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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องมือวัดภาคสนาม บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGY TO INCREASE SALES VOLUME OF FIELD  

INSTRUMENT FOR COMPANY A KHON KAEN PROVINCE

วชรพร สุวรรณแสน 1

กาญจนา เศรษฐนันท ์2

บทคัดย่อ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาความพึงพอใจและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนาม 2) เพื่อจัดท�ากลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องมือวัดภาคสนาม บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น 

ท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลการใช้แบบสัมภาษณ์ลูกค้าจ�านวน 28 รายในจังหวัดขอนแก่น นครราชสีมา ชัยภูมิ และกาฬสินธุ์ ผลการ

ศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งมอืวดัภาคสนาม เรยีงล�าดบัจากมากไปหาน้อยได้แก่ 1) คณุภาพของสนิค้า 2) ความ

สะดวกในการตดิด่อขอรายละเอยีดและวเิคราะห์ปัญหาหน้างาน 3) ราคาของสนิค้าเมือ่เทยีบกบัลกัษณะการใช้งาน 4) พนกังานมคีวาม

รูค้วามเชีย่วชาญ บรกิาร ให้ข้อมลู 5) การจดัอบรมสมัมนาการใช้งานผลติภณัฑ์และเทคโนโลยทีีเ่กีย่วข้อง จากการศกึษาสามารถก�าหนด

กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายได้ทั้งสิ้น 8 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการ “เราพร้อมเคียงข้างทุกเส้นทางการผลิต” 2) โครงการ “เกิน

กว่าความพอใจ” 3) โครงการ “สัมมนานวัตกรรมที่ช่วยประหยัดพลังงานและเพิ่มผลิตภาพ 4) โครงการ “Online Marketing” 5) 

โครงการ “ส่วนลดพิเศษส�าหรับสินค้าอะไหล่” 6) โครงการ “ลูกค้าสัมพันธ์” 7) โครงการ “Show and Share” และ 8) โครงการ 

“ฝึกอบรมพนักงาน” โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 157,900 บาท หากด�าเนินการตามแผน คาดว่าจะสามารถเพิ่มยอดขายในปี 2558 ได้ 

โดยตั้งเป้าหมายยอดขายของเครื่องมือวัดภาคสนามว่าจะขายได้ไม่ต�่ากว่า 12,000,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด เครื่องมือวัดภาคสนาม

Abstract

 This independent study aimed to 1) study customer satisfaction and marketing mix factors affecting the 

decision on buying field instrument 2) propose marketing strategy to increase sales volume of field instrument 

for Company A Khon Kaen Province. The interviews were conducted to collect the qualitative data from 28 

customers in Khon Kaen, Nakhon Ratchasima, Chaiyaphum and Kalasin. The study found that the marketing mix 

factors affecting the decision on buying field instrument sorted by descending are 1) quality of products  

2) channel to contact 3) price compared to function of instrument 4) skilled people 5) promotion. The results 

were led to propose 8 projects as the marketing strategy to increase sales volume as follows; 1) “Always beside 

your process” 2) “Beyond expectation” 3) Seminar “Instrumentation can save energy and increase productivity” 

4) “Online Marketing” 5) “Special discounts for spare part” 6) “Customer retention” 7) “Show and Share” and 

8) Employee Development and Training. The total budget of 157,900 baht if implementing the marketing strat-

egy was expected to increase sales volume in 2015 which sales volume was targeted to 12,000,000 baht.

Keywords: Marketing strategy, Field instrument
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บทน�ำ 

 บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น ได้ก่อตั้งและด�าเนินธุรกิจมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2545 เป็นตัวแทนจ�าหน่ายอุปกรณ์

ประเภทเครื่องมือวัดภาคสนาม เช่น อุปกรณ์วัดความดัน วัดระดับ วัดอัตราการไหล วัดอุณหภูมิ เป็นต้น [1] โดย

ลักษณะของธุรกิจด�าเนินการน�าเข้าจากต่างประเทศ ได้แก่ มาเลเซีย สวีเดน สิงคโปร์ สหรัฐอเมริกา เม็กซิโก และ

สิงคโปร์ กลุ่มอุตสาหกรรมที่เป็นคู่ค้าทางธุรกิจได้แก่ โรงงานผลิตเยื่อและกระดาษ โรงงานน�้าตาล โรงงานแป้งมัน

