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อ�าเภอเชียงคาน จังหวัดเลย

MARKETING PLANNING STRATEGY TO INCREASE SALES VOLUME OF  

RUAMSIN SHOP IN CHIANGKHAN DISTRICT LOEI PROVINCE

ปรียาวรรณ  สินธ์ชัย1

อัมพน  ห่อนาค2

บทคัดย่อ

การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอความพงึพอใจ
ของผู้บริโภคซื้อปลีก อ�าเภอเชียงคาน จังหวัดเลย เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ทั้งภายในและภายนอกตลอดจนคู่แข่งขันในการ
ด�าเนินการของร้านรวมสิน และเพื่อการก�าหนดแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านรวมสินโดยมีเป้าหมายให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 
 ในปี 2558 ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจ�านวน 400 ชุด วิเคราะห์ PESTE Analysis วิเคราะห์คู่แข่งขัน
ทางเศรษฐกิจ วิเคราะห์ 7P’s วิเคราะห์ SWOT วิเคราะห์ TOWS Matrix แล้วน�าข้อมูลข้างต้นมาก�าหนดกลยุทธ์ทางเลือก ผลการ
ศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ความส�าคัญในเรื่องของ สินค้ามีคุณภาพและมาตรฐาน มีสินค้าให้เลือกหลายประเภท สถานที่จ�าหน่ายหาได้ง่าย 
สะดวกในการจอดรถ ในระดับมาก แต่ร้านรวมสินยังขาดการส่งเสริมการขายที่ดี ดังนั้นจึงได้วางแผนการตลาดออกเป็น 2 ระยะ ได้แก่
ระยะสั้น และระยะยาว โดยแผนระยะสั้นนั้น ประกอบด้วย 5 โครงการ คือโครงการแนะน�าร้านรวมสิน โครงการปีใหม่สุขใจ โปรแกรม
ลดแลกแจกแถม โปรแกรมเพิ่มความรวดเร็วในการช�าระเงิน และแผนระยะยาว คือ โปรแกรมจัดท�าฐานข้อมูลและการจัดระบบ 
ซือ้ขายด้วยระบบคอมพวิเตอร์ โดยคาดการณ์ว่าหากเป็นไปตามเป้าหมายจะสามารถเพิม่ยอดขายสนิค้าของร้านรวมสนิ ในปี พ.ศ.2558 
ได้ร้อยละ 10 เมื่อเทียบกับยอดขายปี พ.ศ.2557

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสินค้าปลีก

Abstract

This study aims to study customers’ behavior as well as internal factors of marketing that affects to 
their satisfaction in Chaingkhan district, Loei province, to study the business surrounding both internal and external 
factors through business competitors of Ruamsin Shop, and to specify the marketing plan increasing the circulators of 
Ruamsin Shop to be the determined plan. There were 400 questionnaires were used as the data collection. The 
PESTE Analysis, Competitive Analysis, SWOT, Marketing mix 7P’s and TOWS Matrix were applied in order to define 
the Marketing Plan. The results found that customers gave priority to the quality and standard of products, the 
difference kinds of products to choose, the place is easy to find and the convenient parking area at high level. 
Ruamsin Shop still lacks of the good sales promotion. Therefore, the marketing plan was provided into 2 periods, 
long-term and short-term. The short-term marketing plan included in 5 projects; Ruamsin Shop’s presenting 
project, the happy new year project, buy and one get more program and speeding payment program. Thelong-
term project included the database program and the computer trade setting. It is assumed that if the target can 
be achieved, the circulation of Ruamsin Shop will be increased at least 10 percent in 2015 when comparing with 
the circulation in 2014.

Keywords: Marketing planning strategy to increase sales volume
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บทน�ำ

ในปัจจุบันมนุษย์ด�ำรงชีวิตด้วยควำมเร่งรีบ สะดวก และรวดเร็ว ธุรกิจค้ำปลีกจึงเป็นทำงเลือกที่สำมำรถ

ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคในยุคสมัยนี้ได้อย่ำงดี 

อ�ำเภอเชียงคำนนับตั้งแต่มีกำรจัดงำนฉลอง “100 ปีเมืองโบรำณ ริมฝั่งโขง” ที่มีกำรเผยแพร่ลงบนสังคม

ออนไลน์ ส่งผลให้มีนักท่องเที่ยวรู้จักอ�ำเภอเชียงคำนมำกขึ้น เศรษฐกิจภำยในอ�ำเภอตัวเมืองเชียงคำนดีขึ้น รวมถึง

