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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตร  

ร้านสายตระกูลการเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด

MARKETING STRATEGY TO INCREASE SALES VOLUME OF AGRICULTURAL 

EQUIPMENT, SAITRAKOOL KANKASET SHOP, MUANG DISTRICT,  

ROI - ET PROVINCE

ภัทรศักดิ์ สายเชื้อ 1

ธีระ ฤทธิรอด 2

วีรพล ทวีนันท์ 3

บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ทางการเกษตร โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อและไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านสายตระกูลการเกษตร กลุ่มละ 50 คน 2) ศึกษา
สิง่แวดล้อมทางธรุกจิของร้านสายตระกลูการเกษตร โดยใช้การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนั การวเิคราะห์
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และ 3) จัดท�ากลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านสายตระกูล
การเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด ผลจากการศึกษาพบว่า เหตุผลที่ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าจากร้านสายตระกูลการเกษตรเนื่องจากราคาถูก 
มปีระเภทสนิค้าหลากหลาย และครบครนั มสีนิค้าหลากหลายยีห้่อ การต้อนรบัและการบรกิารทีด่ ีสนิค้ามคีณุภาพ หลงัจากนัน้วเิคราะห์
ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS Matrix) ท�าให้ได้กลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายอปุกรณ์ทางการเกษตร จ�านวน 6 โครงการ ได้แก่ โครงการ
ที ่1 เพิม่ความหลากหลายของสนิค้า โครงการที ่2 ส่วนลดเมือ่ซือ้จ�านวนมาก โครงการที ่3 การให้เครดติลกูค้าชัน้ด ีโครงการที ่4 รกัษา
ความสมัพนัธ์กบัลกูค้า โครงการที ่5 การส่งเสรมิการขาย และโครงการที ่6 ประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่ โดยมงีบประมาณในการด�าเนนิงาน
ทั้งหมด 506,000 บาท หลังด�าเนินโครงการคาดว่ายอดขายส่งของร้านสายตระกูลการเกษตรเพิ่มขึ้น โดยมียอดขาย ปี 2558 ไม่น้อย
กว่า 9,000,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด อุปกรณ์ทางการเกษตร 

Abstract

 The objective of this research were 1) to study the customer behavior and marketing mix factors which 
influenced the purchasing decision on agricultural equipment were obtained the questionnaires with 50  
customers who had purchased and 50 customers who had never purchased the agricultural equipment from 
Saitrakool Kankaset Store, 2) to study the business environment of Saitrakool Kankaset Store were included 
general environment analysis, competition analysis, SWOT analysis, and 3) to develop marketing strategies to 
increase sales volume of agricultural equipment for Saitrakool Kankaset Store in Muang district, Roi-Et province. 
The results showed: The reasons why the customers chose to buy goods from Saitrakool Kankaset Store  
included reasonable price, varieties of type and brand of products, good welcome and service, and good products. 
From TOWS Matrix, 6 projects were proposed as marketing strategy to increase sales volume of agricultural  
equipment: 1) Increasing varieties of product types, 2) Giving discount for bulk purchase, 3) Granting credit line 
for loyal customer, 4) Maintaining customers’ relationship, 5) Arranging sales promotion, and 6) Media Relations. 
The operational budgets were 486,000 Baht. After the projects were operated, the sales volume of Saitrakool 
Kankaset Store should be increased more than 9,000,000 baht.

Keywords: marketing strategies, agricultural equipment, 
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บทน�ำ 

 ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม ซึง่เป็นแหล่งผลติอาหารทีส่�าคญัแห่งหนึง่ของโลก เป็น “อูข้่าวอูน่�า้” 

มาตั้งแต่อดีต ซึ่งประชาชนส่วนใหญ่มีอาชีพหรือด�ารงอยู่ได้โดยมีความเกี่ยวพันกับการเกษตร อาชีพเกษตรกรรมมี

ความส�าคัญต่อกลไกการพัฒนาประเทศไทยมาช้านาน ซึ่งนอกจากการให้ผลิตผลทางการเกษตรส�าหรับประชากร

