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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท  

อ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม

MARKETING GUIDELINE TO INCREASE SALES VOLUME OF BORABUE SUPER 

MART, BORABUE DISTRICT, MAHA SARAKHAM PROVINCE

อรัญญา วนาทรัพย์ด�ารง 1

ธีระ ฤทธิรอด 2

เทพฤทธิ์ ตุลาพิทักษ์ 3

บทคัดย่อ

  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าอุปโภคและ

บริโภคของลูกค้า 2) เสนอแนวทางการตลาดเพิ่มยอดขาย ร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท อ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม อย่างน้อยร้อย

ละ 10 จากปี พ.ศ. 2558 ภายใน 1 ปี โดยเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การศึกษา คือ ผู้ที่เคยใช้บริการและผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท ท�าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์การ

แข่งขนั การวเิคราะห์ SWOT และก�าหนดแนวทางเพือ่ให้เป็นไปตามเป้าหมาย จากผลจากการศกึษาน�ามาสูแ่นวทางการตลาดเพือ่เพิม่

ยอดขายร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ท จ�านวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที ่1 เพิม่ป้ายหน้าร้านเพือ่เพิม่การรบัรู ้โครงการที ่2 จดัท�ารายการ

ร้านวนัละ 1 ชัว่โมงทกุวนัอาทติย์ ทางวทิยกุระจายสยีง (FM) โครงการที ่3 จดัท�าโปรโมชัน่แจกสนิค้า โครงการที ่4 เพิม่ประเภทสนิค้า

ภายในร้าน และโครงการ 5 พนกังานของรฐัรบัของแถม ค่าใช้จ่ายในการด�าเนนิงาน 64,320 บาท

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการตลาด เพิ่มยอดขาย ซุปเปอร์มาร์ท

Abstract

 This study aimed to: 1) examine the customer’s behavior and effective factors on their decision in 

buying consumer products at Borabue Supermart; 2) suggest the marketing guideline to increase 10% sale volume 

for the mart by the end of 2015. It was a qualitative study that used the questionnaire to collect the data from 

a sample group of 400 participants who were the customers who used to buy the products at Borabue Supermart 

shop and those who never visited the shop. In particular, the data analysis was conducted on general  

environment, competition, and SWOT in order to construct the marketing guideline that met the research  

objectives. As a consequence, the study was resulted as the marketing guideline that was able to increase the 

sale volume for Borabue Supermart shop through 5 long-term including Project 1 installing the shop’s sign to 

gain the customer’s perception; Project 2 promoting the shop on the FM radio for at least an hour per day; Project 

3 – offering more promotions; Project 4 - adding more types of product in the mart; and Project 5 – giving a 

special offer for the government officer’s card. In total, these 5 projects cost 64,320 baht.

Keywords: Marketing guideline, Supermart
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บทน�ำ

 ในอดีตธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีบทบาทส�าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเป็น

แหล่งการจ้างงานและเป็นแหล่งรายได้หลกัของประเทศโดยมลูค่าของธรุกจิค้าปลกีนัน้สงูเป็นอนัดบั 2 ของผลติภณัฑ์

มวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) ในอดีตด้วยรูปแบบของธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่มีลักษณะเป็น

ร้านค้าขนาดเล็กขายสินค้าที่ใช้เพื่อการอุปโภคบริโภคที่จ�าเป็นในการด�าเนินชีวิตตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน โดยใช้เงิน

ลงทุนในการท�าธุรกิจไม่สูงมากนัก มีการบริหารงานกันเองภายในครอบครัวไม่ซับซ้อน ไม่มีการใช้เทคโนโลยีและ

การบรหิารจดัการสมยัใหม่ซึง่ต่อมาหลงัจากการเปลีย่นแปลงรปูแบบและโครงสร้างของธรุกจิค้าปลกีภายใต้ยคุโลกา

ภิวัตน์ จากรูปแบบเดิมที่กล่าวข้างต้นให้มีความทันสมัยและมีความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภคมากขึ้นโดยน�าแนวคิด

มาจากการลงทุนจากต่างประเทศในธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) มาปรับใช้

กับธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมของไทย[1] 

 แนวโน้มของธรุกจิค้าปลกีระดบัภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ใน ปีพ.ศ. 2556 ยอดขายสนิค้าอปุโภค-บรโิภค

ของผูป้ระกอบการทีส่�ารวจส่วนใหญ่ยงัขยายตวั แต่น้อยกว่าทีค่าดการณ์ เนือ่งจาก ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะระมดัระวงั

