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การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายอุปกรณประดับยนตราน พี.เอ็น.วี แอร
แอนดซาวด อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALE FOR CAR ACCESSORY OF 
P.N.V. AIR & SOUND SHOP MUANG DISTRICT KHON KAEN PROVINCE
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บทคัดยอ

 การวิจัยในคร้ังนี้มีจุดมุงหมายเพื่อเปนการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายรานประดับยนต พี.เอ็น.วี แอร
แอนดซาวด อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแกน เนือ่งจากการแขงขนัของธรุกจิประดับยนตไดมกีารแขงขนักนัสงูขึน้จงึสงผลใหยอดขายของ
รานประดับยนต พี.เอ็น.วี แอรแอนดซาวด ลดลงจึงไดทําการวางแผนกลยุทธเพื่อเพ่ิมยอดขายใหกับรานประดับยนต พี.เอ็น.วี แอร
แอนดซาวด โดยทําการแจกแบบสอบถามผูที่มีรถยนตอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน เปนจํานวน 400 ชุด พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามรอยละ 53 เคยใชบริการรานประดับยนต พี.เอ็น.วี แอรแอนดซาวด เนื่องจาก มีการบริการที่รวดเร็ว มีความนาเชื่อถือ 
สินคาหลากหลาย โดยงบประมาณท่ีผูเขามาใชบริการนั้นจะอยูที่ ตํ่ากวา 10,000 บาท ในการใชบริการในแตละครั้ง ในดานสวนผสม
ทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ (3.89) ปจจัยดานราคา (3.91) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (3.73) ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด (4.03) ปจจัยดานบุคลากร (4.10) ปจจัยดานกระบวนการ (4.12) ปจจัยดานสภาพแวดลอม (3.83) สงผล
ใหมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อและใชบริการรานประดับยนตเปนอยางสูง เพ่ือเปนการกําหนดกลยุทธทางการตลาด จึงไดจัดทํา
โครงการระยะสั้นระยะยาวขึ้นมา 3 โครงการ คือ ซื้อปุบรับปบ คอมโบเซทโดนใจ จับแจกมีเฮ คาดวายอดขายของรานประดับยนต 
พี.เอ็น.วี แอรแอนดซาวด ในป พ.ศ. 2559 จะเพ่ิมขึ้นอยางนอยรอยละ 15 เมื่อเทียบกับป พ.ศ. 2558

คําสําคัญ : ประดับยนต กลยุทธทางการตลาด 

Abstract

 Due to the business of car accessories have high competition and have affection to circulation for PNV 
Air and Sound store at KhonKaen province. So,this research have purpose to marketing  strategy planning for 
increase sales .We testing by questionnaire around 400 issue for who have car and living in Khonkaen province 
,we founded that 53%has been service with this store because fast, credible , products range and founded that 

the  budgets for each low than ten thousand bath. These influence have affect of decision to buy or use service 
are Product , Prices , Place , Promotion , People , Physical Evidence and Process. After that we analyze by TOWS 
Matrix, strength and weakness point ,threat and chang .So,we have planning 4 projects for increase sale are 1.Buy 

one get one free 2.Combo set (buy set for safe price ) 3.Prize of the month 4.Modify store We expect in this year 

for income or circulation at PNV Air and Sound store will increase low than 15% compare with last year.

