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แนวทางในการเพิ่มยอดขายของ

ร้านค้าปลีกเอี๊ยะเฮงเส็ง อ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น

AN APPROACH TO INCREASE SALES OF EIAHENGSENG RETAIL STORE 

PHON DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

วลัยกร เทตะรัตน์ 1

สุเมธ แก่นมณี 2

บทคัดย่อ

 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาถงึความคดิเหน็และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอร้านค้า และเพือ่เป็นแนวทางใน

การปรับปรุงกิจการเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านค้าปลีกเอี๊ยะเฮงเส็ง โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูลจ�านวน 400 ชุด ผลการ

ศกึษาพบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิอยูใ่นช่วงอาย ุ41-50 ปี อาชพีพ่อค้า/แม่ค้า โดยมร้ีานค้าทีเ่ลอืกซือ้สนิค้ามากทีส่ดุคอืร้านยาย

เสง็ ความถีใ่นการมาซือ้สนิค้าทีร้่านเอีย๊ะเฮงเสง็คอื 2วนั/สปัดาห์ และเหตสุ�าคญัทีซ่ือ้สนิค้าทีร้่านเอีย๊ะเฮงเสง็คอืความคุน้เคย จากการ

ศกึษาในครัง้นีผู้ศ้กึษาได้วางแนวทางเพือ่เพิม่ยอดขายสนิค้าโดยได้มกีารจดัท�าในเรือ่งของโครงการด้านสถานที ่โครงการลดต้นทนุ การ

ส่งเสริมการตลาด จัดส่งสินค้า และหาพนักงานใหม่ เพื่อใช้เป็นแนวทางให้ทางร้านมียอดขายที่เพิ่มขึ้น จากปี พ.ศ.2557

ค�ำส�ำคัญ: ร้านค้าปลีก พฤติกรรมผู้บริโภค การเพิ่มยอดขาย ร้านค้าปลีกเอี๊ยะเฮงเส็ง

Abstract

 The purpose was to consumer behavior and to guild for increase sales.In addition, the questionnaires 

were used for collecting data from 400 samples. The study had found that most customers are female, aged 

41-50 years and whereas Occupation traders/sellers. The most sales for a customer were Yai Seng store. While 

the average buying frequency was twice a week. The reason for purchasing the products was familiarity to the 

shop’s owner. From the study, the strategies have been prepared to be implemented by the store arrangement, 

decreasing the products’ cost, market promotion, delivery, and new staff recruitment in order to percent increase 

in sales from 2014.

Keywords: retail store, Consumer Behavior, sale increasing, Eia Heng Seng retail store
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บทน�ำ

	 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ร้านขายของช�า หรือที่เรียกกันว่า “ร้านโชห่วย” นับเป็นธุรกิจเก่าแก่ที่เติบโต

ควบคูม่ากบัการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศไทยมาอย่างช้านาน มลีกัษณะเป็นห้องแถว พืน้ที่

ร้านคบัแคบ ไม่มกีารตกแต่งร้านให้สวยงามและไม่มกีารแบ่งสนิค้าให้เป็นหมวดหมูท่�าให้เลอืกสนิค้าได้ยาก ลกัษณะ

ธรุกจิส่วนมากจะเป็นธรุกจิแบบภายในครอบครวั ไม่มกีารน�าระบบบญัชหีรอืระบบคอมพวิเตอร์มาใช้ในการด�าเนนิ

ธรุกจิ และในปัจจบุนัได้มกีารขยายตวัอย่างรวดเรว็ของร้านค้าปลกีและร้านสะดวกซือ้ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านค้าปลกี

ขนาดเล็ก และขนาดใหญ่ ซึ่งท�าให้มีการแข่งขันกันสูงในธุรกิจนี้ ซึ่งร้านค้าปลีกสมัยใหม่ส่วนมากล้วนแล้วแต่เป็น

สาขาของห้างขนาดใหญ่ มเีงนิทนุสงู มกีารบรหิารจดัการอย่างเป็นระบบ มกีารน�าเทคโนโลยมีาใช้เพือ่ความสะดวก

สบาย และที่ส�าคัญคือมีต้นทุนสินค้าที่ต�่ากว่าร้านค้าปลีกขนาดเล็กทั่วไป ท�าให้สามารถได้เปรียบในเรื่องของราคา 

คอืขายสนิค้าในราคาทีต่�า่กว่าร้านทัว่ไป เพือ่แย่งส่วนแบ่งทางการตลาด ซึง่ร้านค้าปลกีสมยัใหม่ได้มกีารขยายตวักนั

