รับอิทธิพลจากประเทศเพื่อนบ้าน มีการค้า 
การลงทุน ประชากรอาศัยหนาแน่น ท าให้มีการต้ังโรงงานผลิตในประเทศกัมพูชา การขยาย 
การก่อสร้างสิ่งปลูกสร้าง ด้วยเหตุนี้ท าให้มีความต้องการวัสดุก่อสร้างมากขึ้น   
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ตารางที่ 10  ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ                                                              
กัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ กฎหมายของประเทศกัมพูชาที่ส่งผลกระทบต่อ                                                            
ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 

 

คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าท่ัวไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

1 En.1: กฎหมายของกัมพูชา
เหมือนกับกฎหมายประเทศ
ไทย ถ้าก่อสร้างโกดังท่ีมี
ขนาดเล็กไม่ต้องขอ
อนุญาตก่อสร้างและไม่มี
ผลกระทบต่อธุรกิจ แต่
กรณีบริษัทจ าเป็นต้องขอ
อนุญาตก่อสร้าง 

T.cs1: มีวัสดุบางตัวท่ีน าเข้า
มาจะต้องเสียภาษีมากกว่า
ตัวอื่น ๆ  ร้านวัสดกุ่อสร้าง
ต้องท าประกันสังคมให้กับ
ลูกจ้าง และตอ้งขึ้นทะเบียน
กับกรมแรงงาน โดยเสีย
ภาษี VAT 7%  แต่ไม่ส่งผล
กับวัสดุก่อสร้าง 

C.4: กฎหมายกัมพูชาไม่
มีผลต่อวัสดุก่อสร้าง แต่
จะมีในเรื่องของภาษีการ
น าเข้าวัสดุก่อสร้าง 

C.1: ต้องขออนญุาต 
กับหน่วยงานใน
พ้ืนท่ีก่อน ก่อนท่ีจะ
ก่อสร้างจริง 

2 
 
 
 

En.2: ไม่มีผลอะไร แค่ท า
ให้ถูกกฎหมายท่ีประเทศ
กัมพูชาก าหนดไว้ จะไม่มี
ปัญหาอะไร 

T.cs2: การจะเข้าไปตั้งร้าน
วัสดุก่อสร้างได ้ต้องใช้ทุน
ท่ีมาก ทุนต้องหนาจริง ๆ 
เพราะมีการเช่าพ้ืนท่ี ค่า
ออกแบบและค่าก่อสร้าง 
ค่าจดทะเบียนการค้าต่าง ๆ 
ถ้าน าสินค้าน าเข้าไป
จ าหน่ายจ าเป็นต้องไปจด
ลิขสิทธิ์เพ่ือป้องกัน 
การเลียนแบบ และมี 
การเสียภาษีมากขึ้นจากแต่
ก่อน การลงทุนในพ้ืนท่ี
กัมพูชามีความเป็นได้สูง
เพราะเป็นประเทศท่ีก าลัง
พัฒนา 

C.5: กฎหมายกัมพูชา
ก าหนดเกี่ยวกับ 
การก่อสร้างไว้ แต่ไม่มี
ผลกับร้านวัสดุก่อสร้าง
เพราะยังขายได้ตลอด 

C.2: ประเทศกัมพูชา
ได้มีกฎหมายการ
ก่อสร้างท่ีก าหนดไว้
ในหลายพ้ืนท่ี 
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ตารางที่ 10  (ต่อ) 
 

คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้าน 
วัสดุก่อสร้าง (En.) 

ข้าราชการ 
ท่ีเกี่ยวข้องฯ (T.cs) 

ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง (C) 

ลูกค้าท่ัวไป 
(C.4;C.5;C.6) 

ช่างรับเหมา 
(C.1;C.2;C.3) 

3 En.3: กฎหมายการประกอบ 
ธุรกิจร้านวัสดกุ่อสร้าง 
น่าจะใกล้เคียงกับของ
ประเทศไทย ซึ่งไม่มี
ผลกระทบอะไรกับธุรกิจ
ก่อสร้างของกัมพูชา 

T.cs3: ภาษสีูงขึ้นจาก
เม่ือก่อน กฎหมายเอื้อ 
ประประโยชน์ให้กับ 
ผู้ส่งออก ท าให้ส่งของ 
ได้ถูก อาจส่งผลต่อสินค้า
วัสดุบางตัวท่ีภาษีแพงและ
ต้องขายในราคาสูง ต่อไป
จะมีการพัฒนาให้ผลิตใช้
เองได้ท าให้ไม่จ าเป็นต้อง
เสียภาษีน าเข้าท่ีแพงและ
ขายสินค้าชนิดน้ันได้ใน
ราคาท่ีสมเหตุสมผล 

C.6: กัมพูชาเติบโตขึ้น ก็
มีกฎหมายก่อสร้างได้ใน
หลายๆพ้ืนท่ี อาทิต้องขอ
ใบอนุญาตก่อนการลง
มือก่อสร้าง กฎหมายไม่
มีผลต่อ 
วัสดุก่อสร้าง ร้านวัสดุ
ก่อสร้างก็ขายไดเ้รื่อย ๆ 
และขายได้มากขึ้นตลอด 

C.3: ขอใบอนุญาต
ก่อสร้างกอ่น
ก่อสร้าง ให้ผ่าน
ระบบขั้นตอนก่อน 
จึงจเริ่มสร้างได้ 

สรุป การเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง
ควรขออนุญาตตามท่ี
กฎหมายก าหนดเท่านั้น 
จะไม่ผลกระทบอะไรกับ
การเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง
ในประเทศกัมพูชา 

การเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง
ต้องใช้เงินลงทุนสูงมาก 
ต้องจ่ายภาษีสินค้าสูงขึ้น 
และมีอัตราภาษีบางตัวท่ี
แพง ต้องขึ้นทะเบียนจ้าง
งานและท าประกันสังคม
ให้กับลูกจ้าง 

กฎหมายการก่อสร้าง
ของกัมพูชาไม่มีผลต่อ
ร้านวัสดุก่อสร้าง ซึ่งร้าน
ยังขายได้เป็นปกติ 

มีกฎหมายท่ีต้องขอ
อนุญาตก่อนการ
ก่อสร้างจริง 

 
จากตารางที่ 10 ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 

ประเทศกัมพูชา ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ กฎหมายของประเทศกัมพูชาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
วัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า การเปิดร้านต้องขออนุญาตให้ถูกต้องตามกฎหมาย ต้องมีเงินลงทุนที่สูง
มากเพื่อใช้ในการด าเนินการ รวมถึงต้องเผชิญกับอัตราภาษีการน าเข้าผลิตภัณฑ์บางตัวที่จ าหน่าย 
และต้องขึ้นทะเบียนการจ้างงานและท าประกันสงัคมให้กับลูกจ้าง  
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สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
 
ตารางที่ 11  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model เกี่ยวกับ                                                                         

คู่แข่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจก่อสร้าง และการใช้กลยุทธ์ในการแข่งขัน ตามความคิดเห็น                                                                                
ของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี คู่แข่งท่ีส าคัญในการท าธุรกิจก่อสร้าง และการใช้กลยุทธใ์นการแข่งขันฯ 
1 En.1: คู่แข่งไม่ทราบ แต่การใช้กลยุทธ์ต้องดูท่ีช่วงเวลา ถ้าหากขายดกี็ขายราคาปกติ หากช่วงไหน

ขายไม่ดี ก็มีการลดราคา แม้ในช่วงท่ีขายไม่ดี ก็ต้องช่วยสั่งสินค้าจากโรงงาน เพราะถ้าหากสั่งน้อย
จะท าให้ต้นทุนสูง ถ้าท าได้ยอดจะได้ส่วนลดอีก 5% 

2 En.2: คู่แข่งเป็นร้านค้าระแวกเดียวกัน กลยุทธ์คือการขายและบริการท่ีจริงใจต่อลูกค้า ถามไถ่ว่าลูกค้า
ต้องการใช้สินค้าไหนเพ่ิมเติม และจัดโปรโมช่ันต่าง ๆ เสริมการขาย ขายสินค้าให้หลากประเภท แต่
ละประเภทก็มีหลายยี่ห้อหลายแบรนด์ให้ลูกค้าได้เลือกได้เปรียบเทียบคุณภาพ เน้นการบริการด้าน
การจัดส่งระเวกใกล้ไม่เกิน 10 กโิลเมตรบริการจัดส่งฟรี หากเดินก็จะบวกค่าจัดส่งตามความเหมาะสม 

3 En.3: ส่วนใหญ่คู่แข่งจะเป็นร้านใกล้ๆกัน แต่ถ้าขายไดด้ีเรื่อย ๆ ตลอดก็ไม่กังวล เพราะบางร้านขาย
ถูกกว่าแต่บริการต่าง ๆ ไม่มี เช่น บริการการจัดส่ง หรือโปรโมช่ัน การลดราคา ต่าง  ๆลูกค้าก็ไม่เอา 
และส่วนใหญ่ร้านในบริเวณนี้ก็อยู่ไกลกันออกไปขายโซนใครโซนมันแล้วแต่ลูกค้าจะเลือกซื้อร้านไหน 

 
จากตารางที่ 11 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 

เกี่ยวกับ คู่แข่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจก่อสร้าง และการใช้กลยุทธ์ในการแข่งขัน ตามความคิดเห็น
ของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า  คู่แข่งขันส าคัญของธุรกิจก่อสร้าง คือ ร้านวัสดุ
ก่อสร้างที่ตั้งอยู่ใกล้กัน ในส่วนของกลยุทธ์ที่ใช้ จะเน้นที่การบริการ และบางส่วนจะพิจารณาจาก
ยอดขาย ช่วงไหนที่ขายไม่ดี จะลดราคาเพ่ือกระตุ้นยอดขาย เพราะช่วงที่ขายไม่ดีก็ยังต้องส่ังสินค้า
จากโรงงาน เพื่อได้ส่วนลดราคา ท าให้ต้นทุนลดลงได้ 
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ตารางที่ 12  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model เกี่ยวกับ                                                                                      
ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายส่งวัสดุก่อสร้างที่น ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                 
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายส่งวัสดุก่อสร้างท่ีน ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง 
1 En.1: ต้องซือ้ให้ได้ปริมาณท่ีผู้ขายก าหนด ทางร้านวัสดุกอ่สร้างจึงจะได้ส่วนลดมากกว่าราคาซือ้แบบ

ปกติ แต่ถ้าช่วงไหนขายไม่ดีก็ต้องแจ้งผู้ขาย/ผู้ค้าส่ง เพ่ือให้ลดเป้าการสั่งซื้อลง 
2 En.2: หลายบริษัทมีหลากหลายราคา แต่จะเลือกซื้อกับบริษัทนั้นท่ีมีการท าราคาให้ถูกกว่าได้ 

บางครั้งจ าเป็นต้องเปลี่ยนบริษัทในการซื้อสินค้าหากการต่อลองการลดยอดขายไม่เป็นผล 
3 En.3: รับจากร้านใหญ่แห่งหนึ่ง ซึ่งในพ้ืนท่ีตั้งของร้านวัสดุก่อสร้าง จะมีหนึ่งร้านขายส่งถ้าขายได้

เยอะจะได้ราคาถกูลง แต่ถ้ารับจากโรงงานจะมีใบเรทราคามาตามจ านวนก็จะถูกกว่า หากช่วงขาย
ไม่ดีความสามารถในการซื้อของร้านเราซือ้สินค้าได้ไม่ถึงเรทท่ีบริษัทก าหนด ก็จะไปตัดกับร้านส่ง
ร้านใหญ่ในพ้ืนท่ีท่ีให้ราคาใกล้หรือมากกว่าเพียงเล็กน้อยแต่ไม่มีเรทในการซื้อ 

 
จากตารางที่ 12 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 

เกี่ยวกับ ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายส่งวัสดุก่อสร้างที่น ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง ตาม
ความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า การส่ังซ้ือสินค้าเข้ามาขายในร้านวัสดุ
ก่อสร้าง จะสั่งจากร้านใหญ่ และการส่ังจากโรงงาน ทั้งนี้การส่ังถ้าหากต้องการได้ต้นทุนราคาถูกลง 
จะต้องส่ังตามจ านวนที่ร้านใหญ่ หรือโรงงานก าหนดปริมาณที่จะได้รับส่วนลดราคา จึงจะท าให้ซื้อ
ได้ในราคาที่ถูกกว่า ทั้งนี้หากมีร้านค้าส่งให้เลือกหลายร้าน จะเลือกร้านที่เสนอราคาที่ถูกกว่า 
ตารางที่ 13  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model เกี่ยวกับ                                                                             

การต่อรองในการซ้ือสินค้าของลูกคา้ ที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ ตามความคิดเห็นของ                                                                         
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี การต่อรองในการซื้อสินค้าของลูกค้า ท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
1 En.1: การต่อรองของลูกค้า ส่งผลต่อผลก าไรท่ีลดลง เพราะทางร้านก าหนดราคาแล้วเอาก าไร 10% 

ส่วนใหญ่เน้นการขายส่งให้กับตัวแทนจ าหน่ายมากกว่า 
2 En.2: การต่อรองของลูกค้า ท าให้ต้องตั้งราคาให้ถูก รวมถึงหาสินค้ามาขายเยอะ ๆ มีของให้ครบ

และหลากหลายลูกค้าก็จะไม่ต่อราคาหากสินค้าและบริการสมเหตุสมผลต่อราคาขาย 
3 En.3: ลดราคาใหถู้ก ก าหนดช่วงจ านวนเป็นเรทราคาให้ลูกค้าเลอืกซือ้ โดยทางร้านจัดท าโปรโมช่ัน

ตลอด โดยจะขอลดราคาจากบริษัท ในช่วงท่ีขายไม่ดีเพ่ือเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้า 
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จากตารางที่ 13 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 
เกี่ยวกับ การต่อรองในการซ้ือสินค้าของลูกค้า ทีส่่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ ตามความคิดเห็นของ
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า การต่อรองของลกูค้า อาจส่งผลต่อผลก าไรที่ลดลง  
แต่วิธีการที่สามารถน ามาใช้ลดราคาได้คอืการก าหนดเงื่อนไขในการซ้ือตามปริมาณที่ร้านก าหนด 
เพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อได้ในราคาที่ถูกลง ซึ่งส่วนใหญ่วิธีนี้จะเน้นการขายส่งให้กับตัวแทนจ าหน่าย
มากกว่า ทั้งนี้การลดราคาทางร้านจะมีการจัดโปรโมช่ันในช่วงที่ขายไม่ดี จะลดราคาเพ่ือจูงใจให้
ลูกค้าซื้อสินค้ามากขึ้นได ้
 
ตารางที่ 14  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model เกี่ยวกับ                                                                          

ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวิธีรับมือกับคู่แข่ง ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบ                                                                              
การร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี ภัยคุกคามท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวิธีรับมือกับคู่แข่ง 
1 En.1: ไม่มีปัญหาในการท่ีคู่แข่งขันเปิดร้านใหม่ เพราะร้านใหม่ๆก็รับของจากร้านเรา เราเน้นกระจาย

สินค้า และขายสินค้ากับค้าช่วงในปริมาณมากและสม่ าเสมอ 
2 En.2: ร้านใหม่ก็อาจจะมาตีตลาดด้วยราคาท่ีถูกกว่า และสืบราคาจากร้านเรา แต่เราม่ันใจว่าราคาถูก

และคุณภาพดีกว่าร้านเปิดใหม่เพราะเราสั่งสินค้าจากโรงงานต้นทุนถูกก็ขายถูกได้ 
3 En.3: คู่แข่งรายใหม่ไม่มี มีแต่รายเก่าๆ ส่วนใหญ่เปิดติดๆกัน บางร้านก็ยอมไม่เอาก าไร เพ่ือแย่งลกูค้า 

ในช่วง 2-3 ปี  ก็ยังไม่มีร้านใหม่เปิด 

 
จากตารางที่ 14 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 

เกี่ยวกับ ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวิธีรับมือกับคู่แข่ง ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการ
ร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า ลักษณะของร้านวัสดุก่อสร้างมี 2 แบบ คือร้านที่เน้นขายส่งให้กับร้านขาย
วัสดุก่อสร้างรายย่อย ซึ่งร้านกลุ่มนี้จะไม่ส่งผลกระทบเร่ืองคู่แข่งขันรายใหม่ แต่ในส่วนของร้าน 
ที่ขายปลีกให้กับลูกค้าทั่วไปที่ซือ้วัสดุก่อสร้าง จะมีการแข่งขันทางด้านราคา โดยจะลดราคาเพ่ือ 
ดึงลูกค้า แต่กรณีที่เป็นร้านวัสดุก่อสร้างที่สั่งสินค้าจากโรงงานโดยตรง จะมีต้นทุนที่ถูกจึงสามารถ
ขายได้ในราคาที่ถูกกว่า และมั่นใจในคุณภาพที่เลือกซื้อสินค้าจากโรงงานที่ผลิตโดยตรง 
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ตารางที่ 15  สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model เกี่ยวกับ                                                                      
วิธีการรับมือกับสินค้าทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้าง ตามความคิดเห็นของ                                                                                 
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี วิธีการรับมือกับสินค้าทดแทนท่ีสามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้าง 
1 En.1: กัมพูชาไม่มีสินค้าทดแทนวัสดุก่อสร้าง ปกติท่ีกัมพูชายังไม่ค่อยมีเครื่องจักรท่ีจะผลิตสินค้า

