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1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรธุรกิจบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน 
2 ผูชวยศาสตราจารย คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน

การวางแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเส้ือผาชายของรานแหมมอาภรณ
ตลาดประตูน้ําขอนแกน อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน

MARKETING PLAN TO INCREASE MEN’S CLOTHING SALE REVENUE 
OF MAMAEPON SHOP IN PRATUNAM MARKET,KHON KAEN PROVINCE

ณัฐพนธ เครือเครา1

รัชดาภรณ เบญจวัฒนานนท2

บทคัดยอ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกซ้ือสินคาเสื้อผา
สาํเรจ็รปูในตลาดประตนูํา้ขอนแกนและกําหนดแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขาย การศกึษาทาํโดยใชแบบสอบถามกลุมตวัอยางลกูคา
จํานวน 400 ราย ใชคาเฉล่ียและรอยละในการวิเคราะหขอมูล รวมทั้งทําการ ศึกษาสภาวะแวดลอมมหาภาค สภาวะการแขงขันทาง
ธุรกิจ และสภาพแวดลอมภายในและภายนอก ของรานแหมมอาภรณ เพ่ือทําการกําหนดแนวทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายในป 
2559 ใหเพิ่มข้ึนจากป 2558 อีกไมนอยกวารอยละ 20 ผลการศึกษาพบวา กลุมลูกคาตัวอยางสวนใหญเปนเพศชายท่ีมีอายุตั้งแต 19-
35 ป นิยมซื้อเสื้อยืดแขนสั้นคอกลม/คอวี มากท่ีสุด สีที่นิยมคือสีขาว สีดํา สีเทา ชวงราคาที่นยิมเลือกซื้อมากที่สุดคือ ราคา 65 - 150 
บาท และแหลงขอมูลแฟชั่นที่ทําใหตองการสินคาทราบจากชองทาง อินเตอรเน็ต มากที่สุด จุดออนของธุรกิจคือ ไมมีกิจกรรมสงเสริม
ทางการตลาด การคิดเงินชาไมแมนยาํ ไมมชีองทางขายออนไลน จงึไดกาํหนดแผนการตลาดเปน 4 โครงการ ไดแก 1)โครงการไมพอใจ
เปลี่ยนฟรี 2)โครงการสแกนบาโคช 3)โครงการสะสมยอดแลกทอง 4)โครงการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายผานทาง Social Network 
Network โดยมีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น 115,550 บาท หลังจากดําเนินการคาดวายอดขายของรานแหมมอาภรณ จะมียอด
ขายเพิ่มข้ึนไมนอยกวารอยละ 20 ตอป หรือคิดเปนเงิน 895,000 บาท

คําสําคัญ: แผนการตลาด การเพ่ิมยอดขาย 

Abstract

 The purpose of this independent study were to study the customer’s behaviors and marketing mix 
factors on choosing the clothing in pratunam market khonkaen and prepare marketing plan to increase sales 
revenue. Study by using the questionnaires test the samples were 400 customers and Macro environment 
analysis, Five Force analysis, SWOT analysis including for determine marketing approach to increase sales volume 
at least 20% in 2559 for “Mam aepon Shop”. The study found that the majority were men aged 19-35 years, the 

most popular product is the short-sleeve shirt / neck , the popular colors are white, black and gray, for the most 

popular of price range is choice 65-150 baht and the sources of Fashion goods is Internet. The weaknesses  are 
lack of sales promotion activities,  sale  online and  Bill delayed. Therefore, we plan 4 projects: 1)Don’t like can 
change 2)Barcode scanners 3)Accumulated gold exchange 4)New place on social network. The budget for 

operating is 115,550 baht. The sale volume would increase at 20 percent per year or 895,000 baht. 