ร้ำนค้ำที่มีแนวโน้มจะเพิ่มขึ้น พร้อมกับกำรเปิดโรงแรมให้นักท่องเที่ยวเข้ำพัก 

ร้ำนรวมสินเป็นร้ำนค้ำปลีก ตั้งอยู่หมู่ 11 ต�ำบลนำซ่ำว อ�ำเภอเชียงคำน จังหวัดเลย โดยเปิดให้บริกำรใน

ปี 2546 เปิดบริกำรตั้งแต่เวลำ 6:00 น.-20.00น. ด้ำนท�ำเลของร้ำนตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้จุดรอรถประจ�ำทำง

และเป็นทำงผ่ำนไปยังหลำยอ�ำเภอภำยในจังหวัดเลย ในช่วงหลังยอดขำยและจ�ำนวนลูกค้ำได้ลดลง ซึ่งพิจำรณำได้

จำกสินค้ำย้อนหลัง 3 ปี และเนื่องจำกทำงร้ำนจดทะเบียนในนำมบุคคลธรรมดำ รูปแบบธุรกิจเป็นเจ้ำของคนเดียว 

จึงไม่มีกำรบันทึกข้อมูลแสดงฐำนะทำงกำรเงิน แต่มีกำรบันทึกรำยรับจำกกำรขำยสินค้ำในแต่ละประเภทเท่ำนั้น 

จ�ำนวนร้ำนคู่แข่งปัจจุบันมี 11 ร้ำน ส�ำรวจจำกรัศมี 3กิโลเมตรจำกร้ำนรวมสิน ท�ำให้ลูกค้ำมีอ�ำนำจใน

กำรต่อรองสูง จำกผลกำรด�ำเนินงำนของทำงร้ำนที่ประสบปัญหำยอดขำยที่ลดลง ดังนั้นผู้ศึกษำจึงมีควำมสนใจ

ศึกษำประเด็นพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีต่อควำมพึงพอใจของผู้บริโภค และ

สภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ทั้งภำยในและภำยนอกตลอดจนคู่แข่งในกำรด�ำเนินกำรของร้ำนรวมสิน เพื่อน�ำมำจัด

ท�ำกำรวำงแผนกำรตลำดเพื่อกำรเพิ่มยอดขำยให้กับร้ำนรวมสิน โดยมีเป้ำหมำยในปี 2558 มียอดขำยเพิ่มขึ้นจำก

ปี 2557 ไม่ต�่ำกว่ำร้อยละ 10

งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ศศิธร แก้ววิเศษ (2557) [1] ได้ศึกษำกำรวำงแผนกำรตลำดเพื่อเพิ่มยอดขำยของร้ำนบิ๊กมำร์ทพล่ำซ่ำ 

อ�ำเภอบ้ำนดุง จังหวัดอุดรธำนี ผลกำรศึกษำพบว่ำ ลูกค้ำให้ควำมส�ำคัญในเรื่องของสินค้ำที่มีควำมหลำกหลำยและ

มีคุณภำพมำกที่สุด ร้ำนบิ๊กมำร์ทพล่ำซ่ำยังขำดกำรส่งเสริมกำรขำยที่ดี มีพื้นทีคับแคบจอดรถไม่สะดวก ตลอดจนมี

ภัยคุกคำมจำกธุรกิจเดียวกันของต่ำงชำติที่ก�ำลังเข้ำมำ ดังนั้นจึงได้วำงแผนกำรตลำด โดยกำรสร้ำงแผนกำรตลำด

รวมทั้งหมด 5 โครงกำร โดยเป็นโครงกำรระยะสั้น คือโครงกำรสะสมใบเสร็จแลกของรำงวัล โครงกำรเพิ่มโชคทุก

วันที่ 4 โครงกำรคัดกรองคุณภำพ โครงกำรรถเข็นส่งของและโครงกำรขยับขยำย โดยคำดกำรณ์ว่ำหำกเป็นไปตำม

เป้ำหมำยจะสำมำรถเพิ่มยออดขำยสินค้ำของร้ำนบิ๊กมำร์ทในปี พ.ศ.2557 ได้ร้อยละ 15 เมื่อเทียบกับยอดขำยปี 

พ.ศ.2556

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีต่อควำมพึงพอใจของผู้

บริโภคซื้อปลีก อ�ำเภอเชียงคำน จังหวัดเลย 

2. เพื่อศึกษำสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ทั้งภำยในและภำยนอกตลอดจนคู่แข่งขันในกำรด�ำเนินกำรของ

