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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค

อ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES REVENUE FOR 

NOPPARAT ELECTRIC AIR CONDITIONERS DEALER IN 

MUANG DISTRICT KALASIN PROVINCE

พนารัตน์  จันติชัย1

ชัญญา  อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครือ่งปรบัอากาศ ก�าหนดกลยทุธ์และวางแผนทางการตลาด เพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งปรบัอากาศของร้านนพรตัน์ อเีลค็ทรคิอ�าเภอเมอืง 

จังหวัดกาฬสินธุ์โดยท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากประชาชนในอ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�านวน 394 ชุด แล้วน�าผล

มาวเิคราะห์ทัว่ไป วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั วเิคราะห์จดุแขง็จดุอ่อน พบว่าทางร้านมช่ีอง

ทางการจัดจ�าหน่ายเพียงช่องทางเดียว ขาดการจัดการด้านบุคลากรที่ดี และทางร้านยังขาดการส่งเสริมการขาย จึงได้จัดท�าการศึกษา

กลยุทธ์ในการแก้ไข โดยเลือกใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง มีแผนการตลาด 7 โครงการ ดังนี้ 1) กระตุ้นยอดขายเพื่อเป้าหมาย2) ส่ง

ความประทับใจแก่ลูกค้า3) โทรทัศน์ท้องถิ่นเคเบิ้ล4) ลุ้นบัตรลดราคาเครื่องปรับอากาศกับร้านนพรัตน์ อีเล็ทริค5) ลุ้นรับของแถมกับ

ร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค6) ลุ้นบัตรล้างและเติมน�้ายาแอร์กับร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค7) รถแห่โฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านค้าและโปรโมชั่น 

เพื่อเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการกับทางร้านมากขึ้น โดยมีงบประมาณรวมทั้งสิ้นเป็นเงิน 

381,800 บาท ซึ่งคาดว่าถ้าเป็นไปตามเป้าหมายจะสามารถเพิ่มยอดขายในปี พ.ศ.2557 ได้ร้อยละ 20 จากยอดขายปี พ.ศ.2558 – 

2559

ค�ำส�ำคัญ:การเพิ่มยอดขาย

Abstract

This study aimed to investigate the consumer behavior in buying air conditioner and the factors  

influencing the decision to buy air conditioning. Marketing Plan to Increase Sales Revenue for Nopparat Electric 

Air Conditioners Dealer in Muang District Kalasin Province. The survey data was collected from residents in the 

city. Kalasin province, The 394 questionnaires were used for gathering information on the consumer on the. 

General Environment Analysis, Competitive Environment Analysis and SWOT Analysis. We have found that the 

distribution channel, Single channel. There was lacking in the experiences of selling and no marketing promotions 

were used. Therefore the difference in service strategy was allocated 7 projects was planned to launch in 

marketing plan. They were: 1) Increase sales to target 2) Send the impression to customers, 3) Local television, 

cable 4) Win tickets discounted air conditioning with gems Nopparat Electric District 5) Win gifts with gems  

Nopparat ELECTRIC 6) Win a full flush and fill with air cleaners Nopparat ELECTRIC 7) Car Parade store advertising 

and promotions. To encourage consumers to make the decision to buy more goods and services to the shop. 

The total budget amounting to 381,800 baht is expected that if the aim is to increase sales in 2557 by 20 per 

cent in sales year 2558-2559.

Keyword: Increase Sales
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บทน�ำ

การด�าเนินธุรกิจในปัจจุบันการวางแผนการตลาดเป็นสิ่งจ�าเป็นที่จัดท�าเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน เนื่องจากองค์กรต้องเผชิญกับความไม่แน่นอนทางด้านสภาพแวดล้อมในการด�าเนินงาน รวมถึงสภาวะการ

แข่งขันที่รุนแรงเพื่อให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยการปรับปรุงกระบวนการในการบริหาร

และด�าเนินงานเพื่อที่จะสามารถเพิ่ม ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและให้มีความสามารถทางการแข่งขันที่สูง

ที่สุด โดยมุ่งเน้นที่ความสามารถเฉพาะ ขององค์กรธุรกิจนั้นๆ เนื่องจากความสามารถเฉพาะเป็นสิ่งที่น�าไปสู่การ

