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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเค มาร์ท อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGY PLANNING OF “K-MART” GROCERY, 

MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

อสมาภรณ์ เกตษา 1

นิติพล ภูตะโชติ 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกี อ�าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น และวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านเค มาร์ท อ�าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 
โดยใช้แบบสอบถามจ�านวน 400 ชดุ ผลการศกึษาพบว่า เป็นเพศชาย อายตุัง้แต่ 21 - 40 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีค้าขาย/
ธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท ข้อมูลด้านพฤติกรรมพบว่า ตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตนเอง ส่วนมากซื้อสินค้า
บริโภค เพราะร้านอยู่ใกล้บ้าน/ที่พักอาศัย ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต�่ากว่า 100 บาท ความถี่ในการซื้อสินค้า 4 - 5 ครั้งต่อสัปดาห์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกีทีส่�าคญัมากทีส่ดุได้แก่ มสีนิค้าทีต่อบสนองและเพยีงพอกบัความ
ต้องการ มีสินค้าหลากหลาย ราคาสินค้าเหมาะสม ท�าเลที่ตั้งดี และอยู่ใกล้แหล่งชุมชน มีโปรโมชั่นและส่วนลดให้ตามปริมาณที่ซื้อ 
พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีความรวดเร็ว ถูกต้องแม่นย�าในการให้บริการ รวมทั้งบรรยากาศภายในและภายนอกที่ดี 
 กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเค มาร์ท ประกอบด้วยแผนกลยุทธ์ระยะสั้นและกลยุทธ์ระยะยาว ซึ่งระยะสั้น ประกอบด้วย 
1) จัดท�าป้ายโฆษณา ประชาสัมพันธ์ร้าน 2) ซื้อปุ๊บ แลกปั๊บ 3) จัดโปรโมชั่นสินค้า 4) ส่งเสริมการขายโดยแจกของแถม 5) สะสม
แสตมป์ กลยุทธ์ระยะยาวคือ เพิ่มความหลากหลายของสินค้าและบริการ ใช้เทคโนโลยีมาช่วยด�าเนินงาน และสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับลูกค้า ซึ่งคาดว่าจะเพิ่มยอดขายอย่างน้อย 10% ในปี 2558 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค ร้านค้าปลีก 

Abstract

 The objectives of this study are to study the behavior and marketing mix factors that influential to 
purchase products at retail store in Amphoe Muang, KhonKaen province and planning marketing strategy of K-Mart 
Grocery. The data were collected from 400 respondents. The study found that are men with ranging in age from 
21-40 years old, Bachelor Degree, most of them have their own business and the average revenue is 10,001-15,000 
baht per month. The buying decision by themselves; most consumers purchased the consumer goods because 
the store is located near their house. The average purchase time fewer than 100 baht, the frequency of  
purchases by 4-5 times per week. The marketing mix factors that influential to purchase products at grocery. The 
most important factors for consumers are variety of products, reasonable price, great location and near the  
community, have promotions and discounts, employees have a good relationship with customers, early response 
and service accuracy including the atmosphere inside and outside the store. 
 Marketing strategy of K-Mart Grocery consisted of short-term and long-term strategies. The short-term 
strategies were 1) Preparation of advertising boards. 2) Buy Pup Redeem Pap 3) The promotion of sub-items. 4) 
Boosting sales by handing out extras. 5) Stamp collections. The long-term strategies were adding variety of  
products and services, using technology and consumer relationships. Expected to K-Mart store will have increased 
sales at least 10% in 2015

Keywords: Marketing Strategy, Consumer Behavior, Grocery
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บทน�ำ

 ร้านเค มาร์ท ตั้งอยู่ที่ต�าบลศิลา อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น อาคารพาณิชย์ขนาด 2 คูหา ประกอบ

กจิการร้านค้าปลกีประเภทกึง่มนิมิาร์ท จ�าหน่ายสนิค้าอปุโภคบรโิภคทีใ่ช้ในชวีติประจ�าวนั เช่น ของกนิ ของใช้เครือ่ง