ทดแทน อย่างเช่นแผ่นผนังส าเร็จ 
2 En.2: ปัจจุบันพ้ืนท่ีท่ีขายยังไม่มีสินค้าทดแทน และอีกนานกว่าจะมีการน าสินค้าทดแทนมาใช้ แต่ถ้า

หากมีสินค้าทดแทนจริง ๆ ทางร้านอาจจะขายสินค้าเดิมไม่ดี แต่จะน าสินค้าทดแทนมาขายด้วย 
3 En.3: ท่ีพระตะบองยังไม่มีสินค้าทดแทน ส่วนใหญ่จะมีท่ีพนมเปญ เพราะท่ีนั่นมีความเจริญมากกว่า 

แต่ก็ต้องดู ๆ และศึกษาไว้ถ้าสินค้าทดแทนมีมาใช้ท่ีพระตะบอง ก็ต้องปรับตัว 

 
จากตารางที่ 15 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model 

เกี่ยวกับ วิธีการรับมือกับสินค้าทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้าง ตามความคิดเห็นของ
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า ปัจจุบันที่จังหวัดพระตะบอง ยังไม่มีสินค้าทดแทน  
แต่ถ้าหากมีสินค้าทดแทนเข้ามา ทางร้านอาจจะกระทบที่ขายสินค้าเดิมไมไ่ด้ แต่ต้องปรับตัวที่จะน า
สินค้าทดแทนเข้ามาขายในร้านแทนการขายสินคา้แบบเดิม 
 

พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน 
โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
 
ตารางที่ 16  พฤติกรรมความต้องการของลกูค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขนั                                                                   

โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับวัสดุก่อสร้างช่ืนชอบรูปแบบการตั้งร้านและการให้                                                                           
บริการ ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี วัสดุก่อสร้างชื่นชอบรูปแบบการต้ังร้านและการให้บริการ 
1 En.1: ลูกค้าชอบใช้บริการกับร้านแบบโมเดิร์นเทรด เน้นสินค้าดี มีคุณภาพ บริการรวดเร็ว ถ้าอยู่

ไกลบริการไม่ทันลูกค้าจะเลือกร้านใกล้ๆ 
2 En.2: สามารถเข้ารา้นมาแล้วเลือกซื้อสินค้าได้ง่าย จัดว่างสินค้าได้ดีเป็นระเบียบ หมวดหมู่ การตั้ง

ร้านของเราตั้งบริเวณท่ีการสัญจรเขา้ถึงง่าย อยู่ใกล้พ้ืนท่ีต่าง ๆ 
3 En.3: ลูกค้าชอบการบริการท่ีดี พูดจาดี ยิ้มแย้ม ของเยอะ สินค้า หลากหลายหลายประเภทส่งทันใจ 

เข้ามาซื้อท่ีร้านแล้วได้ของครบไม่ต้องไปหลายท่ี 



 87 

จากตารางที่ 16 พฤติกรรมความต้องการของลูกคา้ จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจาก 
คู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับวัสดุก่อสร้างช่ืนชอบรูปแบบการตั้งร้านและ 
การให้บริการ ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า ลูกค้าเลือกใช้บริการ
กับร้านวัสดุก่อสร้างที่ให้บริการดี มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบเรียบร้อย หรือจัดร้านแบบโมเดิร์น    
เทรด ให้บริการจัดส่งรวดเร็วทันกับความต้องการของลูกค้า 
 
ตารางที่ 17  พฤติกรรมความต้องการของลกูค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขนั                                                               

โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับจุดเด่น จุดอ่อนของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ที่สามารถ                                                             
สู้กับคู่แข่งได้ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

 
คนท่ี จุดเด่น จดุอ่อนของธุรกจิวัสดุก่อสร้าง ท่ีสามารถสู้กับคู่แข่งได้ 
1 En.1: จุดเด่นของร้านวสัดุก่อสร้างท่ีมีคือ ราคาถกู ส่งตรงจากโรงงาน คุณภาพดี ขายของด ีของเยอะ 

สต็อกเยอะ สู้คู่แข่งได้แน่นอน ท าให้ไม่มีจุดอ่อน 
2 En.2: จุดเด่นของร้านวสัดุก่อสร้างท่ีมี คือ ให้บริการท่ีดี พนักงานยิ้มแย้ม ของในร้านมีครบ ท าให้ไม่มี

จุดอ่อน 
3 En.3: จุดเด่นของร้านวสัดุก่อสร้างท่ีมี คือ พนักงานพูดจาดี คุยเก่ง ยิ้มแย้ม และให้บริการจัดส่ง

สินค้ารวดเร็ว ทันกับความต้องการของลูกค้า ท าให้ไม่มีจุดอ่อน 

 
จาก ตารางที่ 17 พฤติกรรมความต้องการของลกูค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจาก 

คู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับจุดเด่น จุดอ่อนของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ที่สามารถ 
สู้กับคู่แข่งได้ ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า ร้านวัสดุก่อสร้างมี
จุดเด่นคือ พนักงานให้บริการที่ดี พูดจาดี ย้ิมแย้มกับลูกค้า ทางร้านขายสินค้าในราคาถูก มคีุณภาพที่ดี 
สินค้ามีครบ และให้บริการรวดเร็ว ท าให้ไม่มีจุดอ่อน 
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ตารางที่ 18  พฤติกรรมความต้องการของลกูค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขนั                                                                    
โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับความมั่งคงแข็งแกร่งต่อการแข่งขันจากคู่แข่ง                                                                           
และความต้องของลูกค้า ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

  
คนท่ี ความม่ังคงแข็งแกร่งต่อการแข่งขันจากคู่แข่ง และความต้องของลูกค้า 
1 En.1: มีความม่ันคงแข็งแกร่ง เพราะ เราเป็นตัวแทนจากหลาย ๆ แบรนด์ เป็นผู้ค้าส่งท่ีรับสินค้าจาก

โรงงานโดยตรง 
2 En.2: มีความม่ันคงเพราะท่ีร้านมีของเยอะ ครบครันทุกอย่างท่ีลูกค้าต้องการใช้และราคาก็ไม่แพง 
3 En.3: มีความแข็งแกร่งเพราะเราเปิดมานานรับของจากบริษัท ท่ีลูกค้าประจ า และร้านให้บริการกับลูกค้าด ี

 
จากตารางที่ 18 พฤติกรรมความต้องการของลูกคา้ จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจาก 

คู่แข่งขัน โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model เกี่ยวกับความมั่งคงแข็งแกร่งต่อการแข่งขันจากคู่แข่ง และ
ความต้องของลูกค้า ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า มีความมัน่คง
แข็งแกร่ง เพราะเป็นร้านที่เปิดมานาน เป็นตัวแทนรับสินค้าโดยตรงจากโรงงาน มีของครบครันทุก
อย่างตามความต้องการของลกูค้า ท าให้มีลูกคา้ประจ า ที่ซื้อสินค้ากับทางร้านต่อเนื่อง เพราะราคา  
ไม่แพง และให้บริการที่ดี 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยมีผู้ให้ข้อมูลแสดงความคิดเห็น ดังนี้ 

1) ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง และ 2) ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
 

ตารางที่ 19  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับกลุ่มลูกคา้ ตามความคิดเห็น                                                                             
ของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและลูกคา้ร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง                                                                                
ประเทศกัมพูชา 

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง

(EN) 
ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกมัพูชา(C) 

ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา(C.1;C.2;C.3) 
1 En.1: ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้รับเหมา 

เจ้าของบ้าน และลูกคา้ประจ า คือ
ผู้ค้าช่วงต่อ 

C.4: ก าลังสร้างบ้านใหม่ จึงมี
ความต้องการซื้อเหลก็และของ
ตกแต่ง   

C.1: สว่นใหญ่จะเลอืกซือ้สินค้า
ประเภทโครงสร้าง เน้นการสร้าง 
ใหม่ ส่วนน้อยท่ีจะเลือกซือ้เพ่ือ
น าไปใช้กับการต่อเติม  
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ตารางที่ 19  (ต่อ) 
 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง

(EN) 
ลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกมัพูชา(C) 

ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา(C.1;C.2;C.3) 
2 En.2: กลุ่มช่างผู้รับเหมา และ

เจ้าของบ้าน 
C.5: ความต้องการสกร ูอุปกรณ์
สี น าไปซ่อมแซมบ้าน และ 
การเลือกซื้อของตกแต่งบ้าน  

C.2: สว่นใหญ่จะเน้นการซือ้ปูน 
เหล็ก หิน ทรายเพ่ือการก่อสร้าง
ใหม่ และส่วนน้อยเป็นการรับ
งานต่อเติม ซ่อมแซม  

3 En.3: ลูกค้าประจ า ได้แก่ ช่าง
รับเหมา ส่วนลูกค้าท่ัวไป คือ 
เจ้าของบ้าน 

C.6: มีความต้องการซื้อหิน ปูน
ทราย อิฐบล็อก สินค้าฮาร์ดแวร ์
ตะปู  เพ่ือน าไปจ้างช่างท่ีจะมา
สร้างบ้านให้ 

C.3: เหล็ก ปูน ทราย อุปกรณ์
ก่อสร้าง และเครื่องมือช่างท่ีต้อง
ใช้ ส่วนใหญ่ก็สร้างใหม่ มีต่อเติม
บ้างเล็กน้อย 

สรุป ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีเป็นลูกค้าประจ า 
คือช่างผู้รับเหมา และผู้ค้าช่วง  
ส่วนลูกค้าท่ัวไปเป็นกลุ่มเจ้าของบ้าน 

ส่วนใหญ่ต้องการซื้ออุปกรณ์ท่ี
น าไปใช้ในการก่อสร้างและ
ตกแต่งบ้านท่ีก าลังสร้างใหม่ 
เช่น เหล็ก หิน อิฐ ทราย ปูน  

ส่วนใหญ่จะซื้อสินค้าประเภท
โครงสร้าง เหล็ก ปูน หิน ทราย 
เพื่อการก่อสร้างเป็นหลัก และ
ส่วนน้อยจะซื้อเพื่อต่อเติม 

 
จากตารางที่ 19 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับกลุ่มลูกค้า 

ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ของร้านวัสดุก่อสร้าง เป็นช่างผู้รับเหมา และผู้ค้าช่วง 
รองลงมาเป็นกลุม่ลูกค้าทั่วไปที่เป็นเจ้าของบ้าน โดยความต้องการซื้อของลูกค้าร้านวัสดุก่อสร้าง  
จะเป็นวัสดุที่น าไปใช้ในการสร้างบ้านใหม่ และการตกแต่งบ้าน เช่น เหล็ก ปูน หิน ทราย อิฐบล็อก 
ฮาร์ดแวร์ และสีทาบ้าน เป็นต้น 
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ตารางที่ 20  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับประเภทวัสดุก่อสร้าง                                                                                                     
และแบรนด์ที่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ตามความคิดเห็นของ                                                                                           
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและลกูค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา 

 
คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง
(EN) 

ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา(C) 

ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา (C.1;C.2;C.3) 
1 EN.1: วัสดุจากไทยขายได้ท้ังหมด 

ปูนอินทรีย์ขายดีท่ีสุด 
C.4: ควรมีทุกอย่างให้ครบและ
หลากหลายแบรนด์ ท้ังราคาถูก
ราคาแพงคุณภาพลดหลั่นลง
มา ของเยอะ มีความตกแต่ง
ภายในด้วยยิ่งดี 

C.1: ทุกอย่างท่ีต้องใช้ในงาน
ก่อสร้าง และควรจะมีทุกอย่าง
ให้ครบ หลักๆ จะเป็นปูน เหล็ก 

2 EN.2: ปูน M และของจากไทย
ขายดีทุกอย่าง 

C.5: มีทุกอย่างจบท่ีร้านเดียว
คือเข้าร้านเดียวก็สร้างบ้านได้
จบตั้งแต่โครงสร้าง พ้ืน สี และ
อุปกรณ์ประปา ไฟฟ้า อุปกรณ์
ครัว เฟอร์นิเจอร์มีครบก็ดีเลย 

C.2: มีทุกอย่างให้ครบครัน จะได้
สะดวกซื้อ ซื้อท่ีเดียวได้ทุกอย่าง 
เครื่องมือช่างก็จะเน้นของยีห้้อดี ๆ  

3 EN.3: ปูนของSCG และกระเบ้ือง
โอฬาร จะขายดีมาก 

C.6: อยากให้มีทุกอย่าง เวลา
ต้องการใช้เกี่ยวกับงานก่อสร้าง
ไปร้านเดียวได้ครบทุกอย่างท่ี
ต้องการ 

C.3: ต้องทุกอย่าง กระเบ้ือง 
เครื่องมือช่างทุกชนิด ท่อ ข้อต่อ 
และอุปกรณ์ไฟฟ้า สินค้า
โครงสร้าง 

สรุป สินค้าในร้านถ้าเป็นของไทยจะ
ขายได้ท้ังหมด เช่น ปูนอินทรีย์ 
ปูนM ปูนSCG และกระเบื้อง
โอฬารจะขายด ี

มุ่งเน้นให้มีสินค้าทุกอย่างท่ี
จ าหน่ายในร้านวัสดุก่อสร้าง
ครบครัน 

ไม่ได้เน้นท่ีแบรนด์ แต่เน้นสินค้า
ท่ีใช้ในประเภทวัสดุก่อสร้างต้อง
มีครบตามความต้องการท่ีจะใช้
จริง 

 
จากตารางที่ 20 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับประเภทวัสดุ

ก่อสร้าง และแบรนด์ที่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ตามความคิดเห็นของ
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและลกูค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา  
สรุปได้ว่า สินค้าในร้านวัสดุก่อสร้าง ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าที่มาจากประเทศไทย โดยลูกค้าไม่
มุ่งเน้นแบรนด์ของสินค้า แต่มุ่งเน้นให้มีสินค้าด้านวัสดุก่อสร้างให้ครบครันตามความต้องการของ
ลูกค้า 



 91 

ตารางที่ 21  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับระดับราคาสินค้าที่                                                                            
จ าหน่ายอยู่ในร้านปัจจุบัน ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและ                                                                                               
ลูกค้าร้านกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง
(EN) 

ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา (C) 

ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา (C.1;C.2;C.3) 
1 En.1: ก าหนดราคากลางตามราคา

ตลาด บางอย่างมีราคาสูง ต่ าบ้าง
ตามต้นทุนท่ีได้รับมา 

C.4: ราคาท่ีจ าหน่ายคอ่นข้างสูง
ในบางอย่าง แต่ในส่วนของราคา
ท่ีถูก เช่น เหล็กถกูแต่เกรดต่ า 
ถ้าต้องการเหล็กท่ีคุณภาพดี
ราคาก็จะแพงขึ้น ส่วนใหญ่
สินค้ากลุ่มโครงสร้างจะแพง
กว่ากลุ่มอื่น ๆ 

C.1: ราคาวัสดุกอ่สร้างไม่ค่อยแพง 
ท่ีขายอยู่ตอนน้ีพอรับราคาได้  

2 En.2: ก าหนดราคากลางตามราคา
ตลาด ขายไม่แพง ราคากลางๆไม่
แพง 

C.5: ราคาแลว้แต่สินค้า บางอย่าง
แพงบางถูกแต่คุณภาพกับราคา
สมเหตุสมผลก็สามารถเลอืก
ซื้อได้ตามความพอใจ 

C.2: ถา้ราคาสินค้าบางอย่างแพง 
จ าเป็นต้องรับงานแพง ตามราคา
วัสดุ แต่ส่วนใหญ่เป็นราคาปกติ
ท่ีไม่แพงมากนัก 

3 En.3: ก าหนดราคาบางอย่างตาม
ราคาตลาดเท่ากับร้านอื่น แต่
บางอย่างก็อาจจะถกูหรือแพงกว่า
ก็มีบ้างตามต้นทุนี่ได้รับมา 

C.6: ถกูแพงบ้างบางอย่างราคา
ไม่แพงมากจนเกินรับได้ 
คุณภาพกับราคาก็ไปกันได้
เหมาะสม 

C.3: ราคาปกติท่ัวไปไม่แพงมาก 
โดยการตั้งราคาขายในแต่ละ
ร้าน จะไม่ต่างกันมาก 

สรุป ก าหนดราคาตามราคาตลาดท่ี
ขายเท่ากับราคาของร้านอื่น แต่
บางอย่างอาจจะมีราคาแตกต่าง
กันถูกบ้าง แพงบ้างต่างกันไป 

ราคาสินค้ามีท้ังถูกและแพง
ขึ้นอยู่กับคุณภาพของสินค้า 

ราคาพอเหมาะ สามารถรับราคา
ท่ีขายได้ และร้านค้าจะขาย
สินค้าราคาไม่แตกต่างกัน 

 
จากตารางที่ 21 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับระดับราคา

สินค้าที่จ าหน่ายอยู่ในร้านปัจจุบัน ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและลูกคา้
ร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า ราคาของวัสดุก่อสร้างในแต่ละร้าน
จะก าหนดราคาขายตามราคาตลาด จะมีความแตกต่างกันบ้างเล็กนอ้ย แต่ราคาจะถูกหรือแพง 
ขึ้นอยู่กับคุณภาพของสินค้า 
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ตารางที่ 22  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับการขนส่งสินค้าวัสดุ                                                                   
ก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้าที่ท าการขนส่ง ตามความคดิเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                   
และลูกคา้ร้านกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คน
ท่ี 

ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
(EN) 

ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา (C) 
ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา (C.1;C.2;C.3) 

1 EN.1: ใช้รถขนาดใหญ่ส่งตรงถึง
ร้านจ าหน่าย และรถขนาดเล็ก
จัดส่ง ตามบ้านลูกค้า ในส่วนของ
การยกสินค้าจะมีรถเครนใช้สลิง
ยกสินค้า  และถ้าซื้อจ านวนน้อย 
ลูกค้ามาขนสินค้าเอง 

C.4: สว่นใหญ่จะเลอืกไปรับ
สินค้าเอง แต่ถ้าซือ้จ านวนมาก
ทางร้านจะจัดส่งฟรี 

C.1: สว่นใหญ่ถ้าสั่งเยอะร้านท่ี
เราสั่งซื้อ จะไม่คิดค่าส่ง แต่หาก
สั่งน้อยจะคิดค่าจัดส่งคาม
ระยะทาง 

2 EN.2: ส่วนใหญ่ลกูค้ามาขนของเอง 
และส่วนน้อยมีจัดส่งให้ลูกค้า 

C.5: จะเลือกรับสินค้าเอง 
เพราะซื้อไม่เยอะของช้ินเล็ก ๆ 
ถ้าซื้อเยอะจะเลอืกให้จัดส่งให้
เพราะมีบริการส่งฟรีและมี
คนงานมาลงสินค้าให้ถึงบ้าน 

C.2: กรณีท่ีสั่งสินค้าจ านวนมาก 
ทางร้านจะจัดส่งให้ฟรี แต่ถ้าสั่ง
สินค้าน้อย ต้องไปรับเอง แ  

3 EN.3: ใช้รถยนต์ 4 ล้อ และ 6 ล้อ 
จัดส่งขึ้นอยู่กับปริมาณของ ถ้าอยู่
ใกล้ ๆ ก็ส่งฟรี ถ้าไกลก็คิดค่าส่ง
เล็กน้อย 

C.6: มีการส่งและคิดค่าส่งถ้า
ซื้อไม่เยอะ ถ้าเยอะกส็่งฟรี ถ้า
สินค้าไม่เยอะก็ไปรับเอง 
เพราะจัดส่งบางทีก็มีเรื่องของ
คิวอาจจะส่งให้ไม่ทันใจ 

C.3: โดยปกติร้านวัสดกุ่อสร้าง 
จะมีบริการจัดส่งถึงท่ี โดยจะคิด
ค่าส่งรวมกับสินค้า 

สรุป ถ้าส่ังจ านวนมากจะใช้รถขนาด
ใหญ่ และถ้าส่ังน้อยจะใช้รถขนาด
เล็กจัดส่งไปยังลูกค้า และถ้าซื้อ
จ านวนน้อย ลูกค้าจะมาขนสินค้า
เอง แต่ถ้าให้จัดส่งจ านวนน้อย 
ทางร้านจะคิดค่าบริการ 

ถ้าซื้อน้อยจะไปรับสินค้าเอง 
แต่ถ้าซื้อเยอะทางร้านมีบริการ
จัดส่งให้ฟรี 

การบริการขนส่งจะจัดส่งให้ฟรี
ในกรณีท่ีส่ังจ านวนมาก แต่ถ้า
หากส่ังจ านวนน้อยจะบริการส่ง
แต่คิดอัตราค่าบริการตาม
ระยะทาง 

 

จากตารางที่ 22 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับการขนส่ง
สินค้าวัสดุก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้าที่ท าการขนส่ง ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุ
ก่อสร้างและลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า การให้บริการขนส่ง 
กรณีที่สั่งจ านวนมากทางร้านจะจัดส่งให้ลูกค้าฟรี ในระยะทางไม่เกินที่ก าหนด แต่ถ้าสั่งซ้ือน้อย 
ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมารับสินค้าเอง แต่ถ้าจะให้ทางร้านจัดส่งให้ จะคิดอัตราค่าจัดส่ง 
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ตารางที่ 23  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับความต้องการ/ความช่ืนชอบ                                                                                         
ของลูกคา้ในการส่งเสริมทางการตลาด ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุ                                                                
ก่อสร้างและลกูค้าร้านกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 

คนท่ี 
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 

(EN) 
ลูกค้าร้านก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา (C) 

ลูกค้าทั่วไป (C.4;C.5;C.6) ช่างผู้รับเหมา (C.1;C.2;C.3) 
1 EN.1: ร้านค้าท่ีรับสินค้าจากทาง

ร้านไปขาย จะมีให้สะสมยอดซื้อ
ประจ าปี มีของขวัญ ทีวี ตู้เย็น 
เครื่องซักผ้า แจกให ้เช่น ซือ้ครบ 
15 ล้านบาทต่อปี จะได้
มอเตอร์ไซค์หนึ่งคัน 

C.4: ชอบ เพราะมันคุ้มค่า ชอบ
ร้านท่ีจัดโปรโมช่ันส่งเสริม 
การขาย ท าให้ได้ราคาถูกแต่
ยังคงคุณภาพ การสะสมแต้ม
สะสมคะแนนเพ่ือแลกสินค้า
หรือของก านัลต่างๆก็ดีมากเลย 

C.1: ถา้หากมีการจัดโปรโมช่ันจะ
ชอบมาก ท้ังการให้ส่วนลด หรอื
จะให้สะสมแต้มเพ่ือแลกของแถม 
เช่นเสื้อท างาน ของใช้ เป็นต้น  

2 EN.2: มีการจัดโปรโมช่ันในบางช่วง 
เพ่ือดึงดูดลูกค้า แต่ยังไม่มีบัตร
สะสมคะแนน 

C.5: ชอบ ให้ร้านลดราคา และมี
ของแถม สะสมแต้ม เพราะซื้อ
ของทีละนิดหน่อยจะได้สะสม
แต้มไว้แลกของได้บางร้าน
สะสมแต้มไว้แลกข้าวของท่ีใช้
ในครัวเรือนก็มีซึ้งดีมาก 

C.2: ชอบให้มีการลดราคามากท่ีสุด 
เพราะรู้สึกว่ามันถูกลง ท าให้
อยากซื้อ คุ้มค่า 

3 EN.3: ทางร้านเลือกจัดโปรโมช่ัน
ให้กับลูกค้า ส าหรับผู้ท่ีจะสร้าง
บ้าน และในช่วงหน้าฝน จะขาย
วัสดุก่อสร้างไม่ดี จะลดราคาใน 
ช่วงน้ัน เพ่ือดึงดูดให้ลูค้ามาซื้อ
สินค้าในร้านวัสดุก่อสร้าง 

C.6: ชอบให้จัดโปรโมช่ัน ลด
ราคา มันท าให้อยากซื้อให้ถึง
ยอดท่ีก าหนดว่าถ้าซือ้50,000 
ลด 500 ประมาณนี้และชอบ 
การสะสมแต้มนอกจากได้
ส่วนลดแล้วก็ยังสะสมแต้ได้ด้วย 

C.3: ชอบการลดราคา การแลก
ของหรือได้รับเงินคืนเป็น
เปอร์เซ็นต์ 

สรุป ส าหรับร้านค้าที่รับสินค้าจากทาง
ร้านไปขาย จะมีให้สะสมยอดซื้อ
ประจ าปี มีของขวัญ ทีวี ตู้เย็น 
เคร่ืองซักผ้า แจกให้ ในส่วนของ
รายย่อยจะจดัโปรโมชั่นเป็นบางช่วง 
เช่น หน้าฝนจะขายไม่ดี จะลด
ราคาในช่วงนั้น เพื่อกระตุ้นให้
ลูกค้ามาซื้อสินค้า 

ชอบให้ร้านจัดโปรโมชั่นลด
ราคามากท่ีสุด เพราะรู้สึกคุ้มค่า 
หรือจัดโปรโมชั่นสะสมคะแนน
แลกของ 

ชอบการจัดโปรโมชั่น โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการลดราคา หรือจะเป็น
การจัดกิจกรรมสะสมแต้ม เพื่อ
แลกของต่าง ๆ 
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จากตารางที่ 23 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวกับความต้องการ/
ความช่ืนชอบของลูกค้าในการส่งเสริมทางการตลาด ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุ
ก่อสร้างและลกูค้าร้านกอ่สร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า ทางร้านวัสดุ
ก่อสร้างมีการจัดโปรโมช่ัน และลูกค้าชอบให้ร้านจัดโปรโมช่ัน โดยลูกค้ามักชอบให้จัดโปรโมช่ัน
ลดราคาเป็นอันดับแรก เช่น ทางร้านวัสดุก่อสร้างมักจะจัดลดราคาสินค้าในช่วงหน้าฝน เพราะช่วง
นั้นขายไม่ดี จึงเลือกวิธีการลดราคาเพ่ือกระตุน้ให้ลูกค้าซื้อสินค้า นอกจากนั้นลูกค้ายังชอบให้ร้าน
จัดโปรโมช่ันสะสมแต้มเพื่อน ามาแลกของแถมตามที่ร้านก าหนด เช่น สะสมยอดซื้อประจ าปีครบ
ตามที่ทางร้านก าหนด จะสามารถน ามาแลกทีวี ตู้เย็น เคร่ืองซักผ้า   
 

ข้อมูลส าคัญที่เก่ียวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง  
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา  
 
ตารางที่ 24  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                          

ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับต้นทุนเร่ิมต้นในการตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                          
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและ ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขอ                                                                                  
อนุญาตตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขออนุญาตฯ (T.cs) 
1 EN.1: ก่อตั้งร้านเม่ือ 20 ปีท่ีแล้ว ใช้

เงินประมาณ 1 ล้านกว่าบาท มูลค่า
ร้านปัจจุบันอยู่ท่ี 200 ล้านบาท 

T.cs.1: ผู้ประกอบการต้องมีพ้ืนท่ี หรือจะต้องขอเช่าพ้ืนท่ีตั้งร้าน 
และต้องจ้างชาวกัมพูชาเป็นลูกน้องเพ่ือช่วยเหลือในด้านการ
สื่อสาร การขายสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกคา้ชาว
กัมพูชา  ปัจจุบันก็มีร้านคอนกรีตไทยไปตั้งในพระตะบอง  
โดยก าหนดสัดส่วนการลงทุนอยู่ท่ีร้อยละ 49    

2 EN.2: เริ่มต้นสั่งของเข้าร้าน 3-4 ล้าน
บาท แต่ยังไม่รวมค่าก่อสร้างร้าน  

T.cs.2: เพราะผู้ร่วมทุนชาวกัมพูชาต้องเป็นคนด าเนินการใน
เรื่องเอกสารการก่อตั้งร้านวัสดกุ่อสร้างและติดต่อองค์กรท่ี
เกี่ยวข้องในทุกภาคส่วนไม่ว่าจะเป็น ภาครัฐภาคเอกชน และ
ทราบถึงกฎหมายต่าง ๆ ในประเทศกัมพูชาเพ่ือให้เป็นผลดี
ต่อธุรกิจในส่วนของ สัดส่วนการถือหุ้นชาวกัมพูชาจ าเป็น
จะต้องมีสัดส่วนในการถือหุ่นมากกว่าชาวต่างชาติ ถึงจะ
สามารถท าการสร้างและด าเนินธุรกิจได ้
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ตารางที่ 24  (ต่อ) 
 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขออนุญาตฯ (T.cs) 
3 EN.3: ร้านเปิดมา 14 ปี เปิดครั้งแรก

ใช้เงิน 200,000 -300,00 บาท ลงอย่าง
ละนิดๆหน่อย 

T.cs.3: จ าเป็นต้องมีทุน และผู้ร่วนทุนท่ีเป็นชาวกัมพูชา โดย
ต้องอาศัยผู้ร่วมลงทุนท่ีไว้ใจได้ เพ่ือไม่ให้มีปัญหาเกิดขึน้ใน
ภายหลัง ในส่วนของหน้าร้านอาจจะเป็นคนกัมพูชาท่ีค่อย
บริหารจัดการงานหน้าร้านบริหารจัดการพนักงานการขนส่ง
สินค้าในพ้ืนท่ีอีกท้ังการพบปะลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้า อีกอย่าง
คนบริหารงานหลักจะเป็นคนไทยในการสั่งสินค้า น าเขา้ 
และการน าเข้าสินค้าท่ีมีคุณภาพมาจ าหน่ายในร้านวัสดุก่อสร้าง
ท่ีจะก่อตั้งขึ้นในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

สรุป การเปิดร้านเม่ือ 14 ปีก่อนใช้เงิน
ลงทุนเร่ิมต้น 2 แสน ถึง 4 ล้านบาท 
แล้วแต่ขนาดของร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
แต่ปัจจุบันมูลค่าของร้านเพิ่มขึ้น
หลายเท่าตัว 

จ าเป็นอย่างยิ่งต้องมีทุนในการประกอบการ เพื่อด าเนินเร่ือง
ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างและติดต่อ สัดส่วนการถือหุ้นไม่
เกินร้อยละ 49 ส่วนท่ีเหลือเป็นการถือหุ้นของชาวกัมพูชา 
และต้องจา้งพนักงานชาวกัมพูชาในการขายเพื่อสะดวกใน
การส่ือสาร ส่วนผู้ประกอบการคนไทยท าหน้าท่ีการบริหารธุรกิจ 

 
จากตารางที่ 24 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับต้นทุนเร่ิมต้นในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง 
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างและ ข้าราชการผู้เกี่ยวข้องกับการขออนุญาต
ตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า การเปิดร้านวัสดุก่อสร้างใน
จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา ผู้ประกอบการต้องมีทุนประมาณ 4 ล้านบาทขึ้นไป ซ่ึงแล้วแต่
ขนาดของร้านวัสดุก่อสร้าง โดยต้องมีชาวกัมพูชาเป็นผู้ร่วมลงทุน เนื่องจากมีข้อก าหนดให้
ชาวต่างชาติที่เข้ามาลงทุนในกิจการ ต้องไม่เกินรอ้ยละ 49.0 ของการลงทุนในกิจการนอกนั้น 
เป็นสัดส่วนการลงทุนของชาวชาวกัมพูชา และต้องจ้างพนักงานชาวกัมพูชาอยู่ที่หน้าร้านเพื่อ
สะดวกในการส่ือสาร ในส่วนของคนไทยที่เป็นเจ้าของกิจการท าหน้าที่บริหารกิจการเท่านั้น 
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ตารางที่ 25  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                       
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับค่าจ้างแรงงานที่ร้านวัสดุก่อสร้างต่อวัน                                                                
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) 
1 EN.1: ค่าจ้างแรงงานต่อเดือนประมาณ 10,000 บาท แล้วแต่ต าแหน่งงาน รายวันขั้นต่ าต่อวัน 300 บาท 
2 EN.2: ค่าแรงต่อเดือน 300 ดอล หรอืประมาณ 9000-10,000 บาท 
3 EN.3: ค่าแรงส าหรับคนงานส่งของ 7,000 บาท ส่วนพนักงานในร้าน 10,000 บาท 

 
จากตารางที่ 25 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับค่าจ้างแรงงานที่ร้านวัสดุก่อสร้างต่อวัน 
ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุป
ได้ว่า ค่าจ้างแรงงานส าหรับคนงาน ประมาณ 7,000 – 10,000 บาท ต่อคน/ต่อเดือน 
 
ตารางที่ 26  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                   

ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการร้านวัสดุ                                                                                   
ก่อสร้าง ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง                                                                             
ประเทศกัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) 
1 EN.1: ค่าน้ ามัน 300,000 บาทต่อเดือน  

ค่าซ่อมรถ 70,000-80,000 บาทต่อเดือน 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ประมาณ 100,000 บาทต่อเดือน 

2 EN.2: ค่าใช้จ่ายรวมๆ ประมาณ 200,000-300,000 บาท 
3 EN.3: ค่าใช้จ่ายรวมๆ ประมาณ 150,000-250,000 บาท 

 
จากตารางที่ 26 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับ ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา สรุปได้ว่า  ค่าใช้จ่ายประมาณ 200,000 – 480,000 บาท ต่อเดือน ซึ่งจะแตกต่างกันไปตาม
ขนาดของร้านวัสดุก่อสร้าง 
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ตารางที่ 27  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                        
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับช่วงเดือนที่ยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้าง                                                                                      
จะมียอดขายที่ดีที่สุด และช่วงที่ยอดจะน้อยที่สุด ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการ                                                                                          
ร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) 
1 EN.1: เดือนท่ีขายดี คือเดือนพฤศจิกายน ถึงเดือนมิถุนายน จะขายดีมาก แต่ในช่วงฤดูฝนในช่วงเดือน

กรกฎาคม - ตุลาคม ยอดขายจะลดลง ไปจากเดือนท่ีขายดี 30% 
2 EN.2: เดือนท่ีไม่มีฝนจะขายดี เดือนพฤศจิกายน ถึงเดือนมิถุนายน จะขายดีมาก 
3 EN.3: หน้าแล้งเดือน เดือนพฤศจิกายน ถึงเดือนมิถุนายน จะขายดีมาก 

