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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายของร้านธวิชช้อป อ�าเภอกุดจับ จังหวัดอุดรธานี

STRATEGIC PLANNING TO INCREASE SALES OF TWIT SHOP  

IN KUDCHAP DISTRICT UDON THANI PROVINCE

ประถมาภรณ์ ศรีคัฒนพรหม 1

นิติพล ภูตะโชติ 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายของร้าน ธวิชช้อป อ�าเภอกุดจับ จังหวัดอุดร

ธานีร้านธวิชช้อป โดยท�าการศึกษาและวิเคราะห์จากการรวบรวบแบบสอบถามจากกลุ่มลูกค้าจ�านวน 385 ตัวอย่าง รวมทั้งสภาพ

แวดล้อมภายทีม่อีทิธพิลต่อธรุกจิ ทีม่ผีลต่อยอดขายของร้านธวชิช้อป และใช้เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูคอื แบบสอบถาม สถติิ

ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน จากผลการศกึษาพบว่าร้าน ธวชิช้อป จะต้องมกีารวางแผน

กลยุทธ์ในการจัดการคู่แข่งรายใหม่และรักษาระดับยอดขายของร้าน โดยการใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด เช่น การก�าหนดโปร

โมชั่นและการโฆษณา เป็นต้น ในการกระตุ้นการบริโภคของลูกค้าเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านธวิช 10 เปอร์เซ็นต์ และน�าไปสู่ระดับราย

ได้ที่เพิ่มขึ้น 

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนกลยุทธ์ ผู้มาใช้บริการ แผนการตลาด 

Abstract

 The aim of this project is to study the strategic on how to increase the unit sales of Twit Shop Kudchap 

district Udon Thani province. The samples collected Twit Shop retailers and consumers shows that environment 

factors could solve Twit Shop unit sales. The data analysis were collected from 385 sample questionnaires, 

Statistical tools used for data analysis incorporates with percentage, mean and standard deviation. Studies had 

shown that Twit Shop must plan strategies to handle new business competitors and maintain sales. Marketing 

mix theory like making promotion and advertisement to increase 10 % sales of Twit Shop will motivate  

customers desire to use the goods hence higher level income of Twit Shop. 

Keywords: Strategic planning, Customer, Marketing plan
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บทน�ำ 

 ร้านธวิชช้อปตั้งเมื่อ วันที่ 7 ธันวาคม 2546 โดย นายธวิชชัย ใจบุญ ซึ่งเป็นร้านจ�าหน่ายโทรศัพท์มือถือ 

อุปกรณ์เสริม และ ให้บริการซ่อม ร้านธวิชช้อปตั้งอยู่ที่ อ�าเภอกุดจับ จังหวัดอุดรธานี ขนาดของร้าน 2 ห้องเชื่อม

ต่อกัน มีพนักงานให้บริการจ�านวน 2 คน ก็คือคุณธวิชชัยและภรรยา โดยมีการเปิดให้บริการตั้งแต่ 7:00 – 20:00 

น. เนื่องจากบริเวณหน้าร้านเป็นทางเข้าตลาดที่เปิดขายตั้งแต่เช้าจนถึงค�่าและเป็นที่รอรถโดยสารประจ�าทาง ซึ่ง

การเดินรถตามเวลาดังกล่าว จึงท�าให้มีลูกค้ามาใช้บริการต่างๆเป็นจ�านวนมาก ทางร้านอาศัยการบอกปากต่อปาก

จากคนรู้จักสนิทกัน เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับร้านของตนเองและท�าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ อีก

ประการหนึง่กค็อืเพราะเขาเชือ่ว่าลกูค้าคอืผูม้พีระคณุซึง่ส่งผลให้กจิการเจรญิเตบิโตไปในอนาคตได้ในการประกอบ

กิจการวันแรกก�าไรที่ได้เพียง 38 บาทเท่านั้น และประกอบกิจการเช่นนี้ต่อเนื่องกันเป็นเวลา 1 ปีแต่คุณธวิชชัยก็ไม่

ได้ย่อท้อในการประกอบกิจการ และยังคงหากลยุทธ์เพิ่มเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จักมากกว่าเดิม

