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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์

MARKETING STRATEGY PLANNING TO INCREASE SALE REVENUE

ON HERBICIDES OF KOOKIATPANIT

ศรายุทธ เอกคณาสิงห์ 1

เกียรติฟ้า ตั้งใจจิต 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรม และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชของ

เกษตรกรทีเ่พาะปลกูข้าว ในเขตอ�าเภอชมุพลบรุ ีจงัหวดัสรุนิทร์ และก�าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายสารเคมกี�าจดั

วัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเกษตรกร จ�านวน 400 ชุด มาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

ประกอบไปด้วย ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่า คุณลักษณะส่วนบุคคลพฤติกรรมและปัจจัยของเกษตรกร มีอิทธิพล

ต่อการตดัสนิใจในการซือ้สารเคมกี�าจดัวชัพชื ซึง่สามารถน�ามาวเิคราะห์ข้อมลูสภาพแวดล้อมทางธรุกจิและก�าหนดกลยทุธ์วางแผนการ

ตลาดเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืช ประกอบด้วยโครงการระยะสั้น 3 โครงการ และโครงการระยะยาว 2 โครงการ สามารถเพิ่ม

ยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชได้อย่างน้อย 10 % เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายในปี พ.ศ. 2557 

ค�ำส�ำคัญ: แผนการตลาด การเพิ่มยอดขาย สารเคมีก�าจัดวัชพืช 

Abstract

 This research aimed to study the personal characteristic, behavior, and the factors that affected  

purchasing herbicides decision of farmer in Chumponburee District, Surin Provice, and also to set marketing strat-

egy to increase the sales volume on herbicide of Kookiatpanit. Data were collect from 400 farmers. The data 

were analyzed by descriptive statistic using percentage, means standard deviation.  The study found that the 

personal characteristic, behavior, and the factors that affected purchasing herbicides decision of farmer. The last 

research analyze data and set marketing strategy to increase the sales volume on Herbicides. Therefore,  

researcher creates 3 short-term projects and 2 long-term projects. When compare with 2014, the 5 projects can 

increase sales volume of herbicide at least 10%.

Keywords: Marketing strategy planning, Increase sale revenue, Herbicides 
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บทน�ำ 

 สารเคมกี�าจดัวชัพชืนบัว่ามบีทบาทส�าคญัต่อการเพิม่ผลผลติภาคเกษตรกรรม [1] เนือ่งจากวชัพชืสามารถ

สร้างความเสียหายทั้งทางตรงและทางอ้อมในการท�าเกษตรกรรม โดยในปัจจุบันพบว่าเกษตรกรมีการใช้สารเคมี

ก�าจัดวัชพืชเป็นจ�านวนมากในการเพาะปลูกข้าว พืชไร่ พืชสวน 

ทางร้านกูเ้กยีรติพ์าณชิย์ จงึได้มแีนวคดิทีจ่ะศกึษาคณุลกัษณะ พฤตกิรรม และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้

สารเคมีการเกษตรของเกษตรกรที่เพาะปลูกข้าว ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา ลักษณะการถือครองที่ดิน ขนาด

พื้นที่เพาะปลูก รายได้เฉลี่ยต่อปี มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร [1] พฤติกรรมของ

ลูกค้าส่วนใหญ่ในการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ยเคมี คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง [2] และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี

อทิธพิลต่อการเลอืกซือ้อปุกรณ์ทางการเกษตรโดยในด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย เกษตรกรให้ความส�าคญัเกีย่วกบั

การเดินทางซื้อสินค้าสะดวก [3] ซึ่งจะน�าผลการศึกษาดังกล่าวไปวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ โดยการน�า

แนวคดิการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (PESTE Analysis) และการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน [4] มาก�าหนด

แผนการตลาด และวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายสารเคมกีารเกษตร ส�าหรบัการน�าการน�ากลยทุธ์

ทางการตลาดมาเพิ่มยอดขายในโครงการระยะสั้นและระยะยาว จะต้องให้เหมาะสมและสอดคล้องกับสถานการณ์

ในปัจจุบัน [5]

 

วัตถุประสงค์ 

      -  เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ที่มีอิทธิพลผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชของ

เกษตรกร 

 -  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม และปัจจยัทีม่อีทิธพิลผลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สารเคมกี�าจดัวชัพชืของ