ร้ำนรวมสิน

3. เพื่อกำรก�ำหนดแผนกำรตลำดในกำรเพิ่มยอดขำยของร้ำนรวมสินเพิ่มขึ้นอย่ำงน้อยร้อยละ 10 ในปี

พุทธศักรำช 2558 เมื่อเทียบยอดขำยปีพุทธศักรำช 2557



1246

ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

1246
ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558

วิธีด�ำเนินงำน

1. กำรศกึษำพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ต่ีอควำมพงึพอใจของ

ผู้บริโภค

ท�ำกำรศกึษำโดยใช้แบบสอบถำมในกำรเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยมกีำรแจกแบบสอบถำมแบบสุม่ ซึง่พืน้ที่ๆ

ท�ำกำรศึกษำคืออ�ำเภอเชียงคำน กลุ่มตัวอย่ำงคือ ผู้บริโภคที่ใช้บริกำรร้ำนค้ำปลีก อ�ำเภอเชียงคำน จังหวัดเลย 

จ�ำนวน 400 คน โดยแบบสอบถำมมีทั้งหมด 3 ส่วน คือ 1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 2) ข้อมูลเกี่ยวกับ

พฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำของกลุ่มตัวอย่ำง 3) ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำร

ตัดสินใจซื้อสินค้ำของกลุ่มตัวอย่ำง

กำรวิเครำะห์ข้อมูล 1) วิเครำะห์ข้อมูลทำงสถิติด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS โดยได้น�ำข้อมูลจำก

แบบสอบถำมทีเ่กบ็รวบรวมได้เปลีย่นเป็นรหสัตวัเลข แล้วบนัทกึลงในโปรแกรม เพือ่ด�ำเนนิกำรวเิครำะห์ข้อมลูทำง

สถิติ หำค่ำร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้เปรียบเทียบและอธิบำยข้อมูลของประชำกรกลุ่มตัวอย่ำงเพื่อดูกำรกระ

จำยตัวของตัวแปร และกำรน�ำเสนอข้อมูล รวมถึงกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

กำรตรวจสอบคณุภำพเครือ่งมอื มกีำรตรวจสอบด้วยวธิกีำรวเิครำะห์ค่ำสมัประสทิธิแ์อลฟำ (Cronbach’s 

alpha coefficient) เพื่อคัดเลือกข้อค�ำถำมที่มีควำมเชื่อมั่นสูง และวิเครำะห์ควำมตรงเชิงโครงสร้ำงของ

แบบสอบถำม

2. กำรศึกษำสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ทั้งภำยในและภำยนอกตลอดจนคู่แข่งขันในกำรด�ำเนินกำร

ของร้ำนรวมสิน 

ด�ำเนินกำรศึกษำสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจทั้งภำยในและภำยนอกองค์กรด้วยกำรวิเครำะห์ PESTE 

Analysis Five Force Model , Marketing Mix:7P’s, SWOT Analysis วิเครำะห์คู่แข่งขัน จัดท�ำตำรำงเปรียบ

เทียบจุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่งขัน วิเครำะห์ TOWS matrix

3. กำรเสนอแนวทำงกำรวำงแผนกำรตลำดในกำรเพิ่มยอดขำยของร้ำนรวมสิน อ�ำเภอเชียงคำน 

จังหวัดเลย 

น�ำผลกำรศึกษำจำกหัวข้อที่ 1 และ 2 มำสังเครำะห์ข้อมูล เพื่อเสนอแนวทำงกำรวำงแผนกำรตลำดเพื่อ

เพิ่มยอดขำยร้ำนรวมสิน อ�ำเภอเชียงคำน จังหวัดเลย

ผลกำรศึกษำ

1.	 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค	 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อความพึงพอใจ	

ของผู้บริโภคซื้อปลีก	อ�าเภอเชียงคาน	จังหวัดเลย	

กำรวเิครำะห์ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำมทีเ่ป็นกลุม่ตวัอย่ำง พบว่ำ ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถำม

เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 61.5) มีอำยุระหว่ำง 30-41 ปี (ร้อยละ 27.0) กำรศึกษำระดับประถมศึกษำ (ร้อยละ 51.8) 

อำชีพ เกษตรกร (ร้อยละ 54.5) มีรำยได้ต�่ำกว่ำ 5,000 บำทต่อเดือน(ร้อยละ 58.8)

ส�ำหรับผลกำรศึกษำด้ำนพฤติกรรมกำรซื้อสินคำ้อุปโภคบริโภคของผู้ตอบแบบสอบถำม พบวำ่ (ร้อยละ 