การใช้จ่ายมากขึ้น เหตุผลจาก ภาระหนี้ครัวเรือนที่เพิ่มขึ้น ประกอบกับรายได้ภาคเกษตรชะลอตัวเช่นกัน ก�าลังซื้อ

ของผูบ้รโิภคระดบักลางถงึบนยงัคงมตีามปกต ิส�าหรบัการส่งเสรมิการขาย ผูป้ระกอบการจะเพิม่การจดักจิกรรมให้

มากครั้งขึ้น เพื่อกระตุ้นยอดขายและรักษาส่วนแบ่งตลาดและจากการที่ธุรกิจ Modern trade เร่งขยายสาขามา

เปิดทีภ่าคอสีานมากขึน้ ท�าให้ผูป้ระกอบการท้องถิน่รายใหญ่ต้องมแีผนการลงทนุเพิม่จ�านวนสาขา เพือ่เป็นการเพิม่

ยอดขายและรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ [2] 

 ในปัจจุบันลักษณะการด�าเนินชีวิตของคนในประเทศไทยเปลี่ยนไป เน้นความสะดวกสบาย รวดเร็ว จาก

ครอบครัวขนาดใหญ่เปลี่ยนเป็นครอบครัวขนาดเล็ก ค่านิยมในการซื้อสินค้านิยมซื้อสินค้าปลีกในขนาดใหญ่แทน

การซือ้สนิค้าใกล้บ้าน ผูบ้รโิภคนยิมคณุภาพสนิค้า ความหลาหลายของสนิค้า ซึง่ร้านค้าปลกีใกล้บ้านอาจไม่สามารถ

ตอบสนองความต้องการได้ [3]

 ร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท ตั้งอยู่ที่อ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม เป็นตึก 4 คูหา 3 ชั้น เป็นที่ดินราช

พัสดุ โดยใช้พื้นที่ชั้นล่างของอาคารเปิดเป็นร้านขายสินค้าเพื่ออุปโภคและบริโภค เริ่มด�าเนินกิจการเมื่อปี 2519 

จนถึงปัจจุบัน เป็นเวลาประมาณ 36 ปี ลักษณะการด�าเนินงานของร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท เป็นในรูปแบบซื้อมา

ขายไป โดยการสั่งซื้อสินค้าจากบริษัทหรือร้านค้าส่ง แล้วน�ามาจัดเรียงตามประเภทของสินค้า เช่น ผงซักผ้า นมผง 

ผ้าอ้อม เครื่องใช้ในครัว เป็นต้น เมื่อมีลูกค้ามาซื้อก็จัดจ�าหน่ายทางด้านหน้าร้าน ปัจจุบันพบว่า ยอดขายของร้าน

บรบือซุปเปอร์มาร์ท ลดลงอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี พ.ศ. 2555 เป็นต้นมา จากปัญหาข้างต้นผู้ศึกษาซึ่งเป็นเจ้าของ

กิจการจึงสนใจในการศึกษาเพื่อหาแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้าน บรบือซุปเปอร์มาร์ท

วัตถุประสงค์กำรศึกษำ

 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าอุปโภคและบริโภคของลูกค้า

 2.  เพือ่เสนอแนวทางการตลาดเพิม่ยอดขายร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ท อ�าเภอบรบอื จงัหวดัมหาสารคาม 

อย่างน้อยร้อยละ 10 จากปี พ.ศ. 2558 ภานใน 1 ปี
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วิธีกำรศึกษำ

 ในการศกึษาครัง้นี ้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) และเชงิพรรณนา (Descriptive 

Research)[4]ด�าเนนิวธิกีารศกึษาตามวตัถปุระสงค์ โดยกลุม่ตวัอย่างทีศ่กึษาทัง้หมด 400 ราย โดยแบ่งกลุม่ตวัอย่าง

ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้ที่เคยเข้าใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท จ�านวน 200 ราย และผู้ที่ไม่เคยใช้บริการ้านบ

รบือซุปเปอร์มาร์ท จ�านวน 200 ราย

 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา เป็นแบบสอบถามทีผู่ศ้กึษาได้สร้างขึน้ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี ้คอื ส่วน

ที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

เบด็เตลด็ทัง้อปุโภคและบรโิภค อ�าเภอบรบอื จงัหวดัมหาสารคาม ส่วนที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเบ็ดเตล็ดทั้งอุปโภคและบริโภค ร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท อ�าเภอบรบือ จังหวัด

มหาสารคาม และส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ มค่ีาความเชือ่มัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.911 สามารถน�าแบบสอบถาม

ใช้ในการเกบ็ข้อมลูได้ และใช้การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมในการด�าเนนิธรุกจิค้าปลกี โดยใช้ PESTE Analysis[5], Five 