ในชาติแล้ว ยังน�าผลผลิตที่ได้กระจายไปสู่ระดับสากลมาอย่างต่อเนื่อง อาชีพเกษตรกรรมเป็นอาชีพหลักทาง

เศรษฐกิจที่สร้างรายได้ให้กับประเทศมากที่สุด โดยมีมูลค่าของภาคการเกษตรในปี 2556 นั้นสูงเป็นอันดับ 1 ของ

ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ มีมูลค่าสูงถึง 1,425,783 ล้านบาท และในไตรมาสที่ 3 ของ ปี 2557 ภาคเกษตร 

ขยายตัวร้อยละ 1.7 [1] จากเดิมที่เกษตรกรมีการใช้แรงงานคนและแรงงานสัตว์เป็นหลัก ต่อมาความก้าวหน้าของ

อตุสาหกรรมได้มกีารผลติอปุกรณ์ทางการเกษตรออกมาเป็นเครือ่งมอืทีช่่วยอ�านวยให้การปฏบิตังิานเกษตรมคีวาม

สะดวกและรวดเร็ว ลดแรงของเกษตรกร เช่น จอบขุด เสียมพรวน บัวรดน�้า กรรไกร ตัดกิ่ง รถไถ รถเกี่ยว เป็นต้น 

มูลค่าการค้าเครื่องจักรกลการเกษตรในเดือนกุมภาพันธ์ 2557 การน�าเข้า อยู่ที่ 1,833 ล้านบาท ลดลงจากเดือน

ก่อน โดยปรับลดลงในทุกกลุ่มสินค้า [2] 

 ร้านสายตระกูลการเกษตร ตั้งอยู่ที่ 351 - 353 ถ. ผดุงพานิช ต. ในเมือง อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด ด�าเนิน

ธุรกิจเกี่ยวกับการขายส่งเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการเกษตร ได้แก่ จอบ เสียม มีด เคียว ขวาน เป็นต้น จากการ

ด�าเนินงานในช่วงปี 2554 เป็นต้นมามีจ�านวนคู่แข่งเพิ่มมากขึ้นท�าให้ยอดขายของทางร้านลดลง ไม่เป็นไปตามเป้า

หมายของร้านที่ตั้งไว้ โดยในปี 2555 มียอดขายเท่ากับ 9,422,135 บาท ปี 2556 มียอดขาย 9,176,175 บาท และ

ปี 2557 มยีอดขาย 8,359,754 บาท ซึง่นอกจากยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีว่างไว้แล้ว แนวโน้มของยอดขาย

ร้านสายตระกลูการเกษตรยงัลดลงอย่างต่อเนือ่ง โดยยอดขายอปุกรณ์ทางการเกษตรมยีอดขายตกสดัส่วนคล้ายกนั

ทกุหมวด จากยอดขายทีล่ดลงร้านสายตระกลูการเกษตรจงึมคีวามจ�าเป็นอย่างยิง่ในการจดัท�ากลยทุธ์การตลาดเพือ่

เพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตร 

 

วัตถุประสงค ์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตรและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตร

 2. เพื่อศึกษาสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจของร้านสายตระกูลการเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด

 3. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกูลการเกษตร 

อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด โดยมีเป้าหมายยอดขายปี 2558 เป็น 9,000,000 บาท

วิธีด�ำเนินงำน 

 1. การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตรและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตร

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ร้านขายปลีกอุปกรณ์ทางการเกษตร ในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 

ที่ขึ้นทะเบียนกรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ [3] จ�านวน 107 ร้าน ซึ่งทั้งกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อ และกลุ่มลูกค้า

ทีไ่ม่เคยซือ้อปุกรณ์ทางการเกษตรกบัร้านสายตระกลูการเกษตร เพือ่รวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม 3 ส่วน คอื

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ซึ่ง

มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตร ประกอบด้วยค�าถาม 6Ws และ 1H ซึ่ง

มีลักษณะของค�าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด

 ส่วนที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้อปุกรณ์ทางการเกษตรของลกูค้า 

โดยประยุกต์ใช้ 4Ps ในการตั้งค�าถาม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด [4] โดย

ลักษณะแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นแบบสอบถามปลายปิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ

 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 2. การศึกษาสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจของร้านสายตระกูลการเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด

  2.1 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป ประกอบด้วย การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการด�าเนินธุรกิจ 

ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมทางการเมอืงและกฎหมาย สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ สภาพแวดล้อมทางสงัคมและ

วัฒนธรรม เทคโนโลยี และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ [5] โดยท�าการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร หนังสือ เว็บไซต์ ที่

เกี่ยวข้อง ซึ่งเป็นข้อมูลทุติยภูมิ 

  2.2 การวิเคราะห์การแข่งขัน ประกอบด้วยการวิเคราะห์ 5 หัวข้อ ได้แก่ สภาพการของการแข่งขัน

ในอตุสาหกรรมเดยีวกนั อ�านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ อ�านาจการต่อรองของผูผ้ลติ การเข้ามาของผูป้ระกอบการราย

ใหม่ และภาวะคุกคามของสินค้าทดแทน [5]

  2.3 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม [6] เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายในและภายนอกการด�าเนินธุรกิจขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรของร้านสายตระกูลการเกษตร

 3. การก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกูลการเกษตร 

อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด 

 น�าผลการศกึษาจากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป สภาพแวดล้อมการแข่งขนั จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส 

และภาวะคกุคาม (SWOT) และผลจากแบบสอบถามซึง่ท�าให้ทราบพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้

อุปกรณ์ทางการเกษตรของลูกค้ามาประสม และวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) [6] เพื่อจัดท�ากลยุทธ์

การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตรของร้านสายตระกูลการเกษตร อ.เมือง จ.ร้อยเอ็ด 

ผลกำรวิจัย

 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตรและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ทางการเกษตร

  1.1 ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้ากับร้านสายตระกูลการเกษตร

   ข้อมูลทั่วไป พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 41 ปี – 50 ปี ระดับการศึกษาต�่ากว่า

มธัยมศกึษาตอนต้น รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 25,000 บาท ขึน้ไป ซือ้สนิค้าประเภทมดี เสยีม เคยีว จอบ มอืเสอื / คราด 

เลื่อย ซื้อสินค้าครั้งละ 15,000 บาท ขึ้นไป เหตุผลที่เลือกซื้อสินค้าเนื่องจากราคาถูก มีประเภทสินค้าหลากหลาย 

และครบครัน มีสินค้าหลากหลายยี่ห้อ การต้อนรับและการบริการที่ดี สินค้ามีคุณภาพ ลูกค้าได้รับข้อมูลร้านจาก

เพื่อนหรือคนรู้จัก เหตุผลที่ท�าให้เลือกซื้อสินค้ากับร้านสายตระกูลการเกษตรอย่างต่อเนื่อง เพราะสินค้าราคาถูก

กว่าร้านอื่น มีสินค้าหลายประเภท / รูปแบบ และเจ้าของร้านมีความเป็นกันเอง สิ่งที่ต้องการให้ปรับปรุงคือ การ

ให้บรกิารทีร่วดเรว็ ส่วนลดเมือ่ซือ้จ�านวนมาก และการให้เครดติ ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งมอืและอปุกรณ์

ทางการเกษตรให้ความส�าคัญในระดับมากที่สุดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ�าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด
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  1.2 ลูกค้าที่ไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านสายตระกูลการเกษตร

   ข้อมลูทัว่ไป พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหว่าง 41 ปี – 50 ปี ระดบัการศกึษาอนปุรญิญา 

/ ปวส. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท พฤติกรรมซื้อสินค้า พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อสินค้า ร้านพงษ์เจริญ 

เนื่องจาก สินค้ามีคุณภาพ มีประเภทสินค้าหลากหลาย และครบครัน และราคาถูก ประเภทสินค้าที่ซื้อ ได้แก่ เสียม 

เคียว มือเสือ / คราด มีด จอบ และเลื่อย โดยท�าการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง ซื้อสินค้าครั้งละ 5,000 – 10,000 บาท 

