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กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ ในอ�าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME 

OF SAKULPET MONG SUPPLIES STORE IN PHUWIENG 

DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE
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บทคัดย่อ

 การศกึษาอสิระครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้าน ร้อยละ 20 จากยอดขาย
ปี 2557 โดยศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ของร้านสกุล
เพชรสังฆภัณฑ์ ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยก�าหนดจ�านวนกลุ่มตัวอย่างจากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ ผลที่ได้
จากการค�านวณเท่ากับ 398 ตัวอย่าง เพื่อความสะดวกในการค�านวณผู้วิจัยจึงเก็บข้อมูลทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดยแบ่งออกเป็น 2 
กลุม่ คอืผูท้ีไ่ม่เคยซือ้สนิค้าของร้านสกลุเพชรสงัฆภณัฑ์และผูท้ีเ่คยซือ้สนิค้าจากร้านสกลุเพชรสงัฆภณัฑ์ จ�านวนอย่างละ 200 คน จาก
การศกึษาพบว่า ลกูค้าจะให้ความส�าคญัเรือ่งสนิค้ามใีห้เลอืกครบตามต้องการ มกีารก�าหนดราคาไว้อย่างชดัเจน มคีวามสะดวกในการ
สั่งซื้อทางโทรศัพท์ มีส่วนลดราคา พนักงานมีความสุภาพอ่อนน้อมในการบริการ มีบริการสั่งซื้อด่วนพิเศษ จากนั้นวิเคราะห์สภาพ
แวดล้อมทัว่ไป วเิคราะห์การแข่งขนัในธรุกจิ วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในภายนอก และการก�าหนดกลยทุธ์ทางธรุกจิโดยใช้ TOWS 

Matrix ผูศ้กึษาได้น�ากลยทุธ์ทางการตลาดก�าหนดเป็นโครงการเพือ่พฒันาร้านสกลุเพชรได้ 6 โครงการโดยใช้งบประมาณรวม 67,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค กลยุทธ์การเพิ่มยอดขาย ร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์

Abstract

 This independent study aimed to determine a marketing strategies to increase sales volume by 20 
percent from sales in 2014 by studying the consumer behavior and the marketing mix factor that influencing 
decision to purchase a products of Sakulphet Monk Supplies Store. A Questionnaire were used to collect data 
by calculate the number of sample from Taro Yamane’s formula, the result of calculation was 398 samples. For 
ease to calculation, the researcher were collect 400 samples by divided into two groups: those who never  
purchases a product of Sakulphet Monk Supplies Store and who has purchased a product of Sakulphet Monk 
Supplies Store by collect 200 samples of each group. The study results is showed of consumer needs are focus 
on products various, pricing clearly, ordering over the phone, discount, the staffs are courteous and submissive 
to service, offers to special quick ordering. Then analyzed the general environment, analyzed competition in 
business, analyzed internal environment, analyzed external environment and used TOWS Matrix to set the  
marketing strategies, define six projects to develop Sakulphet Monk Supplies Store with total budget as 67,000 
baht.

Keywords: Consumer Behavior, Increasing sales volume, Sakulphet Monk supplies store
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บทน�ำ

 พระพุทธศาสนาเป็นศาสนาประจ�าชาติไทย ด้วยชนชาติไทยได้นับถือและยกย่องเทิดทูนเป็นสรณะแห่ง

ชีวิต สืบทอดต่อเนื่องกันมาเป็นเวลาช้านาน ขนบธรรมเนียมประเพณีและศิลปวัฒนธรรมของชาติส่วนใหญ่ มีพื้น

ฐานมาจากพระพุทธศาสนา ด้วยวิถีชีวิตของคนไทยผูกพันกับพระพุทธศาสนา จึงเป็นกรอบในการปฏิบัติตนตาม

หลักพิธีกรรมในพระพุทธศาสนาต่าง ๆ เช่น การบวช การแต่งงาน การท�าบุญเนื่องในพิธีการต่างๆ การปฏิบัติตน

ตามประเพณใีนวนัส�าคญัทางพระพทุธศาสนา ซึง่เป็นส่วนทีก่่อให้เกดิวฒันธรรมไทยจนถงึปัจจบุนัในการท�าบญุทีว่ดั

