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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ของร้านชัยทวีการไฟฟ้า 

อ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา

MARKETING STRATEGY PLANNING TO INCREASE SALES REVENUE OF 

CHAITHAVEE ELECTRIC, MUEANG DISTRICT, NAKHONRATCHASIMA PROVINCE

จารุวรรณ มีโชติ 1

นิติพล ภูตะโชติ  2

บทคัดย่อ

 รายงานการศกึษาอสิระได้ศกึษาเกีย่วกบัการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย ของร้านชยัทวกีารไฟฟ้า อ�าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา เนือ่งจากยอดขายของทางร้านลดลงอย่างต่อเนือ่ง การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม ปัจจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าของลกูค้า ในอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยแจกแบบสอบถามให้กลุม่ตวัอย่าง 
จ�านวน 400 คน และได้ท�าการวิเคราะห์อุตสาหกรรม วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) วิเคราะห์คู่แข่งขันในธุรกิจโดย
ใช้แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์คู่แข่งขัน วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) 
วเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS Matrix) และวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 8P’s) ผลการศกึษาพบว่า สาเหตุ
ที่ร้านยอดขายลดลง เนื่องจากขาดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไม่มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้าน ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงท�าการวางแผน
กลยุทธ์การตลาด โดยจัดท�าโครงการ 5 โครงการ ดังนี้ โครงการที่ 1 จัดท�าป้ายประชาสัมพันธ์ร้าน โครงการที่ 2 จัดโปรโมชั่นสินค้า 
และส่วนลด โครงการที่ 3 ปรับปรุงร้านและสิ่งอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้า โครงการที่ 4 แจกของแถม และโครงการที่ 5 สร้างฐาน
ลูกค้าและรักษาฐานลูกค้า จากแผนดังกล่าวคาดว่าจะสามารถเพิ่มยอดขายให้กับร้านชัยทวีการไฟฟ้า ไม่น้อยร้อยละ 10 เมื่อเทียบกับ
ปี 2557

ค�ำส�ำคัญ: แผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพิ่มยอดขาย อุปกรณ์ไฟฟ้า

Abstract

 This independent study looked at marketing strategy planning in order to increase sales revenue of 
Chaithavee Electric, Muang district, Nakhon Ratchasima, due to its decline continuously. The purpose of the study 
was to investigate consumer behaviour and factors influencing the decision to buy electric devices and to  
determine the marketing strategy to increase sales revenue. Variety of techniques was implemented. Firstly, it 
used 400 questionnaires. This study also explored the industry and the firm’s general environment by using 
PESTE Analysis. Plus, it used Five Forces Model to analyze the competitors. Furthermore, this research examined 
internal and external environment via SWOT Analysis. Additionally, it employed TOWS Matrix. Finally, it covered 
marketing mix analysis (Marketing Mix: 8P’s). The results showed that the decrease in sales came from the lack 
of promotional and advertising activities. Therefore, the followings were marketing strategies to address the 
problem. It consisted of five projects: 1) Advertising boards 2) Promotions and discounts 3) Store and facility 
renovation 4) Giveaways and 5) Building customer base and retaining customers. The plans were expected to 
increase sales by more than 10 percent compared with sales in 2014.

Keywords: Marketing Strategy Planning, Increase Sales Revenue, Electric
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บทน�ำ

 ร้านชัยทวีการไฟฟ้า ตั้งอยู่เลขที่ 192 ถนนอัษฎางค์ ต�าบลในเมือง อ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา เปิด

กิจการจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าทุกชนิด สายไฟ หลอดไฟและโคมไฟ จ�าหน่ายทั้งส่งและปลีกมาเป็นระยะเวลา 20 

กว่าปี ในช่วงแรกนั้นการแข่งขันทางการตลาดของธุรกิจจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้ามีการแข่งขันที่ไม่รุนแรงมากนัก จึง

มีลูกค้าประจ�าอยู่จ�านวนมาก เพราะเป็นร้านขนาดใหญ่ที่สุดในช่วงเวลานั้น และขายสินค้าในราคาที่สมเหตุสมผล 

