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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านเนื้อเฮียวันค้าส่ง

ในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี

MAKETING STRATEGY TO INCREASE SALES OF HERE ONE MEAT  

WHOLESALERS IN CITY OF UDONTHANI PROVINCE

อานนท์ สวัสดิ์พีระ 1

ไกรเลิศ ทวีกุล 2

บทคัดย่อ

 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ (1) เพือ่ศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเนือ้ววัของร้านเฮยีวนัค้าส่ง (2) เพือ่
ศกึษาความต้องการของกลุม่ลกูค้าทีม่ต่ีอร้านเฮยีวนั การวจิยันีเ้ป็นการวจิยัเชงิส�ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอื ประชาการได้
แบ่งออกเป็น2 กลุ่ม ได้แก่ ประชาชนที่มีรายได้ในเขตอ�าเภอเมืองอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี จ�านวน 384 คน โดยก�าหนดกลุ่มตัวอย่าง
ตามวธิขีองเครซีแ่ละมอร์แกน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู คอื สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-Test) และการทดสอบค่าเอฟ (F-Test) ผลการศึกษาพบว่า (1) ความ
คิดเห็นของลูกค้าร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งของลูกค้า พบว่า ลูกค้าค้าส่ง
ของร้านเนื้อเฮียวันต้องการให้มีส่วนลดในการซื้อขายเนื้อวัวในปริมาณมาก และต้องการบริการลูกค้าที่มีคุณภาพ เช่น การส่งสินค้าไป
ยงัตลาดทีล่กูค้าจดัจ�าหน่าย ซึง่เป็นการลดเวลาในการเดนิทางสามารถสร้างก�าไรได้เพิม่มากขึน้ (2) ปัจจยัส่วนบคุคลทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งของลูกค้า แตกต่างกัน จากการศึกษาวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน
เพศ ด้านอายุ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของประชาชนที่มีรายได้ในเขตอ�าเภอเมืองอุดรธานี มีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอด
ขายร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งของลูกค้า ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ�าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการตัดสินใจ

ซื้อของลูกค้า ด้านคุณภาพบริการ และโดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

Abstract

 The purposes of this research were (1) to study marketing strategy to increase sales volume of Here 
One Meat wholesalers (2) to study customer’s need of Here One Meat wholesalers. This research was conducted 
by survey research methodology by using questionnaire. The subjects were dividing in 2 groups as following; group 
1 was 10 customers of Here One wholesalers and group 2 was 384 people that had income in Mueang Udonthani 
District, Udonthani province. The sampling was specific as following as Krejcie and Morgan methodology. The 
research instruments was a questionnaire. The analysis was descriptive statistics such as percentage, average, 
standard deviation, t-test and f-test. According to the research found that (1) customer’s opinions of Here One 
Meat wholesalers were to affecting the marketing strategy to increase more sales volume and received good 
quality service such as delivery to market where customer sales that reduced time to go to Here One Meat 
wholesalers that can be make more profit. (2) The different of personal factors were affecting to marketing  
strategy to increase more sales volume of Here One Meat wholesalers in differentiation. From this research found 
that personal factors in gender, age, average income of people in Udonthani province that had cause to  
marketing strategy to increase sales volume of Here One Meat wholesalers in product, price, place, promotion, 
decision making, quality of service and overall factor was differentiated in statistically significantly at .05 level.

Keyword: Marketing Strategy To Increase Sales
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บทน�ำ 

 ในปัจจุบันการบริโภคเนื้อวัว มีอัตราการบริโภคที่สูงขึ้น เนื่องมาจากการรับวัฒนธรรมมาจากชาวตะวัน

ตก จะเน้นอาหารประเภทเสตก็ คอื การย่างหรอืทอดด้วยน�า้มนัน้อยๆหรอืป้ิงหรอือบในเตาอบแล้วเสร์ิฟร้อนๆ ราด

ด้วยซอส และทานพร้อมเครื่องเคียงเช่น ผักต้ม มันฝรั่งอบเนย ขนมปัง เส้นพาสต้าเป็นต้น จะเห็นได้ว่าในทุกๆภัต