Keywords : car accessories strategy
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บทนํา 
 ปจจุบันธุรกิจรานประดับยนตไดรับความนิยมมากข้ึน จึงทําใหมีการเปดรานประดับยนตกันเปนที่แพร
หลายขึ้นในปจจุบัน และมีการแขงขันในเรื่องของราคา การรับประกัน คุณภาพของตัวสินคา พรอมทั้งพฤติกรรม
ของผูบริโภคไดมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยท่ีกาวหนาไปมาก ไมวาจะเปนในดานของเทคโนโลยีในรถยนตที่
สามารถใหความสะดวกสบายกบัผูใชไดสะดวกสบายมากขึน้ สิง่เหลาน้ีจงึเปนปจจยัทีท่าํใหเกดิการแขงขนัของธรุกจิ
รานประดับยนต รวมทั้งรานประดับยนตที่เพิ่มขึ้นมาก จึงทําใหการแขงขันนั้นเพิ่มสูงขึ้น ทําใหอุสาหกรรมรถยนต
ลดการผลิตและเพ่ิมราคารถยนตสูงขึ้น สงผลกระทบกับรานประดับยนต มีผลใหยอดขายลดลงพรอมท้ังสภาพ 
เศรษฐกิจในปจจุบันท่ีถดถอยลง ประชากรไมกลาที่จะใชจายในเร่ืองที่ไมจําเปนและคํานึงถึงความคุมคาในส่ิงที่จะ
ยอมเสียเงินออกไป แสดงใหเห็นวาธุรกิจรานประดับยนตไดรับผลกระทบ จากเศรษฐกิจที่เปนอยูในปจจุบัน จาก
การคนควาเบื้องตนจึงไดรับรูถึงปญหาของราน พีเอ็นวี แอรแอนดซาวด ในปจจุบันมียอดขายที่ไมคงที่หรือบางชวง
ลดลงพรอมทั้งประสบกับปญหาสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันที่ชะลอตัวลง และสิ่งเหลาน้ีเองเปนเหตุที่ทําใหมีการ
แขงขันกันสูงขึ้น ผูทําวิจัยจึงสนใจและทําการสรางกลยุทธขึ้นมาเพ่ือตอบโตกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันพรอมทั้ง
การคิดหาหนทางที่จะเอาชนะคูแขงรายอื่นๆ

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยของการเลือกซ้ือและเลือกใชบริการประดับยนตของราน พีเอ็นวี แอรแอนดซาวด 
 2. เพื่อกําหนดการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานประดับยนต พีเอ็นวี แอร
แอนดซาวด 

วิธีดําเนินงาน   
 1. กําหนดกลุมตัวอยาง
 กลุมตัวอยางที่ออกรถยนตใน อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ป พ.ศ. 2558 คือ 153,175 คนในการจด
ทะเบียนรถยนตสะสมในป พ.ศ.2558 โดยใชสูตรของ Taro Yamane   
 2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย
 ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชเครื่องมือในการศึกษา พรอมทั้งเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
400 ราย โดยการใชแบบสอบถามเพื่อทราบความตองการของลูกคาถึงขอดีและขอเสียราน พีเอ็นวี แอรแอนดซาว

ย จึงมีขั้นตอนการสรางแบบสอบถามดังน้ี [1] ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) การวิเคราะห
สภาพแวดลอมในการแขงขัน (Five Forces Model) สวนผสมทางการตลาด [2] (Marketing mix 7P’s) การ
ประเมินสภาพแวดลอมภายในและภายนอกขององคกร (SWOT) การวิเคราะหปจจยัเชิงกลยุทธ [3] (TOWS Matrix) 
การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด (STP Analysis) นําแบบสอบถามฉบับรางเสนอตอผูเชียวชาญ 3 ทาน เพื่อ

ตรวจสอบความเหมาะสมและความถูกตอง พรอมท้ังขอคาํแนะนาํเพือ่ปรบัปรงุใหถกูตองชัดเจนตามความมุงหมาย
ของการวิจัย โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Item Objective Congruence : IOC) ซึ้งผูวิจัยไดใชเครื่องมือนี้ใหผู
เชี่ยวชาญแตละทานตรวจสอบและใหคะแนนในแบบสอบถามฉบับลาง 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล
  3.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Source Data) เปนขอมูลที่ไดจากการทําการสํารวจ (Survey 

Method) จากแบบสอบถามความพึงพอใจของการใชบริการราน พีเอ็นวี แอรแอนดซาวด จํานวน 400 ราย
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  3.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Source Data) เปนขอมูลที่เกิดขึ้นจากการรวบรวมคนควา
จากสิ่งที่มีความใกลเคียงและเกี่ยวของ เชน หนังสือ วิทยานิพนธ เอกสารประกอบการเรียบทความเว็บไซน ทําให
ไดขอมูลที่ตรงกับความตองการอยางแทจริง 
 4. การวิเคราะหขอมูล
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลในรูปแบบตางๆ ผูทําการศึกษาไดวิเคราะหขอมูลโดยการใช สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) การแจกแจงความถี่ (Frequency) รอยละและเปอรเซ็นต (Percentage) คา
เฉลี่ย (Average) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชในการอธิบายขอมูลทางดานประชากร
หรือผูบริโภค