Forces Model[6], SWOT Analysis[7] และใช้ TOWS[8] ในการก�าหนดกลยุทธ์

 ผู้ศึกษาได้น�าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS โดยวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ได้แก่ ความถี่ 

ร้อยละ เพือ่อธบิายคณุลกัษณะส่วนบคุคลจากผลรวมทีไ่ด้จะแบ่งตามช่วงคะแนนเฉลีย่ทีห่าอนัตรภาคชัน้ น�ามาแปลง

เป็นช่วงคะแนน คือ 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดับความส�าคัญมากที่สุด 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดับความส�าคัญ

มาก 2.61 – 3.40 หมายถงึ ระดบัความส�าคญัปานกลาง 1.81 – 2.60 หมายถงึ ระดบัความส�าคญัน้อย 1.00 – 1.80 

หมายถึง ระดับความส�าคัญน้อยที่สุด

ผลกำรศึกษำ

 1. สรปุผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิค้าอปุโภคและบรโิภคในเขตอ�าเภอ

บรบือ จังหวัดมหาสารคาม

  ผลจากแบบสอบถามของผู้ที่เคยใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท พบว่า รู้จักร้านบรบือซุปเปอร์

มาร์ท จากป้ายหน้าร้าน ราคาเป็นปัจจยัทีท่�าให้ตดัสนิใจซือ้สนิค้า สิง่ทีร้่านบรบอืซปุเปอร์มาร์ทควรปรบัปรงุคอืการ

ตกแต่งร้าน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าอปุโภคและบรโิภคร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ท 

พบว่า ให้ความส�าคัญในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.77) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ลูกค้าให้ความ

ส�าคัญในด้านราคาถูกกว่าร้านอื่น (ค่าเฉลี่ย 4.07) ด้านพนักงาน การพูดจาสุภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.02) ด้านกระบวนการ 

ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.86) ด้านผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 3.77) ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด แจกของแถม (ค่าเฉลี่ย 3.69) ด้านลักษณะทางกายภาพ ป้ายหน้าร้านโดดเด่น (ค่าเฉลี่ย 3.67) 

และด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย สถานที่ตั้งเดินทางได้สะดวก (ค่าเฉลี่ย 3.29) ตามล�าดับ 

  ผลจากแบบสอบถามของผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท พบว่า นิยมเข้าใช้บริการกรุง

ไทยซุปเปอร์ เหตุผลที่เลือกใช้บริการเพราะความหลากหลายของสินค้า โดยมากรู้จักร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท จาก

การบอกปากต่อปาก สาเหตุที่ไม่เข้าใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท เนื่องจากการโฆษณาประชาสัมพันธ์น้อย 

ช่องทางที่ต้องการรับข้อมูลข่าวสารจากวิทยุกระจายเสียง (FM) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าอุปโภคและบริโภคในเขตอ�าเภอบรบือ จังหวัดมหาสารคาม พบว่า ให้ความส�าคัญในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก (ค่าเฉลีย่ 3.99) เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ลกูค้าให้ความส�าคญัในระดบัมากในด้านพนกังาน มนษุยสมัพนัธ์

ดีและบุคลิกภาพดี (ค่าเฉลี่ย 4.20) ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้ามีความหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.06) ด้านช่องทางการจัด
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จ�าหน่าย สถานที่ตั้งเดินทางสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.03) ด้านราคา ถูกกว่าร้านอื่น (ค่าเฉลี่ย 4.02) ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด แจกของแถม (ค่าเฉลี่ย 3.91) ด้านลักษณะทางกายภาพ ความถูกต้องในการให้ค�าแนะน�าสินค้า (ค่าเฉลี่ย 

3.87) และด้านกระบวนการ ความรวดเร็วในการให้บริการ(ค่าเฉลี่ย 3.86) ตามล�าดับ

  สรุปผลการศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินธุรกิจของร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท อ�าเภอบรบือ จังหวัด

มหาสารคาม

  จากผลการศึกษาสิ่งแวดล้อมทั่วไปที่กระทบต่อการด�าเนินงานของร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท พบว่า 

นโยบายทางการเมืองส่งผลด้านบวกและลบ เนื่องจากรัฐบาลมีการจัดโครงการเพื่อช่วยเหลือธุรกิจ SMEs เพื่อให้

สามารถแข่งขันกับร้านของต่างชาติ มีการจัดโครงการสนับสนุนต่างๆ และจากนโยบายคงค่าแรงขั้นต�่า 300 บาท

ของรัฐบาล นโยบายปรับค่าแรงข้าราชการ 10% และช่วยเหลือชาวนาในการลดต้นทุน แต่ราคาสินค้ายังคงสูงอยู่ 