ด�าเนินงานที่มีความเป็นเอกลักษณ์และความแตกต่างจากคู่แข่งขันรายอื่นในด้านประสิทธิภาพความรวดเร็วในการ

ตอบสนองต่อลกูค้า สนิค้า และบรกิารทีม่มีลูค่าเพิม่ทีโ่ดดเด่น รวมถงึจดุเด่นทีเ่หนอืกว่าคูแ่ข่งขนั จะน�าไปสูก่ารสร้าง

ความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการขององค์กรหรือสามารถท�าให้มีการเพิ่มประสิทธิภาพในการด�าเนินงานและ

ต้นทุนที่ต�่าลงอย่างมาก กลยุทธ์ขององค์กรจึงเป็นสิ่งส�าคัญที่จะก�าหนดความส�าเร็จหรือความล้มเหลวขององค์การ

ได้ การท�าความเข้าใจและการพยายามศึกษาองค์กรที่ประสบผลส�าเร็จในการใช้กลยุทธ์เพื่อการจัดการ จะท�าให้จะ

ช่วยสนับสนุนบริษัทให้ประสบความส�าเร็จ และจะต้องมีการพิจารณาเลือกกลยุทธ์และประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับ

องค์กร(ภัทรานิษฐ์ พุฒิเรืองศักดิ์,2556)

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย วิเคราะห์ภาพรวมตลาดเครื่องปรับอากาศของไทยปี 2558 ปรับตัวดีขึ้น เป็นผลมา

จากสภาพอากาศที่ร้อนอบอ้าว การเติบโตของที่พักอาศัยที่สร้างเสร็จ โดยเฉพาะคอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย์

ประกอบกบัการแข่งขนัทีเ่ข้มข้นในตลาดเครือ่งปรบัอากาศ มกีารเปิดตวัเครือ่งปรบัอากาศรุน่ใหม่และแข่งขนัท�าการ

ตลาดอย่างดเุดอืด จะท�าให้ผูบ้รโิภคบางส่วนทีม่เีครือ่งปรบัอากาศใช้ในครวัเรอืนอยูแ่ล้วมแีนว โน้มหนัมาตดิตัง้เครือ่ง

ปรับอากาศเพิ่มขึ้นในหลายๆ พื้นที่ภายในบ้าน ขณะที่ผู้บริโภคที่ยังไม่มีเครื่องปรับอากาศใช้ในครัวเรือนและพอจะ

มีก�าลังซื้ออาจท�าการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศเครื่องใหม่ได้ง่ายขึ้น อย่างไรก็ตาม ตลาดเครื่องปรับอากาศไทย

ปี 2558 ยงัคงได้รบัแรงกดดนัจากปัจจยัหนีค้รวัเรอืนทีก่ระทบต่อก�าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบกบัตลาดทีอ่ยูอ่าศยั

ทีย่งัมแีนวโน้มชะลอตวัลง โดยศนูย์วจิยักสกิรไทย คาดว่า ในปี 2558 ยอดขายเครือ่งปรบัอากาศในไทยจะมปีระมาณ 

1.71 – 1.77 ล้านเครือ่ง ขยายตวัราวร้อยละ 6.2 – 10.4 จากปี 2557 โดยมมีลูค่าตลาดประมาณ 24,840 – 25,720 

ล้านบาท เติบโตในกรอบร้อยละ 3.0 – 6.7 จากปี 2557 ที่มีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 24,110 ล้านบาท[1]

ซึ่งภาพรวมการผลิตอุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ของปี 2558 มีดัชนีลดลงเมื่อเทียบกับปีก่อน

หน้านั้น และอุตสาหกรรมไฟฟ้ายังมีดัชนีผลผลิตลดลงเช่นกัน กลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าเกือบทั้งหมดปรับตัวลดลง เช่น 

เครื่องปรับอากาศแบบแยกส่วนแฟนคอยล์ยูนิต คอมเพรสเซอร์ ตู้เย็น กระติกน�้าร้อน หม้อหุงข้าว และเครื่องรับ

โทรทัศน์ ลดลงเนื่องจากก�าลังการซื้อในประเทศลดลง จึงส่งผลให้ความต้องการลดลงตามไปด้วย รวมถึงได้รับผลก

