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บทนํา
บริษัทแคชแวนแมนเนจเม้นท์เป็นบริษัทในเครือของบริษัทไทยเบฟเวอเรจ (มหาชน) ผลการ

ดําเนินงานยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าตํากว่าเป้าหมายทุกหน่วย โดยเฉพาะหน่วยขายบึงกุ่ม

ถึงแม้ว่าจะมีจํานวนพนักงานขายทีมีประสบการณ์และชํานาญมากกว่าหน่วยขายอืนก็ตาม แต่ก็มีปัญหาผลงาน

ตํากว่าเป้าหมายทีกําหนดไว้เหมือนกับหน่วยอืน ๆ จากเป้าหมายร้อยละ 100.00 ผลการดําเนินงานปี 2564 

ร้อยละ 80.17 และปี 2565 ร้อยละ 74.65 ส่งผลกระทบต่อกําไรผลประกอบการ ค่าคอมมิชชันของพนักงาน 

ซึงจากปัญหาและผลกระทบดังกล่าว ทําให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาแนวทางการตลาดเพิมยอดการซือขายเงินสดและ

เครดิตสินค้าของบริษัทแคชแวนแมนเนจเม้นท์ หน่วยขายบึงกุ่ม พืนทีกรุงเทพมหานคร
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กลุ่มตวัอย่าง :
1. การวิจัยเชิงคุณภาพ ประชากรเป็นบุคลากรหน่วยขายบึงกุ่ม 10 ราย ได้แก่ ตัวแทนฝ่ายบริหาร หัวหน้าหน่วยขาย 

เจ้าหน้าทีขาย และผู้ช่วยขาย 

2. การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรเป็นร้านค้าซือขายเงินสดและเครดิตสินค้ากับหน่วยขายบึงกุ่ม 955 ราย 

(ณ  มิถุนายน 2565) และคาํนวณกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรของยามาเน่ (Yamane) ระดับค่าความเชือมันร้อยละ 95 

(ศิริพงศ์ พฤทธิพันธ์ุ, 2557) ได้กลุ่มตัวอย่าง 282 ราย 

เครืองมือทใีช้ในการวจิัย :
1. การวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้การสัมภาษณ์ไม่มีโครงสร้าง ประเด็นคําถามสาเหตุและแนวทางการตลาด

เพิมยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าหน่วยขายบึงกุ่มเกียวกับใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ 
7P’s การวิเคราะห์แรงกดดันทางการแข่งขัน และ SWOT Analysis  

2. การวิจัยเชิงปริมาณ  ใช้แบบสอบถามประเด็นคําถาม ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจซือขาย
เลือกใช้บริการ ลักษณะเป็นคาํถามปลายปิด สาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้า ลักษณะแบบถาม
แบบมาตราส่วนประมาณค่าตามวิธีของลิเคร์ิท (Likert’s Scale) และข้อเสนอแนะแนวทางการตลาดเพิมยอด
การซือขายเงินสดและเครดิตสินค้า ลักษณะเป็นคําถามปลายเปิด โดยหานําคุณภาพเครืองมือ เสนออาจารย์
ทีปรึกษาขอคําแนะนําและเสนอคณะกรรมการการสอบป้องกันพิจารณา และปรับปรุงนําไปทดลองใช้ 
(Try out)  30 ราย วิเคราะห์ได้ค่าความเชือมันทังฉบับเท่ากับ 0.92 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล :
1. การวิจัยเชิงคุณภาพสัมภาษณ์บุคลากรหน่วยขายบึงกุ่ มแบบตัวต่อตัวและทางโทรศัพท์ ระยะเวลา 

2 สัปดาห์

2.  การวิจัยเชิงปริมาณ  สร้างแบบสอบถาม Google Form และขอความอนุเคราะห์พนักงานหน่วยขาย

บึงกุ่มส่งต่อให้กลุ่มตัวอย่างผ่านสือออนไลน์ทุกระบบ ระยะเวลา 2 สัปดาห์ 

การวเิคราะห์ข้อมูล : 
 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ  วิเคราะห์ข้อมูลเชิงเนือหา

