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แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอิฐบล็อกประสาน “ร้านรักพงษ์อิฐประสาน”

อ�าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ

MARKETING PLANNING FOR INCREASING INTERLOCKING BLOCK SALES VOLUME 

OF “RUKPONGITPRASANSHOP” IN AMPHOE PHUKHIEO, CHAIYAPHUM PROVINCE
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นิยะดา ห่อนาค 2

บทคัดย่อ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาถึงพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การเลือกซื้ออิฐบล็อกประสานของร้านรักพงษ์อิฐประสาน อ�าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ แล้วก�าหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอด
ขาย การศกึษาท�าโดยใช้แบบสอบถามกลุม่ตวัอย่างลกูค้าจ�านวน 400 ราย ใช้ค่าเฉลีย่และร้อยละในการวเิคราะห์ข้อมลู รวมทัง้ท�าการ
ศึกษาสภาวะแวดล้อมทั่วไป สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจ และสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของร้านรักพงษ์อิฐประสาน เพื่อ
ท�าการก�าหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายในปี 2558 ให้เพิ่มขึ้นจากปี 2557 อีกไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 ผลการศึกษาพบว่า 
ร้อยละ 33.17 มีวัตถุประสงค์ในการซื้อไปใช้ในการซ่อมแซมอาคาร และร้อยละ 28.78 ซื้อไปเพื่อสร้างอาคารหรือบ้านทั้งหลัง และ
ร้อยละ15.12 ซื้อเพื่อไปสร้างรั้วบ้าน โดยที่ร้อยละ 22.93 จะซื้อไปครั้งละประมาณ 1,000 – 1,500 ก้อน ส�าหรับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ลกูค้าให้ความส�าคญักบัตวัผลติภณัฑ์ซึง่เป็นทีรู่จ้กัมาก่อนแล้วในระดบัมากทีส่ดุ (ค่า
เฉลี่ย 4.25) ส่วนจุดแข็งของธุรกิจ ได้แก่ การมีความช�านาญในการผลิต และมีการให้ค�าแนะน�าในการก่อสร้าง รวมทั้งการบริการจัด
ส่งฟรี ในขณะที่จุดอ่อนได้แก่ ขาดการประชาสัมพันธ์และไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด จึงได้ท�าการก�าหนดแผนการตลาดเป็น 4 
โครงการ ได้แก่ 1. โครงการ”นึกถึงอิฐบล็อกประสาน ต้องรักพงษ์อิฐประสาน” 2. โครงการจัดท�าเฟสบุ๊คของร้านรักพงษ์อิฐประสาน 
3. “WORD OF MOUTH” และ 4. โครงการเพิ่มความเชื่อมั่นของผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า ถ้าร้านรักพงษ์อิฐประสานสามารถด�าเนินการ
ได้ตามแผนที่ตั้งไว้ จะสามารถเพิ่มยอดขายได้ ภายในปี 2559

ค�ำส�ำคัญ: แผนการตลาด ยอดขาย อิฐบล็อกประสาน

Abstract

 The purpose of this independent study were to study the customers’s behaviors and Marketing Mix 
factors on choosing the interlocking blocks from “Rukpongitprasan Shop” in Amphoe Phukhieo, Chaiyaphum. 
Study by using the questionnaires test the samples were 400 customers and general environment analysis, Five 
Force analysis, SWOT analysis including for determine marketing approach to increase sales volume at least 20% 
in 2558 for “Rukpongitprasan Shop”. The study found that 33.17 percent of customers buy interlocking blocks 
to repair the building, for building houses about 28.78 percent and for building a fence around 15.12 percent. 
About 22.93 percent of customers purchase interlocking blocks 1000-1500 cubes per times. The most factor of 
Marketing Mix to choose was customers focus on the product, that they known about its before (average 4.25). 
The strengths of business are specializing in the production, advising on construction and including free delivery. 
The weaknesses are lack of advertising and sales promotion activities. Therefore, we plan 4 projects: Think of 
Interlocking Block “Rakpongitprasan”, Ads on Facebook, Word-of-Mouth and Improve Product Quality. If we can 
follow the plans set, we will be able to increase sales volume in the year 2016.