รคาร จะต้องมีเมนูเสต็กเนื้อโคอยู่ด้วยเสมอและร้านสเต็กที่เปิดขึ้นใหม่จ�านวนมากตอบรับกับการบริโภคเนื้อที่เพิ่ม

ขึ้นนั่นเอง

 ปี 2553 - 2557 ความต้องการบริโภคเนื้อโคของไทยเพิ่มขึ้นในอัตราเพียงร้อยละ0.40 ต่อปีสาหรับปี 

2557 คาดว่าจะมีปริมาณการบริโภคโคเนื้อ 1.26 ล้านตัวหรือคิดเป็นเนื้อโค 181.01 พันตันซึ่งทรงตัวจากปี 2556 

ความต้องการของตลาดภายในประเทศมีสูงแต่ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2557 มีการแพร่ระบาดของโรคคอบวมส่ง

ผลให้เกษตรกรประสบปัญหาสัตว์เลี้ยงป่วยตายจ�านวนมากซึ่งกรมปศุสัตว์ได้เตือนให้ประชาชนงดรับประทานเนื้อ

โคกระบือดิบส่งผลให้ปริมาณการบริโภคชะลอตัวลงในช่วงปลายปี

 จากข้อมลูข้างต้นจะเหน็ได้ว่าปี 2553-2557ได้มกีารบรโิภคเพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่งโดยนบัเป็นร้อยละ 0.40 

แต่ในขณะที่การบริโภคเนื้อเติบโตขึ้นแน่นอน ย่อมส่งผลกระทบต่อการขยายตลาดเนื้อโคให้ขยายขึ้นได้ [1]

ร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งซึ่งเปิดกิจการมาตั้งแต่ 2534 ซึ่งได้ท�าการค้าเนื้อโคมามากกว่า24ปี มีพนักงานในองค์กร

มากกว่า20คน ก�าลงัอยูใ่นช่วงยอดขายลดลง เป็นการขดัแย้งต่อตวัตลาดเนือ้โคทีก่�าลงัเพิม่ขึน้ตามการบรโิภคภายใน

ประเทศ เป็นไปได้ว่าอาจมีการเข้าสู่ตลาดหลายใหม่หรือคู่แข่งของร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งอาจเข้ามาแซกแทรงฐาน

ลูกค้าได้ ฉะนั้นเราจะตั้งเป้าการเพิ่มยอดขายในทุกๆเดือนเพิ่มขึ้นต่อเดือนร้อยละ10และในเดือนตุลาคม-ธันวาคม 

เราจะเพิ่มยอดขายมากกว่าร้อยละ30 โดยร้านเนื้อเฮียวันจะต้องเฟ้นหากลยุทธ์ทางการตลาดมาเพิ่มยอดขายให้ได้

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

 ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์ [1] ได้กล่าวถึง TOWS Matrix Analysis เป็นแมทริกซ์ที่แสดงถึงโอกาส และ

อปุสรรคจากภายนอกทีส่มัพนัธ์กบัจดุแขง็และจดุอ่อนภายในบรษิทั โดยมทีางเลอืกของกลยทุธ์ 4 ทางเลอืก 1.กลยทุธ์ 

SO เป็นต�าแหน่งหรือสถานการณ์ที่เป็นเป้าหมายของทุกบริษัท 2.กลยุทธ์ WO เป็นสถานการณ์ที่ธุรกิจพยายามให้

มจีดุอ่อนต�า่สดุ และมโีอกาสสงูสดุ 3.กลยทุธ์ ST เป็นสถานการณ์ทีธ่รุกจิมจีดุแขง็และมอีปุสรรคจากสภาพแวดล้อม

ภายนอก 4.กลยุทธ์ WT เป็นสถานการณ์ที่ธุรกิจมีจุดอ่อนและมีอุปสรรค โดยมีเป้าหมายเพื่อสร้างจุดแข็งและขจัด

อปุสรรคให้ต�า่สดุ ก�าพล สทุธพิเิชษฐ์ [2] ได้กล่าวว่า การวเิคราะห์ตลาดและค้นหาโอกาสทางการตลาดตามแนวคดิ 

STP Marketing จะแบ่งส่วนของตลาดออกเป็นส่วนย่อย (Segmentation) จากนั้นก็ก�าหนดตลาดเป้าหมายที่