โดยน�าอปุกรณ์เสรมิแปลกๆใหม่ๆเข้ามาเพือ่เป็นการแนะน�าสนิค้าใหม่ๆให้กบัลกูค้าและมโีปรโมชัน่ต่างๆให้กบัลกูค้า

ทีม่าใช้บรกิาร ช่วงเทศกาลปีใหม่กจ็ะมกีารมอบของขวญัแจกให้กบัลกูค้าเพือ่เป็นการกล่าวขอบคณุจากการใช้กลยทุธ์

ในข้างต้นส่งผลให้ลูกค้าเพิ่มมากขึ้น ยอดขายเพิ่มสูงขึ้น และรวมไปถึงท�าให้มีก�าไรเพิ่มสูงขึ้นอีกด้วย ปัจจุบันผู้

ประกอบการธรุกจิจ�าหน่ายโทรศพัท์มอืถอื ในเขตเทศบาลอ�าเภอกดุจบั จงัหวดัอดุรธานนีัน้ มจี�านวนทัง้หมด 7 แห่ง 

คอื ร้านต้น ร้านเปเป้ ร้านลกักีโ้ฟน ร้านกรเพรชร้านอม็โมบาย และร้านในห้างเทสโก้ โลตสั ซึง่ถอืว่าอยูใ่นภาวการณ์

แข่งขนัสงูเมือ่เปรยีบเทยีบกบัขนาดของชมุชนและจ�านวนประชากรในเขตอ�าเภอกดุจบัจากการทีม่คีูแ่ข่งเพิม่ขึน้น�า

ไปสู่การแข่งขันที่ดุเดือดมากในช่วงปี 2554 เป็นต้นมา ซึ่งลูกค้าสามารถมีตัวเลือกได้หลากหลาย สิ่งที่สามารถจะ

สร้างความแตกต่างและเป็นจุดเด่นให้แก่ร้านธวิชช้อป คือ การบริการที่ดี และมีการแนะน�าลูกค้ารวมถึงไม่เอารัด

เอาเปรยีบลกูค้า อกีทัง้ยงัเลอืกสรรสนิค้าทีม่คีณุภาพมาจดัจ�าหน่าย เพือ่ตอบสนองความต้องการของลกูค้า จงึท�าให้

การร้านธวิชช้อปมีความเติบโตอย่างต่อเนื่องและมีฐานลูกค้าเป็นจ�านวนมากตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน

 ในปี พ.ศ. 2556 ร้านธวชิช้อปประสบปัญหายอดขายลดลง เนือ่งจากมธีรุกจิประเภทเดยีวกนัเพิม่ขึน้ ท�าให้

เกิดการแข่งขันสูง รวมไปถึงราคาของโทรศัพท์และอุปกรณ์ต่างๆนั้นสูงขึ้น จากอดีต จึงท�าให้ต้นทุนสูงขึ้นและผล

ก�าไรลดลง ตามมาด้วย ดงันัน้จงึจ�าเป็นจะต้องวางแผนกลยทุธ์เพือ่ความอยูร่อดของธรุกจิในอนาคต จากสถานการณ์

ดงักล่าวท�าให้ผูป้ระกอบการได้เหน็ถงึความส�าคญัและปัญหา ในการแข่งขนัธรุกจิประเภทนี ้และทางร้านได้วางเป้า

หมายเพิ่มยอดขายโดยรวมร้อยละ 10 ภายในระยะเวลา 1 ปี ดังนั้นผู้ศึกษาจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษาถึงปัญหา

ดังกล่าว เพื่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับทางร้าน

 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

 อารีรัตน์ ก่อสินวัฒนา [1] ได้สรุปว่า ให้การเพิ่มยอดขายต้องมีการวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดล้อมทั่วไป 

ประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ด้านการเมืองและกฎหมาย ความมั่นคงทางการเมืองเป็นปัจจัยส�าคัญส�าหรับผู้

ประกอบการทีต้่องพจิารณาในการลงทนุหรอืจดัการบรษิทั กฎหมายและข้อบงัคบัด้านต่างๆ เช่น ด้านกฎหมายเกีย่ว