ดื่ม ข้าวสาร ยารักษาโรค เป็นต้น ลักษณะประกอบกิจการแบบเจ้าของคนเดียว บริหารงานโดยคุณสุทัศน์ เกตษา 

ร้านเค มาร์ทเปิดด�าเนินกิจการมาแล้วเป็นระยะเวลา 1 ปี และในบริเวณใกล้เคียงมีร้านค้าที่เป็นคู่แข่งในระดับ

เดียวกันซึ่งเปิดมาเป็นระยะเวลานาน จ�านวน 4 ร้าน รวมทั้งมีผู้ประกอบกิจการค้าปลีกขนาดใหญ่ เช่น โลตัส  

เอ็กตร้า ท�าให้ส่งผลกระทบต่อยอดขายของร้าน

 เนื่องจากร้านเค มาร์ท เป็นร้านที่เพิ่งเปิดด�าเนินกิจการ ท�าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้าอย่างแพร่หลาย 

ฐานลูกค้าเก่ามีจ�านวนไม่มาก และมีการแข่งขันกันในพื้นที่ค่อนข้างสูง ดังนั้นผู้ศึกษาจึงตระหนักถึงปัญหา และมี

ความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่

ร้านค้าปลีก อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น และก�าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน เค มาร์ท อ�าเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น เพื่อเพิ่มศักยภาพของร้านในการแข่งขันในอนาคต และเพิ่มยอดขายขึ้นอย่างน้อย 10%

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่

ร้านค้าปลีก อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

 2. เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเค มาร์ท อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงำน

	 1.	 กำรศึกษำพฤติกรรมกำรซื้อและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อ

สินค้ำที่ร้ำนค้ำปลีก	อ�ำเภอเมือง	จังหวัดขอนแก่น

  1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

   ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นประชากรในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นผู้ที่

เลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีกในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยไม่ทราบขนาดของประชากรที่แน่นอน จึงใช้

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

 	 1.2	 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ

   เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษารวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วน มีดังนี้

    ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและราย

ได้เฉลี่ยต่อเดือน 

    ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก อ�าเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น เพือ่สอบถามข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ สร้างแบบสอบถามโดยน�าทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค

มาประยุกต์ [1]

   ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกี อ�าเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น เพื่อสอบถามข้อมูลเชิงทัศนคติเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก ทั้ง 

7 ด้าน โดยการน�าทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการมาประยุกต์ใช้ [2]
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  1.3 การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ 

    ผู้ศึกษาได้น�าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อถือ

ได้ (Reliability) ของเครื่องมือ คือ 

   1) ตรวจสอบความเทีย่งตรง (Validity) โดยน�าแบบสอบถามทีส่ร้างขึน้ไปหาค่าความสอดคล้อง

ระหว่างข้อค�าถามกับวัตถุประสงค์หรือเนื้อหา (IOC: Index of item Objective Congruence)

   2) ตรวจสอบความเชือ่ถอืได้ (Reliability) โดยการน�าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุม่ตวัอย่าง

จ�านวน 30 ชุด ได้ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.861

 	 1.4	 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล

   เก็บรวบรวมข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 

Sampling) จ�านวน 400 ชุด 

 	 1.5	 กำรวิเครำะห์ข้อมูล

    ผู้ศึกษาได้น�าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูป SPSS Version 19 โดยมีวิธีการ

ศึกษาดังนี้

   แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีระดับมาตรวัดแบบนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) สถิติที่ใช้ คือการแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) 

   แบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก อ�าเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Sta-

tistic) สถิติที่ใช้ คือการแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage)

  แบบสอบถามส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกี 

อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติที่ใช้คือ การหาค่าเฉลี่ย 

(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

	 2.	 กำรวำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของร้ำนเค	มำร์ท	อ�ำเภอเมือง	จังหวัดขอนแก่น	

  หลงัจากแปลผลข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกี ในเขตอ�าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น และ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น แล้วท�าการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) วิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์ส่วนประสม

ทางการตลาดบรกิาร (Marketing Mix: 7P’s) วเิคราะห์คูแ่ข่งขนั (Competitive Analysis) วเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายในและภายนอกองค์กร (SWOT Analysis)และวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix) เพื่อน�าข้อมูลที่ได้จากการ