ต้องการเลอืก (Target Market) เมือ่เลอืกตลาดทีต้่องการได้แล้ว ต่อไปกเ็ป็นการวางต�าแหน่งของผลติภณัฑ์ในตลาด 

(Positioning) โดยมีเป้าหมายเพื่อค้นหาลูกค้าที่แท้จริง (Real Prospects) เพื่อผลักดันไปสู่การซื้อ และได้รับ

ประสบการณ์ที่ดี ตลอดจนกลายเป็นลูกค้าที่มีความสัมพันธ์แน่นแฟ้นในระดับที่สูงขึ้นไป ในส่วนของพฤติกรรมผู้

บริโภค Kotler, Philip [3] Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง การกระท�าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้า

และบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระท�าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 

ธีรกิติ นวรัตนณ อยุธยา [4] ได้กล่าวว่า การจ�าหน่ายสินค้าหรือบริการ ผู้จ�าหน่ายจ�าเป็นต้องมีการวางแผนการขาย

ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า สอดคล้องกับการแข่งขันในตลาด สิ่งเหล่านี้สามารถอธิบาย

ได้ด้วย แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ 7 ประการ (Services Marketing Mix) และณัฐยา สินตระการผล [5] 

ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์พลังผลักดัน 5 ประการ Five Forces Model ในการแข่งขันมีบทบาทส�าคัญในทฤษฎีการ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ Michael E.Porter โดยแรงผลักดัน 5
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วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ

 1.  เพื่อศึกษาปัจจัยต่อการเลือกบริโภคเนื้อของผู้บริโภคในเขต อ�าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี

 2.  เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดให้กับร้านเฮียวัน

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยมุ่งที่จะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งในเขต

อ�าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ใช้รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีวิธีการวิจัยดังต่อไปนี้ 

 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 4. การวิเคราะห์ข้อมูล

  1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง

  1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

    ประชากรและกลุม่ตวัอย่างทีผู่ศ้กึษาเลอืกใช้ในการท�าวจิยัครัง้นี ้ผูม้าใช้บรกิารร้านเนือ้ววัในเขต

อ�าเภอเมอืง จงัหวดัอดุรธาน ีได้แก่ ผูป้ระกอบการร้านขายเนือ้ววั และผูม้าใช้บรกิารร้านขายเนือ้ววั ในการสุม่ตวัอย่าง

จะใช้การสุ่มตัวอย่างตามสะดวกหรือการสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย (Simple Random) โดยผู้เก็บข้อมูลจะเก็บข้อมูล

จากผู้ที่อยู่ในสถานที่นั้นหรืออยู่ในเหตุการณ์ และยินดีให้ข้อมูล 

  1.1.1 การก�าหนดกลุ่มตัวอย่าง

   1) กลุ่มตัวอย่าง (Sampling) ผู้มาใช้บริการร้านเนื้อวัวในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 

จ�านวน 384 คน หาขนาดของกลุม่ตวัอย่างเพือ่ประมาณค่าสดัส่วนของประชากร โดยก�าหนดให้สดัส่วนของลกัษณะ

ที่สนใจในประชากร เท่ากับ 0.5 ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ร้อยละ 5 และระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

จากตารางของเครซี่และมอร์แกน ธีรวุฒิ เอกะกุล [6] 

 2. เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย

  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้รวบรวม และจัดท�าขึ้นเพื่อศึกษากลยุทธ์การ

ตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังต่อไปนี้

  ส่วนที่ 1 แบบค�าถามเกี่ยวกับปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  ส่วนที่ 2 แบบสอบเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านเนื้อเฮียวันค้าส่ง ได้แก่ 

   - ด้านผลิตภัณฑ์ 

   - ด้านราคา 

   - ด้านสถานที่การจัดจ�าหน่าย 

   - ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   - ด้านการตัดสินใจซื้อของลูกค้า

   - ด้านคุณภาพของเนื้อวัว 
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ผลกำรวิจัย

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านเนื้อเฮียวันค้าส่ง สรุป

ผลได้ดังนี้ ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ 1 ลูกค้าร้านเนื้อเฮียวันค้าส่ง

 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ�านวน 384 คน ส่วน

ใหญ่เป็นหญิง ร้อยละ 80.00 มีอายุ 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ มีรายได้ 