30.3) ซื้อสินค้ำที่ร้ำนคุณกอย รองลงมำ (ร้อยละ 23.5) คือร้ำนรวมสิน เหตุผลที่ซื้อสินค้ำจำกร้ำนค้ำ (ร้อยละ 38.8) 

เพรำะสะดวกใกล้บ้ำน สินค้ำประเภทที่ซื้อบ่อยที่สุด (ร้อยละ 27.8) คือสินค้ำประเภทเครื่องใช้ท�ำควำมสะอำด

ร่ำงกำย ส่วนยอดซื้อสินค้ำโดยเฉลี่ยต่อครั้ง คือ 51-100บำท (ร้อยละ 49.5) เหตุผลที่ซื้อของจำกร้ำนรวมสิน (ร้อย

ละ 60.0) เพรำะสถำนที่สะดวกในกำรซื้อ (ร้อยละ 24.5) ควำมถี่ในกำรซื้อสินค้ำ คือ 2ครั้ง/สัปดำห์ และกำรจัดโปร
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โมชั่นของร้ำนค้ำที่ลูกค้ำสนใจมำกที่สุด (ร้อยละ 39.5) ได้แก่กำรให้ส่วนลดเงินสด รองลงมำคือ มีของแถม (ร้อยละ 

32.8)

ส�ำหรบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่อีทิธพิลต่อระดบัควำมพงึพอใจของผูต้อบแบบสอบถำม มดีงันี้

1) ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สินค้ำมีคุณภำพและมำตรฐำน (ค่ำเฉลี่ย 3.80) มีสินค้ำให้เลือกหลำย

ประเภท (ค่ำเฉลี่ย 3.75) และคุณค่ำทำงโภชนำกำรของผลิตภัณฑ์ (ค่ำเฉลี่ย 3.77) ทุกประเด็นมีระดับควำมส�ำคัญ

อยู่ในระดับมำก 

2) ปัจจัยด้ำนรำคำได้แก่ มีกำรก�ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพที่ได้รับ (ค่ำเฉลี่ย 3.94) มีระดับควำม

ส�ำคัญอยู่ในระดับมำก และรำคำสินค้ำถูกกว่ำร้ำนอื่น (ค่ำเฉลี่ย 3.32) มีควำมส�ำคัญอยู่ในระดับปำนกลำง

3) ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ�ำหน่ำย ได้แก่ สถำนที่จ�ำหน่ำยหำได้ง่ำยและสะดวก (ค่ำเฉลี่ย4.16) และ

ควำมสะดวกในกำรจอดรถ ( ค่ำเฉลี่ย 4.12) ทุกประเด็นมีระดับควำมส�ำคัญอยู่ในระดับมำก

4) ปัจจยัด้ำนกำรส่งเสรมิกำรตลำด ได้แก่ รบัเปลีย่นสนิค้ำหำกช�ำรดุ (ค่ำเฉลีย่3.78)มรีะดบัควำมส�ำคญั

อยู่ในระดับมำก และ มีโปรโมชั่นตำมเทศกำลต่ำงๆ (ค่ำเฉลี่ย 2.33) มีระดับควำมส�ำคัญอยู่ในระดับน้อย

5) ปัจจัยด้ำนบุคลำกร ได้แก่ ร้ำนมีพนักงำนสภำพมีมำรยำทและอัธยำศัยดี (ค่ำเฉลี่ย 4.11) กำรให้ค�ำ

แนะน�ำสินค้ำของพนักงำนขำย (ค่ำเฉลี่ย 4.01) และพนักงำนมีควำมรวดเร็วในกำรบริกำร (ค่ำเฉลี่ย 3.96) ทุก

ประเด็นมีระดับควำมส�ำคัญอยู่ในระดับมำก 

6) ปัจจยัด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ ได้แก่ ทำงร้ำนมกีำรจดัสนิค้ำเป็นหมวดหมู/่ชดัเจนโดดเด่น (ค่ำเฉลีย่ 

3.68) และ ร้ำนมีบริเวณกว้ำงขวำง (ค่ำเฉลี่ย 3.84) ทุกประเด็นมีระดับควำมส�ำคัญอยู่ในระดับมำก 

7) ปัจจัยด้ำนกระบวนกำร ได้แก่ ระยะเวลำในกำรรอคิวช�ำระเงิน (ค่ำเฉลี่ย 3.20) และมีกำรเติมสินค้ำ

เข้ำชั้นวำงอย่ำงสม�่ำเสมอ (ค่ำเฉลี่ย 2.89) ทุกประเด็นมีระดับควำมส�ำคัญอยู่ในระดับปำนกลำง

2 ผลจำกกำรศึกษำสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ทั้งภำยในและภำยนอกตลอดจนคู่แข่งขันในกำร 

ด�ำเนินกำรของร้ำนรวมสิน

2.1 ผลกำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก (PESTE Analysis) พบว่ำปัจจยัด้ำนกำรเมอืงและกฎหมำย

มปัีจจยัทีส่่งผลดแีละเสยีต่อธรุกจิเนือ่งจำกมำตรกำรกำรน�ำภำษกีำรท่องเทีย่วมำลดหย่อนได้มำกขึน้ท�ำให้เพิม่จ�ำนวน

นักท่องเที่ยวส่งผลดีต่อรำ้นรวมสินแต่ว่ำรัฐบำลที่ไม่ได้มำจำกกำรเลือกตั้งส่งผลให้นักลงทุนไม่ไว้วำงใจ ด้ำนปัจจัย

ตัวแปรทำงด้ำนเศรษฐกิจพบว่ำส่งผลปัจจัยที่ไม่เกื้อหนุนหรือส่งเสริมต่อธุรกิจเนื่องจำกเศรษฐกิจชะลอตัว [2] 

ประชำชนลดกำรใช้จ่ำย ด้ำนปัจจัยตัวแปรทำงด้ำนประชำกร สังคมและวัฒนธรรมพบว่ำ มีปัจจัยที่ส่งผลดีและเสีย

ต่อธุรกิจเนื่องจำกว่ำในช่วงเทศกำลแรงงำนจะอพยพกลับมำยังถิ่นฐำนก่อให้เกิดกำรจับจ่ำยใช้สอยแต่ในปัจจุบันผู้

บรโิภคตืน่ตวัต่อสิง่ใหม่มำกขึน้ส่งผลให้ผูบ้รโิภคหนัไปใช้บรกิำรร้ำนสะดวกซือ้รำยใหญ่ ส่วนด้ำนเทคโนโลยใีนปัจจบุนั

สังคมออนไลน์มีอิทธิพลอย่ำงมำก ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมหรือเกื้อหนุนต่อธุรกิจด้ำนกำรลดต้นทุนและระยะเวลำ

2.2 ผลกำรวิเครำะห์กำรแข่งขันทำงธุรกิจโดยใช้แรงกดดัน 5 ประกำร (Five-Force Model) พบว่ำ ภัย

คุกคำมจำกคู่แข่งหน้ำใหม่อยู่ในระดับสูงที่สุดเนื่องจำกว่ำธุรกิจร้ำนค้ำปลีกเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนน้อยดังนั้นนัก

ลงทนุหน้ำใหม่ๆจงึเข้ำสูต่ลำดธรุกจิจ�ำหน่ำยสนิค้ำอปุโภคบรโิภคได้ง่ำย ด้ำนอ�ำนำจกำรต่อรองของผูซ้ือ้ พบว่ำ ลกูค้ำ

มีอ�ำนำจในกำรต่อรองสูง ด้ำนอ�ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำยวัตถุดิบ พบว่ำ ปัจจุบันนั้นมีจ�ำนวนตัวแทนจำกหลำย

บรษิทัมำน�ำเสนอขำยสนิค้ำให้กบัทำงร้ำนเป็นประจ�ำอย่ำงน้อยทกุเดอืน ส่งผลให้อ�ำนำจกำรต่อรองของผูข้ำยวตัถดุบิ

อยู่ในระดับน้อย ด้ำนอุปสรรคของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน พบว่ำ ร้ำนค้ำจะเป็นเพียงช่องทำงในกำรจัดจ�ำหน่ำย

เท่ำนั้น กำรแข่งขันเนื่องจำกกำรมีสินค้ำทดแทนจึงอยู่ในระดับน้อย ด้ำนกำรแข่งขันในอุตสำหกรรมเดียวกันพบว่ำ 
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กำรแข่งขนัค่อนข้ำงรนุแรงทำงด้ำนรำคำ ร้ำนค้ำไม่มคีวำมแตกต่ำงกนั ดงันัน้กำรแข่งขนัในอตุสำหกรรมเดยีวกนัจงึ

สูง

2.3 ผลกำรวิเครำะห์ส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกำรบริกำร (7P’s) 

Product ผลกำรวิเครำะห์ในส่วนของสินค้ำ พบว่ำ ธุรกิจมีสินค้ำที่หลำกหลำยตอบสนองผู้บริโภคได้ครบ