Keywords: Marketing Plan, Sales volume, Interlocking Block 
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บทน�ำ

 ร้านรักพงษ์อิฐประสาน ประกอบธุรกิจผลิตและจ�าหน่ายอิฐบล็อกประสาน ปัจจุบันร้านตั้งอยู่ที่ 279 หมู่ 

9 ต�าบลโอโล อ�าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ ประกอบกิจการขายส่งอิฐบล็อกประสานในเขตอ�าเภอภูเขียว จังหวัด

ชัยภูมิ มีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย ลูกค้าทั่วไป วัด บ้าน ผู้ที่ต้องการจัดสวน ซึ่งร้านรักพงษ์อิฐประสาน มีผลิตภัณฑ์

อฐิบลอ็กประสาน 2 แบบคอื แบบอฐิเรยีบ และแบบอฐิลาย เนือ่งจากร้านรกัพงษ์อฐิประสานเป็นกจิการทีเ่ริม่ท�าการ

ได้เพียง 4 ปี มีขนาดเล็ก และเป็นร้านที่เพิ่งจะเข้ามาในธุรกิจวัสดุก่อสร้าง จึงท�าให้มียอดขาย และรายได้ไม่มาก 

โดยในปี 2554 มีรายได้รวม 350,000 บาท ในปี 2555 รายได้รวม 375,000 บาท ในปี 2556 รายได้รวม 398,000 

บาท และในปี 2557 มีรายได้รวม 415,000 บาท ซึ่งถือว่าเพิ่มขึ้นเพียงเล็กน้อยเท่านั้น

 จากข้อมูลดังกล่าว จึงได้สนใจในการศึกษาที่จะน�าไปสู่การพัฒนาธุรกิจที่จะสามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า รวมถึงการก�าหนดแนวการวางแผนการตลาด เพื่อรักษากลุ่มลูกค้าเดิม และเพิ่มความต้องการ

ซือ้จากลกูค้าใหม่ และกระตุน้ความถีใ่นการซือ้ของลกูค้า [4] ทัง้นี ้ได้ก�าหนดเป้าหมายในการเพิม่ยอดขายในปี 2558 

ธุรกิจจะต้องมียอดขายรวมเพิ่มขึ้นจากปี 2557 ประมาณ 20% หรือเพิ่มขึ้นเท่ากับ 85,000 บาท โดยจะต้องมียอด

ขายรวมเป็น 500,000 บาท 

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออิฐบล็อกประสาน

 2. เพื่อก�าหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านรักพงษ์อิฐประสาน

วิธีด�ำเนินงำน 

 กำรก�ำหนดกลุ่มประชำกรและวิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาเป็นประชาชนในเขตพื้นที่อ�าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ จ�านวนทั้งหมด 124,524 คน

 กลุ่มตัวอย่าง การก�าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ (Yamane) ดังนี้

   
= 399.98 คนn				=

124,524

1+124,524(0.05)2

 เพื่อป้องกันความผิดพลาด ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งด�าเนินการเก็บตัวอย่างจ�านวน 400 ชุด

 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย

 แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่

  ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมลีกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Closed 

Ended) ค�าถามมีแบบหลายค�าตอบให้เลือก (Multiple Choices Question)

  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออิฐบล็อกประสานร้านรักพงษ์อิฐประสาน

  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออิฐบล็อก

ประสานของผู้บริโภค ที่มีเกณฑ์การให้คะแนน 5 ระดับ (Likert’ s Scale)  

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล

 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลด้วยการส�ารวจภาคสนาม ใช้ข้อมูลในการเก็บรวบรวมข้อมูล

โดย การน�าแบบสอบถามไปให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ตอบแบบสอบถาม
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 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่อยู่ในรูปเอกสาร เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า

ข้อมูล และรวบรวมข้อมูลจากบทความทางวิชาการต่างๆที่เกี่ยวข้อง 

การวิเคราะห์ข้อมูล

 น�าข้อมูลไปวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างและ

ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้การหาความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) การหาค่า

เฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และน�าเสนอในเชิงพรรณนาวิเคราะห์ [1]

ผลกำรศึกษำ

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 54.75 และเป็นเพศชายร้อยละ 45.75 

และมีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคืออายุ 21-30 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 31.75 ระดับ

การศกึษา เป็นระดบัมธัยมศกึษาตอนต้น คดิเป็นร้อยละ 25.50 รองลงมาคอืระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบ

เท่า คดิเป็นร้อยละ23.50 อาชพีของผูต้อบแบบสอบถามเป็นเกษตรกร คดิเป็นร้อยละ 46 รองลงมาคอื อาชพีรบัจ้าง

อสิระ/รบัจ้างทัว่ไป คดิเป็นร้อยละ 16.50 รายได้ต่อเดอืน อยูร่ะหว่าง 10,001– 15,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 25.50 

รองลงมาคือ อยู่ระหว่าง 15,001-20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 21.25

ข้อมูลพฤติกรรมกำรเลือกซื้ออิฐบล็อกประสำนของลูกค้ำ

 [3]  จ�านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่รู้จักร้านรักพงษ์อิฐประสานพบว่าส่วนใหญ่ลูกค้ารู้จักรักพงษ์

อิฐประสาน ร้อยละ 69 และมีลูกค้าที่ไม่รู้จักร้านรักพงษ์อิฐประสาน ร้อยละ 31จ�านวนและร้อยละการซื้ออิฐบล็อก

ประสานของลกูค้า จ�าแนกตามการได้รบัข้อมลูหรอืรูจ้กัร้าน รกัพงษ์อฐิประสาน พบว่าส่วนใหญ่ได้รบัข้อมลูหรอืรูจ้กั

ร้านรักพงษ์อิฐประสานจากการบอกกล่าวจากคนรู้จัก ร้อยละ 67.75 รองลงมา คือ จากป้ายโฆษณาของร้าน ร้อย

ละ13.41จ�านวนและร้อยละการซื้ออิฐบล็อกประสานของกลุ่มตัวอย่าง จ�าแนกตามการซื้ออิฐบล็อกประสาน จาก

ร้านรักพงษ์อิฐประสานพบว่าส่วนใหญ่ลูกค้าเคยซื้ออิฐบล็อกประสานจากร้านรักพงษ์อิฐประสาน ร้อยละ 74.28 

และลกูค้าทีไ่ม่เคยซือ้อฐิบลอ็กประสานจากร้านรกัพงษ์อฐิประสานร้อยละ 25.72 จ�านวนและร้อยละการซือ้อฐิบลอ็ก

ประสานของลกูค้าทีรู่จ้กัร้าน จ�าแนกตามความต้องการซือ้อฐิบลอ็กประสานจากร้านรกัพงษ์อฐิประสานพบว่า ลกูค้า

มคีวามต้องการซือ้อฐิบลอ็กประสานจากร้านประจ�าแต่อาจเปรยีบเทยีบราคาและคณุภาพจากร้านอืน่ในบางโอกาส 

ร้อยละ 47.32 รองลงมา คอื ต้องการซือ้อฐิบลอ็กประสานจากร้านประจ�าเพยีงร้านเดยีวเท่านัน้โดยไม่เปลีย่นไปซือ้

ร้านอืน่ ร้อยละ 39.51 จ�านวนและร้อยละการซือ้อฐิบลอ็กประสานของลกูค้าจ�าแนกตามวตัถปุระสงค์ในการเข้ามา

ร้านรักพงษ์อิฐประสานพบว่า ลูกค้ามาร้านรักพงษ์อิฐประสานมีวัตถุประสงค์มาซื้อเพื่อซ่อมแซม/ปรับปรุง ร้อยละ 

33.17 ซื้อเพื่อสร้างอาคารหรือบ้านทั้งหลัง ร้อยละ 28.78จ�านวนและร้อยละการซื้ออิฐบล็อกประสานของลูกค้าจ�า

แนกตามปริมาณการเลือกซื้ออิฐบล็อกประสานพบว่า ลูกค้ามีปริมาณการเลือกซื้ออิฐบล็อกประสานจ�านวน 1,001 

– 1,500 ก้อน/ครัง้ ร้อยละ 22.93มากกว่า 2,000 ก้อนขึน้ไป ร้อยละ 20 จ�านวนและร้อยละการซือ้อฐิบลอ็กประสาน