จงึท�าให้มียอดขายทีเ่พิม่ขึน้อยา่งต่อเนือ่ง แตใ่นปัจจุบนันีม้กีารขยายตวัอย่างรวดเรว็ของหา้งธรุกจิคา้ปลกีสมัยใหม่ 

(Modern Trade) ทีจ่�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้าทกุชนดิเพิม่มากขึน้ หรอืแม้แต่ร้านจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้าประเภทเดยีวกนั

ทีเ่พิม่มากขึน้ด้วยเช่นกนั จงึท�าให้มกีลุม่ลกูค้ามช่ีองทางมากขึน้ในการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า เนือ่งจากมคีวามสะดวก

สบายมากกว่า มีสินค้าที่หลากหลาย อันส่งผลกระทบต่อธุรกิจจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้ารายย่อยจึงท�าให้มีการแข่งขัน

ในอัตราที่สูงขึ้น 

 ผูศ้กึษาจงึสนใจศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า และปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า

จากร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าของผู้ที่อยู่ในอ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา และเพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาด ใน

อ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา กลยุทธ์ด้านการตลาดของร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้า สามารถน�าไปประยุกต์ใช้

บริหารจัดการธุรกิจประเภทเดียวกันได้ ทั้งเป็นการเตรียมความพร้อมของเจ้าของธุรกิจจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้า เพื่อ

การเตบิโตของร้านจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้าทัว่ไปและห้างธรุกจิค้าปลกีสมยัใหม่ (Modern Trade) ทีจ่�าหน่ายอปุกรณ์

ไฟฟ้าด้วยเช่นกนั จ�าเป็นต้องมอีงค์ความรูป้ระกอบการตดัสนิใจ ให้ผูป้ระกอบการรูท้ศิทางการลงทนุ และสร้างความ

สมัพนัธ์กบัลกูค้า รกัษาฐานลกูค้าเก่าและหาวธิเีพิม่ลกูค้าใหม่ โดยมเีป้าหมายในการเพิม่ยอดขายไม่น้อยกว่าร้อยละ 

10 ในปี พ.ศ.2558 เมื่อเทียบกับปี พ.ศ.2557 

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ์

ไฟฟ้าของลูกค้า ในอ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา

 2. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายของ ร้านชัยทวีการไฟฟ้า อ�าเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา อย่างน้อย 10% ในปี พ.ศ.2558

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ 

 การศึกษาเรื่อง การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของ ร้านชัยทวีการไฟฟ้า อ�าเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมาครั้งนี้ ได้แบ่งวิธีด�าเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา 2 ข้อ ดังต่อไปนี้

 1. วธิกีารศกึษาตามวตัถปุระสงค์ของการศกึษาข้อที ่1 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า

และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าของลูกค้า ในอ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา

  1.1 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง

   ประชากรที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ เป็นประชากรในอ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งเป็นผู้

ที่เลือกซื้อซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าในอ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ไม่ทราบขนาด

ของประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรของ W.G. Cochran (1953) ได้กลุ่มตัวอย่างจ�านวน 400 คน

  1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

   1) ผูศ้กึษาได้รวบรวมข้อมลูจากต�ารา ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องเพือ่น�ามาสร้างแบบสอบถาม 
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   2) สร้างแบบสอบถาม แล้วน�าไปปรกึษาอาจารย์ทีป่รกึษา เพือ่ตรวจสอบแก้ไขให้ถกูต้อง

   3) แบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บข้อมูลตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้

   - ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

   - ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าของลกูค้าในอ�าเภอเมอืง จงัหวดั

นครราชสีมา 

   - ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าของลูกค้าในอ�าเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมา ประกอบด้วยค�าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 8P’s)

  1.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล

   ผู ้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ โดยการแจกแบบสอบถามให้กับผู ้ตอบ

แบบสอบถามในอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา จ�านวน 400 ชดุ จากนัน้ตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 

แล้วจึงน�าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามไปวิเคราะห์ข้อมูล

  1.4  การวิเคราะห์ข้อมูล

   ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้คือ การหาความถี่ 

(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

   ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า ในอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 

โดยใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) มีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ (Nominal 

Scale) สถิติที่ใช้คือ การหาความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage)

   ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าของลกูค้าในอ�าเภอเมอืง จงัหวดั

นครราชสมีา วเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามประเมนิระดบัความ

ส�าคัญต่อปัจจัยดังกล่าว โดยใช้ Important Scale สถิติที่ใช้ คือ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่า

ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน

  1.5 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ

   ความเชื่อมั่น (Reliability) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในพิสูจน์แบบสอบถาม (Try out) จ�านวน 30 ชุด 

กบักลุม่ทดลองทีไ่ม่ใช่กลุม่ตวัอย่าง แต่มคีณุสมบตัใิกล้เคยีงกบักลุม่ตวัอย่างในการศกึษา ซึง่กลุม่ทดลองดงักล่าวต้อง

เป็นผู้ที่เคยเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า ในจังหวัดนครราชสีมา เพื่อตรวจสอบว่าค�าถามสามารถสื่อความหมายตรงตาม

ความต้องการ และมีความเหมาะสมหรือไม่มีความยากง่ายเพียงใด จากนั้นจึงน�ามาทดสอบความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูป SPSS (Statistical for Social Sciences) for Windows Version 19.0 

โดยใช้เทคนคิการวดัความสอดคล้องภายในชดุเดยีวกนั ใช้วธิกีารหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟา ของ ครอนบคั (Cronbachs 

alpha coefficient) ได้ค่าความเชื่อมั่น 0.949 

2. วิธีการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาข้อที่ 2 เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขาย

ของ ร้านชัยทวีการไฟฟ้า อ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา

   เมื่อได้ข้อมูลจากการแบบสอบถามในส่วนของพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าของลูกค้า 

ในอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าของลกูค้า ในอ�าเภอเมอืง 

จงัหวดันครราชสมีา แล้วจากนัน้ผูศ้กึษาได้ท�าการวเิคราะห์อตุสาหกรรม (Industry Analysis) วเิคราะห์สิง่แวดล้อม
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ทั่วไป (PESTE Analysis) วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Analysis) โดยใช้แรงกดดนั 5 

ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์คู่แข่งขัน วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) 

วิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 8P’s) และ

วางแผนกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านชัยทวีการไฟฟ้า อ�าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา

ผลกำรศึกษำ 

 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้า

  ด้านพฤตกิรรม พบว่า ส่วนใหญ่ลกูค้าเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าจากร้านจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้า ลกัษณะ

ของร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าที่อยากเข้าเป็นร้านที่มีการรับประกันและบริการหลังการขาย ประเภทของสินค้าที่

ลูกค้าให้ความสนใจมากที่สุด 3 ประเภท เรียงตามล�าดับ หลอดไฟ อะไหล่ไฟฟ้าทุกชนิด และปลั๊กไฟ เกณฑ์ในการ

พิจารณาเลือกซื้ออุปกรณไ์ฟฟา้ประกอบการตดัสินใจคือ คุณภาพของสินค้า ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 1,001 – 2,000 

บาท ทราบแหล่งการรับรู้และรู้จักของร้านชัยทวีการไฟฟ้าด้วยการพบโดยบังเอิญ และตัวผู้ตอบแบบสอบถามเอง

เป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า

  ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส�าคัญ

กบัสนิค้ามคีณุภาพ/มเีครือ่งหมายรบัรองมาตรฐาน ด้านราคา ให้ความส�าคญักบัราคาเหมาะสมกบัคณุภาพของสนิค้า 

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ให้ความส�าคัญกับที่ตั้งของร้านสะดวกในการเดินทาง ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้

ความส�าคญักบัจดัให้มกีจิกรรมการส่งเสรมิการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ด้านพนกังาน ให้ความส�าคญักบัพนกังาน

มีมนุษย์สัมพันธ์ มีน�้าใจและมีมารยาทดี ด้านกระบวนการ ให้ความส�าคัญกับความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านสิ่ง

มตีวัตนทีม่องเหน็ได้ ให้ความส�าคญักบัการตกแต่งสถานทีไ่ด้อย่างเหมาะสม และด้านประสทิธภิาพและคณุภาพ ให้