สิง่ทีค่นไทยนยิมน�าไปถวายคอื “สงัฆทาน” ชาวพทุธในสงัคมไทย มกีารปรบัเปลีย่นไปตามยคุสมยั ประชาชนมคีวาม

ต้องการทัง้การอปุโภคและบรโิภคมากขึน้ ผูท้ีป่ระสงค์จะท�าบญุต้องการความสะดวก รวดเรว็และท�าเฉพาะในวนัที่

มคีวามส�าคญัทางศาสนาเท่านัน้ ปัจจบุนัคนไทยส่วนใหญ่จงึเลอืกวธิกีารท�าบญุโดยการซือ้สงัฆทานจากร้านค้าแล้วไป

ท�าบุญที่วัดเพื่อความสะดวกรวดเร็วเหมาะสมกับยุคสมัย

 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมชี้ตลาดรวมของอุตสาหกรรมสังฆทานและชุดสังฆภัณฑ์เติบโตต่อเนื่องเพราะ

ปัจจุบันพุทธศาสนิกชนให้ความสนใจในการเข้าวัดเพื่อท�าบุญกันมากขึ้น ส่งผลให้ยอดขายผลิตภัณฑ์สังฆทานและ

ชดุสงัฆภณัฑ์เตบิโตได้กว่าร้อยละ 20-30 อธบิดกีรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กระทรวงอตุสาหกรรม กล่าวว่า โดยเฉพาะ

ในช่วงเทศกาลท�าบญุต่างๆของปี เช่น วนัมาฆบชูา วนัวสิาขบชูา วนัเข้าพรรษา ส่งผลให้ตลาดรวมของธรุกจิสงัฆทาน

และชุดสังฆภัณฑ์มีความคึกคักมากขึ้นจากช่วงปกติ ซึ่งเห็นได้จากกลุ่มลูกค้าที่จับจ่ายซื้อสินค้าในช่วงวันหยุดตาม

ห้างสรรพสินค้าและร้านตัวแทนจ�าหน่ายเครื่องสังฆภัณฑ์ ซึ่งในปัจจุบันมีประชากรร้อยละ 90 ที่นับถือศาสนาพุทธ 

ให้ความสนใจในการเข้าวดัเพือ่ท�าบญุในวนัส�าคญัทางศาสนากนัมากขึน้เมือ่เทยีบกบัปีทีผ่่านมา และประเทศในแถบ

เอเชียโดยส่วนใหญ่อย่างประเทศลาว ก็มีประชากรกว่าร้อยละ 75 นับถือศาสนาพุทธ ประเทศพม่ามีประชากรกว่า

ร้อยละ 90 ที่นับถือศาสนาพุทธเช่นเดียวกัน และมีลักษณะการท�าบุญที่ใกล้เคียงกัน จึงท�าให้ธุรกิจสังฆทานและชุด

สงัฆภณัฑ์นัน้ อาจเป็นธรุกจิทีม่อีตัราการเตบิโตสงู และน่าจบัตามอง ทางกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมจงึอยากผลกัดนั

ให้ธรุกจิกงักล่าวแผ่ขยายในวงกว้างสูป่ระเทศแถบอาเซยีนเมือ่เข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนในปี 2558 ได้  ธรุกจิ

สงัฆทานและชดุสงัฆภณัฑ์นัน้ควรมกีารพฒันาผลติภณัฑ์ไปในทศิทางทีต่่างจากเดมิ เพือ่ให้สอดรบักบัความต้องการ

ของพุทธศาสนิกชนในประเทศไทยรวมถึงประเทศอาเซียน สามารถสร้างทางเลือกใหม่ให้กับพุทธศาสนิกชนได้ [1] 

ร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ ตั้งอยู่ในตลาด บ.ข.ส. (เก่า) ต�าบลภูเวียง อ�าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี 

พ.ศ. 2530 ซึง่ในช่วงห้าปีแรกเราเป็นเพยีงร้านค้าเลก็ๆ เป็นห้องแถวสองคหูา มขีายเพยีงแค่สงัฆทาน ธปูเทยีน ขาย