30,0001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ30.00 สถานที่จ�าหน่ายเนื้อวัว คือ ตลาดไทยอิสาน คิดเป็น ร้อยละ 40.00 

 ข้อมลูเกีย่วกบัระดบัความคดิเหน็ของกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านเนือ้เฮยีวนัค้าส่งของลกูค้า 

ดังนี้ 

  1)  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ด้านคุณภาพของเนื้อวัวลูกค้าร้านเนื้อเฮียวันได้ให้ความส�าคัญกับเนื้อวัว

มคีวามสดใหม่ และมคีวามนุม่ และเนือ้ววัของร้านเฮยีวนัค้าส่งทีล่กูค้านยิมซือ้จะอยูใ่นกลุม่ของเนือ้ววัทีเ่ป็นเนือ้สนั

ใน สันนอก และสันสะโพก 

  2)  ด้านราคา พบว่า เนื้อวัวของร้านเฮียวันค้าส่งมีการระบุราคาสินค้าชัดเจน และราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าท�าให้ลูกค้ามั่นใจในการน�าไปขายต่อและสร้างก�าไรให้กับลูกค้าได้ 

  3)  ด้านสถานที่จัดจ�าหน่าย พบว่า ร้านเนื้อวัวเฮียวันค้าส่งมีเตรียมสถานที่จอดรถไว้ส�าหรับลูกค้า

เพยีงพอและสะดวกในการขนสนิค้า เพราะบรเิวณทีจ่อดรถไม่ไกลจากจดุจ�าหน่ายเนือ้ววัและทีจ่อดรถกม็คีวามกว้าง

ขวาง และสถานที่มีความสะอาด สร้างความน่าเชื่อถือในการจัดจ�าหน่าย และสามารถเพิ่มก�าไรให้กับลูกค้าได้

  4)  ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ร้านเนื้อวัวเฮียวันค้าควรเพิ่มส่วนลดให้กับลูกค้าที่ซื้อสินค้าใน

ปริมาณมาก จะเป็นการช่วยเพิ่มก�าไรและยอดขายให้กับลูกค้า เป็นการสร้างก�าไรให้กับลูกค้าอีกทางหนึ่ง และร้าน

เนื้อวัวเฮียวันค้ามีการบริการส่งเนื้อวัวให้แก่ลูกค้าถึงตลาดท�าให้ลูกค้ามีเวลาในการจ�าหน่ายสินค้ามากขึ้น

  5)  ด้านการตัดสินใจซื้อของลูก พบว่า ร้านเนื้อวัวเฮียวันค้ามีการบริการที่เป็นกันเองท�าให้ลูกค้ามี

ความเชื่อมั่นในการซื้อสินค้า และมีการบอกต่อกันท�าให้ร้านมียอดลูกค้าเพิ่มมากขึ้น

  6)  ด้านคุณภาพและบริการ พบว่า ร้านเนื้อวัวเฮียวันค้ามีการบริการลูกค้าโดยการอ�านวยความ

สะดวกในด้านต่างๆ ระหว่างลูกค้ามาใช้บริการเพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าในการกลับมาใช้บริการในครั้ง

ต่อไป

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ 2 ผู้บริโภคที่มีรายได้ในเขตอ�าเภอเมืองอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี

 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ�านวน 384 คน ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.80 มีอายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.70 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ มี

รายได้ 20,0001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ29.70 ตลาดที่นิยมไปซื้อเนื้อวัว คือ ตลาดสดอุดรเงินแชร์ คิดเป็น 

ร้อยละ 15.10 

ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านเนื้อเฮียวันค้าส่งของลูกค้า พบว่า 

  1)  ด้านการส่งเสริมการตลาด (X  = 4.28) ความคิดเห็นจัดอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เนื่องจากส่วน

ใหญ่มคีวามคดิเหน็ในด้านการส่งเสรมิการตลาด ในเรือ่งของผูจ้�าหน่ายเนือ้ววัหัน่เนือ้ให้ฟรเีมือ่ลกูค้าต้องการ ซึง่เป็น

ที่นิยมและเรียกลูกค้าได้อย่างมาก 

  2)  ด้านการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า (X  = 4.22) ความคดิเหน็จดัอยูใ่นเกณฑ์มากทีส่ดุ เนือ่งจากส่วน