 2.  การวิจัยเชิงปริมาณ วิเคราะห์ใช้โปรแกรมสถิติ สําเร็จรูปทางสถิติหาค่าความถี ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย 

และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน (ธานินทร์   ศิลป์จารุ, 2560) 

 3. การวิจัยเชิงคุณภาพผสมผสานเชิงปริมาณ วิเคราะห์ใช้แผนผังก้างปลาหาสาเหตุปัญหา(ภูษิต วงศ์หล่อสายชล, 

2561) และหาแนวทางเลือกแก้ไขปัญหา โดยวิเคราะห์ SWOT Analysis (อนิวัช  แก้วจํานงค์, 2555) และตาราง 

TOWS Matrix (ประดิษฐ์ ภิญโญภาสกลุ, 2552) และประเมินทางเลือกทดีีทีสุดในการนําไปใช้

1. หาสาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าของบริษัทแคชแวนแมนเนจเม้นท์ หน่วยขายบึงกุ่ม 

พืนทีกรุงเทพมหานคร ไม่บรรลุเป้าหมายตามทอีงค์กรกําหนดไว้

2. หาแนวทางการตลาดเพิมยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าของบริษัทแคชแวนแมนเนจเม้นท์ 

หน่วยขายบึงกุ่ม พืนทีกรุงเทพมหานคร

สรุปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยข้อที 1 ผลการสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซือขายเลือกใช้บริการ 

ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพือขายส่งและขายปลีกลูกค้าทัวไป ตัวแทนขายมาติดต่อทีร้านโดยตรงและตัดสินใจ

ซือจากพนักงานด้วยตัวเองและต้องการใช้บริการหน่วยขายบึงกุ่มและสาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิต

สินค้าความคดิเห็นภาพรวมอยู่ในระดับปานกลางและรายด้านดังตารางที 1 (N = 282) 

          จากผลการวิจัยตอบวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที 1 อภิปรายได้ว่าสาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิต

สินค้าหน่วยขายบึงกุ่ม ไม่เป็นไปตามเป้าหมายมาจากปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 7’Ps ในด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ทมีีการประชาสัมพันธ์และโฆษณา กิจกรรมการขายและโปรโมชันน้อยเกินไป   ด้านราคาที

สินค้าสูงกว่าคู่ค้าทีจําหน่ายผลิตภัณฑ์เดียวกัน ไม่สามารถต่อรองราคาหรือขอส่วนลด ด้านบุคลากรมาจาก

ความเต็มใจบริการส่งสินค้าในพืนทีแออัด พนักงานขายมีไม่เพียงพอ และด้านผลิตภัณฑ์มาจากผลิตภัณฑ์ไม่

หลากหลายและภาพลักษณ์ตราสินค้าต่อการตัดสินใจขาย สอดคล้องกับงานวิจัยของวรุณรัตน์ อาจแก้ว (2565) 

ทว่ีาปัจจัยด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน และด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเพิมยอดขายและ

ความพึงพอใจของลูกค้า ทีแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 7’Ps ตามแนวคิดของ Kotler 

and Keller (2016) ทสีามาถนําไปปรับใช้กับธุรกิจทขีายสินค้าได้เพือหาสาเหตุปัญหาทีนักการตลาดนํามาศึกษา

และผลักดันกลยทุธ์ธุรกิจ และผลการวิจัยตอบวัตถุประสงค์การวิจัยข้อท ี2 อภิปรายได้ว่าแนวทางการตลาดเพิม

ยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าหน่วยขายบึงกุ่ม ได้ทางเลือกแนวทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านบุคลากร และประเมินทางเลือกทีดีทีสุดในการแกไขปัญหาได้แนวทาง

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ทีคาดว่าหน่วยขายบึงกุ่มระดับหน่วยขายสามารถนําไปปฏิบัติการขายผ่าน

สือออนไลน์ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในพืนที สอดคล้องกับงานวิจัยของวรุณรัตน์ อาจแก้ว (2565) ทีว่า