เกษตรกร 

 -  เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการจัดการและสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ 

อ�าเภอชุมพลบุรี จังหวัดสุรินทร์                                 

 -  เพื่อก�าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ ในการเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัด

วัชพืช ให้มีอัตราเพิ่มขึ้น 10% ในระยะเวลาตั้งแต่ปี พ.ศ.2558 จนถึงปี พ.ศ.2560 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายใน

ปี พ.ศ. 2557

วิธีด�ำเนินงำน   

 ในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีทางการเกษตร ของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ ได้

ศึกษาถึงคุณลักษณะ พฤติกรรม และปัจจัยของเกษตรกรที่มาซื้อสารเคมีการเกษตรไปใช้ในการท�าเกษตรกรรม น�า

มาวิเคราะห์เพื่อหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสารเคมีการเกษตรโดยใช้แบบสอบถาม (Survey 

Questionnaires) และน�าผลที่ได้จากการศึกษามาวิเคราะห์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้

 -  การศกึษาคณุลกัษณะ พฤตกิรรม และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้และเลอืกใช้สารเคมี

การเกษตรของเกษตรกร ในเขตอ�าเภอชุมพลบุรี จังหวัดสุรินทร์ ซึ่งมีกลุ่มเกษตรกรที่ปลูกข้าวจ�านวน 13,694 ราย [6]

  ซึ่งสามารถหาจ�านวนประชากรกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของเครซี่และมอร์แกน [7] 
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ทางร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ จึงได้มีแนวคิดท่ีจะศึกษาคุณลักษณะ พฤติกรรม และปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสารเคมีการเกษตรของเกษตรกรที่เพาะปลูกข้าว ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษา ลักษณะการถือครองที่ดิน ขนาด
พ้ืนที่เพาะปลูก รายได้เฉลี่ยต่อปี มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซื้อวัสดุการเกษตรของเกษตรกร [1] พฤติกรรมของลูกค้าส่วน
ใหญ่ในการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ยเคมี คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง [2] และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ืออุปกรณ์ทางการเกษตรโดยในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เกษตรกรให้ความสําคัญเกี่ยวกับการเดินทางซื้อสินค้า
สะดวก [3] ซ่ึงจะนําผลการศึกษาดังกล่าวไปวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ โดยการนําแนวคิดการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน [4] มากําหนดแผนการตลาด และ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายสารเคมีการเกษตร สําหรับการนําการนํากลยุทธ์ทางการตลาดมาเพิ่ม
ยอดขายในโครงการระยะสั้นและระยะยาว จะต้องให้เหมาะสมและสอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบัน [5] 

  
วัตถุประสงค์  
     -  เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสารเคมีกําจัดวัชพืชของเกษตรกร
 -  เพื่อศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสารเคมีกําจัดวัชพืชของเกษตรกร
 -  เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการจัดการและสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ อําเภอชุมพล
บุรี จังหวัดสุรินทร์                                  
 -  เพื่อกําหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ ในการเพิ่มยอดขายสารเคมีกําจัดวัชพืช ให้มีอัตรา
เพิ่มขึ้น 10% ในระยะเวลาตั้งแต่ปี พ.ศ.2558 จนถึงปี พ.ศ.2560 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายในปี พ.ศ. 2557 

 
วิธีดําเนินงาน    
         ในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีทางการเกษตร ของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ ได้ศึกษาถึง
คุณลักษณะ พฤติกรรม และปัจจัยของเกษตรกรที่มาซ้ือสารเคมีการเกษตรไปใช้ในการทําเกษตรกรรม นํามาวิเคราะห์เพื่อ
หาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสารเคมีการเกษตรโดยใช้แบบสอบถาม (Survey Questionnaires) และนํา
ผลท่ีได้จากการศึกษามาวิเคราะห์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
       - การศึกษาคุณลักษณะ พฤติกรรม และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือและเลือกใช้สารเคมีการเกษตร
ของเกษตรกร ในเขตอําเภอชุมพลบุรี จังหวัดสุรินทร์ ซ่ึงมีกลุ่มเกษตรกรที่ปลูกข้าวจํานวน 13,694 ราย [6] 
  ซ่ึงสามารถหาจํานวนประชากรกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของเครซี่และมอร์แกน [7]   
 

                                            � � ���������
�������� �� ������

                                   (1) 