อย่างรวดเรว็ มสีาขาจ�านวนมาก ซึง่ไม่เพยีงแต่เปิดธรุกจิตามในตวัจงัหวดัเท่านัน้ ยงัได้มกีารขยายสาขาไปตามอ�าเภอ

ต่างๆ ซึ่งส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม หรือร้านค้าปลีกที่มีขนาดเล็กในท้องถิ่นเป็นอย่างมาก ท�าให้ร้าน

ค้ามียอดขายลดลง มีจ�านวนลูกค้าน้อยลง จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมหรือร้านค้าปลีกขนาด

เล็กในท้องถิ่นต้องปรับตัว และสรรหากลยุทธ์ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านการบริการ การขายเชื่อ การเอาใจใส่ลูกค้า 

เป็นต้น เพื่อน�ากลยุทธ์เหล่านี้มาใช้เพื่อให้ร้านค้ายังสามารถด�ารงอยู่ได้ หากร้านค้าไหนไม่สามารถปรับตัวหรือไม่

เตรียมพร้อมเพื่อรองรับการแข่งขันที่นับวันจะมีการแข่งขันกันสูงขึ้น อาจจะต้องปิดกิจการลง

 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ได้ท�าการศึกษาคือร้าน เอี๊ยะเฮงเส็ง ซึ่งเปิดกิจการมา 23 ปี โดยมีนายวัลลภ – 

นางวิไลลักษณ์ เทตะรัตน์ เป็นเจ้าของกิจการ ตั้งอยู่บ้านเลขที่ 34/46-47 ถนนพานิชเจริญ อ�าเภอพล จังหวัด

ขอนแก่น เป็นอาคารราชพสัด ุจ�านวน 2 ห้องครึง่ ตัง้อยูใ่นตลาดสดเทศบาล1 อ�าเภอพล จงัหวดัขอนแก่น ขายสนิค้า

อุปโภคบริโภค และสินค้าเบ็ดเตล็ด เปิดให้บริการทุกวัน ตั้งแต่เวลา 06.30 – 19.00 น. จากสภาวะที่มีการแข่งขัน

ทางการตลาดที่มีมากขึ้น ท�าให้ทางร้านมียอดขายที่ลดลง และจ�าเป็นที่จะต้องมีการปรับปรุงร้านค้า มีการปรับตัว

และหากลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย และเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนั เพือ่ให้กจิการสามารถด�าเนนิ

ต่อไปได้ในสภาวะที่มีการแข่งขันกันสูงนี้

วัตถุประสงค์

 เพื่อศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต้อร้านเอี๊ยะเฮงเส็ง อ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

เพื่อเป็นการก�าหนดเป้าหมายทางการตลาด

เพือ่เป็นแนวทางในการปรบัปรงุกจิการและเพือ่เพิม่ยอดขายของร้านค้าปลกีเอีย๊ะเฮงเสง็ อพเภอพล จงัหวดัขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงำน

 1.	 ประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง

  ประชากร คือ ประชากรที่อยู่ในอ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น ทั้งที่เป็นลูกค้าประจ�า ลูกค้าไม่ประจ�า 

และที่ไม่เคยมาซื้อสินค้า

  กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรทั่วไปที่อยู่ในเขตอ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น โดยได้ค�านวณขนาดของ

กลุ่มตัวอย่างจากสูตรทาโร่ ยามาเน่ ภายใต้การยอมรับค่าความคลาดเคลื่อน 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ได้

จ�านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ 398 คน แต่เพือ่ป้องกนัความผดิพลาดทีอ่าจเกดิขึน้ได้ จงึได้ด�าเนนิการเกบ็แบบสอบถาม

ทั้งหมดจ�านวน 400 ชุด [1]
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	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในกำรรวบรวมข้อมูล

  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถามซึ่งใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งการสร้าง

แบบสอบถามมีขั้นตอน ดังนี้

  ตอนที ่1 ข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบเลือกตอบ 

  ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เป็นแบบสอบถามปลายปิด 

เป็นแบบเลือกตอบ 

  ตอนที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบัความพงึพอใจในด้านต่างๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอร้าน

เอี๊ยะเฮงเส็ง อ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นลักษณะของค�าถามที่มีเกณฑ์การให้คะแนน (Rating Scale) แบ่ง

เป็น 5 ระดับ แบ่งเป็น 5 ระดับ ดังนี้

   5 หมายถึง มีความส�าคัญ มากที่สุด

   4 หมายถึง มีความส�าคัญ มาก

   3 หมายถึง มีความส�าคัญ ปานกลาง

   2 หมายถึง มีความส�าคัญ น้อย

   1 หมายถึง มีความส�าคัญ น้อยที่สุด

 

กำรวิเครำะห์ข้อมูล

 3.1	กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ	(Descriptive	Statistics)