ร่วมกบัร้านขายของช�าเท่านัน้ ต่อมาจงึได้ปรบัปรงุเปลีย่นแปลงขยายเพิม่เป็นสีค่หูาให้เป็นร้านขายสงัฆภณัฑ์เตม็รปู

แบบ จัดจ�าหน่ายสังฆภัณฑ์ครบวงจร ทั้งของที่ใช้ในพิธีกรรมทางศาสนาต่างๆ อาทิเช่น เครื่องบวช เครื่องกฐิน ของ

จัดงานท�าบุญ และเครื่องสังฆทาน เครื่องไทยธรรม ต่างๆ ของจัดงานศพ จ�าหน่ายพระ โต๊ะหมู่บูชา และของใช้ท�า

บญุอืน่ๆอกีมากมายหลายรายการ เหตผุลทีท่�าให้หนัมาท�าธรุกจิสงัฆภณัฑ์อย่างเตม็รปูแบบนัน้เกดิจากความตัง้ใจที่

จะให้บรกิารเกีย่วกบังานศาสนพธิ ีทีถ่อืว่าเกีย่วข้องกบัวถิชีวีติมนษุย์ทกุคนตัง้แต่เกดิ จนกระทัง่ตาย ทัง้นี ้ยงัเลง็เหน็

ว่าใน อ�าเภอภูเวียงยังขาดร้านสังฆภัณฑ์ขนาดใหญ่ที่มีสินค้าครบวงจรอยู่ มีเพียงแค่ร้านสังฆภัณฑ์ร้านเล็กๆเท่านั้น 

ทางผู้ก่อตั้งร้านจึงเกิดความคิดที่จะสร้างศูนย์รวมสินค้าสังฆภัณฑ์ และเครื่องใช้ในงานศาสนพิธีทั้งหลายมารวมไว้

ให้ครบครนัสามารถน�าสนิค้าไปก่อนแล้วค่อยมาช�าระเงนิหลงัเสรจ็งาน อกีทัง้ยงัมบีรกิารส�าหรบัลกูค้าทีต้่องการข้าว

ของเครื่องใช้ที่ใช้ในการจัดงานศพสามารถเรียกได้ตลอด 24 ชั่วโมง ร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ เป็นร้านสังฆภัณฑ์

อันดับหนึ่งในเขตอ�าเภอภูเวียงได้ในระยะเวลาเพียงไม่กี่ปีหลังจากที่ปรับเป็นร้านสังฆภัณฑ์แบบเต็มรูปแบบ และ

มีชื่อเสียงมายาวนานกว่า 20 ปีจนถึงปัจจุบัน ทั้ง11 ต�าบลของเขตอ�าเภอภูเวียง และอ�าเภอใกล้เคียงก็ยังเป็นลูกค้า

ของเรา 
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 นอกจากนั้นในปีพ.ศ. 2555 ทางร้านยังให้บริการด้านโรงพิมพ์ด้วย รับพิมพ์การ์ดทุกชนิด เช่น การ์ดงาน

ศพ การ์ดงานท�าบุญอุทิศส่วนกุศล การ์ดงานบวช การ์ดงานแต่งงาน พิมพ์ใบฎีกากฐิน ใบฎีกาผ้าป่า เป็นต้น ร้าน

สกลุเพชรสงัฆภณัฑ์ ประกอบธรุกจิบนความเชือ่ในเรือ่งของผลบญุกศุล และมแีนวความคดิทีช่ดัเจนในการประกอบ

ธุรกิจนี้ เพื่อต้องการที่จะเป็นศูนย์รวมสังฆภัณฑ์ที่ครบครัน คอยอ�านวยความสะดวกให้แก่พุทธศาสนิกชน เพื่อส่ง

เสรมิกจิกรรมทางศาสนา ท�านบุ�ารงุศาสนา ร่วมสร้างสาธารณประโยชน์ให้แก่สงัคมท้องถิน่ บญุกศุลถอืเป็นสิง่ส�าคญั

ทีเ่ราเชือ่มาโดยตลอดว่า เป็นตวัหนนุน�าให้ร้านเราประสบความส�าเรจ็ ร้านเรามกีารช่วยเหลอืสงัคมท้องถิน่ในหลาย