กับภาษีอากร ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ประกอบไปด้วย อัตราเงินเฟ้อ อัตราเงินฝืด อัตราดอกเบี้ย ปัจจัยทางด้านสังคม 

มีผลกระทบต่อธุรกิจได้แก่ ความเชื่อ ค่านิยม ทัศนคติ ความคิดเห็น และรูปแบบการด�าเนินชีวิตของแต่ละบุคคล 

ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี เพื่อหลีกเลี่ยงความล้าสมัยและเพื่อเป็นกานส่งเสริม

นวตักรรมใหม่ๆ ปัจจยัด้านนเิวศวทิยา ปัจจยัทีโ่ดดเด่นมากทีส่ดุในสภาพแวดล้อมทัว่ไปจะมคีวามสมัพนัธ์ซึง่กนัและ

กนั การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขนั [2] จะท�าให้ทราบถงึทีม่าของความรนุแรงในการแข่งขนัและอทิธพิล

อันเกิดจากสภาวะการแข่งขันข้อจ�ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่คู่แข่งขันใหม่ๆ ความรุนแรงของ
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สภาวะการแข่งขนัระหว่างองค์กรธรุกจิทีอ่ยูใ่นอตุสาหกรรมเดยีวกนัสภาวะการแข่งขนัของระหว่างธรุกจิต่างๆปัจจยั

ในด้านการใช้สินค้าทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากขึ้น อ�านาจต่อรองของผู้ซื้อผู้ซื้อจะมีผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรม ถ้าผู้ซื้อมีอ�านาจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการก�าหนดราคาของสินค้าและบริการให้ต�่าอ�านาจต่อรอง

ของผู้ขายวัตถุดิบเป็นแรงกดดันจากผู้ขายปัจจัยการผลิตซึ่งส่งผลกระทบต่อศักยภาพด้านก�าไรของอุตสาหกรรมให้

ราคาปัจจยัการผลติและราคาสนิค้าสงูขึน้ และศกึษาแนวทางการใช้กลยทุธ์โดยทฤษฎ ีTOWS Matrix Analysis [3] 

แสดงถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกที่สัมพันธ์กับจุดแข็งและจุดอ่อนภายในธุรกิจ โดยมีทางเลือกของกลยุทธ์ 

4 ทางเลอืก ซึง่เกดิจากการจบัคูร่ะหว่างปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในกลยทุธ์เชงิรกุ เป็นต�าแหน่งทีเ่ป็นเป้าหมาย

ของธรุกจิ โดยจะใช้จดุแขง็และข้อได้เปรยีบจากโอกาส และหากมจีดุอ่อนกพ็ยายามจะแก้ไขเพือ่เปลีย่นเป็นจดุแขง็ 

ถ้าอุปสรรคก็พยายามเปลี่ยนให้เป็นโอกาส และใช้จุดแข็งในสร้างข้อได้เปรียบให้แก่ธุรกิจ กลยุทธ์เชิงป้องกัน เป็น

สถานการณ์ทีธ่รุกจิมจีดุแขง็และมอีปุสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก เป้าหมายของธรุกจิคอื พยายามให้มจีดุแขง็

สูงสุดและมีอุปสรรคต�่าสุด ดังนั้นธุรกิจอาจใช้จุดแข็งด้านเทคโนโลยี การเงิน การบริหารการจัดการหรือการตลาด 

เพือ่ให้ขจดัอปุสรรคจากคูแ่ข่ง เพือ่ทีจ่ะเป็นผูน้�าตลาดและหลกีเลีย่งอปุสรรค กลยทุธ์เชงิแก้ไขพยามให้มจีดุอ่อนต�า่

สดุและมโีอกาสมากทีส่ดุ ดงันัน้ธรุกจิทีม่จีดุอ่อนต้องพยายามหาวธิกีารแก้ไข โดยเลอืกใช้ข้อได้เปรยีบจากเทคโนโลยี 

บุคลากรที่มีทักษะ รวมไปถึงท�าเลที่ตั้ง เพื่อสร้างโอกาสและแก้ไขจุดอ่อนอย่างมีประสิทธิภาพ กลยุทธ์เชิงรับเป็น