ระทบจากตลาดส่งออกหลักที่ยังไม่ฟื้นตัว ทั้งสหภาพยุโรป และสหภาพญี่ปุ่น ส�าหรับฐานการผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้า

บางชนิดได้มีการย้ายฐานการผลิตไปยังกลุ่มอาเซียน ยกเว้นเครื่องปรับอากาศแบบแยกส่วนคอนเดนซิ่ง ที่ยังมีฐาน

การผลิตหลักตั้งอยู่ที่อุตสาหกรรมนิคมภายในประเทศไทย [2]

ร้านนพรตัน์ อเีลค็ทรคิ ได้เริม่ประกอบกจิการจ�าหน่ายเครือ่งปรบัอากาศเมือ่ปี พ.ศ.2538 ผูก่้อตัง้โดยนาย

พนาศักดิ์ จันติชัย ตั้งอยู่เลขที่ 36/3-4 ถนนพรรณา ต�าบลกาฬสินธุ์ อ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ เปิดกิจการมาเป็น

เวลา 20 ปี สืบเนื่องจากผู้ก่อตั้งได้มีความสนใจศึกษาเกี่ยวกับเครื่องเย็น เครื่องตู้แช่เย็น แอร์รถยนต์ เริ่มแรกได้ท�า

กิจการร้านซ่อมแอร์รถยนต์ ตู้แช่ และตู้เย็น รวมถึงอุปกรณ์อะไหล่ที่เกี่ยวข้องมาก่อนเป็นระยะเวลา 5 ปี ในเวลา

ต่อมาร้านนพรัตน์ อีเล็คทริคได้เป็นตัวแทนจ�าหน่ายเครื่องปรับอากาศจากบริษัทเครื่องปรับอากาศทั้งยี่ห้อจากต่าง

ประเทศและจากประเทศไทย ซึงเป็นเครื่องปรับอากาศยี่ห้อชั้นน�าทั้งสิ้น โดยมีการจ�าหน่ายเครื่องปรับอากาศทั้ง

เงินสดและเงินผ่อน(นพรัตน์ อีเล็คทริค,2558)
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วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ

1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของ

ร้านนพรัตน์ อีเล็คทริคอ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

2 เพือ่ศกึษาแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้านนพรตัน์ อเีลค็ทรคิ อ�าเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ์

วิธีกำรศึกษำ

ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องปรับ

อากาศโดยใช้วิธีการศึกษาจากการแจกแบบสอบถาม

การศกึษาแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งปรบัอากาศของร้านนพรตัน์ อเีลค็ทรคิ อ�าเภอเมอืง จงัหวดั

กาฬสินธุ์ มีวิธีการด�าเนินการศึกษาและแนวทางการศึกษา โดยวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทางการแข่งขัน วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค รวมทั้งศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและ

ปัจจัยทางการตลาดเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความส�าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศเพื่อน�ามาก�าหนด

แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค อ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับการศึกษาแผนการ

ตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค อ�าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ โดยมีขั้นตอนใน

การสร้างแบบสอบถาม ดังนี้

1) ผู้ศึกษาได้รวบรวมข้อมูลต่างๆจากต�าราทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องรวมทั้งศึกษาวิธีการสร้าง

แบบสอบถามงานวิจัย

2) ศึกษาวัตถุประสงค์และกรอบแนวคิด

3) นิยามตัวแปรเพื่อสร้างแบบสอบถาม

4) สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา

5) น�าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ให้

ครอบคลุมทั้งในด้านโครงสร้างเนื้อหาและภาษาที่ใช้เพื่อให้เกิดความเข้าใจแก่ผู้ตอบแล้วน�ามาปรับปรุงแก้ไข

6) น�าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปท�าการทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่ม

ตัวอย่างที่ศึกษา จ�านวน 30 คนที่อ�าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธุ์ และน�าไปหาความเชื่อมั่นโดยวิธีของครอนบาค

แอลฟ่า (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานชิย์บญัชา,2549)

7) น�าแบบสอบถามไปใช้จริงกับกลุ่มตัวอย่างที่ก�าหนดไว้เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม(Questionnaire) (ภาคผนวก ก) ที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้น

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามที่ใช้จะมีทั้งหมด 4 ส่วน คือ