ความส�าคัญกับสินค้ามีความน่าเชื่อถือ

 2.  ผลการศกึษาสภาพแวดล้อมทัว่ไปและสภาพการแข่งขนัของธรุกจิจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้า ในเขตอ�าเภอ

เมือง จังหวัดนครราชสีมา

  จากการศึกษาสภาพแวดล้อมทั่วไปที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ ได้แก่ ไม่แน่นอนทางด้านการเมืองที่มี

ความผันผวนตลอดเวลา และปัญหาต่างๆ ด้านการเมืองที่เกิดขึ้นในประเทศอย่างต่อเนื่อง ท�าให้เกิดปัจจัยต่างๆ ที่

ส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจโดยตรง ยิ่งไปกว่านั้นสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันก�าลังชะลอตัว ท�าให้การซื้อขายของ

ประชาชนมจี�ากดั เนือ่งจากค่าครองชพีและสนิค้าอปุโภคบรโิภคปรบัราคาสงูขึน้ ซึง่ส่งผลต่อรายได้ของประชาชนที่

มีรายได้น้อยหรือมีรายได้ไม่เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายต่างๆ ซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่สามารถควบคุมได้ยาก

  ในส่วนของผลการวเิคราะห์การแข่งขนัในอตุสาหกรรมธรุกจิจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้านัน้ ด้านภยัคกุคาม

จากคู่แข่งรายใหม่ อยู่ในระดับต�่า เนื่องจากคู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามาในธุรกิจนี้ ในด้านของการลงทุน สามารถท�าได้

ยากเนื่องเพราะต้องใช้เงินทุนสูงในการประกอบกิจการ และธุรกิจประเภทนี้ต้องอาศัยความช�านาญ ความรู้ 

ประสบการณ์ จงึยากส�าหรบัคูแ่ข่งรายใหม่ทีจ่ะเข้ามาในธรุกจินีห้ากขาดประสบการณ์ ด้านอ�านาจต่อรองของลกูค้า 

อยู่ในระดับสูง เนื่องจากการเติบโตของธุรกิจจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าและการแข่งขันอย่างรุนแรงของผู้ประกอบการ

ทั้งใหม่และเก่า มีมาตรฐานและคุณภาพของสินค้า และมีราคาของสินค้าใกล้เคียงกัน ด้านภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทน อยูใ่นระดบัสงู ปัจจบุนัมร้ีานทีจ่�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้า ทีไ่ม่ได้จ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้าโดยเฉพาะ เช่น ห้างค้า

ปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade): บิ๊กซี, 
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  เทสโก้ โลตสั โกลบอลเฮ้าส์ โฮมโปร รวมถงึร้านจ�าหน่ายวสัดกุ่อสร้าง เริม่มกีารน�าอปุกรณ์ไฟฟ้าบาง

ประเภทเข้ามาจ�าหน่าย ซึ่งส่งผลให้ร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าถูกแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจเป็นจ�านวน

มาก ด้านอ�านาจต่อรองของผูข้ายวตัถดุบิ อยูใ่นระดบัต�า่ ปัจจบุนัมผีูข้ายวตัถดุบิรายใหม่เข้ามาเสนอวตัถดุบิมากขึน้ 

ท�าให้ทางร้านชยัทวกีารไฟฟ้ามตีวัเลอืกในการสัง่วตัถดุบิมากขึน้ ซึง่หากไม่สัง่กบัผูข้ายวตัถดุบิเดมิ กม็ผีูข้ายวตัถดุบิ

ใหม่มาทดแทน เพราะคุณภาพสินค้าและราคาไม่ต่างกันมากนัก และด้านการแข่งขนัระหว่างคูแ่ข่งในอตุสาหกรรม

เดยีวกนั อยูใ่นระดบัปานกลาง คูแ่ข่งทีอ่ยูใ่นอตุสาหกรรมเดยีวกนั เช่น ร้านขวญัชยั และร้านนครธรรม ทีอ่ยูบ่รเิวณ