ส�าปะหลงั โรงไฟฟ้า อตุสาหกรรมปิโตรเคม ี[2] เป็นต้น บรษิทัมสีาขาทัง้หมด 4 สาขา ได้แก่ สาขากรงุเทพมหานคร 

สาขาราชบรุ ีสาขาระยอง และสาขาขอนแก่น ซึง่สาขาขอนแก่นเริม่ด�าเนนิกจิการเมือ่ปี พ.ศ. 2555 เนือ่งจากเจ้าของ

ธุรกิจได้เล็งเห็นว่า ในจังหวัดขอนแก่นและภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีศักยภาพ และมีแนวโน้มการขยายตัวทาง

ธุรกิจมากขึ้น [3] จึงตัดสินใจเปิดสาขาที่จังหวัดขอนแก่น เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า อย่างไรก็ตาม 

บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น มียอดขายปี พ.ศ. 2556 และ พ.ศ. 2557 ต�่ากว่าที่คาดการณ์ ทั้งนี้เนื่องด้วย ในปีที่ผ่าน

มา บรษิทัมคีูแ่ข่งขนัมอียูใ่นอตุสาหกรรมและคูแ่ข่งรายใหม่เข้ามา ซึง่มข้ีอได้เปรยีบและเสยีเปรยีบในด้านของราคา 

คณุภาพ และระยะเวลาในการส่งมอบทีแ่ตกต่างกนัออกไป ลกูค้ามกีารควบคมุการใช้งบประมาณในการด�าเนนิงาน

มากขึ้น ซึ่งท�าให้เกิดการแข่งขันสูง ส�าหรับบริษัทที่ประกอบกิจการเดียวกันนั้น การจะท�าให้ธุรกิจด�าเนินต่อไปได้ ผู้

ประกอบการจ�าเป็นจะต้องมกีลยทุธ์ในการบรหิารกจิการ โดยเฉพาะกลยทุธ์ทางด้านการตลาดทีเ่หนอืกว่าคูแ่ข่งและ

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี

 จากปัญหาดงักล่าว ผูศ้กึษาจงึมกีารศกึษาถงึสาเหตทุีย่อดขายไม่เป็นไปตามเป้า พร้อมทัง้ศกึษากลยทุธ์ที่

เหมาะสมเพื่อเพิ่มยอดจ�าหน่ายอุปกรณ์เครื่องมือวัดภาคสนามของบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น เพื่อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ของบริษัทต่อไป

วัตถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาค

สนาม

 2. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องมือวัดภาคสนาม บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น 

 

วิธีด�ำเนินงำน 

 กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งมอืวดัภาคสนามของบรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่น เป็นการวจิยั

เชงิพรรณนา ได้ท�าการเกบ็ข้อมลูปฐมภมูจิากแบบสมัภาษณ์ เพือ่ถามข้อมลูเกีย่วกบัความพงึพอใจและปัจจยัทีม่ผีล

ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนาม เก็บข้อมูลทุติยภูมิ จากการค้นคว้าตามเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อ

น�าเอาข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์ร่วมกับสภาพแวดล้อมและก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 1. ขอบเขตของการศึกษา ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

หน่วยวิเคราะห์ (Unit of Analysis) ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มลูกค้ารายส�าคัญที่อยู่ในเขตพื้นที่แข่งขัน ได้แก่ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ จังหวัดขอนแก่น จังหวัดชัยภูมิ และจังหวัดนครราชสีมา โดยทั้งหมดเป็นวิศวกรจ�านวน 28 ราย 

คดิเป็นร้อยละ 100 ของลกูค้าทัง้หมดของบรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่น ทีท่�างานเกีย่วข้องในด้านการควบคมุอตัโนมตัิ 

และมีอ�านาจในการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนามโดยตรง

 2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสัมภาษณ์ที่ใช้ในการสัมภาษณ์ความพึงพอใจที่มีต่อบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น และบริษัท บี 
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ผู้ศึกษาได้ออกแบบโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์เป็นแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) [4] ได้รับ

การตรวจสอบโดยอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้เชี่ยวชาญ ในด้านความสมบูรณ์ของเนื้อหาและความถูกต้องของภาษา 

เพื่อน�ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม น�าไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับหน่วยวิเคราะห์ และ

น�าแบบสัมภาษณ์ไปใช้จริง โดยด�าเนินการสัมภาษณ์ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ�าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ/พนักงานขาย โดยโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์แบ่งเป็น