สถานการณ์ทีธ่รุกจิมจีดุอ่อนและอปุสรรค เป้าหมายคอืสร้างให้จดุอ่อนและอปุสรรคเกดิน้อยทีส่ดุ โดยอาจมกีลยทุธ์

ต่างๆ อาทิเช่น ลดค่าใช้จ่าย การเลิกผลิตภัณฑ์ที่ไม่ก่อให้เกิดก�าไรและในทางเดียวกันก็สร้างจุดแข็งและโอกาสให้

กับธุรกิจเสมอ 

วัตถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการจากร้านธวิชช้อป อ�าเภอกุดจับ 

จังหวัดอุดรธานี

 2. เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 10 % ให้กับร้านธวิชช้อป อ�าเภอกดุจบั  

จังหวัดอุดรธานี 

วิธีด�ำเนินงำน 

 ผูศ้กึษาท�าการศกึษาโดยวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป วเิคราะห์ SWOT ของร้านธวชิช้อป และวเิคราะห์

ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS Matrix) จากนัน้วเิคราะห์เลอืกกลุม่ตวัอย่างโดยกลุม่ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ลกูค้า

ผู้ใช้บริการร้านธวิชช้อป ในเขตอ�าเภอกุดจับจังหวัดอุดรธานี ในช่วงเวลาระหว่างช่วง เมษายน 2557 ถึง มิถุนายน 

2557 โดยใช้ช่วงเวลาทีเ่กบ็รวบรวมข้อมลูคอืเวลาทีท่างร้านเปิดให้บรกิาร 7:00 – 20:00 การศกึษาครัง้นีจ้ะใช้ข้อมลู

ปฐมภมู ิ(Primary Data) ใช้ข้อมลูทีไ่ด้จากการส�ารวจโดยใช้แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่าง ใช้สตูรการค�านวณหาก

ลุ่มตัวอย่างกรณีไม่ทราบจ�านวนประชากรได้จ�านวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน 

    N =     (1)
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 ข้อมูลทุติยภูมิ ใช้ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ วารสาร บทความ งาน

วิจัยและเว็บไซต์ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาและการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถามที่ผู้ศึกษา

รวบรวมและจัดท�าขึ้น โดยให้ผู้ใช้บริการหรือลูกค้าตอบด้วยตนเอง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาและการเก็บรวบรวม

ข้อมูลคือ แบบสอบถามที่ผู้ศึกษารวบรวมและจัดท�าขึ้น การวิเคราะห์ข้อมูลน�าข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบรูณ์และความถกูต้องของแบบสอบถามจากนัน้แปลข้อมลูและ

เข้ารหสั และท�าการประมวลผลข้อมลูโดยใช้โปรแกรมค�านวณส�าเรจ็รปูทางสถติ ิเพือ่วเิคราะห์ข้อมลูและหาค่าสถติิ

ต่างๆ

 

ผลกำรวิจัย

 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปปรากฎว่า ปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย จากสถานการณ์ทาง

ด้านการเมอืงของประเทศไทยทีเ่กดิความไม่สงบในช่วงทีผ่่านมานัน้ ส่งผลให้ภาคธรุกจิของเอกชนชะลอตวัการลงทนุ

ขนาดใหญ่ ซึง่ปัจจยัทางด้านการเมอืงส่งผลต่อความเชือ่มัน่ของทัง้ผูบ้รโิภคและภาคธรุกจิอย่างมาก รวมถงึส่งผลต่อ

โครงการและนโยบายของที่ต้อง ชะลอหรือหยุดชะงักชั่วคราวส่งผลให้ผู้ให้บริการเครือข่ายการสื่อสารต่างๆเลือกที่

จะปรับปรุงประสิทธิภาพของโครงข่ายที่มีอยู่ในปัจจุบันแทนการลงทุนสร้างโครงข่ายใหม่ 

 ปัจจยัด้านเศรษฐกจิแนวโน้มเศรษฐกจิปัจจยัด้านลบทีส่�าคญัทีม่ผีลต่อการบรโิภคและก�าลงัซือ้จองผูบ้รโิภค