ใกล้เคียงกัน ซึ่งต่างก็มีประสบการณ์และความรู้ความช�านาญ เพราะเป็นร้านที่เปิดกิจการมานานเช่นกัน และเป็น

ที่รู้จักเช่นเดียวกับร้านชัยทวีการไฟฟ้า ท�าให้มีการแข่งขันกันสูง

 3.  ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของร้านชัยทวีการไฟฟ้า

  3.1 จุดแข็ง 

   1) การมีฐานลูกค้าเก่าที่แข็งแรง เนื่องจากเจ้าของร้านมีความเป็นกันเอง

   2) จ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าและบริการติดตั้งไฟฟ้าครบวงจร

   3) เจ้าของร้านมีประสบการณ์เกี่ยวกับการไฟฟ้ามานาน 

   4) ที่ตั้งของร้านอยู่ติดถนน สามารถเข้าถึงร้านได้ง่ายสะดวก

  3.2 จุดอ่อน 

   1) กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดยงัมไีม่มากนกั และยงัไม่มกีารจดัรายการส่งเสรมิการตลาดทีช่ดัเจน

   2) การประชาสัมพันธ์ของทางร้านยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้ามากนัก

   3) พื้นที่ในการวางสินค้าจ�ากัด เนื่องจากพื้นที่ในร้านมีจ�ากัด แต่มีสินค้ามาก

   4) สถานที่จอดรถไม่ค่อยสะดวก

   5) สิ่งอ�านวยความสะดวกส�าหรับลูกค้ายังไม่ดีนัก เช่น ที่นั่งรอและห้องน�้า

  3.3 โอกาส

   1) จังหวัดนครราชสีมาถือว่าเป็นเมืองที่ใหญ่เมืองหนึ่งของภาคอีสาน มีเศรษฐกิจเติบโตอย่าง

ต่อเนื่อง จึงได้มีการขยายตัวของธุรกิจอุตสาหกรรม การลงทุน เพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้มีประชากรเข้ามาอยู่อาศัย

  3.4 อุปสรรค 

   1) บรเิวณอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา มจี�านวนร้านจ�าหน่ายอปุกรณ์ไฟฟ้าเป็นจ�านวนมาก 

ส่งผลให้เกิดการแข่งขันด้านราคารุนแรง ท�าให้ลูกค้ามีทางเลือกมากขึ้น

   2) ร้านคู่แข่งมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ให้เรียบร้อยและพัฒนาการบริการให้ดีขึ้น

   3) การเกิดของห้างค้าปลีกสมัยใหม่ซึ่งจ�าหน่ายสินค้าแทบทุกชนิด รวมถึงอุปกรณ์ไฟฟ้าบาง

ประเภท ท�าให้ลูกค้ามีทางเลือกมากขึ้น

 4. การก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ของร้านชัยทวีการไฟฟ้า อ�าเภอเมือง จังหวัด

นครราชสมีา 

  ผูศ้กึษาได้น�าผลการวเิคราะห์มาประยกุต์ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านชยัทวกีารไฟฟ้า 

เพือ่สร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั โดยมวีตัถปุระสงค์ในการเพิม่ยอดขายอย่างน้อยร้อยละ 10 ในปี พ.ศ. 2558 

ซึง่ได้จดัท�า 5 โครงการ ดงัต่อไปนี ้โครงการที ่1 จดัท�าป้ายประชาสมัพนัธ์ร้าน โครงการที ่2 จดัโปรโมชัน่สนิค้า และ

ส่วนลด โครงการที่ 3 ปรับปรุงร้านและสิ่งอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้า โครงการที่ 4 แจกของแถม โครงการที่ 5 

สร้างฐานลูกค้าและรักษาฐานลูกค้า
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สรุปผลกำรศึกษำ

 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ ลกูค้าทีเ่ข้ามาเลอืกซือ้อปุกรณ์ไฟฟ้าในอ�าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา เพศ

หญิง อายุ 26 – 30 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 

15,000 บาทข้อมูลด้านพฤติกรรม พบว่า ลูกค้าที่เข้ามาเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าจากร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้า 