ส่วนใหญ่รูจ้กัร้านสายตระกลูการเกษตร เหตผุลทีไ่ม่ซือ้สนิค้าทีร้่าน เนือ่งจากซือ้เครือ่งมอืและอปุกรณ์ทางการเกษตร

กับร้านอื่นอยู่แล้ว ร้านอยู่ไกลบ้าน / ที่ท�างาน และร้านไม่ให้เครดิตทางการค้า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่อง

มอืและอปุกรณ์ทางการเกษตรให้ความส�าคญัในระดบัมากทีส่ดุทัง้ 3 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา และด้าน

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย ส่วนด้านส่งเสริมการตลาดให้ความส�าคัญในระดับมาก

 2. ผลการศึกษาสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจของร้านสายตระกูลการเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด

  สิ่งแวดล้อมทั่วไปในการด�าเนินธุรกิจอุปกรณ์ทางการเกษตร พบว่า ปัจจัยที่เอื้อต่อธุรกิจ ได้แก่ ด้าน

การเมืองและกฎหมาย รัฐบาลให้เงินช่วยเหลือไร่ละ 1,000 บาท แก่เกษตรกร ซึ่งมีที่ดินท�ากินไม่เกิน 15 ไร่ และ

เกษตรกรที่มีที่ดินท�ากินเกิน 15 ไร่ให้ช่วยเหลือครอบครัวละ 15,000 บาท [7] สภาพแวดล้อมทางสังคมและ

วัฒนธรรม ประชาชนในจังหวัดร้อยเอ็ดส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม (206,070 ครัวเรือน) [8] สิ่งแวดล้อม

ทางกายภาพ มีพื้นที่การเกษตร 2,867,484 ไร่ [8] และด้านเทคโนโลยีกร้านสายตระกูลการเกษตรมีการประยุกต์

ใช้ในธรุกจิ ในทางตรงกนัข้ามปัจจยัทีไ่ม่เอือ้ต่อธรุกจิ ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิเนือ่งจาก ปี 2558 เศรษฐกจิ

มีแนวโน้มหดตัว [9]

 การแข่งขันในการด�าเนินธุรกิจขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตร ในเขต อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด พบว่า สภาพ

การของการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีความรุนแรงในระดับมาก อ�านาจการต่อรองของผู้ซื้อสูง อ�านาจการ

ต่อรองของผูผ้ลติต�า่ การเข้ามาของผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเข้ามาได้ง่าย และภาวะคกุคามของสนิค้าทดแทน

อยู่ในระดับต�่า

 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม พบว่า ร้านสายตระกูลการเกษตรมีจุดแข็ง คือ ร้านมีความ

มั่นคงทางการเงิน มีสินค้าหลายประเภท หลายตราสินค้า และหลายระดับราคา สินค้ามีคุณภาพ ขายส่งสินค้าให้

ราคาถกูกว่าร้านคูแ่ข่ง เจ้าของร้านให้การต้อนรบัอย่างเป็นกนัเอง และบรหิารงานเองท�าให้การตดัสนิใจเป็นไปอย่าง

รวดเร็ว และมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ จุดอ่อน คือ ร้านสายตระกูลการเกษตรมีการให้เครคิตลูกค้าน้อยราย บาง

ครั้งมีความล่าช้าในการจัดสินค้า บางครั้งพนักงานมี Service mind ในการให้บริการน้อย การจัดกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดมีน้อย และไม่มีการส่งเสริมการขายโดยพนักงาน โอกาส คือ นโยบายด้านการเมืองและกฎหมายในการ

ให้เงินช่วยเหลือไร่ละ 1,000 บาท ประชาชนส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกร น�าเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยเข้า

มาท�างานมีความสะดวกรวดเร็วมากขึ้น ร้านขายส่งสินค้าบางร้านไม่ได้สั่งซื้อสินค้าโดยตรงกับโรงงานผลิต ลูกค้า

ส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้าราคาถูก ภาวะคุกคาม คือ จ�านวนคู่แข่งในตลาดที่เพิ่มขึ้น ผู้ประกอบการรายใหม่สามารถ