ทีล่ดลงจากภาระหนีส้นิต่อครวัเรอืนของประชากรซึง่สาเหตหุลกัมาจากเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั และราคาน�า้มนัทีส่งูขึน้  

ท�าให้ผูบ้รโิภคระมดัระวงัการใช้จ่ายมากขึน้ ดงันัน้อาจส่งผลกระทบให้ทางร้านขายสนิค้าได้ยากขึน้ ส่งผลท�าให้ยอด

ขาย ก�าไรต่อหน่วยลดลง

 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมปัจจุบันสังคมประเทศไทยมีการติดต่อสื่อสาร และการรับรู้ข่าวสารผ่าน

ทางสือ่โทรศพัท์มอืถอืมากขึน้ เนือ่งจากมคีวามสะดวกสบายและการคมนาคมทีท่นัสมยัรวมทัง้การพฒันาของระบบ

สื่อสารอย่างต่อเนื่อง ท�าให้ส่งผลด้านบวก

 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีในยุคที่เทคโนโลยีมีการพัฒนาระบบอย่างต่อเนื่อง รวมถึงเทคโนโลยีทางด้านการ

สือ่สารมุง่เน้นเทคโนโลยทีีช่่วยเพิม่ประสทิธภิาพความเรว็ในการรบัส่งข้อมลูผ่านเครอืข่ายอนิเตอร์ความเรว็สงู และ

โดยเฉพาะอย่างเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ ซึ่งเป็นทิศทางที่น่าจับตามองของตลาดสื่อสาร อาทิเช่น เทคโนโลยีทาง

ด้าน 4G ก�าลังเป็นที่น่าสนใจของทั้งผู้ให้และผู้ใช้บริการ

 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน

  - อยู่ในระดับสูง

  - ภาวะคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ อยู่ในระดับปานกลาง

  - อ�านาจต่อรองของลูกค้า  อยู่ในระดับสูง

  - อ�านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อยู่ในระดับสูง

  - อ�านาจที่เกิดจากสินค้าทดแทน  อยู่ในระดับสูง

 จุดแข็ง

		 1.	 ร้านธวิชช้อปเปิดให้บริการมาเป็นเวลานานกว่า	10	ปี	ท�าให้มีฐานลูกค้าเดิมอยู่เป็นจ�านวน

มากโดยมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักในอ�าเภอกุดจับ

		 2.	 เจ้าของกิจการมีความช�านาญในธุรกิจมาเป็นเวลายาวนาน

		 3.	 ที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน	ติดตลาดเทศบาลอ�าเภอกุดจับ	เดินทางไปมาสะดวก
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		 4.	 ทางร้านที่มีจอดรถที่สะดวกเพื่อรองรับการเข้ามาใช้บริการของลูกค้า

		 5.	 มีการเปิดให้บริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกวันไม่เว้นวันหยุดราชการ

		 6.	 ภายในร้านมกีารให้บรกิารทีห่ลากหลายเช่น	การบรกิารเตมิเงนิออนไลน์การโอนเงนิ	จ�าหน่าย

โทรศัพท์เคลื่อนที่และอุปกรณ์เสริม	 รวมไปถึงการให้บริการซ่อม	ปัจจุบันมีการให้บริการด้านการรับ

ช�าระค่าสินค้าและบริการ	เป็นต้น

		 7.	 ทางร้านยินดีเปลี่ยนสินค้าให้ทันทีเมื่อสินค้าที่ซื้อจากทางร้านไปแล้วเกิดปัญหา

		 8.	 พนกังานภายในร้านมปีระสบการณ์และความเชีย่วชาญในการบรกิาร	รวมทัง้มกีารให้บรกิาร

ที่เป็นกันเองและคุ้นเคยกับลูกค้าท�าให้ผู้มาใช้บริการเกิดความประทับใจ

 จุดอ่อน

  1) ทางร้านขาดการประชาสัมพันธ์ในการให้ข้อมูลข่าวสารแก่ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง

  2) ร้านขาดการส่งเสริมการตลาดในการขายเพื่อดึงดูดลูกค้า

  3) จ�านวนพนักงานไม่เพียงพอต่อการให้บริการ โดยปัจจุบัน มีพนักงานเพียง 2 คนคือคุณธวิชชัย