วิเคราะห์มาก�าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเค มาร์ท ได้แก่ แผนกลยุทธ์ระยะสั้นและกลยุทธ์ระยะยาว 

ผลกำรศึกษำ

	 ผลกำรศกึษำพฤตกิรรมกำรซือ้และปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดมอีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกซือ้

สินค้ำที่ร้ำนค้ำปลีก

  ด้านพฤตกิรรม พบว่า ตนเองเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้และมส่ีวนต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ ส่วนใหญ่เลอืก

ซื้อสินค้าบริโภค เหตุผลที่ซื้อสินค้าที่ร้านเค มาร์ทเนื่องจากร้านอยู่ใกล้บ้าน ที่พักอาศัย มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อสินค้าต่อครั้งต�่ากว่า 100 บาท มีความถี่ในการมาซื้อสินค้า 4 – 5 ครั้งต่อสัปดาห์ จ�านวน

ครั้งที่มาซื้อสินค้ามากกว่า 3 ครั้ง มาซื้อสินค้าช่วงเย็น (17.01 – 19.00) บ่อยที่สุด และช่องทางที่ท�าให้รู้จักร้านคือ 
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พบเห็นด้วยตนเอง

 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก พบว่าปัจจัย

ทีผู่บ้รโิภคให้ระดบัความส�าคญัมากทีส่ดุได้แก่ มสีนิค้าทีต่อบสนองและเพยีงพอกบัความต้องการ สนิค้ามคีวามหลาก

หลาย มรีาคาสนิค้าเหมาะสม ท�าเลทีต่ัง้ของร้านด ีใกล้กบัแหล่งชมุชนและทีพ่กัอาศยั มกีารจดัโปรโมชัน่และมส่ีวนลด

ให้ พนักงานมีมนุยสัมพันธ์ที่ดี มีความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ความรวดเร็วและถูกต้อง แม่นย�าในการให้บริการ รวม

ทั้งบรรยากาศภายในและภายนอกร้านที่ดี มีแสงสว่างเพียงพอ สะอาด ตกแต่งร้านสวยงาม

 1.	 ผลกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก

  พระราชบัญญัติการกีฬาประกาศให้มีการจัดเก็บอัตราภาษีประเภทสุราและยาสูบเพิ่มขึ้น 2% จาก

ผู้ประกอบการ เพื่อใช้ในการพัฒนาการกีฬาแห่งชาติ ส่งผลให้ต้นทุนสินค้ามีราคาสูงขึ้น ทางด้านเสถียรภาพทาง

เศรษฐกจิจงัหวดัขอนแก่น ปี 2558 มอีตัราเงนิเฟ้อขยายตวัอยูท่ีร้่อยละ 2.7 ส่งผลให้ราคาสนิค้าอปุโภคบรโิภคปรบั

ตัวสูงขึ้น และในปัจจุบันนี้ผู้บริโภคมีรูปแบบและพฤติกรรมในการซื้อสินค้าเปลี่ยนไป โดยนิยมไปซื้อสินค้าที่ร้าน

สะดวกซือ้และห้างสรรพสนิค้ามากกว่าซือ้สนิค้าทีร้่านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ เนือ่งจากในปัจจบุนัมอีตัราค่าครองชพีสงู

ขึ้นท�าให้ผู้บริโภคตระหนักในการใช้จ่ายมากขึ้น โดยค�านึงถึงความคุ้มค่าคุ้มราคามากที่สุด มีการน�าเทคโนโลยี

โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาช่วยในการบริหารจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีเส้นทางคมนาคมที่สะดวกสบายและเนื่องจากมีการขยายตัวของตัวเมือง 

ท�าให้มีประชากรเข้ามาท�างานและพักอาศัยเพิ่มมากขึ้น ประกอบกับบริเวณร้านเค มาร์ท ตั้งอยู่เขตแหล่งชุมชน มี

โรงเรียน ตลาด และหมู่บ้านจัดสรรโดยรอบ ท�าให้เพิ่มโอกาสในการขายสินค้าอุปโภคบริโภคมากขึ้น