 ในการศึกษาข้อมูลส่วนตัวและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใช้ค่าความถี่ และ

ค่าร้อยละ (Percentage) และข้อมูลด้านความพึงพอใจในด้านต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่มีต่อ

ร้านเอี๊ยะเฮงเส็ง อ�าเภอพล จังหวัดขอนแก่น ใช้ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

ผลกำรวิจัย

	 1.	 สถำนกำรณ์กำรแข่งขันของร้ำนค้ำปลีกเอี๊ยะเฮงเส็ง 

  ทางร้านประสบกับการแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้น ทั้งจากผู้ประกอบรายเดิมและรายใหม่ที่เข้ามาในธุรกิจ

การค้าปลกี หรอืจากการคกุคามของธรุกจิการค้าปลกีของต่างชาตทิีไ่ด้ขยายเข้ามาในเขาพืน้ทีช่มุชน ท�าให้ทางร้าน

ได้รับผลกระทบคือ ส่งผลให้ลูกค้าน้อยลงและยอดขายลดลงจากเดิม

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 41 ปี – 50 ปี ระดับการศึกษาระดับมัธยม

ตอนต้น อาชีพพ่อค้า/แม่ค้า และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,000 บาท – 10,000 บาท

	 2.	 ผลกำรศึกษำพฤติกรรมกำรเลือกซื้อสินค้ำ

พบว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มากที่สุด เลือกซื้อสินค้าที่ร้านยายเส็งมากที่สุด สาเหตุที่เลือกซื้อคือ สินค้ามี

ความหลากหลาย ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อสินค้าคือ 101 บาท – 500 บาท โดยมีความถี่ในการมาซื้อ

สินค้าที่ร้าน เอี๊ยะเฮงเส็งคือ 2 วัน/สัปดาห์ ปัจจัยที่ท�าให้มาซื้อสินค้าที่ร้านเอี๊ยะเฮงเส็งคือ มีสินค้าให้เลือกมากมาย 

เวลาที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือ 06.00 น. – 09.00 น. สินค้าที่ซื้อเป็นประจ�าคือ สินค้าที่เป็นเครื่องประกอบอาหาร 
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เช่น น�้าปลา ซอส เป็นต้น และความต้องการให้มีการส่งเสริมการตลาดที่มากที่สุดคือ มีของแถม

	 	 ผลกำรศกึษำควำมพงึพอใจในด้ำนต่ำงๆ	ทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้สนิค้ำของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอร้ำน

เอี๊ยะเฮงเส็ง	อ�ำเภอพล	จังหวัดขอนแก่น

  ด้านผลติภณัฑ์ พบว่าการมคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุได้แก่ ด้านสนิค้ามคีวามหลากหลาย สนิค้า

มีคุณภาพได้มาตรฐาน และมีความหลากหลายในตราสินค้า

  ด้านราคาพบว่า ประเด็นที่ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีความพึงพอใจใน

ระดับมากที่สุด

  ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย พบว่า ประเด็นสถานที่จ�าหน่ายตั้งอยู่ในที่ที่หาง่ายมีความพึงพอใจอยู่

ในระดับมากที่สุด

  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีความพึงพอใจในระดับมากได้แก่ มีการเปลี่ยนสินค้าให้ และมี

ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าจ�านวนมาก

  ด้านกระบวนการ พบว่า ประเด็นระยะเวลาที่รอในการช�าระเงินมีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด

  ด้านบคุลากร พบว่า ประเดน็ทีม่คีวามพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุได้แก่ บคุลากรมอีธัยาศยัด ีสามารถ

แนะน�าสินค้าและการใช้งานได้ดี

  ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าประเด็นที่มีการจัดวางสินค้าอย่างเป็นหมวดหมู่เป็นระบบ/ชัดเจน 

และมีบริเวณให้สามารถเดินเลือกสินค้าได้ มีความพึงพอใจในระดับมาก

	 2.		 แนวทำงกำรเพิ่มยอดขำย

	 	 1.  ด้านสถานที่ ท�าการจัดร้านใหม่ จัดสินค้าให้เป็นหมวดหมู่เพื่อให้ง่ายต่อการเลือกสินค้า

	 	 2.  ด้านการลดต้นทนุของสนิค้า ร่วมกบัพนัธมติรทางการค้าสัง่สนิค้าเป็นจ�านวนมาก เพือ่ให้ได้ราคา

ที่ถูกลง หรือสามารถต่อรองกับซัพพลายเออร์ได้

	 	 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด ท�าการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเคเบิลทีวี ทางวิทยุ จัดท�าโปรโมชั่น 