และภรรยา

  4. รปูแบบการจดัการภายในร้านยงัไม่เป็นระเบยีบ ท�าให้ร้านดไูม่เรยีบร้อย ส่งผลท�าให้ต้องใช้เวลา

ในการหาสินค้าที่ไม่ค่อยได้น�าออกมาวางขาย

 โอกำส

  1) อทิธพิลของเทคโนโลยด้ีานการสือ่สารเข้ามามบีทบาทมากในรปูแบบการด�าเนนิชวีติประจ�าวนั

ของคนในปัจจุบัน

  2) การน�าเทคโนโลย ีเช่น ระบบคอมพวิเตอร์เข้ามาใช้ในการซือ้ขายสนิค้า เป็นการช่วยในการช�าระ

เงนิ ตรวจสอบสนิค้าคงเหลอื การจ�าหน่ายผ่านสือ่ออนไลน์ เป็นต้น ซึง่เป็นการเพิม่ความสะดวกให้แก่ผูซ้ือ้ นอกจาก

นี้ยังสามารถตรวจสอบรายรับรายจ่าย และข้อมูลยอดขายของร้านได้ง่าย ส่งผลดีต่อการจัดการทางด้านบัญชี

 อุปสรรค

  1) ภาวะเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ มีผลต่อการจับจ่ายใช้สอยของประชากร

  2) พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป มีการรับข้อมูลข่าวสารเพิ่มมากขึ้น จึงมีการเปรียบ

เทียบข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อมากขึ้นด้วย

  3) เนื่องจากราคาน�้ามันที่ปรับตัวสูงขึ้น ส่งผลต่อต้นทุนสินค้าสูงขึ้น 

  4) ฤดูกาล เช่น ฤดูฝน ท�าให้การเดินทางล�าบาก ประกอบกับเป็นช่วงที่ท�านา ท�าให้ลูกค้าที่เป็น

เกษตรกรลดลง ดังนั้นในช่วงนี้จึงท�าให้ยอดขายลดลง

  5) คู่แข่งเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากเข้าสู่ตลาดได้ง่าย

สรุป 

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม

  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�านวน 266 ราย จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 385 รายคิด

เป็นร้อยละ 69.30 อายุอยู่ระหว่าง 26 – 35 ปีส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจระดับการศึกษา

ปริญญาตรี อาศัยอยู่ที่อ�าเภอกุดจับเป็นส่วนใหญ่ ระดับรายได้อยู่ที่ 10,001 – 20,000บาท
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  ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรเลือกซื้อสินค้ำและบริกำรจำกร้ำนธวิชช้อป ประกอบด้วยความถี่ในการ

ใช้บริการช่วงเวลาประเภทของบริการที่เลือกใช้บริการ

  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการบริการอยู่ที่ 2 -5 ครั้งต่อเดือนช่วงเวลาที่มาใช้บริการ

อยู่ระหว่าง 11.00-13.00 น. ส่วนบริการที่เลือกใช้บริการส่วนใหญ่ คือ บริการเติมเงินออนไลน์ส่วนเหตุผลที่เลือก

ใช้บริการคือราคาถูก

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่า อันดับแรกมีจ�านวนสินค้าเพียงพอต่อความต้องการโดยไม่

ต้องสั่งสินค้าล่วงหน้ามีความส�าคัญมาก รองลงมา มีบริการต่างๆ ให้เลือกใช้บริการหลากหลาย เช่น โอนเงิน เติม

เงินออนไลน์ ช�าระสินค้าและบริการเป็นต้น และอันดับสุดท้ายการมีสินค้าให้เลือกหลากหลายชนิด

  ปัจจัยด้านราคา พบว่า ปัจจัยด้านราคาที่ถูกกว่าร้านอื่นๆ มีความส�าคัญมากที่สุด รองลงมาคือค่า

ธรรมเนียมในการให้บริการเหมาะสมไม่แพงเกินไป มีความส�าคัญในระดับมาก และอันดับสุดท้ายมีการแสดงราคา

ขายที่ชัดเจน มีความส�าคัญในระดับน้อย ความส�าคัญในระดับมาก 

  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย พบว่า สถานที่สะดวกในการซื้อสินค้าและใช้บริการ เช่น การอยู่