	 2.	 ผลกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน

  ภาวการณ์แข่งขนัของธรุกจิค้าปลกีสนิค้าอปุโภคบรโิภคมกีารแข่งขนักนัสงู เนือ่งจากเป็นธรุกจิซือ้มา

ขายไป เป็นสนิค้าอปุโภคบรโิภคทีใ่ช้ในชวีติประจ�าวนั ลกัษณะของสนิค้าไม่มคีวามแตกต่างกนั ไม่ต้องใช้เทคโนโลยี

หรือประสบการณ์สูงๆในการประกอบกิจการ คู่แข่งในอุตสาหกรรมที่มีขนาดใกล้เคียงกับร้านเค มาร์ท มีจ�านวน 4 

ร้าน ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับสูง เนื่องจากสินค้ามีความเหมือนๆกันทุกร้าน อ�านาจการต่อรองของ

ผูซ้ือ้อยูใ่นระดบัสงู เพราะจ�านวนร้านค้าปลกีมจี�านวนมาก ท�าให้ผูซ้ือ้มทีางเลอืกทีห่ลากหลายสามารถเลอืกซือ้สนิค้า

ได้ตามความพงึพอใจของตนเอง ซึง่ราคาและกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อการต่อการตดัสนิใจซือ้เป็นอย่าง

มาก อ�านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลติอยูใ่นระดบัค่อนข้างต�า่ เนือ่งจากผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีสามารถ

เลือกซื้อสินค้าจากซับพลายเออร์รายใดก็ได้ที่ให้ราคาสินค้าที่ถูกกว่าหรือมีส่วนลดให้มากกว่า 

 จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภัยคุกคาม (SWOT Analysis) ของร้านเค มาร์ท ดังนี้

 จุดแข็ง (Strengths) คือ ร้านเค มาร์ทมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย มีที่จอดรถสะดวกสบาย เพียงพอกับ

ความต้องการ สินค้าบางชนิดสั่งมาเป็นจ�านวนมากท�าให้ต้นทุนสินค้าต�่า สามารถขายได้ราคาถูก จัดเรียงสินค้าเป็น

หมวดหมู่เป็นระเบียบ ตกแต่งร้านสวยงาม มีที่ดิน อาคารเป็นของตนเอง ไม่ต้องเสียค่าเช่าที่

 จดุอ่อน (Weaknesses) คอื ไม่มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ร้าน ท�าให้ร้านยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัอย่างแพร่หลาย 

ไม่มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเท่าทีค่วร ฐานลกูค้าเก่ามจี�านวนไม่มากเนือ่งจากเพิง่เปิดมาได้ไม่นาน ไม่มกีารน�า

เทคโนโลยีมาช่วยในการบริหารจัดการ 

 โอกาส (Opportunities) คือ ท�าเลที่ตั้งร้านอยู่ในเขตชุมชน ตั้งอยู่ใกล้ตลาด โรงเรียน บริเวณข้างเคียง

ติดกับหมู่บ้านจัดสรร หอพักและรีสอร์ทจ�านวนมาก สินค้าอุปโภคบริโภคเป็นสินค้าจ�าเป็นในชีวิตประจ�าวัน เป็น

สินค้าที่ใช้แล้วหมดไป
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 ภัยคุกคาม (Threats) คือ มีจ�านวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเป็นจ�านวนมาก จ�านวนสินค้าทดแทนมีอยู่

สงู ท�าให้ลกูค้ามทีางเลอืกซือ้สนิค้าและใช้บรกิารมากขึน้ ปัจจบุนัค่านยิมในการซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคเปลีย่นไป นยิม

ไปซื้อสินค้าและใช้บริการร้านสะดวกซื้อเพิ่มมากขึ้น 

 วำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของร้ำนเค	มำร์ท	อ�ำเภอเมือง	จังหวัดขอนแก่น	

 ก�าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดระยะสัน้ของร้านเค มาร์ทเพือ่เพิม่ยอดขายปี 2558 ขึน้อย่างน้อย 10% 