เช่นการและจัดท�าคูปอง เพื่อให้ลูกค้าสะสมและน�ามาแลกของสัมมนาคุณ และจัดท�าโลโก้ถุงพลาสติกของร้านเพื่อ

ให้เป็นที่จดจ�า

	 	 4.  ด้านการจัดส่งสินค้าถึงที่และสั่งสินค้าผ่านทางโทรศัพท์และ line

  5.  ด้านการจัดหาพนักงานเพิ่ม เพื่อช่วยให้การบริการรวดเร็วขึ้น

สรุป

 จากการศกึษาแนวทางเพือ่เพิม่ยอดขายสนิค้าของร้านเอีย๊ะเฮงเสง็ ได้มกีารวางแนวทางในด้านต่างๆ เพือ่

เพิ่มยอดขาย เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์นั้น โดยมีการก�าหนดเป็นแนวทาง คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด การจัดท�า

โปรโมชัน่เช่น การจดัท�าคปูอง เป็นต้น และการจดัท�าโลโก้ใส่ถงุพลาสตกิของทางร้านเอง เพือ่ให้เป็นทีจ่ดจ�าแก่ลกูค้า 

ซึ่งการจัดท�าการส่งเสริมการตลาดนี้คาดว่าจะสามารถท�าให้ดงึดดูลกูค้าและสามารถท�าให้ลกูค้าจดจ�าได้มากขึน้ซึง่

สอดคล้องกับการศึกษาของอธิพัฒน์ เหล่าโภคิน (2556) [2] และวีระยุทธ รัชตเวชกุล (2555) [3] ที่ได้มีการจัดการ

ส่งเสริมการตลาดเพื่อช่วยให้ลูกค้าจดจ�าร้านและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าที่มาซื้อสินค้า และเพื่อเป็นการ

กระตุ้นยอดขาย ให้มียอดขายเพิ่มขึ้น 

 โครงการบริการส่งสินค้าถึงที่และบริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท์ เพื่อเป็นการเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่

ลกูค้า และไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่ายในการเดนิทาง ซึง่สอดคล้องกบัอารรีตัน์ ก่อสนิวฒันา (2554) [4] และปองสนัต์ สรรพวานชิ

กิจ (2555) [5] ที่มีการให้บริการด้านนี้เช่นกัน
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 โครงการด้านสถานที่ โดยมีการจัดระเบียบสินค้าภายในร้าน เพื่อให้สินค้าเป็นระบบระเบียบมากขึ้น ซึ่ง

การปรบัปรงุด้านสถานทีใ่หม่นีค้าดว่าจะสามารถดงึดดู และสามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้าได้ ซึง่สอดคล้อง

กับอธิพัฒน์ เหล่าโภคิน (2556) อารีรัตน์ ก่อสินวัฒนา (2554) และปองสันต์ สรรพวานิชกิจ (2555) ซึ่งได้มีการจัด

ท�าโครงการด้านสถานที่ โดยมีการจัดเรียงสินค้าให้เป็นระเบียบเพื่อง่ายต่อการหาสินค้า ช่วยอ�านวยความสะดวก

และสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าเพื่อช่วยกระตุ้นยอดขาย อีกทั้งการจัดเรียงสินค้าให้มีระเบียบยังช่วยให้สามา

รถเช็คสต็อกสินค้าได้อีกด้วย

ข้อเสนอแนะ

 จากผลการศกึษาในครัง้นี ้ผูศ้กึษาจงึได้จดัท�าแนวทางในการเพิม่ยอดขายขึน้มาคอื ด้านสถานที ่ด้านการ

ลดต้นทุนสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดส่งสินค้าถึงที่และสั่งสินค้าผ่านทางโทรศัพท์และline และ

ด้านการจัดหาพนักงานเพิ่ม การจัดท�าแนวทางในด้านต่างๆเหล่านี้ก็เพื่อปรับปรุงร้าน เพื่อช่วยให้เป็นการสามารถ

ตอบสนอบต่อความต้องการของลูกค้าได้ และเพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายให้เพิ่มขึ้น

ข้อเสนอแนะในงำนวิจัยครั้งต่อไป

	 ในการศกึษาในครัง้ต่อไป ควรศกึษาถงึความพงึพอในของผูบ้รโิภคในการมาใช้บรกิารร้านค้าปลกีของไทย 

และควรถามถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการอีกด้วย เพื่อน�าผลที่ได้จากการวิจัยมาเป็นข้อมูลในการหาแนวทางในการเพิ่ม

ยอดขายของร้านค้า เพื่อสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง และเพื่อเพิ่มโอกาสในการ

แข่งขันของร้านค้าปลีกได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป
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