ใกล้แหล่งชุมชน มีความส�าคัญระดับมากรองลงมามีที่จอดรถเพียงพอส�าหรับลูกค้า และการมีให้บริการหลายสาขา 

ตามล�าดับ

  ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด พบว่า มกีารประชาสมัพนัธ์ต่างๆ เช่น วทิย ุแผ่นพบั ใบปลวิ ป้ายโฆษณา 

มีความส�าคัญในระดับมากรองลงมาคือรับเปลี่ยนสินค้ากรณีช�ารุดหรือมีปัญหาภายในระยะเวลาที่ก�าหนด และการ

ได้รับของแถมเมื่อซื้อสินค้าหรือใช้บริการจากทางร้านครบตามราคาที่ก�าหนดรองลงมาตามล�าดับ

  ปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า มีระดับความส�าคัญมากที่สุดคือพนักงานให้ค�าแนะน�าเกี่ยวกับสินค้าและ

บรกิารด้วยความเตม็ใจ รองลงมาคอืพนกังานบรกิารด้วยความรวดเรว็ และพนกังานยิม้แย้ม พดูจาสภุาพตามล�าดบั

  ปัจจยัด้านลกัษณะกายภาพ พบว่า มป้ีายหน้าร้านลกูค้ามองเหน็ได้อย่างชดัเจน ความส�าคญัในระดบั

มากร้านตกแต่งสวยงามเหมาะสมและบริเวณร้านมีความเป็นระเบียบ สะอาดรองลงมาตามล�าดับ

  ปัจจัยด้านกระบวนการ พบว่า สิ่งที่มีความส�าคัญมากที่สุดคือ กระบวนการให้บริการไม่ยุ่งยากซับ

ซ้อน รองลงมาคือมีการจัดล�าดับในการให้บริการส�าหรับผู้มาใช้บริการก่อน – หลังและสุดท้ายมีการบวนการให้

บริการที่เป็นระบบ มีความส�าคัญในระดับมาก รองลงมาตามล�าดับ

  ในการศกึษาอสิระครัง้นีเ้พือ่วางแผนกลยทุธ์การเพิม่ยอดขายของร้านธวชิช้อป อ�าเภอกดุจบั จงัหวดั

อุดรธานี สามารถน�ามาสรุปเป็นแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านธวิชช้อปโดยท�าการศึกษาจาก

ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกใช้บรกิารซึง่จากการทีร้่านธวชิช้อป เปิดให้บรกิารเป็นมาเป็น

เวลายาวนานนั้น ท�าให้มีฐานลูกค้าเดิมเป็นจ�านวนมากรวมถึงการบริการที่หลากหลาย อาทิเช่น การบริการเติมเงิน

ออนไลน์บริการซ่อมต่างๆ การจ�าหน่ายอุปกรณ์เสริม การมีบริการช�าระสินค้าและบริการผ่านระบบ mPay รวมทั้ง

การมีบริการโอนเงินระหว่างธนาคารนั้น ถือเป็นจุดเด่นของร้านธวิชช้อปท�าให้เห็นโอกาสในการปรับปรุงและเพิ่ม

โอกาสทางธุรกิจ หลังจากที่เราได้ทราบถึงปัจจัยทางด้านต่างๆที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการจากร้านธ

วิชช้อป ว่ามีจุดอ่อนของทางร้านได้แก่ ขาดการประชาสัมพันธ์ ขาดการส่งเสริมการขาย จ�านวนพนักงานไม่เพียง

พอรวมทัง้รปูแบบการจดัร้านไม่เป็นระเบยีบ เมือ่น�าปัจจยัด้านต่างๆมาวเิคราะห์ รวมถงึการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ทัว่ไป สภาพแวดล้อมจากการแข่งขนั การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค และวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกล

ยุทธ์ ท�าให้ทราบปัญหาและน�าปัญหาที่เกิดขึ้นมาวิเคราะห์ เพื่อวางแผนแก้ปัญหาโดยแผนการตลาดระยะสั้นมีเป้า