ของลูกค้าจ�าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออิฐบล็อกประสานพบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน

ใจซื้ออิฐบล็อกประสานเป็นครอบครัว/ญาติ ร้อยละ 40.98 รองลงมาคือ ตัดสินใจด้วยตนเอง ร้อยละ 24.88 
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ปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรซื้ออิฐบล็อกประสำนจำกร้ำนรักพงษ์อิฐ

ประสำน อ�ำเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ (ตำรำงที่ 1) [2]

 1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เมื่อพิจารณา พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ สินค้าของร้านเป็นที่รู้จัก (ค่า

เฉลี่ย 4.25) รองลงมา สินค้าตรงตามความต้องการ (ค่าเฉลี่ย 4.08)

 2. ปัจจยัด้านราคาเมือ่พจิารณา พบว่าข้อทีม่ค่ีาเฉลีย่มาก คอื ราคาสนิค้าเหมาะสม (ค่าเฉลีย่ 4.01) รอง

ลงมา ราคาสามารถต่อรองได้ (ค่าเฉลี่ย 3.97)

 3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายเมื่อพิจารณา พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ท�าเลที่ตั้งตั้งอยู่

ในสถานที่เห็นชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.02) รองลงมา สถานที่จอดรถสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย3.98)

 4. ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดเมื่อพิจารณา พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.08) รองลงมา มีการให้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นปัจจุบัน (ค่าเฉลี่ย3.95)

 5. ปัจจัยด้านบุคลากรเมื่อพิจารณาพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือพนักงานมีการให้ความรู้และ

แนะน�าชี้แจงข้อสงสัยเกี่ยวกับสินค้าได้ดี (ค่าเฉลี่ย 4.18) รองลงมา พนักงานมีความสุภาพและเป็นกันเอง (ค่าเฉลี่ย 

3.99)

 6. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพเมื่อพิจารณาพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ร้านมีความสะอาด

เรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 4.10) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต�่าที่สุด คือ ร้านค้ามีความกว้างขวางทันสมัย (3.91)

 7. ปัจจยัด้านกระบวนการเมือ่พจิารณารายข้อ พบว่า ข้อทีม่ค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุ คอื มคีวามรวดเรว็ในการ

ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.06) และ มีระยะเวลาจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.06)) 

แผนกำรตลำด เพื่อเพิ่มยอดขำยร้ำนรักพงษ์อิฐประสำน

 โครงกำรที่ 1 นึกถึงอิฐบล็อกประสำน ต้องร้ำนรักพงษ์อิฐประสำน

 ปัจจุบันการสร้างบ้านเรือนที่อยู่อาศัยสิ่งที่ลูกค้าต้องการคือความน่าเชื่อถือของร้านจ�าหน่ายวัสดุที่ซื้อมา

เพือ่งานก่อสร้างให้ตรงตามความต้องการ เช่นการให้ค�าแนะน�าการก่อสร้างการออกแบบ การแนะน�าการใช้รปูแบบ

อฐิได้หลากหลาย การแนะน�าข้อดขีองอฐิบลอ็กประสาน ทัง้ก่อสร้าง และการจดัสวน เป็นต้น มวีตัถปุระสงค์คอื เพือ่

สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า และลูกค้ากล้าที่จะบอกต่อ เกิดการซื้อซ�้า เกิดการโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านโดยกลุ่ม

ลูกค้าด้วยกันเอง ลูกค้ากล้าที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าทันทีโดยไม่ต้องเช็คราคากับร้านอื่น และผลที่คาดว่าจะได้รับคือ 

ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุดก่อนการตัดสินใจซื้อ เกิดความรู้สึกคุ้มค้าในการมาซื้อสินค้า และลูกค้าตัดสินใจซื้อ

ทันทีเพราะชื่อเสียงของร้านจากการบอกต่อ และมั่นใจในการบริการ

 โครงกำรที่ 2 จัดท�ำเฟซบุคของร้ำนรักพงษ์อิฐประสำน

 เหตุผลหลักของโครงการนีม้าจากเหตผุลด้านการรับรูข้องลกูค้าที่มต่ีอร้าน เนือ่งจากมปีระชากรที่ไม่รูจ้กั