ผลการวิจัย
 สวนที่ 1 แสดงใหเห็นถึงขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูชาย จํานวน 232 คน คิด
เปนรอยละ 58 จําแนกตามอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 138 คน 
คิดเปนรอยละ 34.5 จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับดารศึกษา ปวช. / 
ปวส. จํานวน 317 คน คิดเปนรอยละ 79.3 จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน พนักงาน
บริษัท จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35 จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนสูงสุดอยูที่ 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39 จําแนกตามเคยใชและ
ไมเคยใชบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยใชบริการเปนจํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 
 สวนที่ 2 พฤติกรรมของลูกคาในการใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม 
 จําแนกตามพฤติกรรมการเขาถึงรานประดับยนต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกมีผูแนะนํา 
จํานวน 168 ครั้ง คิดเปนรอยละ 42 จําแนกตามพฤติกรรมการตัดสินใจในการใชบริการรานประดับยนต พบวาผู
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกตัวทานเอง 190 ครั้ง คิดเปนรอยละ 47.5 จําแนกตามพฤติกรรมสิ่งที่ทําใหทาน
เลือกใชบริการรานประดับยนต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกมีความรวดเร็วในการใหบริการ จํานวน 
194 คร้ัง คิดเปนรอยละ 48.5 จําแนกตามพฤติกรรมส่ิงที่ทานเขามาใชบริการรานประดับยนต พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกเครื่องเสียง จํานวน 76 ครั้ง คิดเปนรอยละ 19 จําแนกตามพฤติกรรมวันที่ทานสะดวก
ในการใชบริการรานประดับ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชวงวันที่เขาใชบริการเปนสวนใหญ วันเสาร 
- วันอาทิตย จํานวน 182 รอยละ 29.5 จําแนกตามพฤติกรรมชวงเวลาท่ีสะดวกในการใชบริการรานประดับยนต 
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเวลา 12.00 - 15.00 น. จํานวน 124 ครั้ง คิดเปนรอยละ 31.5 จําแนก
ตามพฤติกรรมคาใชจายที่ทานคาดไวในการใชบริการรานประดับยนต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกตํ่า
กวา 10,000 บาท จํานวน 162 ครั้ง คิดเปนรอยละ 40.5 จําแนกตามพฤติกรรมใชบริการรานประดับยนต พบวาผู

ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกพีเอ็นวี แอรแอนดซาวด จํานวน 212 ครั้ง คิดเปนรอยละ 53 
 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่สงผลและอิทธิพลในการเลือกใชบริการรานประดับ
ยนตของลูกคา 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามดานผลิตภัณฑและบริการเลือก การบริการ
หลังการขาย 3.89 ปจจัยดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามดานราคาเลือก การรับเงินสดและบัตรเครดิต 3.91 

พบวาผูตอบแบบสอบถามดานชองทางการจัดจาํหนาย ภายในรานมีความเปนระเบียบเรียบรอย 3.73 พบวาผูตอบ
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แบบสอบถามดานการสงเสริมการตลาด สวนลดในการบริการหรือซื้อสินคา 4.03 พบวาผูตอบแบบสอบถามดาน
บุคลากร พนักงานมีความรูในสินคาอยางทองแท ความใสใจของพนักงานที่มีตอลูกคาและสามารถไขขอของใจให
กบัลกูคาได 4.10 พบวาผูตอบแบบสอบถามดานกระบวนการ บรกิารไดรวดเร็วและมีคณุภาพ ทาํตามความตองการ
ของลูกคา แจงเตอืนลูกคากอนทุกครั้งเมื่อมีสิ่งที่ตองเพิ่มเติมและแสดงรายการที่ลูกคาส่ังอยางชัดเจน 4.12 พบวา
ผูตอบแบบสอบถามดานส่ิงท่ีปรากฏทางกายภาพ สินคาสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจนและรานมีความสะอาด
เรียบรอย 3.83 