หมายเพิ่มยอดขายในปี 2557 ให้เพิ่มร้อยละ 10 ของปี 2556 โดยมีการวางแผนการตลาดตลอดทั้งปี 2557 แบ่ง

เป็นโครงการระยะสั้นทั้งหมด 4 โครงการ และแผนการตลาดระยะยาว
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  แผนการตลาดระยะสั้นที่น�ามา 4 โครงการได้แก่

   (1) โครงการ ยิ่งจ่าย ยิ่งได้

   (2) โครงการ เติมมาก ได้มาก

   (3) โครงการ ยิ้มจริงใจ ทักทาย ขอบคุณ

   (4) โครงการสิ้นปี มีเฮ

 ทัง้นีเ้พือ่ดงึดดูและจงูใจให้ลกูค้ามาซือ้สนิค้าและบรกิารกบัทางร้านธวชิช้อป ซึง่รวมทัง้ 4 โครงการคดิเป็น

งบประมาณ 82,000 บาท ถ้าสามารถเพิม่ยอดขายได้เป้าหมายทีต่ัง้ไว้ 10% จะท�าให้มรีายได้เพิม่ขึน้จากเดมิประมาณ 

1,800,000 บาทต่อปีหรือประมาณ 150,000 บาทต่อเดือน

 แผนการระยะยาวคือการน�าระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาใช้จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้เกิดความสะดวก

รวดเรว็และถกูต้องในการท�างานมากยิง่ขึน้ ซึง่จะช่วยเพิม่ความสามารถในการแข่งขนักบัคูแ่ข่งทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคต 

และได้มกีารจดัหาพนกังานทีม่คีวามรูค้วามสามารถ ทกัษะในด้านต่างๆทัง้ด้านการขายและมนษุยสมัพนัธ์ เพือ่สร้าง

แรงกระตุ้นในการท�างานรวมถึงการมีวันหยุดพักผ่อนให้กับพนักงานเพื่อให้เกิดการสร้างแรงจูงใจในการท�างานกับ

ทางร้านต่อไป

ข้อเสนอแนะ 

 ในการศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้ศึกษาเฉพาะปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของ 

ร้านธวชิช้อป เพือ่น�าไปสูก่ารวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยศกึษาเฉพาะผูท้ีม่าใช้บรกิารร้านธวชิช้อปเท่านัน้จงึควร 

ศึกษาเพิ่มเติมในด้านอื่นๆ ดังนี้

 1. ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในเขตพื้นที่อื่นเพื่อเป็นการส�ารวจโอกาสในการขยายสาขาของร้านใน

อนาคต

 2. ศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาที่ให้บริการของร้านธวิชช้อปในเขตพื้นที่ใกล้เคียง เพื่อเป็น

เพิ่มรายได้ให้กับทางร้านและสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างครอบคลุม

กิตติกรรมประกำศ 

 การศกึษาอสิระกรณศีกึษาเรือ่ง การวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดขายของร้านธวชิช้อป การวางแผนกลยทุธ์

ในการเพิ่มยอดขายสินค้าและบริการของร้านธวิชช้อป อ�าเภอกุดจับ จังหวัดอุดรธานีนี้ สามารถส�าเร็จลุล่วงได้ด้วย

ดีตามวัตถุประสงค์ ผู้ศึกษาใคร่ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านที่ได้ให้ความรู้ รองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล ภูตะ

โชต ิทีไ่ด้ให้ค�าปรกึษาแนะน�าและข้อคดิ รวมทัง้ความถกูต้องของเนือ้หา และทีส่�าคญัคณุธวชิชยั ใจบญุทีไ่ด้ให้ข้อมลู

และเนื้อหาในการท�าการศึกษาครั้งนี้ 

 ขอขอบพระคุณบุคคลที่ส�าคัญ คือ บิดา มารดา พี่น้องของผู้ศึกษาที่ให้ก�าลังใจและให้การสนับสนุน ช่วย

เหลอืโดยตลอดมา รวมถงึเพือ่นสนทิ เพือ่นนกัศกึษาทกุท่านทีใ่ห้ความช่วยเหลอืและเอือ้อารมีนี�า้ใจแก่ผูศ้กึษาตลอด

มา จนท�าให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น
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