ช่วงเดือนท่ีมีฝนก็จะขายไม่ดีเลย 

 
จากตารางที่ 27 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับ ช่วงเดือนที่ยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้างจะ
มียอดขายที่ดีที่สุด และช่วงที่ยอดจะน้อยที่สุด ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
ในจงัหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า  ช่วงเดือนที่ขายดีเดือนพฤศจิกายน ถึงเดือน
มิถุนายน จะขายดีมาก แต่ในช่วงฤดูฝนเดือนกรกฎาคม - ตลุาคม ยอดขายจะลดลง ร้อยละ 30.0 
 
ตารางที่ 28  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                                         

ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับการให้เครดิตลูกหนี้ เครดิตวัสดุ และ                                                                            
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการให้เครดิตลูกหนี้ ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้าน                                                      
วัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) 
1 EN.1: ให้เครดิต 30 วัน ส าหรับร้านค้าช่วง (รับไปจ าหน่าย) โดยบางร้านจะพิจารณาให้ 40 วัน แต่ 

ลูกค้าท่ัวไป 1-2 วัน และเงินสดส่วนใหญ ่
2 EN.2: ลูกค้าประจ าท่ีรู้จัก ไม่เกิน 3-7 วัน แต่ถ้าไม่รู้จักจะไม่ให้เครดิต 
3 EN.3: ไม่ค่อยให้ติด ติดแล้วทวงไม่ค่อยได้ ช่างประจ ากต็ิดได้ 2-3 วัน 
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จากตารางที่ 28 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้าน 
วัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับการให้เครดิตลูกหนี้ เครดิตวัสดุ และ
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการให้เครดิตลูกหนี้  ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 
ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า  กรณีให้เครดิตกับร้านค้าช่วง บางรายจะให้เครดิต 
30 วัน แต่ถ้าเป็นลูกค้าประจ าจะให้ 2 – 7 วัน แต่รายย่อยพยายามไม่ให้เครดิตเพราะทวงไม่ค่อยได้ 
 
ตารางที่ 29  ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง                                                             

ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับระยะเวลาที่ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ ตาม                                                                                  
ความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศ
กัมพูชา 

 
คนท่ี ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง (EN) 
1 EN.1: ได้รับเครดิตจากโรงงานประมาณ 30-60 วัน 
2 EN.2: ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ท่ีเป็นบริษัท ประมาณ 15-60 วัน แล้วแต่เจ้าหนี้แต่ละรายท่ีได้ตกลงกัน 
3 EN.3: ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ท่ีเป็นบริษัท ประมาณ 30-60 วัน โดยบริษัทให้สินค้ามาขายก่อน  

 
จากตารางที่ 28 ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุ

ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เกี่ยวกับระยะเวลาที่ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ ตาม
ความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า 
ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ที่เป็นโรงงาน หรือบริษัท ประมาณ 15-60 วัน 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง

ของผู้ประกอบการไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ในการศึกษาคร้ังนี้ผู้วิจัยเลือกศึกษา
โดยท าวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
ทั้งนี้ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลตามทีไ่ด้ก าหนดวัตถุประสงค์ไว้ ซ่ึงสามารถสรุปผล อภิปรายผล และ
ข้อเสนอแนะที่เกี่ยวข้องดังนี ้
 

สรุปผลการวิจัย 
สรุปผลการวิจัยตามวัตถปุระสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา 

ที่เกี่ยวข้องกับการต้ังร้านวัสดุกอ่สรา้ง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาโดยใช้หลัก PESTEL 
Model สรุปได้ดังนี้ 

1. การเมืองมีผลต่อการเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง เพราะผู้บริหารประเทศเป็นคนรุ่นใหม่  
มีการส่งเสริมการน าเข้าส่งออกกับตลาดต่างประเทศ มีการพัฒนาเมือง ท าให้มีความต้องการวัสดุ
ก่อสร้างมากย่ิงขึ้น ส่งผลให้ร้านวัสดุก่อสร้างมีโอกาสขยายตัวได้ต่อไป และมีโอกาสสร้างยอดขาย
ได้มากย่ิงขึ้น 

2. การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชา มีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้าง   
โดยในปัจจุบันเศรษฐกิจดีขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจเกษตร และอุตสาหกรรมด้านต่าง ๆ มีการเติบโต ท าให้
เกิดการก่อสร้างและต้องการวัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้น 

3. สภาพสังคมของประเทศกัมพูชา ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง เพราะหากสังคมดี  
คนมีความเป็นอยู่ที่ดี มีรายได้เพิ่มขึ้น เมอืงมีการขยายตัวอย่างเต็มที่ และจะกระจายขยายตัวไปยัง
พื้นที่ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น ส่งผลให้คนมีรายได้และต้องการต่อเติมบ้านเพิ่มขึ้น ท าให้ร้านวัสดุก่อสร้าง 
เป็นที่ต้องการของตลาด 

4. เทคโนโลยีประเทศกัมพูชาส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง  ซึ่งร้านวัสดุก่อสร้างสามารถ
น าเทคโนโลยีมาใช้ในร้านให้เกิดความสะดวกรวดเร็วขึ้น เช่น รถโฟล์คลิป รถยก รวมไปถึง 
การจัดการระบบขนส่ง ช่องทางออนไลน์ เช่น เพจ เว็บไซต์ เป็นช่องทางในการศึกษาและค้นหา
ข้อมูล 
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5. สิ่งแวดล้อม ลักษณะทางธรรมชาติ พื้นที่ของประเทศกัมพูชาส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
วัสดุก่อสร้าง ทั้งนี้เพราะจังหวัดพระตะบองเป็นพื้นที่ทางการเกษตร มีพื้นที่ติดต่อกับประเทศเพื่อน
บ้านท าให้ได้รับอิทธิพลจากประเทศเพื่อนบ้าน มกีารค้า การลงทุน ประชากรอาศัยหนาแน่น ท าให้
มีการตั้งโรงงานผลิตในประเทศกัมพูชา การขยายการก่อสร้างสิ่งปลูกสร้าง ด้วยเหตุนี้ท าให้ 
มีความต้องการวัสดุก่อสร้างมากขึ้น   

6. กฎหมายของประเทศกัมพูชา ส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง เนื่องจากการเปิด
ร้านต้องขออนุญาตให้ถูกต้องตามกฎหมาย ต้องมีเงินลงทุนที่สูงมากเพื่อใช้ในการด าเนินการ 
รวมถึงต้องเผชิญกับอัตราภาษีการน าเข้าผลิตภัณฑ์บางตัวที่จ าหน่าย และต้องขึ้นทะเบียนการจ้างงาน
และท าประกันสังคมให้กับลูกจ้าง  

สรุปผลการวิจัยตามวัตถปุระสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาสภาวะในการแข่งขันทางการตลาด
ร้านวัสดกุ่อสรา้ง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาโดยใช้หลัก Five Forces Model สรุปได้
ดังนี้ 

1. คู่แข่งขันส าคัญของธุรกิจก่อสร้าง คือ ร้านวัสดุก่อสร้างที่ตั้งอยู่ใกล้กัน ในส่วนของ 
กลยุทธ์ที่ใช้ จะเน้นที่การบริการ และบางส่วนจะพิจารณาจากยอดขาย ช่วงไหนที่ขายไม่ดี  
จะลดราคาเพ่ือกระตุ้นยอดขาย เพราะช่วงที่ขายไม่ดีก็ยังต้องส่ังสินค้าจากโรงงาน เพื่อได้ส่วนลด
ราคา ท าให้ต้นทุนลดลงได้  

2. ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายส่งวัสดุก่อสร้างที่น ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง  
มีการสั่งซื้อสินค้าเข้ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง จะสั่งจากร้านใหญ่ และการสั่งจากโรงงาน ทั้งนี้ 
การส่ังถ้าหากต้องการได้ตน้ทุนราคาถกูลง จะต้องส่ังตามจ านวนที่ร้านใหญ่ หรือโรงงานก าหนด
ปริมาณที่จะได้รับส่วนลดราคา จึงจะท าให้ซื้อได้ในราคาที่ถูกกว่า ทั้งนี้หากมีร้านคา้ส่งให้เลือก
หลายร้าน จะเลือกร้านที่เสนอราคาที่ถูกกว่า  

3. การต่อรองของลูกค้า อาจส่งผลต่อผลก าไรที่ลดลง แต่วิธีการที่สามารถน ามาใช้ 
ลดราคาได้คอืการก าหนดเงื่อนไขในการซ้ือตามปริมาณที่ร้านก าหนด เพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อได้
ในราคาที่ถูกลง ซึ่งส่วนใหญ่วิธีนี้จะเน้นการขายส่งให้กับตัวแทนจ าหน่ายมากกว่า ทั้งนี้การลดราคา
ทางร้านจะมีการจัดโปรโมช่ันในช่วงที่ขายไม่ดี จะลดราคาเพ่ือจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้ามากขึ้นได้  

4. ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวิธีรับมือกับคู่แข่ง  เป็นลักษณะของร้านวัสดุ
ก่อสร้างมี 2 แบบ คือร้านที่เน้นขายส่งให้กับร้านขายวัสดุก่อสร้างรายย่อย ซ่ึงร้านกลุ่มนี้จะไม่ส่งผล
กระทบเร่ืองคู่แข่งขันรายใหม่ แต่ในส่วนของร้านที่ขายปลีกให้กับลูกค้าทั่วไปที่ซื้อวัสดุก่อสร้าง  
จะมีการแข่งขันทางด้านราคา โดยจะลดราคาเพ่ือดึงลูกค้า แต่กรณีที่เป็นร้านวัสดุก่อสร้าง 
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ที่สั่งสินค้าจากโรงงานโดยตรง จะมีต้นทุนที่ถูกจึงสามารถขายได้ในราคาที่ถกูกว่า และมั่นใจใน
คุณภาพที่เลือกซื้อสินค้าจากโรงงานที่ผลิตโดยตรง  

5. วิธีการรับมือกับสินค้าทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้าง ในปัจจุบันจังหวัดพระ
ตะบอง ยังไม่มีสินค้าทดแทน แต่ถา้หากมีสินคา้ทดแทนเข้ามา ทางร้านอาจจะกระทบที่ขายสินคา้
เดิมไม่ได้ แต่ต้องปรับตัวที่จะน าสินค้าทดแทนเขา้มาขายในร้านแทนการขายสินค้าแบบเดิม 

สรุปผลการวิจัยตามวัตถปุระสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมความต้องการของ
ลูกค้า จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา โดยใช้หลัก 3 C Model สรุปได้ดังนี้  

1. ช่ืนชอบรูปแบบการตั้งร้านวัสดุก่อสร้างและการให้บริการ มีลูกค้าเลือกใช้บริการกับ
ร้านวัสดุก่อสร้างที่ให้บริการดี มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบเรียบร้อย หรือจัดร้านแบบโมเดิร์นเทรด 
ให้บริการจัดส่งรวดเร็วทันกับความต้องการของลูกค้า  

2. จุดเด่น ของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ที่สามารถสู้กับคู่แข่งได้ คือ พนักงานให้บริการที่ดี 
พูดจาดี ย้ิมแย้มกับลูกค้า ทางร้านขายสินค้าในราคาถูก มีคณุภาพที่ดี สินค้ามีครบ และให้บริการ
รวดเร็ว ท าให้ไม่มีจุดอ่อน  

3. ความมั่งคงแข็งแกร่งต่อการแข่งขัน มีความมั่นคงแข็งแกร่ง เพราะเป็นร้านที่เปิดมา
นาน เป็นตัวแทนรับสินค้าโดยตรงจากโรงงาน มีของครบครันทุกอย่างตามความต้องการของลูกคา้ 
ท าให้มีลูกค้าประจ า ที่ซื้อสินค้ากับทางร้านต่อเนือ่ง เพราะราคาไม่แพง และให้บริการที่ดี 

สรุปผลการวิจัยตามวัตถปุระสงค์ข้อที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ร้านวัสดกุ่อสรา้ง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) สรุปได้ว่า  

1. กลุ่มลูกค้า ส่วนใหญ่ของร้านวัสดุก่อสร้าง เป็นช่างผู้รับเหมา และผู้ค้าช่วง รองลงมา
เป็นกลุ่มลกูค้าทั่วไปที่เป็นเจ้าของบ้าน โดยความต้องการซื้อของลกูค้าร้านวัสดุกอ่สร้าง จะเป็นวัสดุ
ที่น าไปใช้ในการสร้างบ้านใหม่ และการตกแต่งบ้าน เช่น เหล็ก ปูน หิน ทราย อิฐบล็อก ฮาร์ดแวร์ 
และสีทาบ้าน เป็นต้น  

2. ประเภทวัสดุก่อสร้าง และแบรนด์ที่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชา ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าที่มาจากประเทศไทย โดยลูกค้าไมมุ่่งเน้นแบรนด์ของสินค้า 
แต่มุ่งเน้นให้มีสินค้าด้านวัสดุก่อสร้างให้ครบครันตามความตอ้งการของลกูค้า  

3. ราคาสินค้าที่จ าหน่ายอยู่ในร้านปัจจุบัน ในแต่ละร้านจะก าหนดราคาขายตามราคา
ตลาด จะมีความแตกต่างกันบ้างเล็กนอ้ย แต่ราคาจะถูกหรือแพงขึ้นอยู่กับคุณภาพของสินค้า  
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4. การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้าที่ท าการขนส่ง มีการให้บริการขนส่ง  
กรณีที่สั่งจ านวนมากทางร้านจะจัดส่งให้ลูกค้าฟรี ในระยะทางไม่เกินที่ก าหนด แต่ถ้าสั่งซ้ือน้อย 
ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมารับสินค้าเอง แต่ถ้าจะให้ทางร้านจัดส่งให้ จะคิดอัตราค่าจัดส่ง  

5. ความต้องการ/ความช่ืนชอบของลูกค้าในการส่งเสริมทางการตลาด ของร้านวัสดุ
ก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา มีการจัดโปรโมช่ัน และลูกค้าชอบให้ร้านจัดโปรโมช่ัน
ลดราคาเป็นอันดับแรก เช่น ทางร้านวัสดุก่อสร้างมักจะจัดลดราคาสินค้าในช่วงหน้าฝน เพราะช่วง
นั้นขายไม่ดี จึงเลือกวิธีการลดราคาเพ่ือกระตุน้ให้ลูกค้าซื้อสินค้า นอกจากนั้นลูกค้ายังชอบให้ร้าน
จัดโปรโมช่ันสะสมแต้มเพื่อน ามาแลกของแถมตามที่ร้านก าหนด เช่น สะสมยอดซื้อประจ าปีครบ
ตามที่ทางร้านก าหนด จะสามารถน ามาแลกทีวี ตู้เย็น เคร่ืองซักผ้า   

แนวทางกลยุทธ์ข้อมูลส าคัญที่เกีย่วข้องกับการเงนิ ของผู้ประกอบการที่จะต้ังร้านวัสดุ
ก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ดังนี้ 

1. ต้นทุนเร่ิมต้นในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า การเปิดร้านวัสดุก่อสร้างใน
จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา ผู้ประกอบการต้องมีทุนประมาณ 4 ล้านบาทขึ้นไป ซ่ึงแล้วแต่
ขนาดของร้านวัสดุก่อสร้าง โดยต้องมีชาวกัมพูชาเป็นผู้ร่วมลงทุน เนื่องจากมีข้อก าหนดให้
ชาวต่างชาติที่เข้ามาลงทุนในกิจการ ต้องไม่เกินรอ้ยละ 49.0 ของการลงทุนในกิจการนอกนั้น 
เป็นสัดส่วนการลงทุนของชาวชาวกัมพูชา และต้องจ้างพนักงานชาวกัมพูชาอยู่ที่หน้าร้านเพื่อ
สะดวกในการส่ือสาร ในส่วนของคนไทยที่เป็นเจ้าของกิจการท าหน้าที่บริหารกิจการเท่านั้น 

2. ค่าจ้างแรงงานที่ร้านวัสดุก่อสร้างต่อวัน ส าหรับคนงาน ประมาณ 7,000 – 10,000 บาท 
3. ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการร้านวัสดุก่อสร้าง ประมาณ 200,000 – 480,000 บาท 

แตกต่างกันไปตามขนาดของร้านวัสดุก่อสร้าง 
4. ช่วงเดือนที่ยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้างจะมียอดขายที่ดีที่สุด ได้แก่ เดือนพฤศจิกายน  

ถึงเดือนมิถุนายน จะขายดีมาก แต่ช่วงที่ยอดจะน้อยที่สุด คือ ในช่วงฤดูฝนเดือนกรกฎาคม - ตุลาคม 
ยอดขายจะลดลงร้อยละ 30.0 

5. การให้เครดิตลูกหนี้ เครดิตวัสดุ และระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการให้เครดิตลูกหนี้  
จะพิจารณาให้เป็นกรณี ๆ ไป เช่น กรณีให้เครดิตกับร้านค้าช่วง บางรายจะให้เครดิต 30 วัน แต่ถ้า
เป็นลูกค้าประจ าจะให้ 2 – 7 วัน แต่รายย่อยพยายามไม่ให้เครดิตเพราะทวงไม่ค่อยได้ 

6. ระยะเวลาที่ได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ จะได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ที่เป็นโรงงาน หรือ
บริษัท ประมาณ 15-60 วัน 
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อภิปรายผลการวิจัย 
อภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ปัจจัยภายนอก ของประเทศกัมพูชา  