ใหญ่มีความคิดเห็นในด้านการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ในเรื่องของ เนื้อวัวมีเพียงพอไว้ขายแก่ลูกค้า และกิริยาวาจา

ของลูกค้าที่มีความสุภาพ
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  3)  ด้านคุณภาพเนื้อ (X  = 4.20) ความคิดเห็นจัดอยู่ในเกณฑ์มากเนื่องจากส่วนใหญ่มีความคิด

เห็นในด้านคุณภาพการบริการ ในเรื่องของ เนื้อวัวมีความสดใหม่ ไม่น�าเนื้อวัวค้างเก่ามาขาย และมีรสชาติและกลิ่นดี

  4)  ด้านสถานที่การจัดจ�าหน่าย (X  = 4.14) ความคิดเห็นจัดอยู่ในเกณฑ์มาก เนื่องจากส่วนใหญ่

มีความคิดเห็นในด้านสถานที่จัดจ�าหน่าย ในเรื่องของ สถานที่จ�าหน่ายเนื้อวัวสะดวกในการมาซื้อสินค้า มีที่จอดรถ

สะดวก หาได้ง่าย และที่ส�าคัญความสะอาดและถูกหลักอนามัยของตลาดที่จะไปซื้อเนื้อวัว

  5)  ด้านผลติภณัฑ์ (X  = 3.91) ความคดิเหน็จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก เนือ่งจากส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็

ในด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องของ บรรจุภัณฑ์ที่ใส่เนื้อวัวสะอาด เพราะเนื้อวัวที่น�ามาขายตามท้องตลาดจะต้องมีบรรจุ

ภัณฑ์ที่ปิดมิดชิดเพื่อกันสิ่งสกปรกและแมลงที่มาตอม

  6)  ด้านราคา (X = 3.81) ความคิดเห็นจัดอยู่ในเกณฑ์มาก เนื่องจากส่วนใหญ่มีความคิดเห็นใน

ด้านราคา ในเรื่องของ ราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของเนื้อวัว และการก�าหนดราคาที่เป็นมาตรฐานตาม

ตลาดสดโดยทั่วไป และไม่ขึ้นราคาเองจนท�าให้เนื้อวัวแพงจนเกินไป 

 ประชำกร ผู้บริโภคที่มีรำยได้ในเขตอ�ำเภอเมืองอุดรธำนี จังหวัดอุดรธำนี

 ผลการศกึษาระดบัความคดิเหน็ทีม่ผีลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของร้านเนือ้เฮยีวนัค้าส่ง

ในภาพรวมทั้ง 6 ด้าน ได้แก่

  1. ด้านผลติภณัฑ์ พบว่า เนือ้ววัมกีารตดัแต่งพร้อมปรงุสะดวกในการการซือ้ และมกีารจดัวางอย่าง

สวยงามสามารถเลือกได้ง่าย 

  2. ด้านราคา พบว่า มกีารระบเุนือ้ววัชนดิต่างไว้อย่างชดัเจน ท�าให้ผูบ้รโิภคสามรถตดัสนิใจซือ้เนือ้

วัวในส่วนที่ผู้บริโภคต้องการ และท�าให้ผู้บริโภคมีความสบายใจในเรื่องของการโกงราคา 

  3. ด้านสถานทีจ่ดัจ�าหน่าย พบว่า สถานทีจ่ดัจ�าหน่ายเนือ้ววัต้องมคีวามสะอาด สร้างความไว้วางใจ

ให้แก่ผู้บริโภคในการซื้อเนื้อวัว ว่าจะได้รับเนื้อวัวที่สะอาด 

  4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความสนใจในการหัน่เนือ้ววัหมกัเนือ้ววัพร้อมปรงุ

ให้ฟรี ซึ่งเป็นที่นิยมอย่างมาก เพราะท�าให้ลูกค้าสะดวกและสามารถน�ามาปรุงอาหารได้ในทันที

  5. ด้านการตัดสินใจซื้อของลูกค้า พบว่า ผู้บริโภคให้ความสนใจในเรื่องของความสะอาดของร้าน