ซึง่ส่งผลดแีละผลเสยีแก่ธรุกจิ ด้านเศรษฐกจิส่งผลด้านลบจากภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั หนีส้นิในครวัเรอืนทีส่งู ส่ง

ผลให้ประชาชนระมดัระวงัในเรือ่งการใช้จ่ายมากขึน้ ด้านสงัคมและวฒันธรรมส่งผลด้านลบจากวฒันธรรมการด�าเนนิ

ชวีติทีเ่ปลีย่นแปลงไป ผูบ้รโิภคต้องการความหลากหลาย ความสะดวกสบาย ความคุม้ค่ามากยิง่ขึน้ ด้านเทคโนโลยี

และนวัตกรรมใหม่ๆ ส่งผลด้านบวกและลบ เนื่องจากโลกทุกวันนี้เป็นโลกออนไลน์ ผู้บริโภคสามารถสั่งซื้อสิ่งต่างๆ

ได้จากทั่วทุกที่และสามารถเข้าถึงข้อมูลของสินค้าได้ง่ายขึ้น ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพส่งผลด้านลบ เนื่องจาก

สภาวะโลกร้อน คนไม่นิยมออกมาซื้อสินค้าภายในอ�าเภอ อีกทั้งในแต่ละฤดูกาลมีผลต่อการจ�าหน่ายสินค้า เช่น ฤดู

หนาว ผ้าอ้อมเด็ก ขายดีกว่าฤดูร้อน เป็นต้น

  สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุสาหรรมธุรกิจค้าปลีกในเขตอ�าเภอบรบือ อ�าเภอบรบือ จังหวัด

มหาสารคาม พบว่า การแข่งขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนัอยูใ่นระดบัสงู จ�านวนร้านค้าปลกีในเขตอ�าเภอบรบอื มมีาก

ถึง 7 แห่ง โดยยังไม่รวมร้านขายส่ง ร้านค้าชุมชน ซึ่งแต่ละร้านต่างดึงกลยุทธ์ต่างๆมาสู้กัน อีกทั้งร้านค้าที่เป็นราย

ใหญ่ก็เข้ามาในเขตอ�าเภอบรบือ การคุกคามของคู่แข่งรายใหม่อยู่ในระดับสูง เนื่องจากก�าแพงของอุตสาหกรรมต�่า 

การคกุคามจากผลติภณัฑ์ทดแทนอยูใ่นระดบัสงู เนือ่งจากผูบ้รโิภคนยิมความสะดวก รถเล่ และตลาดนดัต่างๆกเ็ข้า

ถึงผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น อ�านาจการต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง เนื่องจากจ�านวนผู้ขายมีจ�านวนมากส่งผลให้ผู้ซื้อมี

อ�านาจต่อรองสนิค้าสงู และอ�านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลติอยูใ่นระดบัสงู เนือ่งจากร้านค้าปลกีเป็นร้าน

ค้าระดับกลาง ระดับการสั่งซื้อสินค้าค่อนข้างน้อยส่งผลให้อ�านาจการต่อรองอยู่ในระดับต�่า ร้านค้าส่งเป็นผู้ก�าหนด

ราคา

  จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม ในการด�าเนนิกจิการร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ท ดงันีจ้ดุแขง็ 

ท�าเลทีต่ัง้อยูใ่จกลางอ�าเภอบรบอื กจิการเก่าแก่ถงึ 30 กว่าปี อ�านาจในการตดัสนิใจอยูท่ีค่นเพยีงคนเดยีว คอื เจ้าของ

กจิการ พนกังานอธัยาศยัด ีเจ้าของร้านอธัยาศยัด ีราคาสนิค้าถกูเมือ่เทยีบกบัคูแ่ข่ง จดุอ่อน อยูส่ีแ่ยกไฟแดง สถาน

ที่จอดรถไม่สะดวก การตกแต่งร้านยังไม่ดึงดูดลูกค้ามาซื้อสินค้า ขาดการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ เป็นต้น 

สถานที่ไม่สามารถขยายร้านเพิ่มได ้สินค้าไม่มีความหลากหลาย สินค้าไม่ครบตามที่ต้องการ การจัดเรียงสินค้าไม่

สะดุดตา บรรยากาศในร้านดูไม่ทันสมัย โอกาส ราคาน�้ามันลดลง ส่งผลให้ต้นทุนสินค้าปรับลดลง ด้วยสภาพสังคม