กลยทุธ์ทางการตลาดเป็นการส่งเสริมการขายตามสายวิงรถ เพือเพิมยอดขายและมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาด แต่อย่างไรก็ตามแนวทางการตลาดด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์เพิมผลิตภัณฑ์ให้หลากหลายสนอง

ความต้องการลูกค้า และด้านบุคลากรในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าทุกกลุ่มเพิมค่าตอบแทนทีมขายและ

ตัวแทนขายทีมีสามารถทํายอดการขายได้ ก็มีความสําคัญในระดับองค์กรเพือเพิมยอดการซือขายเงินสดและ

เครดิตสินค้าของบริษัทแคชแวนแมนเนจเม้นท์ สอดคล้องกับงานวิจัยของเพียรพา เลียมสวรรค์ (2560) ทีว่าการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์กลยทุธ์การประกอบการและความสามารถในการแข่งขันเพิมยอดขาย

       เมือนําผลการวิเคราะห์การสอบถามและสัมภาษณ์วิเคราะห์ร่วมกันหาสาเหตุยอดการซือขายเงินสดและ

เครดิตสินค้าหน่วยขายบึงกุ่ม ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ด้วยแผนผังก้างปลาได้สาเหตุหลัก 4 สาเหตุคือ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด  ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านผลิตภัณฑ์ และสาเหตุรองตามภาพที 1

ประชุมวชิาการระดับชาติวทิยาลัยเทคโนโลยีสยาม (Techcon 2023 National and International Conference)

ตราประจํา

สถาบันของท่าน 

(ถ้ามี)

การประชุมวิชาการระดับชาติวิทยาลัยเทคโนโลยีสยาม

(Techcon 2023 National Conference)

ระดับความคดิเห็นS.D.Xതสาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าไม่เป็นไปตาม

เป้าหมาย

มาก0.923.54ด้านผลิตภัณฑ์

ปานกลาง0.953.33ด้านราคา

ปานกลาง0.903.34ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย

มาก0.913.60ด้านการส่งเสริมการตลาด

ปานกลาง0.903.35ด้านบุคลากร

ปานกลาง0.893.27ด้านกระบวนการให้บริการ

ปานกลาง0.913.16ด้านสิงแวดล้อมทางกายภาพ  

ปานกลาง0.913.37ภาพรวม

ตารางท ี 1

        ผลการสัมภาษณ์สาเหตุยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้ามาจากด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 

การประชาสัมพันธ์และโฆษณา กิจกรรมการขาย โปรโมชัน  ด้านราคา ได้แก่ราคาสินค้าสูงกว่าคู่ค้าทีจําหน่าย

ผลิตภัณฑ์เดียวกัน หน่วยขายไม่สามารถบริหารจัดการราคาให้ยืนหยุ่น และลูกค้าไม่สามารถต่อรองราคาหรือขอ

ส่วนลด ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานมีไม่เพียงพอ เข้าออกบ่อย ความเต็มใจและเอาใจใส่ของพนักงานส่งสินค้าใน

พืนทีแออัดและการบริการหลังการขาย ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การรักษาภาพลักษณ์ตราสินค้า 

      

สรุปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยข้อที 2 วิเคราะห์  SWOT Analysis และนํามาวิเคราะห์ด้วยตาราง TOWS 

Matrix ได้แนวทางเลือกด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านบุคลากร การประเมิน

ทางเลือกได้ทางเลือกแนวทางการตลาด แนวทางด้านการส่งเสริมการตลาดทีคาดว่าหน่วยขายบึงกุ่มสามารถ

นําไปปฏิบัติเป็นแนวทางการตลาดเพิมยอดการซือขายเงินสดและเครดิตสินค้าให้เป็นไปตามเป้าหมาย โดยการ

ประชาสัมพันธ์และโฆษณาสินค้าและการขายผ่านสือออนไลน์ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในพืนที และให้

ความสําคญัลูกค้าชันดีในการบริการหลังการขาย

ภาพท ี 1 ผลการวิเคราะห์หาสาเหตุด้วยแผนผังก้างปลา 