ทั้งหมด 3 ส่วน คือ

  ส่วนที่ 1 ค�ำถำมทั่วไป เป็นแบบสัมภาษณ์ที่เกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ เพศ 

อายุ ต�าแหน่ง ประสบการณ์การท�างาน 

  ส่วนที่ 2 เป็นแบบสัมภำษณ์ ประกอบด้วยค�าถามเกี่ยวกับ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิาร/พนกังานขาย ลกัษณะแบบสมัภาษณ์

เป็นค�าถามปลายปิดมาตราส่วนประเมินค่า โดยแบ่งช่วงระดับ 5 ช่วง ตั้งแต่ 1 ถึง 5 โดยค่าคะแนนในแต่ละระดับ

หมายถึง 1 น้อยที่สุด 2 น้อย 3 ปานกลาง 4 มาก 5 มากที่สุด

  ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้เครือ่งมอืวดัภำคสนำม โดยเรยีงตามล�าดบัในแต่ละปัจจยั

ที่ลูกค้าให้ความส�าคัญ ได้แก่ ด้านคุณภาพสินค้า ด้านราคาของสินค้าเมื่อเทียบกับลักษณะการใช้งาน ด้านความ

สะดวกในการตดิต่อขอรายละเอยีดและการวเิคราะห์ปัญหาหน้างาน ด้านการจดัอบรมสมัมนาการใช้งานผลติภณัฑ์

และเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้อง และด้านพนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญ บริการ ให้ข้อมูล และส่วนสุดท้ายคือค�าถาม

ปลายเปิดส�าหรับปัญหาและอุปสรรค รวมถึงข้อเสนอแนะ

 3)  กำรวิเครำะห์ข้อมูลที่ได้จำกแบบสัมภำษณ์

  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Method) จากแบบสัมภาษณ์ค�าถามส่วนที่ 1 โดยจัด

ท�าเป็นตารางแสดงผลเป็นร้อยละ แบ่งแยกตามหัวข้อและสรุปรายละเอียด

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Method) จากแบบสัมภาษณ์ค�าถามส่วนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีต่อ

บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น และบริษัท บี และส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนามตาม

ความคาดหวังของลูกค้า โดยใช้การวิเคราะห์เชิงสถิติเป็นหลัก (Statistical Analysis) โดยการแสดงผลเป็นร้อยละ 

และค่าเฉลี่ย

ผลกำรวิจัย

 1. ควำมพึงพอใจของลูกค้ำที่มีต่อบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น

  ด้ำนผลิตภัณฑ์และบริกำร

  ผลการวเิคราะห์ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร พบว่า มคีวามพงึพอใจมากต่อบรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่น 

และบริษัท บี ในทุกลักษณะ ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นสูงที่สุดคือ ผลิตภัณฑ์มี

เทคโนโลยีที่มีความทันสมัยที่ค่าเฉลี่ย 4.25 ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อบริษัท บี สูงที่สุดคือ ผลิตภัณฑ์มีความ

เหมาะสมกับการใช้งานที่ค่าเฉลี่ย 4.29 

  ด้ำนรำคำ

  ผลการวิเคราะห์ในด้านราคา พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริษัท บี มีความพึงพอใจมากในทุก

ลักษณะ มีความพึงพอใจมากต่อบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นในด้านระดับราคาของผลิตภัณฑ์เมื่อเทียบกับคุณภาพ

การใช้งาน และระดับราคาค่าบริการเมื่อเทียบกับคุณภาพการให้บริการ ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริษัท 
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เอ จังหวัดขอนแก่นที่ยังน้อยกว่าคู่แข่ง จะอยู่ในด้านส่วนลดราคา และความสามารถในการต่อรองราคากับบริษัท 

เอ จังหวัดขอนแก่น อยู่ในระดับปานกลางที่ค่าเฉลี่ย 3.21 และ 3.36 ตามล�าดับ 

  ด้ำนกำรจัดจ�ำหน่ำย

  ผลวเิคราะห์ในด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย พบว่า ลกูค้ามคีวามพงึพอใจต่อบรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่น

ในทุกด้าน ด้านที่มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมากที่สุดคือ ลักษณะสถานที่ตั้งบริษัทสะดวกในการติดต่อ ลูกค้ามีความ

พงึพอใจต่อบรษิทัคูแ่ข่งน้อยในด้านการเดนิทางไปยงัหน้างานของพนกังานฝ่ายขายและบรกิารเพือ่รบัทราบถงึปัญหา