เข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย และมีโรงงานที่ผลิตเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการเกษตรมาตั้งในพื้นที่เพิ่มขึ้น

 3. กลยุทธ ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกูลการเกษตร  

อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด 

  หลงัจากวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ด้วยตาราง TOWS Matrix (ตารางที ่1) ท�าให้ได้กลยทุธ์การตลาด

เพือ่เพิม่ยอดขายส่งอปุกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกลูการเกษตร อ. เมอืง จ. ร้อยเอด็ จ�านวน 6 โครงการ ได้แก่ 
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โครงการที่ 1 เพิ่มความหลากหลายของสินค้า โครงการที่ 2 ส่วนลดเมื่อซื้อจ�านวนมาก โครงการที่ 3 การให้เครดิต

ลูกค้าชั้นดี โครงการที่ 4 รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า โครงการที่ 5 การส่งเสริมการขาย และโครงการที่ 6 

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ โดยมีงบประมาณในการด�าเนินงานทั้งหมด 506,000 บาท

สรุป 

 จากผลการศึกษาท�าให้ผู้ศึกษาได้กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสาย

ตระกูลการเกษตร อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด จ�านวน 6 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 เพิ่มความหลากหลายของสินค้า 

โครงการที่ 2 ส่วนลดเมื่อซื้อจ�านวนมาก โครงการที่ 3 การให้เครดิตลูกค้าชั้นดี โครงการที่ 4 รักษาความสัมพันธ์กับ

ลูกค้า โครงการที่ 5 การส่งเสริมการขาย และโครงการที่ 6 ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ โดยมีงบประมาณในการด�าเนิน

งานทัง้หมด 506,000 บาท เมือ่ด�าเนนิการแล้วคาดว่าร้านสายตระกลูการเกษตรมยีอดขายส่งอปุกรณ์ทางการเกษตร

เพิ่มขึ้น

ข้อเสนอแนะ 

 1. หลังด�าเนินกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกูลการเกษตร

ควรมีการประเมินยอดขายทุกไตรมาส ซึ่งหากโครงการใดไม่ประสบผลส�าเร็จ ยอดขายไม่เพิ่มขึ้นก็ให้มีการปรับ

เปลี่ยนวิธีการด�าเนินงาน

 2. ควรมีการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง

 3. ในอนาคตหากจ�านวนคูแ่ข่งมเีพิม่มากขึน้ การแข่งขนัมคีวามรนุแรงมากขึน้ คูแ่ข่งขายสนิค้าราคาถกู

กว่า ร้านสายตระกูลการเกษตรน่าจะปรับเปลี่ยนเป็นขายส่งเครื่องมือและอุปกรณ์ทางการเกษตรให้กับประเทศ

เพื่อนบ้าน
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ตำรำงที่ 1  การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาด

ปัจจัยภำยใน

ปัจจัยภำยนอก

จุดแข็ง 

S1 ร้านมีความมั่นคงทางการเงิน 

S2 ร้านมีสินค้าหลายประเภท หลายตราสิน

ค้า และหลายระดับราคา

S3 สินค้าที่วางขายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ

S4 ขายส่งสินค้าให้ราคาถูกกว่าร้านคู่แข่ง

S5 เจ้าของร้านบริหารงานเองท�าให้การ

ตัดสินใจเป็นไปอย่างรวดเร็ว

S6 เจ้าของร้านให้การต้อนรับอย่างเป็น

กันเอง 

S7 มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ

จุดอ่อน

W1 ร้านสายตระกูลการเกษตรมีการ

ให้เครคิต ลูกค้าน้อยราย

W 2  บ า ง ค รั้ ง ร ้ า น ส า ย ต ร ะ กู ล

การเกษตรมีความล่าช้าในการจัด

สินค้า

W3 บางครั้งพนักงานมี Service 

mind ในการให้บริการน้อย 

W4 การจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาด

มีน้อย

W5 ไม่มีการส่งเสริมการขายโดย

พนักงาน

W6 ขาดการประชาสัมพันธ์ร้านผ่าน

สื่อต่างๆ

โอกำส

O1 นโยบายด้านการเมืองและกฎหมายใน

การให้เงินช่วยเหลือไร่ละ 1,000 บาท 

O2 โครงการสินเชื่อเกษตรกร ที่รัฐบาล

สนับสนุนให้เกษตรกรเข้าถึงสินเชื่อ

O3 ประชาชนส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ

เกษตรกร 

O4 น�าเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยเข้ามา

ท�างานมีความสะดวกรวดเร็วมากขึ้น

O5 ร้านขายส่งสินค้าบางร้านไม่ได้สั่งซื้อ

สินค้าโดยตรงกับโรงงานผลิต

O6 ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้าราคาถูก 

กลยุทธ์เชิงรุก 

(SO Strategy)

กลยุทธ์เพิ่มควำมหลำกหลำยของสินค้ำ

โครงการที ่1 เพิม่ความหลากหลายของสนิค้า

โครงการที่ 2 ส่วนลดเมื่อซื้อจ�านวนมาก

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

(WO Strategy)

กลยุทธ์ให้เครดิต

โครงการที่ 3 การให้เครดิตลูกค้าชั้นดี
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ตำรำงที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาด (ต่อ)

ปัจจัยภำยใน

ปัจจัยภำยนอก

จุดแข็ง 

S1 ร้านมีความมั่นคงทางการเงิน 

S2 ร้านมีสินค้าหลายประเภท หลาย

ตราสินค้า และหลายระดับราคา

S3 สินค้าที่วางขายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ

S4 ขายส่งสินค้าให้ราคาถูกกว่าร้านคู่แข่ง

S5 เจ้าของร้านบริหารงานเองท�าให้การ

ตัดสินใจเป็นไปอย่างรวดเร็ว

S6 เจ้าของร้านให้การต้อนรับอย่างเป็น

กันเอง 

S7 มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ

จุดอ่อน

W1 ร้านสายตระกูลการเกษตรมีการให้

เครคิต ลูกค้าน้อยราย

W2 บางครั้งร้านสายตระกูลการเกษตรมี

ความล่าช้าในการจัดสินค้า

W3 บางครั้งพนักงานมี Service mind ใน

การให้บริการน้อย 

W4 การจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดมน้ีอย

W5 ไม่มีการส่งเสริมการขายโดยพนักงาน

W6 ขาดการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อ

ต่างๆ

ภำวะคุกคำม

T1 จ�านวนคู่แข่งในตลาดที่เพิ่มขึ้น

T2 ผู้ประกอบการรายใหม่สามารถเข้าสู่

ธุรกิจได้ง่าย

T3 มีโรงงานที่ผลิตเครื่องมือและอุปกรณ์

ทางการเกษตรมาตั้งในพื้นที่เพิ่มขึ้น

T4 มีเครื่องจักรกลทางการเกษตรต่างๆ 

เช่น รถไถ รถเกี่ยวข้าว 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

(ST Strategy)

กลยุทธ์รักกันยืนยำว

โครงการที่ 4 รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า

กลยุทธ์เชิงรับ 

(WT Strategy)

กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด

โครงการที่ 5 การส่งเสริมการขาย

โครงการที่ 6 ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
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ตำรำงที่ 2 กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายส่งอุปกรณ์ทางการเกษตรร้านสายตระกูลการเกษตร 

 อ. เมือง จ. ร้อยเอ็ด

โครงกำร เดือน งบประมำณ

(บำท)1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

กลยุทธ์เชิงรุก

โครงการที่ 1 

เพิ่มความหลากหลายของสินค้า

410,000

โครงการที่ 2 

ส่วนลดเมื่อซื้อจ�านวนมาก

-

กลยุทธ์เชิงแก้ไข

โครงการที่ 3 

การให้เครดิตลูกค้าชั้นดี

-

กลยุทธ์เชิงป้องกัน

โครงการที่ 4 

รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า

30,000

กลยุทธ์เชิงรับ

โครงการที่ 5 

การส่งเสริมการขาย

30,000

โครงการที่ 6 

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ

36,000

รวมงบประมำณ 506,000