ลักษณะของร้านจ�าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าที่อยากเข้าเป็นร้านที่มีการรับประกันและบริการหลังการขาย ประเภทของ

สินค้าที่ลูกค้าให้ความสนใจมากที่สุด 3 ประเภท เรียงตามล�าดับ หลอดไฟ อะไหล่ไฟฟ้าทุกชนิด และปลั๊กไฟ โดย

เกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้าประกอบการตัดสินใจคือ คุณภาพของสินค้า ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 

1,001 – 2,000 บาท ทราบแหล่งการรับรู้และรู้จักของร้านชัยทวีการไฟฟ้าด้วยการพบโดยบังเอิญ และตัวผู้ตอบ

แบบสอบถามเองเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า ข้อมูลด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

อุปกรณ์ไฟฟ้าของลูกค้า ซึ่งมีความส�าคัญมากที่สุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (สินค้ามีคุณภาพ/มีเครื่องหมายรับรอง

มาตรฐาน) ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย (ทีต่ัง้ของร้านสะดวกในการเดนิทาง) ด้านพนกังาน (พนกังานมมีนษุย์สมัพนัธ์ 

มีน�้าใจและมีมารยาทดี) ด้านกระบวนการ (ความรวดเร็วในการให้บริการ) ด้านสิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ (การตกแต่ง

สถานที่ได้อย่างเหมาะสม) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (สินค้ามีความน่าเชื่อถือ) ปัจจัยที่มีความส�าคัญมาก ด้าน

ราคา (ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า) ด้านการส่งเสริมการตลาด (จัดให้มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เช่น 

ลด แลก แจก แถม)

 จากการศึกษาการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อมภายใน ท�าให้ทราบถึงปัญหาที่

ร้านชัยทวีการไฟฟ้าได้เผชิญ ซึ่งเกิดจากสาเหตุส�าคัญ คือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ 

และด้านสิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ ผู้ศึกษาจึงได้จัดท�าแผนกลยุทธ์ขึ้นเพื่อแก้ไขปัญหา เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์

ที่วางไว้ โดยมีแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 5 โครงการ: โครงการที่ 1 จัดท�าป้ายประชาสัมพันธ์ร้าน โครงการที่ 2 จัด

โปรโมชั่นสินค้า และส่วนลด โครงการที่ 3 ปรับปรุงร้านและสิ่งอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้า โครงการที่ 4 แจกของ

แถม และโครงการที่ 5 สร้างฐานลูกค้าและรักษาฐานลูกค้า จากแนวทางการแก้ไขปัญหา หากร้านชัยทวีการไฟฟ้า

ได้น�าแผนการตลาดที่ได้เสนอในแนวทางต่างๆ ข้างต้นไปปฏิบัติ คาดว่าจากจุดแข็งและโอกาสที่ทางร้านมี รวมทั้ง

การปรบัปรงุจดุอ่อนและอปุสรรคให้ดขีึน้ เชือ่ว่าจะสามารถเพิม่ยอดขายของร้านชยัทวกีารไฟฟ้าได้ตามเป้าหมายที่

ก�าหนดไว้ คือ ยอดขายเพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่าร้อยละ 10 ในปี 2558 ซึ่งจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้ามาก

ยิ่งขึ้น และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้

ข้อเสนอแนะ   

 1)  ควรมกีารจดัท�าแผนกลยทุธ์ทางการตลาดให้ครอบคลมุทัง้ 8 ด้าน ได้แก่ 1.ด้านผลติภณัฑ์ 2.ด้านราคา 

3.ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย 4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 5.ด้านพนักงาน 6.ด้านกระบวนการ 7.ด้านสิ่งมีตัวตน

ที่มองเห็นได้ และ 8.ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ และควรเป็นแผนกลยุทธ์ในระยะยาว เพื่อที่จะสามารถแข่งขัน

กับคู่แข่งขันได้

 2)  ควรมกีารตดิตามการด�าเนนิงาน ให้เกดิการปฏบิตังิานทีเ่ป็นไปตามแผนทีว่างไว้ โดยการประเมนิเพือ่

ให้ทราบผลที่แท้จริงและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด
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