ที่หน้างานซึ่งมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจอยู่ที่ 3.75

  ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด

  ผลวิเคราะห์ในด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจระดับปานกลางต่อบริษัท เอ 

จังหวัดขอนแก่นในทุกลักษณะ และมีความพึงพอใจมากต่อบริษัท บี ในด้านการจัดอบรมและสัมมนาเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่ค่าเฉลี่ย 3.64

  ด้ำนเจ้ำหน้ำที่ผู้ให้บริกำรและพนักงำนขำย

  ผลวเิคราะห์ในด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารและพนกังานขาย พบว่า ลกูค้ามคีวามพงึพอใจต่อบรษิทั เอ 

จงัหวัดขอนแก่นมากในทุกลักษณะ ค่าเฉลี่ยความพงึพอใจที่มรีะดบัสงูสดุ คอื พนกังานพดูจาสภุาพ อธัยาศัยด ีแต่ง

กายสภุาพ ค่าเฉลีย่ความพงึพอใจของลกูค้าทีม่ต่ีอบรษิทั บ ีน้อยทีส่ดุ คอื ด้านพนกังานมคีวามกระตอืรอืร้น สอบถาม

ความต้องการของลูกค้าทั้งก่อนและหลังการขาย ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.96 ในขณะเดียวกัน บริษัท เอ จังหวัด

ขอนแก่นมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจเท่ากับ 4.25 

 2. ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภำคสนำม

  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนาม พบว่า ลูกค้าได้เรียงล�าดับ

ความส�าคัญต่อปัจจัยต่าง ๆ  และแปลงเป็นค่าคะแนน หาค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยประเมินทั้ง 5 ด้าน

รวมกัน พบว่า ลูกค้าให้ความส�าคัญในแต่ละหัวข้อสามารถเรียงตามล�าดับความส�าคัญได้ดังนี้ 1) คุณภาพของสินค้า 

2) ความสะดวกในการติดต่อขอรายละเอียดและวิเคราะห์ปัญหาหน้างาน 3) ราคาของสินค้าเมื่อเทียบกับลักษณะ

การใช้งาน 4) พนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญ บริการ ให้ข้อมูล 5) การจัดอบรมสัมมนาการใช้งานผลิตภัณฑ์และ

เทคโนโลยีที่เกี่ยวข้อง

 3. ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขำยเครื่องมือวัดภำคสนำม

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก วิเคราะห์อุตสาหกรรม ปัจจัยที่ท�าให้ธุรกิจประสบความส�าเร็จ วิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายใน SWOT Analysis และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ สามารถก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ

เพิ่มยอดขาย ดังรายละเอียดต่อไปนี้

  1. กลยุทธ์กำรใช้ควำมเข้มแข็งภำยในแสวงหำผลประโยชน์จำกภำยนอก (SO)

   บรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่นมจีดุแขง็ในด้านสนิค้ามคีณุภาพและเทคโนโลยทีีด่ ีเหมาะสมกบัความ

ต้องการของกลุม่ลกูค้า และมสีาขาประจ�า ซึง่บรษิทัคูแ่ข่งไม่ม ีดงันัน้ ผูศ้กึษาจงึเลอืกใช้กลยทุธ์ “เราพร้อมเคยีงข้าง

ทุกเส้นทางการผลิต” และ กลยุทธ์ “เกินกว่าความพอใจ” เนื่องจากยังมีลูกค้าที่บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นยังไม่ได้

เข้าไปเจาะตลาดอีกจ�านวนหลายราย

  2. กลยุทธ์กำรขจัดจุดอ่อนแอภำยในโดยฉวยโอกำสจำกภำยนอก (WO)

   บรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่นมจีดุอ่อนในด้านการประชาสมัพนัธ์บรษิทั จดัอบรมและสมัมนาเกีย่ว

กบัเทคโนโลยทีีเ่กีย่วข้องน้อย และมสีนิค้าค้างสต๊อกเป็นจ�านวนมาก ผูศ้กึษาจงึเลอืกใช้กลยทุธ์การจดัอบรมสมัมนา 
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ประชาสมัพนัธ์บรษิทั Online Marketing และกลยทุธ์ส่วนลดราคาพเิศษส�าหรบัสนิค้าอะไหล่ เพือ่เพิม่ความสามารถ