ถ้วนPrice กำรตั้งรำคำขึ้นอยู่กับต้นทุนของสินค้ำ ร้ำนรวมสินจะตั้งรำคำไม่สูงหรือต�่ำจนเกินไปจำกรำคำคู่แข่งทำง

ธรุกจิ Place สถำนทีต่ัง้ของร้ำนตัง้อยูใ่นเขตชมุชน เป็นทำงผ่ำนไปยงัหลำยอ�ำเภอ ใกล้จดุรอรถประจ�ำทำง Promotion  

ทำงร้ำนยังไม่มีโปรโมชั่นและกำรโปรโมทร้ำน People พนักงำนมีมำรยำทและอัธยำศัยดี Physical Evidence 

ภำยในร้ำนกว้ำงขวำง มีกำรจัดสินค้ำเป็นหวดหมู่ชัดเจน Process เมื่อลูกค้ำเข้ำร้ำนสำมำรถบอกควำมต้องกำรแก่

พนักงำนและเลือกซื้อสินค้ำจำกนั้นจึงมำยังจุดช�ำระเงิน

2.4 กำรวิเครำะห์ร้ำนรวมสินกับคู่แข่งขัน พบวำ่ คู่แข่งขันของรำ้นรวมสินได้แก่รำ้นคุณกอยซึ่งเลือกใช้

กลยุทธ์แถมสินค้ำ และลดรำคำ แต่มีจุดอ่อนคือร้ำนยังมีขนำดเล็ก ร้ำนป้ำเพ็ญเป็นร้ำนที่ปิดมำนำนมีชื่อเสียง รำคำ

ในกำรขำยสินค้ำต�่ำ แต่จุดอ่อนคือพนักงำนไม่มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ร้ำนอั๊วซุปเปอร์มำเก็ต ตั้งอยู่ใกล้ร้ำนรวมสิน มี

กลยุทธ์คือมนุษยสัมพันธ์ดี แต่จุดอ่อนคือร้ำนมีขนำดเล็ก 

1.5 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอก (SWOT Analysis) 

Strengths ท�ำเลทีต่ัง้ของร้ำนอยูใ่กล้แหล่งชมุชน และเป็นทำงผ่ำนไปยงัหลำยอ�ำเภอ รวมถงึใกล้จดุรอรถ

ประจ�ำทำงอีกด้วย กำรให้บริกำรได้รวดเร็ว มีกำรตัดสินใจที่รวดเร็ว เนื่องจำกเป็นธุรกิจแบบเจ้ำของคนเดียว 

Weaknessesไม่มีกำรส่งเสริมกำรขำย ใช้ระบบกำรบริหำรงำนแบบเกำ่ รำคำสินคำ้ไม่มีมำตรฐำน กำร

เร่งรัดจัดเก็บหนี้ยังจัดกำรได้ไม่ดีและไม่เป็นระบบ 

Opportunities สินค้ำที่มีควำมจ�ำเป็นต่อกำรด�ำรงชีวิตของผู้บริโภค มำตรกำรกระตุ้นกำรท่องเที่ยวของ

รัฐบำล มีโอกำสท�ำให้ทำงร้ำนขำยสินค้ำได้เพิ่มมำกขึ้น

Threats ปัจจบุนัมร้ีำนค้ำปลกี ค้ำส่งขนำดใหญ่มำเปิดบรกิำรใกล้บ้ำน ท�ำให้ลกูค้ำมทีำงเลอืกในกำรตดัสนิ

ใจไปใช้บริกำรมำกขึ้น กำรเข้ำสู่ธุรกิจของคู่แข่งเข้ำมำโดยง่ำย เนื่องจำกธุรกิจค้ำปลีกเป็นธุรกิจที่ใช้ต้นทุนน้อย

2.6 ผลกำรวิเครำะห์สภำวะแวดล้อม (TOWS Matrix) 

SO-Matching Approach ใช้ท�ำเลทีต่ัง้คว้ำโอกำสจำกมำตรกำรกระตุน้กำรท่องเทีย่วของรฐับำลทีจ่ะเข้ำ

มำเที่ยวในเชียงคำน ด้วยโครงกำรแนะน�ำร้ำนรวมสิน

ST-Covering Approach ใช้ท�ำเลที่ตั้งดึงดูดและจูงใจลูกคำ้โดยกำรมีนโยบำยสะสมยอดซื้อ เพื่อรักษำ

ฐำนลูกค้ำเดิม และดึงดูดลูกค้ำใหม่ ให้เข้ำมำซื้อสินค้ำร้ำนรวมสินมำกกว่ำกำรหันไปซื้อสินค้ำจำก 7-11 แลโลตัสที่