ที่เกี่ยวข้องกับการต้ังร้านวัสดุกอ่สรา้ง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
ปัจจัยภายนอก ที่เกี่ยวข้องกับร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

โดยเลือกใช้หลัก PESTEL Model พบว่า ปัจจัยภายนอกทุกด้าน ได้แก่ ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ 
ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี ด้านสิ่งแวดล้อม และด้านกฎหมาย มีผลตอ่การเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง  
โดยปัจจัยภายนอกทุกด้านจะส่งผลให้ประเทศกัมพูชามีการขยายความเจริญของเมือง จึงมี 
ความต้องการในการต่อเติมสิ่งปลูกสร้าง และการขยายการก่อสร้างบ้าน ธุรกิจ อุตสาหกรรม และ 
สิ่งปลูกสร้างต่าง ๆ จึงมีความต้องการวัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้น รวมไปถึงการพัฒนาระบบเทคโนโลยี 
การขนส่ง การเปิดช่องทางการขายผ่านทางออนไลน์จะช่วยสร้างโอกาสในการขายได้มากขึ้น และ
สร้างให้เกิดการเติบโตของธุรกิจก่อสร้างให้สูงย่ิงขึ้น ทั้งนี้การเปิดด าเนินการร้านวัสดุก่อสร้าง 
จ าเป็นต้องศึกษากฎหมายของประเทศกัมพูชา และปฏิบัติตามขอ้ก าหนดตามกฎหมายเพื่อให้เกิด
ความถูกตอ้งในการด าเนินการ เมื่อพิจารณาแล้วเห็นว่าข้อค้นพบนี้สอดคล้องกับงานวิจัยดังนี้ 
งานวิจัยของ กริช อึ้งวิฑูรสถิตย์ และ จรินทร์ เจริญศรีวัฒนกุล (2563) พบว่า การลงทุนในประเทศ
กัมพูชามีอุตสาหกรรมที่ใช้ทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยู่จ านวนมากหรือใช้แรงงานมาก รวมทั้งการ
จัดหาท าเล ในเขตเศรษฐกิจพิเศษที่มีศักยภาพต่อการลงทุนจะเป็นทางเลือกที่ให้ประโยชน์สูงสุดต่อ
ประเทศที่ลงทุน และต่อนักลงทุนหรือผู้ประกอบการไทยเป็นอย่างย่ิง ทั้งยังเสนอให้ผู้ประกอบการ
ที่จะเข้าไปลงทุนควรหาพันธมิตรที่มีสัมพันธ์ที่ดีกับรัฐบาลกัมพูชาในประเทศที่มีก าลังพัฒนาทุก ๆ 
ประเทศล้วนต้องการการลงทุนแบบย่ังยืน และสามารถช่วยพัฒนาประเทศอย่างมีระบบ งานวิจัยของ 
ปรัชญา เหินสว่าง (2563) พบว่า ปัจจัยพื้นฐานของความส าเร็จที่ส่งผลต่อความส าเร็จใน 
การประกอบธุรกิจ ได้แก่ ด้านแรงงาน ด้านเงินลงทุน ด้านวัตถุดิบ และด้านเครื่องมอืและอุปกรณ ์
รวมไปถึงปัจจัยแวดล้อมของความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ ทั้งในด้านการสนับสนุนจากทาง
สังคม หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และผู้น าชุมชน จึงเห็นได้ชัดว่า ปัจจัยภายนอกทุกด้านส่งผลต่อ
การประกอบธุรกิจรวมไปถึงธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาด้วย 
เมื่อพิจารณาต่อไปเห็นว่าสาเหตุที่ปัจจัยภายนอกส่งผลต่อการประกอบธุรกิจ เป็นเพราะมีปัจจัยที่
ช่วยสร้างโอกาสให้กับการประกอบธุรกิจได้ ดังที่ กรมทรัพยากรทางทะเลและชายฝ่ัง (2562)  
ได้ศึกษาถึงการวิเคราะห์ PEST Analysis โดยอธิบายว่าในส่วนของการประกอบธุรกิจ ขึ้นอยู่กับ
ปัจจัยภายนอก ดังเช่น โยบายและการเมือง หากรัฐมีการส่งเสริมการส่งออก จะส่งผลให้ธุรกิจที่มี
การส่งสินค้าไปขายนอกประเทศได้เปรียบ หากเศรษฐกิจดี จะท าให้ก าลังซ้ือของคนในประเทศดี
ตามไปด้วย  สภาพสังคมที่จะท าให้เข้าใจชีวิตของคนในพื้นที่นั้น ๆ รวมถึงการได้รับการส่งเสริม
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สนับสนุนด้านต่าง ๆ ร่วมกับคนในชุมชนนั้น ๆ และการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยี  
จะท าให้องค์กรสามารถน าไปใช้ในการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีให้เกิดประโยชน์กับ
องค์กรได้มากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
ควรพิจารณาถึงด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี ด้านสิ่งแวดล้อม และด้าน
กฎหมายของจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เป็นส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ส าหรับการศึกษานี้
เห็นว่า จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาก าลังมีการขยายความเจริญของเมือง จึงมีความต้องการ
ในการต่อเติมสิ่งปลูกสร้าง และการขยายการก่อสร้างบ้าน ธุรกิจ อุตสาหกรรม และสิ่งปลูกสร้าง  
ต่าง ๆ  จึงมีความต้องการวัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้น รวมไปผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างจ าเป็นต้อง
พัฒนาระบบเทคโนโลยีที่น าไปใช้ในการบริหารจัดการขนส่ง รวมไปถึงโอกาสในการเปิดช่องทาง
การขายผ่านทางออนไลน์เพื่อเป็นช่องทางที่จะช่วยสร้างโอกาสในการขายได้มากขึ้น และสร้างให้
เกิดการเติบโตของธุรกิจก่อสร้างให้สูงย่ิงขึ้น   

อภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 สภาวะในการแข่งขันทางการตลาดร้าน 
วัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา โดยอภิปรายถึงสภาวะในการแข่งขันทาง
การตลาด โดยเลือกใช้หลัก Five Forces Model อภิปรายผลตามผลการศึกษาตามรายข้อ ดังนี้ 

1. คู่แข่งขันส าคัญของธุรกิจก่อสร้าง คือ ร้านวัสดุก่อสร้างที่ตั้งอยู่ใกล้กัน ในส่วนของ 
กลยุทธ์ที่ใช้ จะเน้นที่การบริการ และบางส่วนจะพิจารณาจากยอดขาย ช่วงไหนที่ขายไม่ดี จะลด
ราคาเพ่ือกระตุ้นยอดขาย เพราะช่วงที่ขายไม่ดีก็ยังต้องส่ังสินค้าจากโรงงาน เพื่อได้ส่วนลดราคา  
ท าให้ต้นทุนลดลงได้ เมื่อพิจารณาแล้วเห็นว่า วิธีการของผู้ประกอบการที่มุ่งเน้นการให้บริการที่ดี
กับลูกค้า ซ่ึงเป็นการสร้างคุณค่าให้กับร้าน ซ่ึงประเด็นนี้สอดคลอ้งกับที่ มหาวิทยาลัยรังสิต (2562) 
อธิบายไว้ว่า การสร้างอ านาจต่อรอง  ผู้บริหารต้องสร้างคุณค่าในตัวสินค้าหรือบริการเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า ทั้งนี้ตอ้งพิจารณาเพิ่มเติมเกี่ยวกับจ านวนคู่แข่ง และอัตราการเติบโตของ
ธุรกิจ เพื่อสามารถวางแผนกลยุทธ์ให้รัดกุมหากต้องการเข้าสู่ตลาดนั้น ๆ เพื่อลดความเสี่ยง ด้วยเหตุ
นี้ผู้วิจัยจึงศึกษาถึงอัตราการเติบโตของธุรกิจ และตลาดวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง  
ประเทศกัมพูชา ตามแนวคิดของ กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (2566) อธิบายว่าอ านาจซ้ือ
ของประชาชนจังหวัดพระตะบอง ในแถบชายแดนและในตัวเมืองเป็นพื้นที่ที่มีประชาชนมีรายได้
มากกว่าคนทั่ว ๆ ไป จึงเกิดผลกระทบต่ออ านาจซื้อของประชาชน คือ ราคาสินค้า และบริการ
ค่อนข้างสูงเมื่อเปรียบเทียบกับก าลังซ้ือของประชาชน เนื่องจากยังไม่สามารถท าการผลิตเพื่อ
ทดแทนการน าเข้าได้ โดยสินค้าที่น าเข้าจากประเทศไทยจะมีการต้ังราคาขาย (Mark-up) สูงกว่า
ราคาในประเทศไทยประมาณร้อยละ 10- 20 ส าหรับกลุ่มคนที่มีฐานะมั่งคั่งในจังหวัดพระตะบอง 
คือ กลุม่ทุนโรงสี กลุ่มทุนบริการ (โรงแรม และร้านอาหาร) ซ่ึงส่วนใหญ่มีรากฐานทางธุรกิจมาจาก



 105 

โรงสี กลุ่มคนที่มีฐานะอีกกลุ่ม คือ กลุ่มพอ่ค้า และในช่วงหลังกลุ่มข้าราชการเป็นอีกกลุ่มที่เร่ิมมี
ฐานะความมั่งคั่งเพิ่มสูงขึ้น ท าให้โอกาสการขยายร้านวัสดุก่อสร้างจะมีโอกาสในการขยายธุรกิจ 
ได้เป็นอย่างดี ซ่ึงมีความเสี่ยงในการเปิดร้านวัสดุก่อสร้างที่จะเกิดขึ้นค่อนขา้งน้อย จึงท าให้ร้านวัสดุ
ก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ที่เปิดใกล้กับชายแดนของประเทศไทย จะค่อนข้างได้เปรียบเชิง
พื้นที่เมื่อเปรียบเทียบกับพื้นที่อื่น ๆ ของประเทศกัมพูชา นอกจากนั้นยังมีโอกาสในด้านทัศนคติ
ของผู้บริโภคในประเทศกัมพูชาจะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสินค้าไทยมากกว่าคู่แข่งขันจากประเทศอืน่ 
แต่อย่างไรก็ตาม แนะน าให้พิจารณาเพียงพ้ืนที่ที่จะเปิดร้านวัสดุก่อสร้างบริเวณชายแดน และในตัว
เมืองของจังหวัดพระตะบองเท่านั้น เพื่อให้มีโอกาสในการท าตลาด และประสบความส าเร็จได้ง่าย  

2. ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายส่งวัสดุก่อสร้างที่น ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง  
มีการสั่งซื้อสินค้าเข้ามาขายในร้านวัสดุก่อสร้าง จะสั่งจากร้านใหญ่ และการสั่งจากโรงงาน ทั้งนี้ 
การส่ังถ้าหากต้องการได้ตน้ทุนราคาถกูลง จะต้องส่ังตามจ านวนที่ร้านใหญ่ หรือโรงงานก าหนด
ปริมาณที่จะได้รับส่วนลดราคา จึงจะท าให้ซื้อได้ในราคาที่ถูกกว่า ทั้งนี้หากมีร้านคา้ส่งให้เลือก
หลายร้าน จะเลือกร้านที่เสนอราคาที่ถูกกว่า เมื่อพิจารณาแล้วเห็นว่าข้อค้นพบนี้สอดคล้องกับ
แนวคิดของ de Swaan Arons and Waalewijn (1999) ได้อธิบายถึงการสร้างอ านาจการต่อรองของ    
ผู้ซื้อ คือต้องการซื้อกับร้านหรือผู้ขายที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูค้าได้ ซ่ึงหากร้านค้า
ไม่สามารถท าตามทีลู่กค้าเสนอ อาจท าให้ลูกค้าหนีไปซื้อเจ้าอื่น ดังนั้นหากลกูค้ารายส าคัญที่มีหลาย
ราย ที่มักจะสร้างอ านาจในการต่อรองกับผู้ประกอบการในเร่ืองการขอลดราคา ดังนั้นหากตอ้งการ
แก้ไขสถานการณ์นีไ้ด้ ผู้ประกอบการต้องรวมกลุ่มเพื่อก าหนดราคาขัน้ต่ า หรือแม้กระทั่งการสร้าง
คุณค่าในตัวสินค้า เช่น สร้างแบรนด์สินค้าให้แข็งแกร่งหรือสร้างความแตกต่าง จึงจะท าให้ร้านวัสดุ
ก่อสร้างสามารถขายได้ในราคาทีไ่ม่แตกต่างกันมากนัก ซ่ึงจะช่วยลดอ านาจการต่อรองของลูกค้า
รายส าคัญไปได้ทางหนึ่ง 

3. การต่อรองของลูกค้า อาจส่งผลต่อผลก าไรที่ลดลง แต่วิธีการที่สามารถน ามาใช้ลด
ราคาได้คือการก าหนดเงื่อนไขในการซ้ือตามปริมาณที่ร้านก าหนด เพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อได้ใน
ราคาที่ถูกลง ซึ่งส่วนใหญ่วิธีนี้จะเน้นการขายส่งให้กับตัวแทนจ าหน่ายมากกว่า ทั้งนี้การลดราคา
ทางร้านจะมีการจัดโปรโมช่ันในช่วงที่ขายไม่ดี จะลดราคาเพ่ือจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้ามากขึ้นได้ ใน
ส่วนนี้การลดราคาของผู้ประกอบการจะมีการต้ังเงื่อนไขปริมาณการซ้ือทีลู่กค้ารายใหญ่ต้องซ้ือให้
ได้ตามที่ทางร้านก าหนดจึงจะได้ราคาที่ถูกลง ทั้งนี้อาจจะใช้วิธีการต่อรองกับลูกค้าที่ซื้อปริมาณ
มากที่อาจจะน าไปกอ่สร้างขนาดใหญ่ หรือน าไปจ าหน่ายต่อ ซ่ึงส่วนนี้สามารถวิเคราะห์อ านาจซ้ือ
ของประชาชนในจังหวัดพระตะบอง ตามที่ กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (2566) ได้อธิบายว่า 
อ านาจซ้ือของประชาชนจังหวัดพระตะบอง แถบชายแดนและในตัวเมือง กลุ่มนี้จะมีก าลังซ้ือ
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ค่อนข้างสูง และประเทศกัมพูชายังไม่สามารถท าการผลิตสินค้าเกี่ยวกับวัสดุก่อสร้างเพื่อทดแทน
การน าเข้าได้จึงสามารถจ าหน่ายในราคาที่สูงได้ นอกจากนัน้ยังพบว่าประชาชนในบางกลุ่ม เป็น
กลุ่มที่มีฐานะมั่งคั่งในจังหวัดพระตะบอง เช่น กลุ่มทุนโรงสี กลุ่มทุนบริการ (โรงแรม และร้านอาหาร) 
รวมถึงกลุ่มคนทีม่ีฐานะอีกกลุ่ม คอื กลุม่พ่อค้า และในช่วงหลังกลุ่มข้าราชการเป็นอีกกลุ่มที่เร่ิมมี
ฐานะความมั่งคั่งเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงเป็นโอกาสที่ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างจะสามารถเปิดกิจการ
ในจังหวัดพระตะบองได้ รวมถึงสามารถน ากลยุทธ์การต่อรองกับลูกคา้ โดยก าหนดยอดสั่งซื้อ  
หรือปริมาณการสั่งซื้อให้กับกลุ่มลกูค้ารายใหญ่ เพื่อสามารถสร้างยอดขายและโอกาสในการประกอบ
ธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างได้ดีย่ิงขึ้น 

4. ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ และวิธีรับมือกับคู่แข่ง  เป็นลักษณะของร้านวัสดุ
ก่อสร้างมี 2 แบบ คือร้านที่เน้นขายส่งให้กับร้านขายวัสดุก่อสร้างรายย่อย ซ่ึงร้านกลุ่มนี้จะไม่ส่งผล
กระทบเร่ืองคู่แข่งขันรายใหม่ แต่ในส่วนของร้านที่ขายปลีกให้กับลูกค้าทั่วไปที่ซื้อวัสดุก่อสร้าง  
จะมีการแข่งขันทางด้านราคา โดยจะลดราคาเพ่ือดึงลูกค้า แต่กรณีที่เป็นร้านวัสดุก่อสร้างที่สั่งสินค้า
จากโรงงานโดยตรง จะมีต้นทุนที่ถูกจึงสามารถขายได้ในราคาที่ถูกกว่า และมั่นใจในคุณภาพที่
เลือกซื้อสินค้าจากโรงงานที่ผลิตโดยตรง เมื่อพิจารณาแล้วเห็นว่า ร้านขายวัสดุก่อสร้างที่ขายปลีก
ให้กับลูกค้าทั่วไป อาจต้องสร้างกลยุทธ์ตามแนวคิดของ de Swaan Arons and Waalewijn (1999) 
ไว้ว่า กรณีร้านค้าที่ไม่มีความได้เปรียบด้านราคา ผู้ประกอบการต้องเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าท าให้ลูกคา้พึงพอใจจนกลายมาเป็นฐานลูกค้า เพื่อป้องกันการเพิ่มขึ้นของคู่แข่งและสร้าง
ความแตกต่างอย่างมีเอกลักษณ์ให้ได้ โดยมีการพัฒนากลยุทธ์ด้านการตลาดใหม่ ๆ น ามาใช้ให้เกิด
จุดแข็งกับธุรกิจ ดังที่ มหาวิทยาลัยรังสิต (2562) อธิบายไว้ว่า การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ 
ผู้บริหารควรปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจใหม่รับมือกับการเปลี่ยนแปลง โดยต้องมีการวางแผน เพื่อให้
ลูกค้าซื้อหรือใช้บริการเกิดความประทับใจ และเป็นการสร้างวิธีป้องกันไม่ให้เกิดคู่แข่งรายใหม่ ๆ 
ให้ได้ ทั้งนี้ประชากรกัมพูชาจะมีความเช่ือถือสินค้าจากประเทศไทย ดังนั้นหากผู้ประกอบการไทย
สนใจลงทุนเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง จึงเป็นโอกาสที่ดี ในการสร้างภาพลักษณ์ที่โดดเด่นของร้านที่มี
ผู้ประกอบการเป็นคนไทยไดค้่อนขา้งง่าย และส่งผลให้มีโอกาสในการแข่งขันกับคู่แข่งขันที่เป็น
ร้านวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการชาวกัมพูชา ซึ่งหากลูกค้ามกีารเปรียบเทียบกับร้านของคู่แข่งขัน
ที่เป็นชาวกัมพูชาย่อมส่งผลดีกับร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ของ
ผู้ประกอบการชาวไทย 