ในการแข่งขันกับบริษัทคู่แข่ง

  3. กลยุทธ์กำรใช้ควำมเข้มแข็งภำยในหลีกเลี่ยงสิ่งกีดขวำงภำยนอก (ST) 

   บรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่นมลีกูค้าทีส่�าคญัทีม่ชีือ่เสยีงและเป็นทีรู่จ้กัในแวดวงอตุสาหกรรมการ

ผลิตเยื่อและกระดาษ ซึ่งเป็นฐานลูกค้าส�าคัญที่มีปริมาณการสั่งซื้ออย่างต่อเนื่อง ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้กลยุทธ์ลูกค้า

สัมพันธ์เพื่อรักษาลูกค้ารายส�าคัญ 

  4. กลยุทธ์กำรลดควำมอ่อนแอภำยในและหลีกเลี่ยงสิ่งกีดขวำงภำยนอก (WT)

   บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น มีพนักงานฝ่ายขายที่ดูแลรับผิดชอบในแต่ละภูมิภาค ซึ่งตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคค่อนข้างหลากหลายอุตสาหกรรม ดังนั้น กลยุทธ์ “Show and Share” จึงเป็นการเผย

แพร่และแบ่งปันประสบการณ์การท�างานที่ประสบผลส�าเร็จและล้มเหลว เพื่อให้พนักงานในองค์กรแสดงความคิด

เห็น คิดวิเคราะห์และเสนอแนะแนวทางในการป้องกันปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น เพื่อประสิทธิภาพในการด�าเนินงาน

ของแต่ละฝ่ายในองค์กร พร้อมทั้งเชื่อมโยงทฤษฎีและการปฏิบัติงาน ส�าหรับกลยุทธ์ “ฝึกอบรมพนักงานฝ่ายขาย” 

ในแต่ละปี ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้กลยุทธ์การฝึกอบรมของพนักงานขายและพนักงานบริการที่มีทั้งในและต่างประเทศ 

เนื่องจากสินค้าส่วนใหญ่น�าเข้าจากต่างประเทศ ทั้งนี้ เพื่อเพิ่มศักยภาพ ทักษะ ความรู้และความเชี่ยวชาญของ

พนักงานเพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งทั้งรายเก่าและรายใหม่ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต

สรุป 

 การศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องมือวัดภาคสนาม บริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น มี

วตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าของธรุกจิจ�าหน่ายเครือ่งมอืวดัภาคสนามในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื 

เพื่อน�าผลดังกล่าวมาวิเคราะห์และก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ซึ่งมีรายละเอียดโดยสรุปดังต่อไปนี้

 1. สรุปผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นและบริษัทคู่แข่ง

  จากการวเิคราะห์ความพงึพอใจของลกูค้าทีม่ต่ีอบรษิทั เอ จงัหวดัขอนแก่นและบรษิทัคูแ่ข่งในแต่ละ

ด้าน พบว่าลูกค้ามีความพึงพอใจบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นและบริษัท บี ในด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก ลูกค้ามี

ความพึงพอใจในด้านพนักงานและช่องทางในการจัดจ�าหน่ายของบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่นมากกว่าบริษัท บี ใน

ด้านราคาและการส่งเสริมการตลาด ลูกค้าพึงพอใจต่อบริษัท บี มากกว่าบริษัท เอ จังหวัดขอนแก่น

 2. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดภาคสนาม

  ลูกค้าให้ความส�าคัญในแต่ละหัวข้อ โดยเรียงล�าดับความส�าคัญจากมากไปน้อยได้ดังนี้ 1) คุณภาพ

ของสินค้า 2) ความสะดวกในการติดด่อขอรายละเอียดและวิเคราะห์ปัญหาหน้างาน 3) ราคาของสินค้าเมื่อเทียบ

กับลักษณะการใช้งาน 4) พนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญ บริการ ให้ข้อมูล 5) การจัดอบรมสัมมนาการใช้งาน

ผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้อง

 3. ก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายของเครื่องมือวัดภาคสนาม

  โครงการที ่1 “เราพร้อมเคยีงข้างทกุเส้นทางการผลติ” โครงการที ่2 “เกนิกว่าความพอใจ” โครงการ

ที่ 3 “สัมมนานวัตกรรมที่ช่วยประหยัดพลังงานและเพิ่มผลิตภาพ โครงการที่ 4 “Online Marketing” โครงการที่ 

5 “ส่วนลดพิเศษส�าหรับสินค้าอะไหล่” โครงการที่ 6 “ลูกค้าสัมพันธ์” โครงการที่ 7 “Show and Share” และ