ร้านรักพงษ์อิฐประสานจึงเลือกกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ ซึ่งมีเหตุผลในการสนับสนุนดังนี้ ปัจจุบันนี้เครือ

ข่ายเฟซบคุได้รบัความนยิมเป็นอย่างมาก เพราะมคีวามสะดวกสบายในการเข้าถงึแหล่งข้อมลูต่างๆได้อย่างง่ายดาย

และยงัเป็นอกีช่องทางในการส่งเสรมิการขาย เพือ่เป็นช่องทางการอธบิายให้เหน็ถงึข้อดขีองอฐิประสานทีม่ปีระโยชน์

ในการก่อสร้างได้หลายรูปแบบซึ่งทางร้านสามารถน�าเสนอผ่านช่องทางเฟซบุคได้ มีวัตถุประสงค์คือ เพื่อเพิ่มช่อง

ทางในการติดต่อระหว่างร้านรักพงษ์อิฐประสาน กับลูกค้า และเพื่อเป็นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ทางร้านรัก

พงษ์อฐิประสานเป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ ซึง่ผลทีค่าดว่าจะได้รบัคอื เป็นการเพิม่ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านรกัพงษ์อฐิ

ประสาน และเป็นเครื่องมือในการขายสินค้า
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 โครงกำรที่ 3 “Word-of-Mouth”

 เหตุผลหลักมาจากการสื่อสารการตลาดที่น้อยและ ร้านรักพงษ์อิฐประสานพึงเปิดร้านมาได้ไม่นาน ขาด

การสื่อสารกับลูกค้า จึงเกิดโครงการนี้ขึ้นมาเพื่อท�าการสื่อสารประชาสัมพันธ์ ตัวสินค้าให้ถึงกลุ่มเป้าหมายอย่าง

ชัดเจน โดยการท�าแผ่นป้ายร้านไปติดตั้งตามพื้นที่ก่อสร้างต่างๆ เช่น สถานที่ก่อสร้างบ้าน สถานที่จัดสวน ตามหัว

มุมถนนที่เห็นได้ชัดเจน กลุ่มลูกค้าเป้าหมายก็จะเห็นผลิตภัณฑ์สินค้า ก็จะท�าให้ลูกค้าเกิดความสนใจในสินค้า มี

วตัถปุระสงค์คอื เพือ่แนะน�าร้านให้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ โดยลกูค้ากลุม่เป้าหมายสามารถมองเหน็ป้ายและสนิค้าได้จาก

บ้านทีน่�าอฐิไปส่งลกูค้า ซึง่ผลทีค่าดว่าจะได้รบั คอื ร้านเป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ ซึง่อาจจะไม่ได้เป็นการเพิม่ยอดขายโดยตรง 

แต่ชื่อร้านเป็นที่รู้จัก เนื่องจากป้ายที่ไปติดตามโครงการที่ก�าลังก่อสร้างจากสินค้าทางร้านเหมือนเป็นการแนะน�า

สินค้าปากต่อปาก

 โครงกำรที่ 4 เพิ่มควำมเชื่อมันของผลิตภัณฑ์ ให้กับลูกค้ำ

 เนื่องจากร้านมีขนาดเล็กจึงต้องการเพิ่มความน่าเชื่อถือและคุณภาพที่ดีของผลิตภัณฑ์ ซึ่งจากการศึกษา

พบว่าผลติภณัฑ์มคีวามส�าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า หากทางร้านได้รบัรองมาตรฐานผลติภณัฑ์อตุสาหกรรม

จะท�าให้ร้านมีโอกาสในการเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น มี วตัถปุระสงค์คอื เพือ่สร้างความน่าเชือ่ถอืของคณุภาพ

ผลิตภัณฑ์ของร้านรักพงษ์อิฐประสาน และผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ ลูกค้าให้ความเชื่อถือในร้าน และตัวสินค้าเพิ่ม

มากขึ้น ซึ่งได้เปรียบในระยะยาวมากกว่าคู่แข่งที่จะเข้ามาใหม่

สรุปและอภิปรำยผลกำรศึกษำ

 จากการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ

ระหว่าง 31 – 40 ปี ระดับการศึกษาอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนต้น อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเกษตรกร 