5. วิธีการรับมือกับสินค้าทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้าง ในปัจจุบันจังหวัด 
พระตะบอง ยังไม่มีสินค้าทดแทน แต่ถา้หากมีสนิค้าทดแทนเข้ามา ทางร้านอาจจะกระทบที่ขาย
สินค้าเดิมไมไ่ด้ แต่ต้องปรับตัวที่จะน าสินค้าทดแทนเข้ามาขายในร้านแทนการขายสินค้าแบบเดิม 
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หากพิจารณาถึงผลการศึกษานี้เห็นว่าเป็นข้อดีที่ประเทศกัมพูชายังไม่มีสินค้าทดแทน เมื่อพิจารณา
ต่อไปเห็นว่า สินค้าของไทยยังได้รับการยอมรับในเร่ืองคุณภาพจากประชาชนชาวกัมพูชา ดังที่  
กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ (2566) อธิบายไว้ว่า ชาวกัมพูชามีทัศนคติต่อสินค้าไทยมากกว่า
คู่แข่งขันจากประเทศอื่น โดยต าแหน่งทางตลาดของสินค้าไทย คือ สินค้าคุณภาพดีราคาปานกลาง 
แต่ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ถึงแม้ว่าจังหวัดพระตะบองจะมีขนาดไม่ใหญ่ แต่ประชากรที่
อาศัยอยู่บริเวณชายแดน และในตัวเมืองมีอ านาจในการซ้ือค่อนข้างสูง จึงยังมีโอกาสที่จะเปิดร้าน
ขายวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง และจะส่งผลดีต่อการท าการตลาดที่จะประสบความส าเร็จ
ได้ไม่ยาก   

อภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 พฤติกรรมความต้องการของลูกค้า จุดเด่น 
จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขันของร้านวัสดุก่อสรา้ง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

พฤติกรรมความต้องการของลูกคา้ จุดเด่น จุดอ่อน และการแข่งขันจากคู่แข่งขัน  
โดยเลือกใช้หลัก 3 C Model สรุปได้ว่า 1) ช่ืนชอบรูปแบบการตั้งร้านวัสดุก่อสร้างและการให้บริการ 
มีลูกค้าเลอืกใช้บริการกับร้านวัสดุก่อสร้างที่ให้บริการดี มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบเรียบร้อย 
หรือจัดร้านแบบโมเดิร์นเทรด ให้บริการจัดส่งรวดเร็วทันกับความต้องการของลูกค้า 2) จุดเด่น  
ของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ที่สามารถสู้กับคู่แข่งได้ คือ พนักงานให้บริการที่ดี พูดจาดี ย้ิมแย้มกับลูกค้า 
ทางร้านขายสินค้าในราคาถูก มีคณุภาพที่ดี สินคา้มีครบ และให้บริการรวดเร็ว ท าให้ไม่มีจุดอ่อน 
และ 3) ความมั่งคงแข็งแกร่งต่อการแข่งขัน มีความมั่นคงแข็งแกร่ง เพราะเป็นร้านที่เปิดมานาน เป็น
ตัวแทนรับสินค้าโดยตรงจากโรงงาน มีของครบครันทุกอย่างตามความตอ้งการของลูกค้า ท าให้มี
ลูกค้าประจ า ที่ซื้อสินค้ากับทางร้านต่อเนื่อง เพราะราคาไม่แพง และให้บริการที่ดี จากข้อค้นพบนี้
จะเห็นได้ว่า ธุรกิจวัสดุก่อสร้างจะมีลักษณะสินคา้ที่คล้ายกัน โดยในแต่ละร้านจะมุ่งเน้นสินค้าครบ
ครัน มีคุณภาพที่ดี และมีราคาที่เหาะสมกับคุณภาพ ท าให้ลักษณะของการประกอบธุรกิจร้านวัสดุ
ก่อสร้างจะมีความแข็งแกร่งพอ ๆ กับความตอ้งการของลูกค้า ซ่ึงประเด็นนี้เห็นว่ามีความสอดคลอ้ง
กับที่ ปรีดี นุกุลสมปรารถนา (2563) ได้อธิบายไว้ว่า ถ้าหากลูกค้าเท่ากับคู่แข่งขนั แสดงให้เห็นถึง
การที่สินค้าประเภทเดียวกัน ที่ไม่ได้มีการแข่งขนัโดยตรงมากนัก และไม่ได้มคีวามแตกต่างในตวั
สินค้าอย่างชัดเจน ดังนั้นบริษัทต้องหาจุดขายที่โดดเด่นที่แตกต่างจากคู่แข่งมาน าเสนอ เพื่อที่จะท า
ให้ลูกค้าเลือกเราเป็นอันดับหนึ่งและกลับมาใช้สินค้าเราอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นจะเห็นว่าผู้ประกอบการ
รายเก่าที่เปิดด าเนินการร้านวัสดุก่อสร้างมานานแล้วจะพยายามจัดหาสินค้าให้ตรงกับความต้องการ
ของลูกคา้ โดยจัดหาสินค้าที่มีคุณภาพและราคาไม่แพง โดยเลือกซื้อจากโรงงานโดยตรงจนท าให้
กิจการมีความมัน่คงแข็งแกร่ง ดังนั้นหากผู้ประกอบการที่สนใจจะเปิดร้านวัสดุก่อสร้างขึ้นใหม่ใน
จังหวัดพระตะบอง นอกจากจะจัดหาวัสดุก่อสร้างที่มีคุณภาพ ราคาเหมาะสม มีความหลากหลายจะ
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ไม่มีความแตกต่างจากร้านใหญ่ที่เปิดมานาน เมื่อพิจารณาต่อไปเห็นว่าเหตุผลนี้ยังสอดคล้องกับที่ 
SMART SME (2563) อธิบายไว้ว่า ผู้บริหาร/ผู้ประกอบการ ต้องรู้จุดเสียของบริษัท พร้อมน าจุดเด่น
ที่มีมาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ โดยต้องค านึงถึงสินค้าและบริการ จุดแข็งจุดอ่อน 
การผลิต แผนการปรับปรุงพัฒนา และการจัดร้าน หรือการวางสินค้าของผู้ประกอบการ ซึ่งหาก
ผู้ประกอบการรู้จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจตนเองแล้ว จะสามารถปรับปรุงและพัฒนาตรงได้ตรง
กับสภาพของธุรกิจที่เกิดขึ้นจริง และท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินงานทุกอย่างได้ราบรื่นและง่ายขึ้น
กว่าเดิม จากนั้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และการประเมินศักยภาพของคู่แข่งเพื่อสร้าง 
กลยุทธ์ของธุรกิจที่จะช่วยสร้างความเช่ือในแบรนด์ของธุรกิจได้ง่ายกว่าวิธีอื่น ดังนั้น ผู้ประกอบการ
รายใหม่จึงต้องสามารถปรับปรุงและพัฒนาตรงได้ตรงกับสภาพของธุรกิจที่เกิดขึ้นจริง และท าให้
ธุรกิจสามารถด าเนินงานทุกอย่างได้ราบรื่นและงา่ยขึ้นกว่าเดิม จากนั้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ของธุรกิจ และการประเมินศักยภาพของคู่แข่งเพื่อสร้างกลยุทธ์ของธุรกิจที่จะช่วยสร้างความเช่ือใน
แบรนด์ของร้านวัสดุก่อสร้างที่จะเปิดใหม่ได้ง่ายกว่าวิธีอื่น เช่น การมุ่งเน้นที่ให้การให้บริการที่ดี  
มีการจัดร้านแบบโมเดิร์นเทรด โดยจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ และจัดวางให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
การให้บริการจัดส่งที่รวดเร็ว การคัดเลือกพนักงานที่มีจิตใจในการให้บริการที่ดี พูดจาดี ย้ิมแย้มกับ
ลูกค้า จะส่งผลให้ลูกค้าได้รับการตอบสนองตรงตามความต้องการและสร้างความประทับใจให้กับ
ลูกค้า เพื่อสร้างโอกาสที่ลูกค้าจะกลับมาซื้อซ้ าตอ่ไป 

อภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้าน
วัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา และอภิปรายผลการวิจัยตามวัตถปุระสงค์ 
ข้อที่ 5 แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปได้ในการต้ังร้านวัสดกุ่อสร้างของผู้ประกอบการ
ไทยในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) อภิปรายผลในแต่ละประเด็นได้ดังนี ้
1. กลุ่มลูกค้า ส่วนใหญ่ของร้านวัสดุก่อสร้าง เป็นช่างผู้รับเหมา และผู้ค้าช่วง รองลงมา

เป็นกลุ่มลกูค้าทั่วไปที่เป็นเจ้าของบ้าน โดยความต้องการซื้อของลกูค้าร้านวัสดุกอ่สร้าง จะเป็นวัสดุ
ที่น าไปใช้ในการสร้างบ้านใหม่ และการตกแต่งบ้าน เช่น เหล็ก ปูน หิน ทราย อิฐบล็อก ฮาร์ดแวร์ 
และสีทาบ้าน เป็นต้น จึงเห็นว่าผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างได้เลือกสินค้าให้เหมาะกับกลุ่มลูกค้า
และความต้องการของลกูค้าเป็นหลัก ซ่ึงสอดคลอ้งกับที่ สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี (สสวท.) (2563) และสถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (สสวท.) 
(2563) ได้อธิบายตรงกันว่า การน าเสนอขายต้องค านึงถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ โดยผลิตภัณฑ์อาจ
เป็นสินค้าหรือบริการ ซึ่งจะต้องมีประโยชน์ มีคุณค่า สามารถตอบสนองต่อการใช้งาน และสร้าง
ความพึงพอใจของผู้บริโภค จึงจะส่งผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ดังนั้นหากผู้ประกอบการ 
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จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา จะต้องค านึงถึงความตอ้งการของ
ลูกค้ากลุ่มหลกัที่เป็นช่างผู้รับเหมา รวมไปถึงผู้ค้าช่วง และรองลงมาเป็นกลุ่มลูกค้าทั่วไปที่เป็น
เจ้าของบ้าน โดยกลุ่มลูกค้ากลุม่นี้มีความต้องการสินค้าประเภทวัสดุที่น าไปใช้ในการสร้างบ้านใหม่ 
และการตกแต่งบ้าน เช่น เหล็ก ปูน หิน ทราย อิฐบล็อก ฮาร์ดแวร์ และสีทาบ้าน เป็นต้น และควรมี
การเพิ่มสินค้าส าหรับการตกแต่งบ้านเพ่ิมเติมได้ เพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อของได้ครบที่ใช้ในบ้านได้   

2. ประเภทวัสดุก่อสร้างและแบรนด์ที่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง
ประเทศกัมพูชา ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าที่มาจากประเทศไทย โดยลูกค้าไมมุ่่งเน้นภักดีกับตราสินค้า 
แต่มุ่งเน้นร้านวัสดุก่อสร้างที่มีสินค้าครบครันตรงตามความต้องการของลูกค้า ดังนั้นจึงเป็นโอกาส
ของนักลงทุนไทยที่จะไปเปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง เพราะมีโอกาสที่จะได้รับ 
การตอบรับจากลูกค้าเป็นอย่างดี ทั้งนี้จากการศึกษาข้อมูลจาก กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 
(2566) ให้ข้อมูลว่า ในปี พ.ศ.2566 ภาคการท่องเที่ยวมีส่วนส าคัญกับประเทศกัมพูชาเป็นอย่างมาก
และส่งผลต่อการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจกัมพูชา โดยรัฐบาลกัมพูชาได้ผลักดันการลงทุนด้าน 
การท่องเที่ยวมากขึ้น และมนีโยบายดึงดูด การลงทุนจากต่างประเทศในด้านการท่องเที่ยว เช่น  
การเปิดร้านอาหาร การลงทุนด้านโรงแรม และการสร้างสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ เป็นต้น จึงเป็น
โอกาสที่ดีที่จะเปิดร้านวัสดุก่อสร้างอย่างมาก โดยจะต้องจัดสินค้าด้านวัสดุก่อสร้างให้ครบครัน 
รวมถึงเพิ่มเติมของตกแต่งบ้าน มุ่งเน้นผลิตภัณฑท์ี่มาจากประเทศไทย เพื่อเป็นไปตามความนิยม
ของตลาดในกัมพูชาที่ชื่นชอบสินค้าไทย เพราะมีคุณภาพที่ปานกลางจนถึงระดับดี แต่มีราคา
เหมาะสมกับความตอ้งการของลกูค้าชาวกัมพูชา 

3. ราคาสินค้าที่จ าหน่ายอยู่ในร้านปัจจุบัน ในแต่ละร้านจะก าหนดราคาขายตามราคาตลาด 
จะมีความแตกต่างกันบา้งเล็กน้อย แต่ราคาจะถูกหรือแพงขึ้นอยู่กับคุณภาพของสินค้า เมื่อพิจารณา
ถึงการตั้งราคาสินค้าในร้านวัสดุก่อสร้าง จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เห็นว่ามีความสอดคล้อง
กับ สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (สสวท.) (2563) อธิบายว่า ราคาเป็นคุณค่า
หรือมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคใช้เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์แต่ละแบรนด์ โดยพิจารณา
ว่าผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนั้นการก าหนดราคาควรต้องค านึงถึงความเหมาะสม
กับสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับ และการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ โดยการก าหนดราคาที่พิจารณาถึงคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ และราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นการต้ังราคาของผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัด
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา จึงเป็นวิธีการที่ถูกต้องที่จะก าหนดราคาขายตามราคาตลาด โดยค านึงถึง
คุณภาพของสินค้าที่เหมาะสมกับราคา จึงจะท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจากร้านวัสดุ
ก่อสร้างนั้น ๆ ได ้
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4. การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้าที่ท าการขนส่ง มีการให้บริการขนส่ง  
กรณีที่สั่งจ านวนมากทางร้านจะจัดส่งให้ลูกค้าฟรี ในระยะทางไม่เกินที่ก าหนด แต่ถ้าสั่งซ้ือน้อย 
ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมารับสินค้าเอง แต่ถ้าจะให้ทางร้านจัดส่งให้ จะคิดอัตราค่าจัดส่ง เมื่อพิจารณาแล้ว 
จะเห็นว่าลักษณะของการขนส่งสินค้าในแต่ละร้านจะให้บริการใกล้เคียงกัน ทั้งนี้อาจจะให้บริการ 
ที่แตกต่างเพิ่มขึ้น ซ่ึงสามารถประยุกต์ใช้จาก สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 
(สสวท.) (2563) อธิบายว่า การจัดจ าหน่ายสินค้าต้องค านึงว่าลูกคา้กลุม่เป้าหมายคือใคร มีคู่แข่งขนั
หรือร้านค้าที่มีผลิตภัณฑ์หรือบริการประเภทเดียวกัน หรือใกล้เคียงกันในบริเวณนั้นหรือไม่ 
สถานที่ตั้งอยู่ในศูนย์กลางหรือครอบคลุมกลุม่เป้าหมาย (ผู้ใช้หรือผู้บริโภค)หรือไม่ และสถานที่ตัง้ 
กลุ่มเป้าหมายหรือผู้ใช้สามารถเดินทางหรือเข้าถึงได้ง่าย ปลอดภัย สะดวกสบายหรือไม่ สามารถ
เข้าถึงได้ ด้วยการบริการสาธารณะหรือไม่ ดังนั้นถ้าหากผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างชาวไทย  
ที่สนใจจะเปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง สามารถน าหลกัการนี้ไปพิจารณาและปรับ    
กลยุทธ์ให้สอดคล้องกับข้อมูลที่ได้ศกึษา เช่น กรณีที่ลูกค้าสั่งซื้อนอ้ยจากเดิมไม่จัดส่ง หรือคิด
ค่าบริการจัดส่ง อาจจะบริการส่งฟรี แต่อาจจะส่งช้า เช่น รอ 2 – 3 วัน เพื่อจัดส่งรวมกันกับลูกค้า 
รายอื่น ๆ ในการจัดส่งบนเส้นทางเดียวกัน เพื่อเป็นการสร้างความแตกต่างด้านการบริการขนส่งฟรี 
ให้กับลูกค้าที่สั่งซื้อสินค้าจ านวนน้อย เป็นต้น 