รปูแบบทัง้การร่วมท�าบญุบรจิาคต่างๆ การท�าบญุร่วมกนักบัลกูค้า การเป็นทัง้ผูร้บัและผูใ้ห้ มใิช่ท�าเพือ่หวงัเพยีงแค่

หวังผลก�าไรเพียงอย่างเดียว

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์

ของลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ และลูกค้าที่ไม่เคยซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์

 2. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายสินค้าสังฆภัณฑ์ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ ร้อย

ละ 20 จากยอดขายปี 2557

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

 ท�าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ โดยพิจารณาปัจจัย 7 ด้าน 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางในการขายสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านภาพ

ลักษณ์ของสินค้าและบริการ และด้านกระบวนการต่างๆ ในการจัดการด้านสินค้าและบริการ 

  1.1 ประชากร ได้แก่ ผู้บริโภคที่อาศัยในอ�าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ทั้งหมด 11 ต�าบล จ�านวน

ประชากรทั้งหมด 68,997 คน [2]

   การก�าหนดตวัอย่างในครัง้นี ้ได้ใช้สตูรในการค�านวณตวัอย่างของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) 

[3] โดยมีสูตรค�านวณดังนี้

   
n = (1)N

1+Ne2

   ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาที่ได้จากการค�านวณเท่ากับจ�านวน 398 ตัวอย่าง แต่เพื่อ

ความสะดวกในการค�านวณต่างๆ ผู้ศึกษาจะใช้ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เท่ากับ 400 ตัวอย่าง โดยแบ่งเป็น 2 

กลุ่มดังนี้

   กลุ่มที่ 1 ผู้บริโภคที่ไม่เคยซื้อสังฆภัณฑ์ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ จ�านวน 200 คน

   กลุ่มที่ 2 ผู้บริโภคที่เคยซื้อสังฆภัณฑ์ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ จ�านวน 200 คน

   การเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non-prob-

ability)ในลกัษณะการเลอืกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) มกีารก�าหนดเงือ่นไขเพือ่เลอืกกลุม่ตวัอย่าง

โดยต้องเป็นผูท้ีม่ภีมูลิ�าเนาอยูใ่นพืน้ทีอ่�าเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น ซึง่เป็นประชากรกลุม่เป้าหมาย มคีวามสามารถ

ในการให้ค�าตอบแก่ผูศ้กึษาได้โดยผูต้อบค�าตอบเองในแบบสอบถาม (Self-administered Questionnaire) ผูศ้กึษา

จะท�าการอธบิายส่วนต่างเพือ่ให้ผูต้อบเข้าใจก่อนท�าการให้ข้อมลู ใช้เวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมลูประมาณ 30 วนั 
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คือ วันที่ 1 มีนาคม พ.ศ. 2558 ถึง วันที่ 31 มีนาคม พ.ศ. 2558 โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจนครบ 400 ชุด

  1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามแบ่ง

ออกเป็น 4 ส่วน คอื ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการ

ศึกษา อาชีพ รายได้ และที่อยู่อาศัย ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการซื้อเครื่องสังฆภัณฑ์ของผู้บริโภคในเขต

อ�าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ส่วนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดจ�าหน่าย 

ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเปิดเพื่อสอบถามปัญหาและข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนากลยุทธ์การจ�าหน่ายเครื่องสังฆ

ภัณฑ์

  1.3 สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูทัว่ไปและข้อมลูพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ใช้การวเิคราะห์

ข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาแจกแจงความถี่ คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ส่วนปัจจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อใช้การวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) [4]

 2.  เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายสินค้าสังฆภัณฑ์ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ ร้อย

ละ 20 จากยอดขายปี 2557 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) 

วเิคราะห์สภาพการแข่งขนัของอตุสาหกรรม (Five Forces Model) [5] วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) [6] และก�าหนดกลยุทธ์การตลาดโดยใช้ TOWS 

Matrix [7]

ผลกำรศึกษำ

 ข้อมลูทัว่ไปผูบ้รโิภคทีไ่ม่เคยซือ้สนิค้าสงัฆภณัฑ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นร้อยละ 64.50 มอีาย ุ36-45 

ปี คิดเป็นร้อยละ 36.00 การศึกษาระดับมัธยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 34.00 อาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 45.00 

มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.00 อาศัยอยู่ต�าบลหนองกุงธนสาร คิดเป็นร้อยละ 

31.00 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ของลูกค้าที่ไม่เคยซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ของร้าน

สกุลเพชร นิยมซื้อสังฆภัณฑ์ส�าหรับงานมงคล คิดเป็นร้อยละ 77.50 ความถี่ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส คิดเป็นร้อย

ละ 35.00 และซื้อจากร้านสังฆภัณฑ์โดยตรง คิดเป็นร้อยละ 57.50 ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ 

ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 77.00 มีอายุ มากกว่า 45 ปี ร้อยละ 38.00 นิยมซื้อ

สังฆภัณฑ์ส�าหรับงานมงคล ความถี่ในการซื้อสินค้าสังฆภัณฑ์ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาสที่ได้ท�าบุญย่อยเนื่องในวัน

ส�าคญัทางพระพทุธศาสนา ร้อยละ 45.00 ตนเอง เป็นผูต้ดัสนิใจในการซือ้จากร้านขายสนิค้าสงัฆภณัฑ์โดยตรง ร้อย

ละ 35.00 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจของลกูค้าร้านสกลุเพชรสงัฆภณัฑ์ 

ลกูค้าทีไ่ม่เคยมาซือ้เครือ่งสงัฆภณัฑ์ของร้าน ให้ความส�าคญัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สงัฆภณัฑ์ต่อปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

โดยรวมในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.58 ด้านราคาในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่รวมเท่ากบั 4.26 ด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่ายในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.99 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดในระดับมากที่สุด มีค่า

เฉลีย่รวมเท่ากบั 4.21 ด้านการสร้างและน�าเสนอลกัษณะทางกายภาพในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่รวมเท่ากบั 4.00 ด้าน

กระบวนการในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.16 รวมทั้งจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การ

วิเคราะห์การแข่งขัน วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในภายนอก การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ การก�าหนดกลยุทธ์

ทางธรุกจิ และจากการวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS Matrix) ของร้านสกลุเพชรสงัฆภณัฑ์ อ�าเภอภเูวยีง จงัหวดั

ขอนแก่น ผู้ศึกษาได้ก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นโครงการได้ 6 โครงการ ดังต่อไปนี้
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 1. โครงการพัฒนาศักยภาพพนักงาน (กลยุทธ์ ST)

 2. โครงการส่งเสริมการขาย (กลยุทธ์ SO)

 3. โครงการลูกค้าสัมพันธ์ (กลยุทธ์ WO)

 4. จัดหาสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้าและได้มาตรฐาน (กลยุทธ์ SO)

 5. โครงการสั่งสินค้าออนไลน์และบริการจัดส่งสินค้า (กลยุทธ์ WO)

 6. โครงการพัฒนาสิ่งแวดล้อมและปรับปรุงร้าน (กลยุทธ์ WT)

สรุป

 ผลการศกึษาความคดิเหน็เกีย่วกบักลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดจ�าหน่ายสนิค้าสงัฆภณัฑ์ ในอ�าเภอภเูวยีง 

จงัหวดัขอนแก่น ส�าหรบัผูบ้รโิภคทีไ่ม่เคยซือ้สนิค้าสงัฆภณัฑ์ พบว่า ให้ความส�าคญัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สงัฆภณัฑ์

ต่อปัจจยัด้านผลติภณัฑ์โดยรวมในระดบัมาก โดยให้ความส�าคญัต่อปัจจยัย่อยด้านสนิค้ามใีห้เลอืกครบตามทีต้่องการ 

สินค้ามีหลายยี่ห้อ หลายชนิดให้เลือก ส่วนปัจจัยด้านราคา ลูกค้าให้ความส�าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสังฆภัณฑ์

ในระดบัมาก โดยให้ความส�าคญัต่อปัจจยัย่อยด้านการก�าหนดราคาสนิค้าไว้อย่างชดัเจน ราคาสนิค้าของทางร้านต�า่

กว่าทีอ่ืน่ สามารถต่อรองราคาได้ ปัจจยัด้านสถานที ่ลกูค้าให้ความส�าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สงัฆภณัฑ์ในระดบั