 
โดยแทน       � คือ ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง     
          N คือ ขนาดของประชากร 
             ��คือ ระดับความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ 0.5  
             ��คือ ค่าไคสแควร์ท่ี df เท่ากับ 1  และระดับความเชื่อมั่น 95 %  
       (�� = 3.841) 
              P   คือ สัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร P = 0.5 
       จากผลการคํานวณตามสมการที่ 1 ได้จํานวนกลุ่มตัวอย่างที่จะใช้ในการศึกษาอย่างน้อยจํานวน 374 ราย เพื่อความ
มีประสิทธิภาพ จึงใช้กลุ่ม ตัวอย่างจากเกษตรกรท่ีปลูกข้าวจํานวนทั้งหมด 400 ราย และทําการจับสลากออกมาเป็น
จํานวนทั้งหมด 5 ตําบล โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างดังแสดงผลการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) อ้างถึง
ตารางที่ 1 
      สําหรับการสร้างแบบสอบถามโดยใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ได้แบ่งออกเป็น 3  ส่วนคือ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลคุณลักษณะทั่วไปของเกษตรกร  

 

  P   คือ สัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร P = 0.5

 จากผลการค�านวณตามสมการที ่1 ได้จ�านวนกลุม่ตวัอย่างทีจ่ะใช้ในการศกึษาอย่างน้อยจ�านวน 374 ราย 

เพื่อความมีประสิทธิภาพ จึงใช้กลุ่ม ตัวอย่างจากเกษตรกรที่ปลูกข้าวจ�านวนทั้งหมด 400 ราย และท�าการจับสลาก

ออกมาเป็นจ�านวนทั้งหมด 5 ต�าบล โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างดังแสดงผลการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) อ้างถึงตารางที่ 1 

 ส�าหรับการสร้างแบบสอบถามโดยใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ได้แบ่งออกเป็น 3  ส่วนคือ

  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลคุณลักษณะทั่วไปของเกษตรกร 

  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและแรงจูงใจในการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชของเกษตรกร

  ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สารเคมี

ก�าจัดวัชพืชของเกษตรกร 

 -  ซึ่งจะถูกน�ามาค�านวณข้อมูลทางสถิติ โดยใช้เครื่องมือโปรแกรมส�าเร็จรูป โดยน�าข้อมูลจาก

แบบสอบถามมาวเิคราะห์ ด้วยวธิสีถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึง่เป็นการหาค่าสถติพิืน้ฐาน ประกอบ

ไปด้วย ข้อมูลคุณลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมในการซื้อสารเคมีการเกษตร และปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเกษตร โดยใช้วิธีการแจกแจงความถี่ ร้อยละ (Per-

centage of frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และการหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

 -  การก�าหนดแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืช ของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ โดยน�า

ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายใน การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย และ

การวิเคราะห์ปัจจัยสู่ความส�าเร็จ จากนั้นน�าข้อมูลมาวางแผนเพื่อก�าหนดแผนการตลาด ประกอบไปด้วย โครงการ

ระยะสั้นและโครงการระยะยาว ในการเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์

ผลกำรวิจัย

 -  ผลการศึกษาข้อมูลด้านลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมในการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืช พบว่า 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ในระดับต�่ากว่า 5,000 บาท (ร้อยละ 31.8) มีการใช้พื้นที่เพาะปลูก อยู่ในระดับ 21 – 30 

ไร่ (ร้อยละ 25) และมีวิธีการในการเพาะปลูกด้วยการท�านาหว่าน (ร้อยละ 96.5) ซึ่งลักษณะส่วนบุคคลดังกล่าว มี

ผลต่อพฤติกรรมในการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืช ของเกษตรกรผู้เพาะปลูกข้าวในเขตอ�าเภอชุมพลบุรี จังหวัดสุรินทร์       
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 - ผลการศึกษาพฤติกรรมในการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืช พบว่า เกษตรกรมีการใช้สารเคมีก�าจัดวัชพืช 

(ร้อยละ 89) ซึ่งสารเคมีก�าจัดวัชพืชที่ใช้ มีการใช้ผลิตภัณฑ์ช้างลูกโลก (ร้อยละ 61.80) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ดา

ราท็อกเอ็กซ์ (ร้อยละ 39.61) โดยส่วนใหญ่ซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชจากร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ (ร้อยละ 91.29) รองลง