5. ความต้องการ/ความช่ืนชอบของลูกค้าในการส่งเสริมทางการตลาดของร้านวัสดุ
ก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ลูกค้าต้องการให้มีการจัดโปรโมช่ัน และลูกค้ามกัชอบ
ให้จัดโปรโมช่ันลดราคาเป็นอันดับแรก เช่น ทางร้านวัสดุก่อสร้างจึงมักจะจัดลดราคาสินค้าในช่วง
หน้าฝน เพราะช่วงนั้นขายไม่ดี จึงเลือกวิธีการลดราคาเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสินค้า นอกจากนั้น
ลูกค้ายังชอบให้ร้านจัดโปรโมช่ันสะสมแต้มเพื่อน ามาแลกของแถมตามที่ร้านก าหนด เช่น สะสม
ยอดซื้อประจ าปีครบตามที่ทางร้านก าหนด จะสามารถน ามาแลกทีวี ตู้เย็น เครื่องซักผ้า เมื่อพิจารณา
แล้วเห็นว่า ข้อค้นพบนี้สอดคล้องกับที่ สถาบันสง่เสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 
(สสวท.) (2563) อธิบายว่า การใช้กิจกรรมส่งเสริมการขาย จะสามารถกระตุ้นความสนใจ เพื่อให้
เกิดการทดลองใช้หรือเกิดการซ้ือจากลูกค้าโดยทันที เช่น การให้คูปองส่วนลด การ ลดราคาสินค้า 
การให้ของขวัญ การให้ตัวอย่างสินค้าแถมมากับผลิตภัณฑ์ การแจกสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพื่อทดลอง
ใช้ การใช้คูปองสะสมแลกซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ เป็นต้น ดังนั้น ถ้าหากร้านวัสดุก่อสร้าง ของ
ผู้ประกอบการไทยที่จะไปเปิดร้านที่จังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ควรเลือกใช้วิธีการลดราคา 
หรือคูปองส่วนลด ในการจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อกับร้านได้เร็วและง่ายขึ้น 
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ข้อมูลส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการเงิน ของผู้ประกอบการที่จะตั้งร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัด
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา สรุปได้ว่า การเปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศ
กัมพูชา ผู้ประกอบการต้องมทีุนประมาณ 4 ล้านบาทขึ้นไป ซ่ึงแล้วแต่ขนาดของร้านวัสดุกอ่สร้าง 
โดยต้องมีชาวกัมพูชาเป็นผู้ร่วมลงทุน เนื่องจากมีข้อก าหนดให้ชาวต่างชาติที่เข้ามาลงทุนในกิจการ 
ต้องไม่เกินร้อยละ 49.0 ของการลงทุนในกิจการนอกนั้นเป็นสัดส่วนการลงทุนของชาวชาวกัมพูชา 
และต้องจ้างพนักงานชาวกัมพูชาอยู่ที่หน้าร้านเพื่อสะดวกในการส่ือสาร ในส่วนของคนไทยที่เป็น
เจ้าของกิจการท าหน้าที่บริหารกิจการเท่านั้น ต้องใช้เงินในการจ่ายค่าจ้างแรงงานส าหรับคนงาน 
ประมาณ 7,000 – 10,000 บาท ต่อเดือน/ต่อคน มคี่าใช้จ่ายโดยรวมประมาณ 200,000 – 480,000 
บาท ต่อเดือน ซึ่งจะแตกต่างกันไปตามขนาดของร้านวัสดุก่อสร้าง รวมถึงต้องมีทุนส ารองไว้ใช้ 
หรือการจัดโปรโมช่ันเพื่อจูงใจการซ้ือในช่วงฤดูฝนเดือนกรกฎาคม - ตุลาคม เพราะช่วงนี้ยอดขาย
จะลดลงถึง ร้อยละ 30.0 ในส่วนของเครดิตกับร้านค้าในบางรายจะให้เครดิต 30 วัน แต่ถ้าเป็นลูกค้า
ประจ าจะให้เครดิต 2 – 7 วัน แต่รายย่อยพยายามไม่ให้เครดิตเพราะทวงไม่ค่อยได้ แต่ในส่วนที่ 
ทางร้านได้รับเครดิตจากเจ้าหนี้ที่เป็นโรงงาน หรือบริษัท จะอยู่ที่ประมาณ 15-60 วัน จากการศึกษา
นี้ ท าให้เป็นแนวทางด้านการเงินของผู้ประกอบการร้นวัสดุก่อสร้าง ที่ต้องประเมินความเป็นไปได้
ที่จะลงทุนเปิดร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา เมื่อพิจารณาแล้วเห็นว่า 
การค านึงถึงความเป็นไปได้ในการลงทุนนี้ยังต้องพิจารณาถึงด้านการเงินอีกหลายส่วน ดังที่อธิบาย
ไว้ในงานวิจัยของ ยศศักดิ์ปราชญ์ เหม็งตระกูล (2563) ธุรกิจต้องค านึงถึงอุปสงค์ในการเข้ามาใช้
บริการ นอกจากนั้น ยศศักดิ์ปราชญ์ เหม็งตระกูล (2563); ศิรินันท์ ยะพันธ์ และ ปริญญา นันไชย 
(2562); สกุลรัตน์ สีดาว (2564); อาณัติชัย ค าเกษ (2561) ได้ค านึงถึงความเป็นไปได้ในการลงทุน
ด้านการเงิน จะต้องค านึงถึงเงินทุนและการคืนทนุ โดยพิจารณาถึง มูลค่าปัจจุบันสุทธิ/เงินลงทุนใน
โครงการ ความคุ้มค่าในการลงทุน ทั้งการใช้เงินลงทุน ระยะเวลาคืนทุนในการคืนทุนที่ปรับค่า 
ของเวลา (DPB) มูลค่า ปัจจุบันสุทธิ (NPV) ผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) ผลตอบแทนต่อ
ค่าใช้จ่าย (B/C Ratio)  และความไวของโครงการ นอกจากนั้นผู้ประกอบการยังต้องค านึงถึงความ
เป็นไปได้ด้านการเงิน ตามแนวคิดของ สถาบันวจัิย และพัฒนาพื้นที่สูง (องค์การมหาชน) (2562) 
อธิบายว่า ความเหมาะสมด้านการเงินของโครงการ ต้องค านึงถึงเทคนิคที่จะสามารถแปลงกิจกรรม
ของธุรกิจให้อยู่ในรูปของตัวเงิน รวมถึงการพิจารณาผลตอบแทนซึ่งดูจากค่าของมูลค่าปัจจุบันสทุธิ 
ซึ่งเป็นผลรวมของผลต่างระหว่างมูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนที่ได้รับกับมูลค่าปัจจุบันของต้นทุน
ที่จ่ายแต่ละปีของโครงการ วิธีการนี้จะหามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดที่เกิดจากโครงการใน 
แต่ละงวดมารวมกัน แล้วเปรียบเทียบกับมูลค่าปจัจุบันของเงินลงทุน โดยก าหนดอัตราส่วนลดหรือ
ผลตอบแทนที่ต้องการ หากมีคา่เท่ากันหรือมลูค่าปัจจุบันสุทธิเป็นศูนย์ แสดงว่า โครงการนั้นคุ้มทุน
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พอดี หากมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดเข้ารวมกัน มมีากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน ถือว่า
โครงการนั้นให้ผลตอบแทนสูงกว่าที่เราต้องการหรือคาดหวังไว้ สมควรจะลงทุนในโครงการนั้น 
จึงจะเป็นแนวทางที่ผู้ประกอบการจะเลือก เปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา   
 

ข้อเสนอแนะการวิจัย 
ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการวิจัย  
1. ด้านการเงิน เสนอแนะว่า ผู้ประกอบการที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการและที่ก าลัง 

จะเตรียมไปลงทุนร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ควรค านึงถึงเทคนิค 
การบริหารการเงิน โดยเร่ิมจากความสามารถในการแปลงกิจกรรมของธุรกิจให้อยู่ในรูปของตัวเงิน 
รวมถึงการพิจารณาผลตอบแทนซึ่งดูจากค่าของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ซึ่งเป็นผลรวมของผลต่างระหว่าง
มูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนที่ได้รับกับมลูค่าปจัจุบันของต้นทุนที่จ่ายแต่ละปีของโครงการ 
วิธีการนี้จะหามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดที่เกิดจากโครงการในแต่ละงวดมารวมกัน แล้ว
เปรียบเทียบกับมูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน โดยก าหนดอัตราส่วนลดหรือผลตอบแทนที่ต้องการ 
หากมีค่าเท่ากันหรือมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นศูนย์ แสดงว่า โครงการนั้นคุ้มทุนพอดี หากมูลค่าปัจจุบัน
ของกระแสเงินสดเข้ารวมกัน มีมากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน ถือว่าโครงการนั้นให้ผลตอบแทน
สูงกว่าที่เราต้องการหรือคาดหวังไว้ สมควรจะลงทุนในโครงการนั้นจึงจะเป็นแนวทางที่
ผู้ประกอบการจะเลือก  เปิดร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา   

2. ด้านการตลาด ผู้ประกอบการไทยที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการและทีก่ าลังจะเตรียมไป
ลงทุนร้านวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ควรก าหนดกลยุทธ์การตลาด ดังนี้  

2.1 ผลิตภัณฑ์/บริการ เสนอแนะว่า ควรมุ่งเน้นการคัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่มคีุณภาพ  
โดยมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ที่มาจากประเทศไทย เนื่องจากตรงตามความนิยมของตลาดในกมัพูชาที่ช่ืนชอบ
สินค้าไทย เพราะมีคุณภาพที่ปานกลางจนถึงระดบัดี แต่มีราคาเหมาะสมกับความตอ้งการของลูกค้า
ชาวกัมพูชา ในส่วนของการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ครบถ้วน ทั้งนี้การเลือกสินค้ามาขายในร้าน
ควรค านึงถึงความต้องการของลูกค้ากลุม่หลักที่เป็นช่างผู้รับเหมา รวมไปถึงผู้ค้าช่วง และรองลงมา
เป็นกลุ่มลกูค้าทั่วไปที่เป็นเจ้าของบ้าน โดยกลุ่มลูกค้ากลุ่มนีม้ีความตอ้งการสินค้าประเภทวัสดุที่
น าไปใช้ในการสร้างบ้านใหม่ และการตกแต่งบ้าน เช่น เหล็ก ปูน หิน ทราย อิฐบล็อก ฮาร์ดแวร์ 
และสีทาบ้าน เป็นต้น และควรมีการเพิ่มสินค้าส าหรับการตกแต่งบ้านเพ่ิมเติม เพื่อให้ลูกค้าสามารถ
ซื้อของได้ครบที่ใช้ในบ้านได้ และควรค านึงถึงการบริการที่ดี ทั้งนี้ผู้ประกอบการควรศึกษาหา
ข้อมูลอยู่ตลอดเวลา เช่น กรณีที่ลูกค้าสั่งซื้อน้อยจากเดิมไม่จัดส่ง หรือคิดค่าบริการจัดส่ง อาจจะ
บริการส่งฟรี แต่อาจจะส่งช้า เช่น รอ 2 – 3 วัน เพื่อจัดส่งรวมกันกับลูกค้ารายอื่น ๆ ในการจัดส่งบน
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เสน้ทางเดียวกัน เพื่อเป็นการสร้างความแตกต่างด้านการบริการขนส่งฟรี ให้กับลูกค้าที่สั่งซื้อสินค้า
จ านวนน้อย เป็นต้น 

2.2 ราคา เสนอแนะว่า ควรรวมตัวกลุ่มผู้ประกอบการในการก าหนดราคาขั้นต่ า หรือ
ใช้การต้ังราคาโดยเลือกวิธีการที่ถูกต้องที่จะก าหนดราคาขายตามราคาตลาด โดยค านึงถึงคุณภาพ
ของสินค้าที่เหมาะสมกับราคา รวมไปถึงการค านึงถึงการสร้างคุณค่าในตัวสินค้า เช่น สร้างแบรนด์
สินค้าให้แข็งแกร่งหรือสร้างความแตกต่าง รวมถึงการใช้กลยุทธ์ส่วนลดราคาหากมีปริมาณการสั่งซือ้
ตามปริมาณที่ร้านค้าก าหนด เช่น การก าหนดยอดสั่งซื้อ หรือปริมาณการสั่งซื้อให้กับกลุ่มลกูค้ารายใหญ่
ไปใช้ เพื่อสามารถสร้างยอดขายและโอกาสในการประกอบธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างได้ดีย่ิงขึ้น  

2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย เสนอแนะว่า ควรจัดร้านเป็นแบบโมเดิร์นเทรด รวมถึง
การจัดเตรียมแผนการพัฒนาช่องทางการขายมากกว่าการขายผ่านหน้าร้าน ดังนั้นจึงควรเตรียมพัฒนา
ระบบเทคโนโลยีที่น าไปใช้ในการบริหารจัดการขนส่ง รวมไปถึงโอกาสในการเปิดช่องทางการขาย
ผ่านทางออนไลน์เพื่อเป็นช่องทางที่จะช่วยสร้างโอกาสในการขายได้มากขึ้น และสร้างให้เกิด 
การเติบโตของธุรกิจก่อสร้างให้สูงย่ิงขึ้น  

2.4 การส่งเสริมการตลาด เสนอแนะว่า ควรมีการมุ่งเน้นพนักงานที่ให้บริการอย่างมี
คุณภาพ โดยคัดเลือกพนักงานที่มีจิตใจในการให้บริการที่ดี พูดจาดี ย้ิมแย้มกับลูกค้า จะส่งผลให้
ลูกค้าได้รับการตอบสนองตรงตามความตอ้งการและสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า เพื่อสร้าง
โอกาสที่ลูกคา้จะกลับมาซื้อซ้ าตอ่ไป เพราะหากลูกค้าได้รับการตอบสนองตรงตามความตอ้งการ
และสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า เพื่อสร้างโอกาสที่ลกูค้าจะกลับมาซื้อซ้ าตอ่ไป และการใช้ 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย เช่น การใช้วิธีการลดราคา หรือคูปองส่วนลด ในการจูงใจให้ลูกค้า
ตัดสินใจซื้อกับร้านได้เร็ว และง่ายขึ้น หรืออาจใช้วิธีการลดราคาในช่วงที่ขายไม่ดี อย่างเช่น 
ในฤดูฝน มักพบว่า ยอดขายในร้านวัสดุก่อสร้างจะลดลง ดังนั้นการใช้กิจกรรมลดราคาในช่วงนี้ 
อาจจะช่วยจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าในช่วงนี้ได้ 

3. ด้านสภาพแวดล้อมภายนอก เสนอแนะว่า ผู้ประกอบการไทยที่สนใจจะเป็น
ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ต้องติดตามข่าวสารด้าน
การเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี ด้านสิ่งแวดล้อม และด้านกฎหมายของประเทศ
กัมพูชา อย่างต่อเนื่องเพราะเป็นปัจจัยส าคัญในการด าเนินธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัด         
พระตะบอง ประเทศกัมพูชา นอกจากนั้นในจังหวัดพระตะบอง ถือว่าเป็นโอกาสของร้านวัสดุ
ก่อสร้างที่ส่งผลด้านปัจจัยบวกหลายอย่าง ทั้งการขยายความเจริญของเมืองในจังหวัดพระตะบอง 
ประเทศกัมพูชารวมถึงอยู่ติดกับประเทศเพื่อนบ้านท าให้มีโอกาสในด้านทัศนคติของผู้บริโภคใน
ประเทศกัมพูชาจะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสินค้าไทยมากกว่าคู่แข่งขันจากประเทศอื่น ซึ่งปัจจัยบวกต่าง ๆ 
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จะท าให้ตลาดมีความต้องการในการต่อเติมสิ่งปลูกสร้าง และการขยายการก่อสร้างบ้าน ธุรกิจ 
อุตสาหกรรม และสิ่งปลูกสร้างต่าง ๆ จึงมีความต้องการวัสดุก่อสร้างเพิ่มขึ้นโดยเฉพาะของไทย  

ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 
การศึกษาคร้ังนี้ท าให้ผู้วิจัยทราบถึงแนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับผู้ประกอบการไทย

ที่จะไปตั้งร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา ทราบถึงแนวทางในการพัฒนา
ด้านการเงิน การตลาด และสภาพแวดล้อมภายนอก ทั้งนี้ผู้วิจัยให้ความสนใจเกี่ยวกับช่องทางการขาย
ออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางหนึ่งที่จะสร้างโอกาสในการขายให้กับผู้ประกอบการได้มากขึ้น ดังนั้น 
ควรศึกษาถึงการขายวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้าในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
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แบบสัมภาษณ์ 
เรื่องความเปน็ไปได้ในการต้ังร้านวสัดุกอ่สร้างของผู้ประกอบการไทยใน 

จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการท างานนิพนธ์ 
ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 