มากทีส่ดุ โดยให้ความส�าคญัต่อปัจจยัย่อยด้าน มคีวามสะดวกในการโทรศพัท์สัง่ซือ้ มกีารจดัส่งสนิค้าทีร่วดเรว็ สถาน

ทีภ่ายในร้านมคีวามปลอดภยั ปัจจยัด้านบคุคล ลกูค้าให้ความส�าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สงัฆภณัฑ์ในระดบัมาก 

โดยให้ความส�าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน พนักงานขายมีอัธยาศัยที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส มากที่สุด ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ลกูค้าให้ความส�าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สงัฆภณัฑ์ในระดบัมากมากทีส่ดุ โดยให้ความส�าคญัต่อปัจจยั

ย่อยด้าน มีส่วนลดราคา มีของแถมต่างๆ เช่น หนังสือธรรมะ/หนังสือบทสวดมนต์ ซีดีธรรมมะ/ซีดี บทสวดมนต์ 

มากที่สุด ปัจจัยด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ ลูกค้าให้ความส�าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสังฆ

ภัณฑ์ในระดับมาก โดยให้ความส�าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน มีความสะดวกในการโทรศัพท์สั่งซื้อจากลูกค้ามากที่สุด 

จากการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ TOWS Matrix ของร้านสกุลเพชรสังฆภัณฑ์ อ�าเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ผู้

ศกึษาได้ก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด โดยได้คดิโครงการได้ 6 โครงการคอื 1) โครงการพฒันาศกัยภาพพนกังาน 2) 

โครงการส่งเสริมการขาย 3) โครงการลูกค้าสัมพันธ์ 4) โครงการจัดหาสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้าและ

ได้มาตรฐาน 5) โครงการสัง่สนิค้าออนไลน์และบรกิารจดัส่งสนิค้า และ 6) โครงการพฒันาสิง่แวดล้อมและปรบัปรงุ

ร้าน ซึ่งทั้ง 6 โครงการนี้จัดให้มีการด�าเนินการ โดยใช้งบประมาณทั้งหมด 67,000 บาท

ข้อเสนอแนะ

 จากการที่ผู้ศึกษาได้ท�าการวิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ท�าให้กิจการต้องประสบปัญหาเช่นนี้พบว่า เกิดจากการ

ที่กิจการไม่เน้นการส่งเสริมการตลาดอย่างจริงจัง และต่อเนื่อง ขาดการประชาสัมพันธ์ พนักงานให้บริการช้า ร้าน

รับช�าระเฉพาะเงินสด ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ล้วนท�าให้มีผลต่อการลดลงของยอดขาย ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้มีการวางแผน

ทางการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายเครื่องสังฆภัณฑ์ โดยมีการวางแผนด�าเนินงานออกเป็นกิจกรรม

ต่างๆ ตามตารางปฏิบัติงาน ซึ่งในแต่ละขึ้นตอนการด�าเนินงาน ระยะเวลา ตลอดจนงบประมาณต่างกัน ซึ่งจาก

แผนการตลาดทีท่างผูศ้กึษาได้ก�าหนดขึน้มานี ้คาดว่าในระยะสัน้จะสามารถเพิม่ยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว้ 

อกีทัง้ยงัเป็นส่วนสนบัสนนุการสร้างยอดขายในระยะยาวให้แก่กจิการอกีด้วย และได้มกีารวางแผนระยะยาวซึง่ส่วน

ใหญ่มุ่งเน้นการสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก ซึ่งน่าจะเป็นผลดีต่อการรักษา



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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ฐานลกูค้าเดิมของกจิการไว ้ตลอดจนสามารถขยายฐานลกูค้ากลุม่ใหม่เพิม่เติม และท�าใหก้ิจการสามารถแขง่ขนัใน

ธุรกิจนี้ต่อไปได้ในระยะยาว

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่

ปรึกษาอาจารย์ ดร. เทพฤทธิ์ ตุลาพิทักษ์ และรองศาสตราจารย์ ดร. ธีระ ฤทธิรอด และอาจารย์ทุกท่านที่ให้ความ

อนุเคราะห์ในการให้ค�าปรึกษาและค�าแนะน�าที่มีคุณค่าต่อการศึกษา ตลอดจนแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ จน

ท�าให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับเสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดี ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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