ที่เปลี่ยนไป วัยรุ่นหรือวัยท�างานเดินทางไปท�างานในต่างจังหวัดเพื่อส่งเงินมาเลี้ยงครอบครัวและบุตร Social net-

work ท�าให้ลูกค้าเข้าถึงข้อมูลสินค้าได้สะดวกยิ่งขึ้น และภาวะคุกคาม คู่แข่งเพิ่มมากขึ้นทั้งทางตรงและทางอ้อม 

พฤตกิรรมการบรโิภคเน้นความสะดวกสบาย ร้านคูแ่ข่งมกีารส่งเสรมิการขายเพือ่เพิม่การรบัรูอ้ยูต่ลอดเวลา สภาวะ

อากาศที่ร้อนส่งผลให้ผู้บริโภคไม่นิยมเข้าตลาดเพื่อซื้อสินค้า แต่ซื้อสินค้าใกล้บ้านทดแทน มีร้าน Modern trade 

เข้ามาส่งผลให้ส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มมากขึ้น รายรับเกษตรกรลดลง เนื่องจากสภาพภูมิอากาศที่ไม่แน่นอน
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 2.  ก�าหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ท

  จากผลการศึกษา พบว่า แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ทดงัตารางที ่ 1 

และโครงการจ�านวน 5 โครงการ ดงัแสดงในตารางที ่2

สรุป

  ผู้ที่เคยใช้บริการร้านบรบือซุปเปอร์มาร์ทเนื่องจากราคาสินค้าถูก ต้องการให้ทางร้านปรับปรุงเรื่อง

การตกแต่ง การจดัเรยีงสนิค้า ส่วนผูท้ีไ่ม่เคยใช้บรกิารร้านบรบอืซปุเปอร์มาร์ท พบว่าเหตผุลทีไ่ม่ซือ้สนิค้าร้านบรบอื

ซุปเปอร์มาร์ท เนื่องจากการโฆษณาประชาสัมพันธ์น้อย ผู้ศึกษาจึงจัดท�าโครงการขึ้นเพื่อก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่ม

ยอดขาย ดังนี้
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ตำรำงที่ 1  แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)

โครงการ 1 เพิ่มป้ายโฆษณาหน้าร้าน เพื่อเพิ่มการรับรู้ 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy)

โครงการ 2 จัดท�ารายการร้าน วันละ 1 ชั่วโมงทุกวัน

อาทิตย์ ทางวิทยุกระจายเสียง (FM)

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)

โครงการ 3 จัดท�าโปรโมชั่นแจกสินค้า 

กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy)

โครงการ 4 เพิ่มประเภทสินค้าภายในร้าน 

โครงการ 5 แค่โชว์บัตรข้าราชการก็รับของแถม

ตำรำงที่ 2  โครงการทั้ง 5

โครงกำร วัตถุประสงค์ งบประมำณ ผลที่คำดว่ำจะได้รับ

1. เพิ่มป้ายหน้าร้าน 1. เพื่อเพิ่มการรับรู ้ของกลุ่ม

ลูกค้าใหม่และเก่า

2 .  ปรับปรุ งหน ้าร ้ านให ้ดู

สวยงาม

23,500 บาท คาดว่าจ�านวนลกูค้าใหม่เพิม่ขึน้ 

ยอดขายเพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อย

ละ 10 สามารถรกัษาฐานลกูค้า

เดิมไว้ได้

2. จัดท�ารายการร้าน

วันละ1ชั่วโมงทุกวัน

อ าทิ ต ย ์  ท า ง วิ ท ยุ

กระจายสยีง (FM)

1.ประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นของ

ทางร้าน

2.เพื่อส่งเสริมการตลาดให้ร้าน

เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น

32,200 บาท คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้นอย่าง

น ้อยร ้อยละ 10 จากการ

ประชาสมัพนัธ์ข้อมลูและโปรโม

ชั่นของทางร้าน

3. จดัท�าโปรโมชัน่แจก

สินค้า 

เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าซื้อสินค้า

อย่างต่อเนื่อง

620 บาท คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้น อย่าง

น้อยร้อยละ 10 จากการซื้อ

สินค้าอย่างต่อเนื่อง

4. เพิ่มประเภทสินค้า

ภายในร้าน

เพื่อเพิ่มประเภทสินค้าให ้มี

ความหลากหลายมากยิ่งขึ้น

5,500 บาท คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้นอย่าง

น้อยร้อยละ 10 จากการเพิ่ม

ประเภทสินค้าให้มีความหลาก

หลาย

5. พนักงานของรัฐรับ

ของแถม

เพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่มใหม่ที่ไม่

เคยใช้บริการทางร้าน

2,500 คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้น อย่าง

น้อยร้อยละ 10 จากการจัด

เรียงสินค้าให้ง่ายต่อการเลือก

ซื้อ