สรุป 
 กลุมตวัอยางทัง้ 400 คน มคีวามตองการ ในดานพฤตกิรรมการใชบรกิารโดยจะคํานงึถงึ ความรวดเรว็ใน
การใหบริการ ความนาเชื่อถือ ความหลากหลายของสินคา ในสวนของราน พี.เอ็น.วี แอรแอนดซาวด จึงกําหนด
โครงกา 3 รูปแบบ คือ 
 ซื้อปุบรับปบ ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับของแจกของแถมและสวนลดเปนจํานวนมากทาง
รานจึงคิดโครงการ ซื้อปุบรับปบ ขึ้นมาซ่ึงจะเปนการใหลูกคาที่เขามาใชบริการนั้นไดรับของแถมไมวาจะเปน แกว
นํ้า เสื้อ สติ๊กเกอร หรือบัตรสวนลดในการใชบริการครั้งตอไป
 คอมโบเซทโดนใจ ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับราคาของท่ีถูกและมีคุณภาพมีความทนทาน
ของตัวสนิคาเปนจาํนวนมากทางรานจึงคดิโครงการ คอมโบเซทโดนใจ ขึน้มาซ่ึงเปนการจดัเอาชดุเครือ่งเสยีงเขามา
จดัชดุรวมกันเปน วทิย ุลาํโพง กลองถอยหลงั เปนตน ทาํใหลกูคาไดราคาทีถ่กูลงและไดของทีม่คีณุภาพอยางแทจรงิ
 จับแจกมีเฮ ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับราคาของท่ีถูกและมีคุณภาพมีความทนทานของตัว
สนิคาเปนจาํนวนมากทางรานจงึคดิโครงการเพ่ือเปนการตอบสนองความตองการของลูกคาราน พ.ีเอน็.ว ีแอรแอนด
ซาวด จงึสามารถทีจ่ะคาดการในยอดขายในอตัราสวนเพิม่ขึน้และเปนทีจ่ดจําของผูทีเ่ขามาใชบรกิารไดอยางแทจรงิ
 ผลที่คาดวาจะไดรับจากท้ังสามโครงการ คือ รานประดับยนต พี.เอ็น.วี แอรแอนดซาวด มีแผนกลยุทธ
เพ่ิมยอดขายท่ีมั่นคงและตรงกับพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคเปนที่จดจําของผูคนในทองถิ่นและไดรับการ
บอกตอกนในวงกวางทําใหสามารถขยายพื้นท่ีในการใหบริการไดมากขึ้นและเปนที่ตองการของทุกๆคน

ขอเสนอแนะ

 1. ผูบริโภคนั้นมีความตองการกับความทันสมัยอยูตลอดเวลา ดังนั้นควรจัดหาขอมูลและวิธีการติดตั้ง
ในรูปแบบใหมเพื่อเปนการตอบสนองใหตรงกับความตองการของลูกคาในปจจุบัน
 2. ผูบริโภคจะใหความสําคัญในดานราคาเปนอันดับตนๆดงันัน้ตองตรวจสอบราคาสินคาท่ีนาํเขามาขาย

เปนประจํา

กิตติกรรมประกาศ 
 วิทยานิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี ดวยความชวยเหลือของอาจารย ผศ.ดร.รัชดาภรณ เบญจวัฒนา
นนท ทีป่รกึษาวทิยานิพนธ ซึง่ทานไดใหคาํแนะนาํและขอคดิเหน็ตาง ๆ  อนัเปนประโยชนอยางยิง่ในการทําวจิยั อกี
ทัง้ยงัชวยแกปญหาตาง ๆ  ทีเ่กิดขึน้ระหวางการดําเนินงานอกีดวย เพือ่นๆการโรงแรมและการทองเทีย่วสําหรบัการ
ชวยใหคาํแนะนาํในดานภาษา เจาหนาท่ีสาํนักงานบรกิารของบณัฑิตวทิยาลัยมหาวทิยาลัยขอนแกน ทีใ่หคาํแนะนาํ

และความชวยเหลือในทุก ๆ ดานในการใหขอมูลเกี่ยวกับวิทยานิพนธ นอกจากนี้ขอขอบคุณเพื่อน ๆ ในชั้นเรียน
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บณัฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยขอนแกนทกุคนท่ีเปนกําลงัใจ และใหความชวยเหลือในการทวิทยานิพนธเร่ืองน้ี สดุทาย
นี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณบิดามารดา ที่คอยชวยสนับสนุนทางการเงินและปจจัยตางๆที่คอยอํานวยความสะดวก 
ตลอดจนคอยชวยเหลือและใหกําลังใจผูวิจัยเสมอมา ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง
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