แล้ว ยงัรวมไปถงึการบรกิารทีม่ต่ีอลกูค้ากริยิาวาจาทีม่คีวามสภุาพ และการแต่งกายทีส่ะอาด การเกบ็ผมให้ดสูะอาด

ตาไม่รกรงุรงั ท�าให้ลกูค้ามคีวามรูส้กึถงึความสะอาดในการขายเนือ้ววั และมคีวามสบายใจในการซือ้เนือ้ววัจากทาง

ร้าน 

  6. ด้านคุณภาพบริการ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส�าคัญในเรื่องของความสดใหม่ของเนื้อวัว รวมไป

ถึงเนื้อวัวต้องมีรสชาติและกลิ่นที่ดี ไม่เป็นเนื้อวัวค้างเก่า เพราะท�าให้ลูกค้ามั่นใจในการซื้อมาบริโภคมากขึ้น และ

สร้างประทับใจที่ต่อผู้ขาย

ข้อเสนอแนะ

 ร้านเนือ้เฮยีวนัค้าส่ง สามารถน�ากลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของร้านเนือ้เฮยีวนัค้าส่งมาใช้เพือ่

เพิม่ยอดขายด้านการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารเพิม่ในเรือ่งของการส่งเสรมิการขาย เช่น การมส่ีวนลดให้กบัลกูค้า

ที่ซื้อเนื้อในปริมาณที่มาก หรือการมีของแถมให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะแถมตัวสินค้าคือเนื้อวัว หรือแถมในรูปแบบอื่น 

เช่น ของช�าร่วยต่างๆ เพือ่เป็นการช่วยให้ลกูค้าเกดิความประทบัใจและมกีารบอกต่อ จะท�าให้เพิม่ยอดขายของร้าน

เนื้อเฮียวันค้าส่งอีกทางหนึ่ง ด้านการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ควรมีรายการพิเศษอย่างสม�่าเสมอเพื่อดึงดูดให้ลูกค้า
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ตดัสนิใจซือ้ในจ�านวนทีม่ากขึน้ เช่น มกีารน�าเนือ้ทีเ่กรดดมีาลดราคา เพือ่คนืก�าไรแก่ลกูค้า ด้านคณุภาพการบรกิาร 

ควรมกีารบรกิารทีส่ร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้ามากขึน้ เช่น การออกไปต้อนรบัลกูค้า มนี�า้คอยให้บรกิารระหว่าง

ลกูค้ารอสนิค้า หรอืรอจ่ายค่าสนิค้า เพือ่แสดงถงึความใส่ใจลกูค้ามากขึน้ มบีรกิารขนส่งถงึสถานทีจ่ดัจ�าหน่าย ท�าให้

ลูกค้าไม่ต้องเสียเวลาในการมาซื้อสินค้า ซึ่งการบริการที่เข้าถึงลูกค้าท�าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ที่เห็นบริการที่ประทับ

ใจจึงหันมาซื้อเนื้อวัวกับทางร้าน และสิ่งส�าคัญต้องบริการลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์

กิตติกรรมประกำศ 

 การศึกษาอิสระนี้ส�าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เพราะผู้เขียนได้รับค�าแนะน�าและรับความช่วยเหลือจากอาจารย์

ทีป่รกึษา คอื ผูช่้วยศาสตราจารย์ไกลเลศิ ทวกีลุ อาจารย์ทีป่รกึษาทีไ่ด้สละเวลาอนัมค่ีาให้ค�าปรกึษาและให้ข้อเสนอ

แนะอันเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการจัดท�าการศึกษาอิสระในครั้งนี้ และขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัย

บัณฑิตศึกษาการจัดการทุกท่านที่ได้ประสิทธิประสาทวิชาความรู้ต่างๆ ให้กับผู้ศึกษาจนสามารถน�ามาใช้ประโยชน์

ในการท�างานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ และครอบครัว ที่คอยให้

ก�าลังใจและการสนับสนุนทั้งเรื่องเรียนและเรื่องการงาน ในทุกๆทาง สิ่งเหล่านี้เป็นแรงผลักดันให้ผู้ศึกษาท�าการ

ศึกษาอิสระได้อย่างสมบูรณ์และผ่านพ้นไปด้วยดี
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