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืนโดย

เป็นค�าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ที่มีค�าตอบให้เลือกหลายค�าตอบ (multiplechoicequestions) 

และข้อมูลที่ได้ มีระดับการวัดนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ส่วนที่ 2 ข้อมลูพฤตกิรรมและความคดิเหน็ในการเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูต้อบแบบสอบถามโดย

เป็นค�าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ที่มีค�าตอบให้เลือกหลายค�าตอบ (multiplechoicequestions) 

และข้อมูลที่ได้ มีระดับการวัดนามบัญญัติ (Nominal Scale)
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ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศ โดยข้อค�าถาม

แต่ละข้อ เป็นข้อค�าถาม แบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Sale)(กิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ และคณะ, 2552) 

โดยแบ่งตัวเลือก เป็น 5 ระดับและให้เลือกตอบเพียง 1 ระดับเท่านั้น คือ

 5 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับมากที่สุด 

 4 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับมาก 

 3 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับปานกลาง 

 2 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับน้อย 

 1 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับน้อยที่สุด

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เป็นค�าถามปลายเปิด (Open Question) ที่ให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดง

ความคิดเห็น

ผู้ศึกษาได้น�าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นส�าหรับการศึกษาไปท�าการทดสอบหา ความเที่ยงตรง (Validity) 

และความเชือ่มัน่ (Reliability) การหาความเชือ่มัน่(Reliability)ผูศ้กึษาได้น�าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแล้วไปทดลอง

ใช้ (Try-Out)กับกลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียงกับ กลุ่มที่จะศึกษา จ�านวน 30 คน ที่อ�าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธุ์

และหาค่าความเชือ่มัน่โดยการวเิคราะห์หาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (Alpha-Coefficient) ด้วยใช้วธิกีารของครอนบาค 

(Cronbach) ทั้งนี้ ท�าการวิเคราะห์แบบสอบถามด้วยโปรแกรม Statistical package for the social science 

(SPSS) for Windows Version 19.0 โดยพบว่า ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (a) ที่ได้จากข้อค�าถามในภาพรวมทั้งฉบับ

ได้ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามเท่ากับ 0.811(แสดงผลการค�านวณในภาคผนวก ข) อยู่ในเกณฑ์ที่สามารถน�า

แบบสอบถามไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้

ผลกำรศึกษำ

จากผลการศึกษาแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค อ�าเภอ

เมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ ์ท�าการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยการใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอื ผลการศกึษาพบว่า ส่วนใหญ่

ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 18 - 30 ปีมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีอาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 - 30,000 บาทต้องการซื้อเครื่องปรับอากาศยี่ห้อมิตซูบิชิ ต้องการซื้อ

เป็นชนิดติดผนังมากที่สุดต้องการซื้อเป็นขนาด 12,000 - 13,000 BTU คุณสมบัติพิเศษของเครื่องปรับอากาศที ่

ผูต้อบแบบสอบถามต้องการซือ้แบบมฉีลากประหยดัไฟเบอร์ 5ต้องการซือ้เป็นราคา 10,001 - 20,000 บาทต้องการ

ช�าระเงินด้วยเงินสดมากที่สุด เมือ่เทยีบกบัแหล่งจ�าหน่ายอืน่มรีาคาถกูกว่า เหตุผลคุณภาพของเครื่องปรับอากาศ

ครอบครวัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งปรบัอากาศค�าแนะน�าจากบคุคลอืน่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คดิว่าโปร

โมชัน่ส่งเสรมิการขายควรปรบัปรงุต้องการคณุภาพของเครือ่งปรบัอากาศ และจะชกัชวนคนอืน่ให้มาซือ้เครือ่งปรบั

อากาศปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า

หัวข้อที่มีระดับของผลต่อการตัดสินใจ ได้แกเ่ครื่องปรับอากาศมีคุณภาพ และตรายี่ห้อเครื่องปรับอากาศมีชื่อเสียง 

ในด้านราคา ได้แก่ เครื่องปรับอากาศมีราคาถูก และสามารถต่อรองราคาเครื่องปรับอากาศไดใ้นด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่าย ได้แก่ ร้านมีที่จอดรถและไปมาสะดวก และร้านตั้งอยู่ใกล้สถานที่ชุมชนในด้านส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 