ก�ำลังเปิดให้บริกำรไม่ไกลจำกร้ำนรวมสิน

WO-Off-Set Approach จำกมำตรกำรกระตุน้กำรท่องเทีย่วของรฐับำลน�ำมำสร้ำงเป็นโอกำส โดยอำศยั

ช่วงที่มีนักท่องเที่ยวหลั่งไหลเข้ำมำเที่ยวในตัวอ�ำเภอเชียงคำน จัดโครงกำรปีใหม่สุขใจขึ้น

WT-Mitigation Approach ไม่มีเทคโนโลยีทำงคอมพิวเตอร์เข้ำมำช่วยในด้ำนกำรขำยเหมือนร้ำนค้ำ

ขนำดใหญ่ จึงไม่สำมำรถทรำบจ�ำนวนสินค้ำคงเหลือ ท�ำให้บำงครั้งสินค้ำบำงตัวขำด และหมดอำยุจึงเกิดโปรแกรม

จัดท�ำฐำนข้อมูลและกำรจัดระบบกำรซื้อขำยด้วยระบบคอมพิวเตอร์ขึ้น
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3.	 ผลการก�าหนดแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้านรวมสนิให้เพิม่ขึน้อย่างน้อยร้อยละ	10	

ในปีพุทธศักราช	2558	เมื่อเทียบกับยอดขายปีพุทธศักราช	2557

กำรวำงแผนกำรตลำดมีเป้ำหมำยในกำรเพิ่มยอดขำยของร้ำนรวมสินให้เพิ่มขึ้นอย่ำงน้อยร้อยละ 10 ใน

ปีพุทธศักรำช 2558 เมื่อเทียบกับยอดขำยปีพุทธศักรำช 2557 โดยได้ท�ำกำรวำงแผนกลยุทธ์และโครงกำรในด้ำน

ต่ำงๆเป็น 2 ระยะ คือ กลยุทธ์ระยะสั้นและกลยุทธ์ระยะยำว

ส�าหรับการด�าเนินงานตามกลยุทธ์ระยะสั้นประกอบด้วย 1)โครงการแนะน�าร้านรวมสิน ด�าเนินการโดย

การโฆษณาผ่านสือ่วทิยทุ้องถิน่คลืน่ 94.25 FM มวีตัถปุระสงค์เพือ่โฆษณาแนะน�าร้านรวมสนิให้เป็นทีรู่จ้กัของลกูค้า

ทีอ่ยูใ่นพืน้ทีอ่�าเภอเชยีงคาน ด�าเนนิงานโดยโฆษณาในช่วงเวลา 7.00-8.00 น.ช่วงเวลา 12.00-13.00น.และ 16.00-

17.00น.

2) โครงการปีใหม่สขุใจ มวีตัถปุระสงค์เพือ่สร้างแรงจงูใจให้ลกูค้ามาซือ้สนิค้าทีร้่านรวมสนิในช่วงเทศกาล

ปีใหม่ ด�าเนินงานโดยในช่วงเทศกาลปีใหม่จัดรายการเมื่อซื้อครบ 300 แลกคูปอง 1 ใบ ให้เขียนชื่อ ที่อยู่ เบอร์

โทรศัพท์ ส่งเพื่อจับฉลากชิงรางวัล 3)โปรแกรมสะสมยอดซื้อ มีวัตถุประสงค์เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มีการซื้อสินค้าอย่าง

ต่อเนื่อง ด�าเนินงานโดยให้ลูกค้าสะสมยอดซื้อ เพื่อแลกของพรีเมี่ยมจากทางร้าน 4)โปรแกรมลดแลกแจกแถม 

เป็นการลด แลก แจก แถมสินค้า ด�าเนินงานโดย การลดราคาโดยการตัดเศษของยอดซื้อทั้งหมด จากแผนกลยุทธ์

ระยะสัน้ทัง้หมด ผลทีค่าดว่าจะได้รบัคอืสามารถเพิม่ยอดขายได้ตามเป้าหมายทีก่�าหนด รกัษาส่วนแบ่งทางการตลาด 

รวมถึงสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้

ส�าหรบักลยทุธ์ระยะยาว ประกอบด้วย โปรแกรมจดัท�าฐานข้อมลูและการจดัระบบการซือ้ขายด้วยระบบ

คอมพิวเตอร์ มีวัตถุประสงค์ เพื่อให้กิจการสามารถเพิ่มความได้เปรียบในการแข่งขันได้มากขึ้น สามารถทราบถึง