ของยอดขายปี 2557 มีก�าหนดระยะเวลาตั้งแต่เดือนมิถุนายนถึงเดือนธันวาคม 2558 ประกอบด้วย 5 โครงการ 

ดงันี ้1) จดัท�าป้ายโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ 2) ซือ้ปุบ๊ แลกป๊ับ 3) จดัโปรโมชัน่สนิค้า 4) ส่งเสรมิการขายโดยแจกของ

แถม 5) สะสมแสตมป์เพือ่แลกรบัของสมนาคณุฟร ีก�าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดระยะยาวเพือ่เพิม่ประสทิธภิาพ

ในการด�าเนินงาน ประกอบด้วย เพิ่มความหลากหลายของสินค้าและบริการ น�าระบบเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการ

บริหารจัดการ สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

สรุป

 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า เป็นเพศชาย อายตุัง้แต่ 21 ปี - 40 ปี การศกึษาระดบัปรญิญา

ตรี อาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท ข้อมูลด้านพฤติกรรม พบว่า ตนเอง

เป็นผู้ตัดสินใจซื้อและมีส่วนต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้าบริโภค เหตุผลที่ซื้อสินค้าที่ร้านเค 

มาร์ทเนือ่งจากร้านอยูใ่กล้บ้าน ทีพ่กัอาศยั มสีนิค้าให้เลอืกหลากหลาย ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการซือ้สนิค้าต่อครัง้ต�า่กว่า 

100 บาท มีความถี่ในการมาซื้อสินค้า 4 – 5 ครั้งต่อสัปดาห์ จ�านวนครั้งที่มาซื้อสินค้ามากกว่า 3 ครั้ง มาซื้อสินค้า

ช่วงเย็น (17.01 – 19.00) บ่อยที่สุด และช่องทางที่ท�าให้รู้จักร้านคือ พบเห็นด้วยตนเอง

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีก พบว่าปัจจัยที่ผู้

บริโภคให้ระดับความส�าคัญมากที่สุดได้แก่ มีสินค้าที่ตอบสนองและเพียงพอกับความต้องการ สินค้ามีความหลาก

หลาย มรีาคาสนิค้าเหมาะสม ท�าเลทีต่ัง้ของร้านด ีใกล้กบัแหล่งชมุชนและทีพ่กัอาศยั มกีารจดัโปรโมชัน่และมส่ีวนลด

ให้ พนักงานมีมนุยสัมพันธ์ที่ดี มีความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ความรวดเร็วและถูกต้อง แม่นย�าในการให้บริการ รวม

ทั้งบรรยากาศภายในและภายนอกร้านที่ดี มีแสงสว่างเพียงพอ สะอาด ตกแต่งร้านสวยงาม

 จากการวเิคราะห์และรวบรวมข้อมลู สามารถน�ามาก�าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดระยะสัน้ของร้านเค 

มาร์ท เพื่อเพิ่มยอดขายปี 2558 ขึ้นอย่างน้อย 10% ของยอดขายปี 2557 มีก�าหนดระยะเวลาตั้งแต่เดือนมิถุนายน

ถึงเดือนธันวาคม 2558 ประกอบด้วย 5 โครงการ ดังนี้ 1) จัดท�าป้ายโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 2) ซื้อปุ๊บ แลกปั๊บ 3) 

จัดโปรโมชั่นสินค้า 4) ส่งเสริมการขายโดยแจกของแถม 5) สะสมแสตมป์เพื่อแลกรับของสมนาคุณฟรี ก�าหนดแผน

กลยุทธ์ทางการตลาดระยะยาวเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด�าเนินงาน ประกอบด้วย เพิ่มความหลากหลายของ

สินค้าและบริการ น�าระบบเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริหารจัดการ สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

ข้อเสนอแนะ

 1. ควรมีการติดตามประเมินผลการด�าเนินงานแผนกลยุทธ์ที่วางไว้อย่างต่อเนื่อง รวมทั้งประเมิน

ศักยภาพของคู่แข่งเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

 2. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าในการใช้บรกิารทีร้่านเค มาร์ท อ�าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 
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