การบริการหลังการขาย เช่น การซ่อมบ�ารุงเครื่องปรับอากาศ มีพนักงานแนะน�าให้รายละเอียดเครื่องปรับอากาศ 

และบริการจากร้านที่จัดจ�าหน่ายเช่นบริการติดตั้งเครื่องปรับอากาศในด้านบุคลากรหรือพนักงาน ได้แก่ ให้บริการ

ด้วยความเต็มใจ สุภาพ เป็นมิตร แต่งกายสุภาพ สะอาด เรียบร้อย และการยิ้มแย้มแจ่มใสเอาใจใส่ในการให้บริการ
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ในด้านกระบวนการการให้บริการ ได้แก่ มีการให้บริการตามล�าดับก่อนหลัง มีช่องช�าระสินค้าหลายช่องทาง และมี

ความรวดเร็วในการให้บริการติดตั้งและในด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพของร้าน ได้แก่ มีการจัดเรียงเครื่องปรับ

อากาศเป็นระเบียบ และมีการตกแต่งสถานที่ให้สวยงาม และสะอาด

สรุป

จัดท�าแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค ได้ทั้งสิ้น 7 โครงการ 

1) กระตุ้นยอดขายเพื่อเป้าหมาย2) ส่งความประทับใจแก่ลูกค้า3) โทรทัศน์ท้องถิ่นเคเบิ้ล4) ลุ้นบัตรลดราคาเครื่อง

ปรับอากาศกับร้านนพรัตน์ อีเล็ทริค5) ลุ้นรับของแถมกับร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค6) ลุ้นบัตรล้างและเติมน�้ายาแอร์

กับร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค7) รถแห่โฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านค้าและโปรโมชั่นโดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 381,800 

บาท (สามแสนแปดหมืน่หนึง่พนัแปดร้อยบาทถ้วน)คาดว่า หากด�าเนนิการตามแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่ง

ปรับอากาศของร้านนพรัตน์ อีเล็คทริค จะสามารถเพิ่มยอดขายในปี 2558 - 2559 ไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 ของปี 

2557 โดยตั้งเป้าหมายว่ายอดขายรถยนต์มือสองในปี 2558 – 2559 จะต้องมียอดขายไม่ต�่ากว่า 11,900,000 บาท

ต่อปี

ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำครั้งต่อไป 

1. ควรมกีารศกึษาตดิตามประเมนิผลหลงัการขาย หลงัจากด�าเนนิการตามแผนการตลาดแผนการตลาด

เพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งปรบัอากาศของร้านนพรตัน์ อเีลค็ทรคิ อ�าเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุแ์ล้ว เพื่อน�ามาปรับปรุงการ

ให้บริการให้ดียิ่งขึ้น

2. ควรมีการศึกษากลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายเพื่อประโยชน์ในการแข่งขันในธุรกิจจ�าหน่ายเครื่องปรับ

อากาศ

กิตติกรรมประกำศ

รายงานการศึกษาอิสระเรื่อง การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องปรับอากาศของร้านนพรัตน์ 

อเีลค็ทรคิ อ�าเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ ์เล่มนี ้สามารถส�าเรจ็ลลุ่วงได้ด้วยดจีากการให้ค�าแนะน�าและแนวทางในการ

ท�ากรณีศึกษา ให้ความรู้ ตรวจแก้ข้อบกพร่องต่างๆ โดยรองศาสตราจารย์ ดร.ชัญญา อภิปาลกุล ผู้ซึ่งเป็นที่ปรึกษา

หลัก ที่กรุณาเสียสละเวลาในการเป็นคณะกรรมการการศึกษาอิสระ ที่ให้ข้อเสนอแนะ ข้อคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ 

เพื่อปรับปรุงแก้ไขการศึกษาอิสระในครั้งนี้ให้มีความสมบูรณ์ จนผู้ศึกษาท�างานส�าเร็จได้ด้วยดี ทั้งนี้ต้องขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง

สุดท้ายนี้ ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ MBA ทุกคน ที่ให้ค�าแนะน�าในการปรับปรุงแก้ไข ให้ข้อคิด และความ

ช่วยเหลือเป็นอย่างดีมาโดยตลอด
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