จ�านวนสนิค้าคงเหลอืของทางร้านรวมถงึสนิค้าทีใ่กล้หมดอาย ุเพือ่ทีจ่ะหาวธิใีนการจ�าหน่ายโดยไม่ให้ทางร้านขาดทนุ 

อกีทัง้น�ามาใช้เพือ่ช่วยในการบรหิารจดัการด้านการเงนิอย่างมปีระสทิธภิาพ ด�าเนนิงานโดยจดัหาคอมพวิเตอร์และ

โปรแกรมการซือ้ขายสนิค้าระบบการจดัเกบ็ข้อมลูอย่างมปีระสทิธภิาพและทางร้านต้องออกใบเสรจ็ทกุครัง้ทีม่กีาร

ซื้อขายเพื่อให้ได้ข้อมูลที่เกิดขึ้นจริงโดยท�าอย่างต่อเนื่อง

จากแผนโครงการระยะสัน้และระยะยาวทัง้หมดจ�านวน 4 โครงการ สามารถสรปุแผนการด�าเนนิงานผูร้บั

ผิดชอบโครงการและงบประมาณได้ ดังตารางที่ 1 

สรุปและอภิปรำยผล

จำกกำรศึกษำจะเห็นได้ว่ำ กำรก�ำหนดแผนกำรตลำดในกำรเพิ่มยอดขำยของร้ำนรวมสิน ให้เพิ่มขึ้นร้อย

ละ 10 ในปี พ.ศ. 2558 ซึ่งแบ่งแผนกำรตลำดออกเป็น ออกเป็น 2 ระยะ ได้แก่ระยะสั้น และระยะยำว โดยแผน

ระยะสั้นนั้น ประกอบด้วย 6 โครงกำร คือโครงกำรแนะน�ำร้ำนรวมสิน โครงกำรปีใหม่สุขใจ โปรแกรมสะสมยอดซื้อ 

โปรแกรมลดแลกแจกแถม และแผนระยะยำว คือ โปรแกรมจัดท�ำฐำนข้อมูลและกำรจัดระบบซื้อขำยด้วยระบบ

คอมพิวเตอร์ โดยมีงบประมำณในกำรจัดท�ำแผนรวมทั้งสิ้นเป็นเงิน 38,943 บำท ซึ่งทั้งนี้กำรจัดท�ำโครงกำรในครั้ง

นี้คำดว่ำจะเพิ่มยอดขำยให้กับร้ำนรวมสินได้มำกขึ้น

ข้อเสนอแนะ

ส�ำหรับร้ำนรวมสินควรมีกำรประเมินโครงกำรทุกๆไตรมำส เพื่อที่จะสำมำรถปรับเปลี่ยนให้เข้ำกับสภำพ

แวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำ
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ส�ำหรับกำรศึกษำครั้งต่อไปเนื่องจำกกำรศึกษำครั้งนี้ ผู้ศึกษำได้ท�ำกำรศึกษำ กำรวำงแผนกำรตลำดเพื่อ

เพิ่มยอดขำยของร้ำนรวมสินเป็นไปในลักษณะวิจัยเชิงปริมำณ ท�ำให้ข้อมูลบำงประเด็นอำจจะยังมำสำมำรถเข้ำถึง

ในเชงิลกึได้ ดงันัน้หำกมกีำรศกึษำครัง้ต่อไปจงึควรท�ำกำรศกึษำวจิยัเชงิคณุภำพเพรำะจะท�ำให้สำมำรถได้ข้อมลูเชงิ

ลึก ข้อมูลครบถ้วนชัดเจนมำกยิ่งขึ้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์อย่ำงมำกแก่ธุรกิจค้ำปลีก และร้ำนรวมสิน 
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ตารางที่	1 สรุปแผนกำรด�ำเนินงำนผู้รับผิดชอบโครงกำรและงบประมำณ

แผนโครงการ ระยะเวลาด�าเนินงาน ผู้รับผิดชอบโครงการ งบประมาณ	(บาท)

แนะน�ำร้ำนรวมสิน ม.ค58 -ธ.ค. 58 ดีเจวิทยุ คลื่น 94.25 FM 26,400

ปีใหม่สุขใจ ธ.ค.58 –มี.ค. 59 เจ้ำของกิจกำร 5,043

ลดแลก แจก แถม ตลอดปี 58 เจ้ำของกิจกำร 3,000

จัดระบบซื้อขำยด้วยระบบ

คอมพิวเตอร์

10ปี ขึ้นไป เจ้ำของกิจกำร 2500

รวม 36,943