 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์นี้ใช้สัมภาษณ์หน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการต้ังร้าน
วัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชา 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
เพศ ..... ชาย   .....หญิง   อาชีพ.......................................................ต าแหน่ง....................................... 
หน่วยงาน........................................................ ประสบการณ์การท างาน ......................................... 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1. ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมืองของประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไร และจะส่งผลต่อ
ธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
2. ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้างอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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3. ท่านคิดว่าสภาพสังคมของประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไร และส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. ท่านคิดว่าเทคโนโลยีประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไร และส่งผลอย่างไรต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5. ท่านคิดว่าปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทางธรรมชาติ พื้นที่ของประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร 
และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
6. ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไร และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะหก์ารเงิน 
1. การต้ังร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชาจ าเป็นต้องมีผู้ร่วมทุนท้องถิ่น
หรือไม่ หากมี สัดส่วนการถือหุ้นเป็นอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการท างานนิพนธ์ 
ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 

 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์นี้ใช้สัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการต้ังร้าน
วัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง ประเทศกัมพูชาา 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
เพศ ..... ชาย   .....หญิง    
ต าแหน่ง............................................................ร้านด าเนินการมาแล้ว.........................................ปี 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1. ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมืองของประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไร และจะส่งผลต่อ
ธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
2. ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้างอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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3. ท่านคิดว่าสภาพสังคมของประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไร และส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. ท่านคิดว่าเทคโนโลยีประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไร และส่งผลอย่างไรต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5. ท่านคิดว่าปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทางธรรมชาติ พื้นที่ของประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร 
และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
6. ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชามีเป็นอย่างไรและส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะหส์ภาวะการแข่งขันทางการตลาด  (Five Forces Model) 
1. ในการท าธุรกิจก่อสร้างท่านคิดว่าคู่แข่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจของท่านคือใครและท่านมีกลยุทธ์
ในการแข่งขันอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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2. จากที่ท่านเป็นผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างเข้ามาจ าหน่ายจากหลากหลายบริษัทท่านคิดว่าท่านมีความสามารถ
ในการต่อรองกับผู้ขายมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใด 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
3. ในการท าธุรกิจวัสดุก่อสร้างทานคิดว่าการต่อรองในการซื้อสินค้าของลูกค้าของท่าน ส่งผลต่อ
การด าเนินธุรกิจอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. ในการท าธุรกิจก่อสร้าง ท่านคิดว่าภัยคุกคามทีเ่กิดจากคู่แข่งรายใหม่คืออะไร และท่านมีวิธีรับมือ
กับคู่แข่งอย่างไร  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5. ในการท าธุรกิจก่อสร้างท่านคิดว่าการมีสินค้าทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้างจะส่งผลอย่างไร 
และมีวิธีการรับเมืออย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 4 การวิเคราะหธ์ุรกิจก่อสร้างของตนเอง (3C) 
1. ท่านคิดว่าพฤติกรรม ความต้องการของลกูค้าที่ต้องการวัสดุก่อสร้างช่ืนชอบรูปแบบการตั้งร้าน
และการให้บริการอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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2. ท่านคิดว่าข้อจุดเด่น จุดอ่อนของธุรกิจวัสดุก่อสร้างของท่านเป็นอย่างไรบ้าง สามารถที่จะสู้กับ
คู่แข่งได้หรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
3. ท่านคิดว่าธุรกิจวัสดุของท่านมีความมั่งคง แขง็แกร่งต่อการแข่งขันจากคู่แข่ง และความตอ้งของ
ลูกค้าหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 5 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 
1. กลุ่มลูกค้าเป็นประเภทไหนบ้าง ที่เป็นลูกคา้ประจ าและลูกคา้ทั่วไปมีใครบ้าง 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
2. ประเภทวัสดุก่อสร้างและแบรนด์ใดบ้างที่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
3. ระดับราคาสินค้าที่จ าหน่ายอยู่ในร้าน ปัจจุบันมีราคาเป็นเป็นอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้าท่านท าการขนส่งอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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5. ท่านคิดว่าการส่งเสริมทางการตลาดอย่างการจัดโปรโมช่ัน การลดราคา การสะสมแต้ม ลูกค้าช่ือ
ชอบและมีความต้องการแบบไหนเพราะอะไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
ส่วนที่ 6 การวิเคราะหก์ารเงิน 
1. ต้นทุนในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างท่านเร่ิมตั้งร้านวัสดุก่อสร้างที่เท่าไหร่ 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
2. ค่าจ้างแรงงานที่ร้านวัสดุก่อสร้างต่อวัน 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
3. ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการร้านวัสดุก่อสร้างมีอะไรบ้าง เช่น ค่าน้ ามัน ค่าซ่อมรถ 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4.ช่วงเดือนใดที่ยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้างจะมียอดขายที่ดีที่สุด และช่วงใดที่ยอดจะน้อยที่สุด 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5.ท่านให้เครดิตลูกหนี้ เครดิตวัสดุหรือไม่ ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการให้เครดิตลูกหนี้เป็นอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์  มหาวิทยาลัยบูรพา 
Graduate School of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี 
 

แบบสัมภาษณ์ 
เรื่องความเปน็ไปได้ในการต้ังร้านวสัดุกอ่สร้างของผู้ประกอบการไทยใน 

จังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการท างานนิพนธ์ 
ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 

 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์นี้ใช้สัมภาษณ์ลูกค้าที่ร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
เพศ ..... ชาย   .....หญิง    
......................ช่างรับเหมาก่อร้าง     …………..ลูกค้าทั่วไป 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1. ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมืองของประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไรและจะส่งผลต่อวัสดุ
ก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
2. ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศกัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
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3. ท่านคิดว่าสังคมความเป็นอยู่ประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. ท่านคิดว่าการเข้าถึงเทคโนโลยีของวัสดุก่อสร้าง ทั้งแอพพลิเคชั่น เพจ ต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับวัสดุ
ก่อสร้างของประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5. ท่านคิดว่าปัจจัยสิ่งแวดล้อม พื้นที่ เขตติดต่อของประเทศกัมพูชา เป็นอย่างไรมีผลต่อวัสดุก่อสร้าง
ในประเทศกัมพูชาหรือไม่อย่างไร  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
6. ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร และส่งผลกระทบต่อวัสดุก่อสร้างหรือไม่
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
ส่วนที่ 3 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 
1. ท่านเข้าร้านวัสดุเพื่อซื้อสินค้าชนิดใดบ้างเป็นหลัก และส่วนใหญ่น าไปซ่อมแซมตอ่เติม หรือ
สร้างใหม่ อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
 
 



 

 

131 

2. สินค้าวัสดุประเภทใดบ้างที่ท่าคิดส่าควรมีในร้านวัสดุบ้าง เช่น อุปกรณ์ข้อต่อประปา งานไฟฟ้า 
หรือสุขภัณฑ์ต่าง ๆ อื่น ๆ โปรดระบุ 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
3. ระดับราคาสินค้าวัสดุก่อสร้างใน ปัจจุบันมีท่านคิดว่าราคาเป็นเป็นอย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
4. การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างเวลาที่ท่านสั่งวัสดุก่อสร้างมีการส่งถึงหน้างานหรือไม่ คิดค่าส่ง
อย่างไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
5. ท่านคิดว่าการส่งเสริมทางการตลาดอย่างการจัดโปรโมช่ัน การลดราคา การสะสมแต้ม ท่านช่ืนชอบ
แบบใด เพราะอะไร 
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 ...............................................................................................................................................................  
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบประเมินผลการตรวจความถูกต้องเชิงเนื้อหา (IOC) 
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ผลการวิเคราะหก์ารหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (ค่า IOC ) ของผู้เชียวชาญ 
 
ชื่อเรื่อง: แนวทางกลยุทธ์การตลาดส าหรับความเป็นไปไดใ้นการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างของ

ผู้ประกอบการไทยจังหวัดพระตะบองประเทศกัมพูชา 
 

แบบสอบถามที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามให้ผู้เช่ียวชาญดัง
รายนามต่อไป 

1. ดร.ณภัคอร ปุณยภาภัสสร ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์ สถาบัน  
 วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
2. ดร.กชพร นรมาตย์ ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์ สถาบัน  
 วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุชนนี เมธิโยธิน ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์ สถาบัน  
 วิทยาลัยพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 
ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) ของแต่ละขอ้ไม่น้อยกว่า 

0.5 (อ้างอิง) ดังตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ดังนี้ 
-1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ 1 หมายถึง สอดคล้อง 

 
แบบสัมภาษณ์หน่วยงานรัฐบาลที่เกี่ยวขอ้งในการต้ังร้านวัสดุกอ่สร้าง 
 

ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1 เพศ................................................................ 0 1 1 0.667 สอดคล้อง 
2 อาชีพ........................................................... 1 1 1 1 สอดคล้อง 
3 ต าแหน่ง........................................................ 1 1 1 1 สอดคล้อง 
4 หน่วยงาน..................................................... 1 1 1 1 สอดคล้อง 
5 ประสบการณ์การท างาน .......................ปี 1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1 ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมอืงของ

ประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไร และจะส่งผล
ต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ
กัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้าง
อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ท่านคิดว่าสภาพสังคมของประเทศกัมพูชามี
เป็นอย่างไร และส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

4 ท่านคิดว่าเทคโนโลยีประเทศกัมพูชามีเป็น
อย่างไร และส่งผลอย่างไรต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้าง 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5  ท่านคิดว่าปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทาง
ธรรมชาติ พื้นที่ของประเทศกัมพูชาเป็น
อย่างไร และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

6 ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชามีเป็น
อย่างไร และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์การเงนิ 
1 การต้ังร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง

ประเทศกัมพูชาจ าเป็นต้องมีผู้ร่วมทุนท้องถิ่น
หรือไม่ หากมี สัดส่วนการถือหุ้นเป็นอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านวสัดุกอ่สรา้ง 
 

ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เชียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1 เพศ................................................................ 0 1 1 0.667 สอดคล้อง 
2 ต าแหน่ง........................................................ 1 1 1 1 สอดคล้อง 
3 ร้านด าเนินการมาแล้ว .......................ปี 1 1 1 1 สอดคล้อง 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1 ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมอืงของ

ประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไร และจะส่งผล
ต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ
กัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้าง
อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ท่านคิดว่าสภาพสังคมของประเทศกัมพูชามี
เป็นอย่างไร และส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

4 ท่านคิดว่าเทคโนโลยีประเทศกัมพูชามีเป็น
อย่างไร และส่งผลอย่างไรต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้าง 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5  ท่านคิดว่าปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะทาง
ธรรมชาติ พ้ืนท่ีของประเทศกัมพูชาเป็นอย่างไร และ
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างหรือไม่ 
อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

6 ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชามีเป็น
อย่างไร และส่งผลกระทบต่อธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เชียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันทางการตลาด  (Five Forces Model) 
1 ในการท าธุรกิจก่อสร้างท่านคิดว่าคู่แข่งที่ส าคัญ

ในการท าธุรกิจของท่านคือใครและท่านม ี
กลยุทธ์ในการแข่งขันอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 จากที่ท่านเป็นผู้ซ้ือวัสดุก่อสร้างเข้ามาจ าหน่าย
จากหลากหลายบริษัทท่านคิดว่าท่านมี
ความสามารถในการต่อรองกับผู้ขายมากนอ้ย
เพียงใด เพราะเหตุใด 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ในการท าธุรกิจวัสดุก่อสร้างทานคิดว่า 
การต่อรองในการซ้ือสินค้าของลูกคา้ของท่าน 
ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

4 ในการท าธุรกิจก่อสร้าง ท่านคิดว่าภัยคุกคามที่
เกิดจากคู่แข่งรายใหม่คืออะไร และท่านมีวิธี
รับมือกับคู่แข่งอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5 ในการท าธุรกิจก่อสร้างท่านคิดว่าการมีสินค้า
ทดแทนที่สามารถใช้แทนวัสดุก่อสร้างจะ
ส่งผลอย่างไร และมีวิธีการรับเมืออย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ธุรกิจกอ่สร้างของตนเอง (3C) 
1 ท่านคิดว่าพฤติกรรมความตอ้งการของลกูค้าที่

ต้องการวัสดุก่อสร้างช่ืนชอบรูปแบบการตั้ง
ร้านและการให้บริการอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ท่านคิดว่าข้อจุดเด่น จุดอ่อนของธุรกิจวัสดุ
ก่อสร้างของท่านเป็นอย่างไรบ้างสามารถที่จะ
สู้กับคู่แข่งได้หรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ท่านคิดว่าธุรกิจวัสดุของท่านมีความมั่งคง
แข็งแกร่งต่อการแข่งขันจากคู่แข่ง และความ
ต้องของลูกค้าหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เชียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 5 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
1 กลุ่มลูกค้าเป็นประเภทไหนบ้าง ที่เป็นลูกค้า

ประจ าและลูกคา้ทั่วไปมีใครบ้าง 
1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ประเภทวัสดุก่อสร้างและแบรนด์ใดบ้างที่เป็น
ที่นิยมในการก่อสร้างในจังหวัดพระตะบอง 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ระดับราคาสินค้าที่จ าหน่ายอยู่ในร้าน ปัจจุบัน
มีราคาเป็นเป็นอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

4 การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างไปให้ถึงลูกค้า
ท่านท าการขนส่งอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5 ท่านคิดว่าการส่งเสริมทางการตลาดอย่างการ
จัดโปรโมช่ัน การลดราคา การสะสมแต้ม 
ลูกค้าช่ือชอบและมีความต้องการแบบไหน
เพราะอะไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

ตอนที่ 6 การวิเคราะห์การเงนิ 
1 ต้นทุนในการต้ังร้านวัสดุก่อสร้างท่านเร่ิมตั้ง

ร้านวัสดุก่อสร้างที่เท่าไหร่ 
1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ค่าจ้างแรงงานที่ร้านวัสดุก่อสร้างต่อวัน 1 1 1 1 สอดคล้อง 
3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการร้านวัสดุ

ก่อสร้างมีอะไรบ้างเช่น ค่าน้ ามัน ค่าซอ่มรถ 
1 1 1 1 สอดคล้อง 

4 ช่วงเดือนใดที่ยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้างจะมี
ยอดขายที่ดีที่สุด และช่วงใดที่ยอดจะน้อยที่สุด 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5 การให้เครดิตลูกหนี้ เครดิตวัสดุหรือไม่ 
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการให้เครดิตลูกหนี้เป็น
อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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แบบสัมภาษณ์ลูกค้าที่ใช้บริการร้านวัสดุกอ่สรา้ง 
 

ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เชียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1 เพศ................................................................ 0 1 1 0.667 สอดคล้อง 
3 อาชีพ ........................................................ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1 ท่านคิดว่าสถานการณ์ทางด้านการเมอืงของ

ประเทศกัมพูชามีทิศทางอย่างไรและจะส่งผล
ต่อวัสดุก่อสร้างหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 ท่านคิดว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ
กัมพูชามีผลต่อความต้องการวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3 ท่านคิดว่าสังคมความเป็นอยู่ประเทศกัมพูชา
เป็นอย่างไร ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

4. ท่านคิดว่าการเข้าถึงเทคโนโลยีของวัสดุ
ก่อสร้าง ทั้งแอพพลิเคชั่น เพจ ต่าง ๆ ที่
เกี่ยวกับวัสดุก่อสร้างของประเทศกัมพูชาเป็น
อย่างไร ส่งผลต่อธุรกิจวัสดุก่อสร้างอย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5 ท่านคิดว่าปัจจัยสิ่งแวดล้อม พ้ืนที่เขตติดต่อ
ของประเทศกัมพูชา เป็นอย่างไร มีผลต่อวัสดุ
ก่อสร้างในประเทศกัมพูชาหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

6 ท่านคิดว่ากฎหมายของประเทศกัมพูชาเป็น
อย่างไร และส่งผลกระทบต่อวัสดุก่อสร้าง
หรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ล าดับ ข้อค าถาม/ประเด็นค าถาม 
ผู้เชียวชาญ
ท่านที ่ คะแนน แปลผล 

1 2 3 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
1 ท่านเข้าร้านวัสดุเพื่อซื้อสินค้าชนิดใดบ้างเป็น

หลัก และส่วนใหญ่น าไปซ่อมแซมตอ่เติมหรือ 
สร้างใหม่อย่างไร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

2 สินค้าวัสดุประเภทใดบ้างที่ท่านคิดสมควรมี
ในร้านวัสดุบ้างเช่น อุปกรณ์ข้อต่อประปางาน
ไฟฟ้า หรือสุขภัณฑ์และ อื่น ๆ โปรดระบุ 

0 1 1 0.667 สอดคล้อง 

3 ระดับราคาสินค้าวัสดุก่อสร้างใน ปัจจุบันมี
ท่านคิดว่าราคาเป็นอย่างไร 

0 1 1 0.667 สอดคล้อง 

4 การขนส่งสินค้าวัสดุก่อสร้างเวลาที่ท่านสั่ง
วัสดุก่อสร้างมีการส่งถึงหน้างานหรือไม่คิดคา่ส่ง
อย่างไร 

0 1 1 0.667 สอดคล้อง 

5 ท่านคิดว่าการส่งเสริมทางการตลาดอย่างการ
จัดโปรโมช่ัน การลดราคา การสะสมแต้ม  
ท่านช่ืนชอบแบบใด เพราะอะไร 

0 1 1 0.667 สอดคล้อง 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
เอกสารรับรองผลการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ 



 

 

141 

 
 

 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
เอกสารผลตรวจอักขราวิสุทธ์ิ 
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