โครงการที่ 8 “ฝึกอบรมพนักงาน”
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ตำรำงที่ 1 สรุปการก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องมือวัดภาคสนาม

โครงกำร เป้ำหมำย วิธีกำร งบประมำณ

1.เราพร้อมเคียงข้างทุกเส้น

ทางการผลิต

เสนอราคา 1,500,000 

บาทต่อเดือน
ออกพบลูกค้ารายใหม่ 33,900 บาท

2.เกินกว่าความพอใจ
ความพึงพอใจ ร้อยละ 

80

บริการสอบเทียบเครื่อง

มือวัด
ไม่มีค่าใช้จ่าย

3.สัมมนานวัตกรรมที่ช่วย

ประหยัดพลังงานและเพิ่ม

ผลิตภาพ

เสนอราคา 1,500,000 

บาทต่อเดือน
จัดสัมมนา 55,000 บาท

4.Online Marketing
ลูกค้ารายใหม่ไตรมาสละ 

2 ราย
Facebook, YouTube ไม่มีค่าใช้จ่าย

5.ส่วนลดพิเศษส�าหรับ

สินค้าอะไหล่

ยอดขายสินค้าสต๊อก 

1,800,000 บาท

กระตุ้นการขายสินค้าค้าง

สต๊อก
ไม่มีค่าใช้จ่าย

6.ลูกค้าสัมพันธ์ จ�านวนลูกค้าไม่ลดลง เข้าร่วมกิจกรรมกับลูกค้า 40,000 บาท

7.Show and Share
ประสิทธิภาพการท�างาน

ที่ดี

เผยแพร่ แบ่งปัน 

ประสบการณ์
ไม่มีค่าใช้จ่าย

8.ฝึกอบรมพนักงานขาย ประกาศนียบัตร อบรม เพิ่มพูนทักษะ 29,000 บาท

รวมค่ำใช้จ่ำยทั้งสิ้น 157,900 บำท

ข้อเสนอแนะ 

 นอกเหนือจากการประเมินสภาพแวดล้อมในด้านต่าง ๆ สิ่งส�าคัญที่องค์กรจะต้องกระท�าเพื่อให้บรรลุ

วตัถปุระสงค์และมปีระสทิธภิาพนัน้จ�าเป็นจะต้องมกีารบรหิารทรพัยากรมนษุย์ในองค์กร โดยมบีคุลากรทีม่คีณุภาพ

ในปริมาณที่เหมาะสมกับงาน รวมถึงการฝึกอบรม ค่าตอบแทน สวัสดิการ การประเมินผลพนักงานในด้านต่าง ๆ 

เพื่อให้พร้อมกับสภาวะการแข่งขันที่สูงขึ้นและเพื่อเพิ่มจุดแข็งให้องค์กร สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจมีการ

เปลีย่นแปลงอย่างต่อเนือ่งในแต่ละปี การประเมนิสถานการณ์เพือ่ก�าหนดกลยทุธ์ทีเ่หมาะสมควรท�าการศกึษาข้อมลู

เพิ่มเติมและวิเคราะห์ตามสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป

กิตติกรรมประกำศ 

 การศกึษาอสิระนีไ้ด้ส�าเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยดด้ีวยความกรณุาของบคุคลทีเ่กีย่วข้อง ข้าพเจ้าขอขอบพระคณุ 

รศ.ดร. กาญจนา เศรษฐนนัท์ อาจารย์ทีป่รกึษาการศกึษาอสิระเป็นอย่างสงู ขอกราบขอบพระคณุ คณาจารย์ประจ�า

หลกัสตูรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติทกุท่านทีม่อบความรู ้ข้อมลูเชงิวชิาการ ประสบการณ์ต่าง ๆ  ขอขอบพระคณุ คณุ

ภคัรวรรณ์ โสภารตัน์ คณุวศิรตุ สวุรรณแสน คณุชยานนท์ วเิศษ คณุณฏัฐพชิญ์ กลุจริาธนวตั คณุธนกร ชฎาด�า และ

วิศวกรเครื่องมือวัดภาคสนามทุกท่านที่เสียสละเวลาอันมีค่าของท่านในการให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ เพื่อน�ามา

วิเคราะห์และเป็นแนวทางในการด�าเนินธุรกิจร่วมกัน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
268

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

เอกสำรอ้ำงอิง 
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