มาคือห้างหุ้นส่วนจ�ากัดเพ็ญสนองกรุ๊ป (ร้อยละ 21.07) ในการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชในแต่ละครั้งอยู่ในระดับ 3–6 

กโิลกรมัหรอืลติร (ร้อยละ 37.9) โดยมค่ีาใช้จ่ายเฉลีย่ในการซือ้สารเคมกี�าจดัวชัพชืในแต่ละครัง้ 1,001–2,000 บาท 

(ร้อยละ 27.2) ส�าหรับบุคคลที่แนะน�าการซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืช คือ เพื่อนเกษตรกร (ร้อยละ 52.81) บุคคลที่มี

ส่วนในการตัดสินใจเลือกซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืช คือ ตัวเกษตรกรเอง (ร้อยละ 50.6) โดยทราบแหล่งข้อมูลข่าวสาร

เกีย่วกบัสารเคมกี�าจดัวชัพชืจากเพือ่นเกษตรกร (ร้อยละ 49.16) และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดเมือ่ซือ้สารเคมกี�าจดั

วัชพืช คือ คูปองส่วนลด (ร้อยละ 54.21) รองลงมาคือ บัตรสินเชื่อเกษตรกร (ร้อยละ 52.25) ส�าหรับเกษตรกรที่

เคยใช้บรกิารจากร้านกูเ้กยีรติพ์าณชิย์ (ร้อยละ 95.2) มเีหตผุลในการเลอืกซือ้สารเคมกี�าจดัวชัพชืร้านกูเ้กยีรติพ์าณชิย์ 

เนื่องจาก การเดินทางสะดวก (ร้อยละ 19.9) รองลงมาคือ ท�าเลที่ตั้ง (ร้อยละ 41.59)

 - ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสารเคมีก�าจัดวัชพืชของ

เกษตรกร พบว่า เกษตรกรให้ความส�าคญัในด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย คอื สถานทีจ่ดัจ�าหน่ายสะดวกต่อการเดนิ

ทาง (ค่าเฉลี่ย 4.22) สามารถซื้อสินค้าได้สะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.16) และด้านการให้บริการของบุคลากร คือ พนักงาน

กระตือรือร้นในการให้บริการแก่ลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.14)

 - ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้แนวคิด (PESTE Analysis) พบว่า สิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพเอื้ออ�านวยต่อการจ�าหน่ายสารเคมีก�าจัดวัชพืช เนื่องจากมีพื้นที่ท�าการเกษตรเป็นจ�านวนมาก จึงท�าให้มี

ความต้องการใช้สารเคมกี�าจดัวชัพชืเพิม่มากขึน้ และการวเิคราะห์คูแ่ข่งขนัของร้านกูเ้กยีรติพ์าณชิย์ โดยใช้แนวคดิ 

(Five Force Model)  มาวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ประกอบไป

ด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมอยู่ในระดับมาก ซึ่งร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์มีความได้เปรียบในด้านผลิตภัณฑ์ และช่องทางในการจัด

จ�าหน่าย แต่มีข้อเสียเปรียบ คือ ไม่บริการบัตรสินเชื่อเครดิตเกษตรกร

 - ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืช โดยน�าแนวคิดปัจจัยเชิงกล

ยุทธ์ (TOWS Matrix) มาก�าหนดกลยุทธ์ พบว่า กลยุทธ์เชิงรับ (SO Strategies) มีการให้ความรู้และค�าปรึกษาการ

ใช้สารเคมีก�าจัดวัชพืชให้แก่เกษตรกร การด�าเนินกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

(WO Strategies) มกีารเพิม่ช่องทางการจดัจ�าหน่ายโดยเปิดให้บรกิารบตัรสนิเชือ่เครดติเกษตรกร การใช้สือ่โฆษณา

ประชาสมัพนัธ์เพือ่ส่งเสรมิการตลาด กลยทุธ์เชงิแก้ไข (ST Strategies) จดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดร่วมกบับรษิทั

จ�าหน่ายสารเคมีก�าจัดวัชพืช เพื่อเป็นการขยายฐานการตลาดและป้องกันการแทรกแซงราคา การสร้างความแตก

ต่างในการบริการและเพิ่มทางเลือกในการซื้อสินค้า กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategies) การประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและสามารถสร้างแรงจูงใจการซื้อสินค้า

 - จากผลการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด สามารถวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัด

วชัพชื ของร้านกูเ้กยีรติพ์าณชิย์ โดยมโีครงการระยะสัน้ จ�านวน 3 โครงการ ประกอบไปด้วย โครงการคปูองส่วนลด

สินค้าที่ร่วมรายการส่งเสริมการขาย โครงการแจกของสมนาคุณแก่ลูกค้า โครงการลูกค้าสัมพันธ์ จับฉลากรางวัล/

ชิงโชครับของรางวัล และโครงการระยะยาว จ�านวน 2 โครงการ ประกอบไปด้วย โครงการบัตรสินเชื่อเครดิต

เกษตรกร โครงการประชาสัมพันธ์ด้วยสื่อวิทยุกระจายเสียง สามารถเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืช 10 % เมื่อ

เปรียบเทียบกับยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชในปี พ.ศ.2557 ดังแสดงผลการเปรียบเทียบยอดขายสารเคมีก�าจัด

วัชพืชในปี พ.ศ. 2557 กับผลประมาณการตามแผนโครงการระยะยาวในปี พ.ศ. 2558-2560 อ้างถึงในภาพที่ 1
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สรุป 

 การก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ สามารถ

เพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ให้เพิ่มขึ้น ตามแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ซึ่งมี

โครงการระยะสัน้ จ�านวน 3 โครงการ โดยมรีะยะเวลาการด�าเนนิการระหว่างเดอืนมกราคม พ.ศ. 2558 จนถงึเดอืน

กรกฎาคม พ.ศ. 2558 โดยใช้งบประมาณ จ�านวน 16,800 บาท ซึ่งสามารถเพิ่มยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชเพิ่ม

ขึน้ 10 % และโครงการระยะยาว จ�านวน 2 โครงการ มรีะยะเวลาการด�าเนนิการระหว่างปี พ.ศ. 2558–พ.ศ. 2560  

โดยใช้งบประมาณจ�านวน 65,000 บาท ซึ่งประเมินการว่า ในปี พ.ศ. 2558 จนถึงปี พ.ศ. 2560 จะสามารถเพิ่ม

ยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชของร้านกู้เกียรติ์พาณิชย์ มากกว่า 10 %  

ข้อเสนอแนะ 

 - ความครอบคลุมของเนื้อหาในแบบสอบถามควรมีความครอบคลุมที่ชัดเจน

 - ควรมีการศึกษาถึงการใช้สารเคมีก�าจัดพืชครอบคลุมไปถึงพืชไร่และพืชสวน

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดีด้วยได้รับด้วยได้รับความอนุเคราะห์จากร้านกู้

เกียรติ์พาณิชย์และผู้ตอบแบบสอบถามที่ได้ให้ข้อมูลส�าหรับการศึกษาวิจัย 
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ภาพที่ 1   แสดงผลการเปรียบเทียบยอดขายสารเคมีกําจัดวัชพืชในปี พ.ศ. 2557  

กับผลประมาณการตามแผนโครงการ ระยะยาวในปี พ.ศ. 2558 - 2560 
 

 
ตารางที่ 1  ตารางแสดงผลการสุม่ตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)

ลําดับ รายชื่อตําบล จํานวนหมู่บ้าน จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 
1 เขตตําบลชุมพลบุรี 22 117 
2 เขตตําบลนาหนองไผ่ 19 101 
3 เขตตําบลศรีณรงค์ 13 69 
4 เขตตําบลไพรขลา 12 64 
5 เขตตําบลหนองเรือ 9 48 
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ภำพที่ 1 แสดงผลการเปรียบเทียบยอดขายสารเคมีก�าจัดวัชพืชในปี พ.ศ. 2557 

 กับผลประมาณการตามแผนโครงการ ระยะยาวในปี พ.ศ. 2558 - 2560

ตำรำงที่ 1  ตารางแสดงผลการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)

ลำ�ดับ ร�ยชื่อตำ�บล จำ�นวนหมู่บ้�น จำ�นวนกลุ่มตัวอย่�ง

1 เขตตำ�บลชุมพลบุรี 22 117

2 เขตตำ�บลน�หนองไผ่ 19 101

3 เขตตำ�บลศรีณรงค์ 13 69

4 เขตตำ�บลไพรขล� 12 64

5 เขตตำ�บลหนองเรือ 9 48