รายได้ต่อเดือน อยู่ระหว่าง 10,001– 15,000 บาท ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออิฐบล็อกประสานจากร้านรัก

พงษ์อิฐประสาน คือ ส่วนใหญ่ลูกค้ารู้จักรักพงษ์อิฐประสาน ได้รับข้อมูลหรือรู้จักร้านรักพงษ์อิฐประสานจากการ

บอกกล่าวจากคนรู้จัก ส่วนใหญ่ลูกค้าเคยซื้ออิฐบล็อกประสานจากร้านรักพงษ์อิฐประสาน โดยมีวัตถุประสงค์ซื้อ

เพือ่ซ่อมแซม/ปรบัปรงุ ลกูค้ามปีรมิาณการเลอืกซือ้อฐิบลอ็กประสานจ�านวน 1,001 – 1,500 ก้อน/ครัง้ และบคุคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออิฐบล็อกประสานเป็นครอบครัว/ญาติ ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมการ

ตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออิฐบล็อกประสานของผู้บริโภค ที่ส�าคัญที่สุดคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เมื่อ

พิจารณา พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ สินค้าของร้านเป็นที่รู้จัก หลังจากนั้นได้น�าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ และ

จัดท�าแผนการตลาด ซึ่งได้ก�าหนดโครงการได้ 4 โครงการ คือ โครงการที่ 1 นึกถึงอิฐบล็อกประสาน ต้องร้านรัก

พงษ์อฐิประสาน โครงการที ่2 จดัท�าเฟซบคุของร้านรกัพงษ์อฐิประสาน โครงการที ่3 “word-of-mouth” โครงการ

ที ่4 เพิม่ความเชือ่มนัของผลติภณัฑ์ให้กบัลกูค้า ซึง่จะเป็นโครงการทีจ่ะน�าไปก�าหนดแผนการตลาดในการเพิม่ยอด

ขายให้ได้ 20% ในปี 2558 ต่อไป

ข้อเสนอแนะ

 (1)  การศกึษาครัง้นีก้�าหนดขอบเขตในการศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคในเขตอ�าเภอภเูขยีว จงัหวดัชยัภมูเิพยีง

อย่างเดียว ซึ่งไม่ได้ศึกษากลุ่มตัวอย่างจากอ�าเภอใกล้เคียง ซึ่งถือว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่น่าสนใจเช่นกัน

 (2)  ควรศึกษาการแข่งขันและส่วนแบ่งตลาดของอิฐบล็อกประสานกับสินค้าทดแทนว่ามีสัดส่วนเป็น

อย่างไร
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จ�ากัด.

ตำรำงที่ 1  ปัจจยัทางด้านส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้อฐิบลอ็กประสานจากร้านรกัพงษ์อฐิ

ประสาน อ�าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ

ปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมกำรตลำดที่ส�ำคัญที่มี

ผลต่อกำรตัดสินใจในกำรซื้ออิฐบล็อกประสำน

จำกร้ำนรกัพงษ์อฐิประสำน อ�ำเภอภเูขยีว จงัหวดั

ชัยภูมิ 

ค่ำเฉลี่ย
ค่ำเบี่ยงเบน

มำตรฐำน
แปลผล

1. ด้านผลิตภัณฑ์สินค้าของร้านเป็นที่รู้จัก 4.25 0.60 มากที่สุด

2. ด้านราคาราคา ราคาสินค้าเหมาะสม 4.01 0.86 มาก

3. ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ท�าเลที่ตั้ง ตั้งอยู่ใน

สถานที่เห็นชัดเจน
4.02 0.77 มาก

4. ด้านส่งเสริมการตลาดมีการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ
4.08 0.79 มาก

5. ด้านบคุลากรพนกังานมกีารให้ความรูแ้ละแนะน�า

ชี้แจงข้อสงสัยของสินค้า
4.18 0.77 มาก

6. ด้านลักษณะทางกายภาพร้านมีความสะอาด

เรียบร้อย
4.10 0.69 มาก

7. ด้านกระบวนการมีความรวดเร็วในการบริการ 4.06 0.80 มาก