Keywords: Marketing Planning, Increase Sales Revenue
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บทนํา 
 เคร่ืองนุงหมถือเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินชีวิตประจําวัน ของผูคนในทุกยุคทุกสมัย โดยเฉพาะยุค
ปจจุบนัทีผู่คนหันมาใหความใสใจในดานของการแตงตัวมากย่ิงข้ึน โดยเฉพาะการแตงตัวตามกระแสตามแฟช่ันนยิม 
ความตองการปรบัเปลีย่นเสือ้ผาจงึเกดิขึน้อยูตลอดเวลา อกีทัง้เทคโนโลยใีนปจจบุนัทาํใหผูบรโิภคส่ังซ้ือสนิคาสะดวก
มากยิ่งขึ้น การทราบถึงพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคจึงเปนส่ิงสําคัญ [1] 
 เดิมศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน ถือเปนศูนยการคาสงแหงใหมที่เปดขึ้นสรางแลวเสร็จพรอมเปดทําการ 
ในวันที่ 5 กุมภาพันธ 2550 ภายใตชื่อวา ศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน จํากัด ซึ่งรูปแบบของตลาดท่ีเปดใหบริการ
คอื เปนศนูยการคาสง คาปลกีแหงใหม ของประเทศไทย ภายใตพืน้ที ่16 ไร มหีองรานคา 200 หองในปทีเ่ปดบรกิาร 
ป 2550 เวลาเปดทําการทุกวันตั้งแต 8.00-20.00 น.
 ซึ่งราน แหมมอาภรณ ตั้งอยูที่ตลาดประตูนํ้าขอนแกน เปดดําเนินการในวันที่ 5 กุมภาพันธ 2550 ในพื้นที่ 
2 หอง เปนรานคาสง คาปลีก และรับผลิต เกี่ยวกับเสื้อผูชาย ทั้งเสื้อยืด เสื้อโปโล เสื้อผาตามแฟชั่น เสื้อสกรีน เสื้อ
ปกเสือ้ตามเทศกาลตางๆ และทางรานยงัรบั งานสกรนี งานปก ตามความตองการของลกูคารานเปดทาํการตัง้แตเวลา 
8.30-17.00 น. ทุกวันไมเวนวันหยุดราชการ รานแหมมอาภรณมียอดขายและกําไรเพิ่มขึ้นทุกป เฉล่ียยอดขายปละ 
10 ลานบาท ในป พ.ศ.2555 ยอดขายสินคาของรานแหมมอาภรณตกลงอยางตอเนื่อง (ตามตารางที่ 1)

 ซึง่เกิดจากปญหาสภาพแวดลอมภายในองคกร [2] ทีย่งัไมดพีอ อกีทัง้ผลกระทบจากสภาพแวดลอมมหภาค
หรือภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได เชน ปญหาเศรษฐกิจ ปญหาภัยธรรมชาติ ปญหาเรื่องการเมือง ปญหาดาน
เทคโนโลยี [3]  และการที่ศูนยการคาสงประตูนํ้าขอนแกนมีการขยายตัว เติบโตจากเดิมมาก ในปแรกที่เปดทําการ
จํานวน 200 หอง ในพื้นท่ี 16 ไร ปจจุบันศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน มีพื้นที่ 200 ไร มีหองรานคาทั้งหมด 1500 
หอง จํานวน6 อาคารจากเดิม 1 อาคาร ซึ่งกอใหเกิดการแขงขันภายในอุตสาหกรรม [4] อยูในระดับที่สูงมากยิ่งขึ้น 
จากพอคาแมคา โรงงาน ทัว่ประเทศท่ีเขามาลงทุนคาขายในศูนยคาสงประตูนํา้ขอนแกน สงผลใหยอดขายของราน
แหมมอาภรณ ลดลงอยางตอเน่ือง การศึกษาคร้ังน้ีจึงตองการจัดทําแผนการตลาดเพ่ือพัฒนาสวนประสมทางการ
ตลาด 7Ps [5] และจัดทําแผนโครงการตางๆ เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานแหมมอาภรณตลาดประตูนํ้าขอนแกน ให
ไดเพ่ิมขึ้น รอยละ 20 ในป พ.ศ. 2559
 
วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกซื้อสินคาเสื้อผาสําเร็จรูปในตลาด ประตูนํ้า
ขอนแกน
 2. เพื่อกําหนดแนวทางในการจัดทําแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานแหมมอาภรณ ในศูนยคา
สงประตูนํ้าขอนแกน เพื่อใหไดยอดขายเพิ่มขึ้นตามเปาหมายท่ีกําหนด คือ รอยละ 20 ในป พ.ศ.2559

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจของผู
บริโภค

  เครือ่งมอืทีใ่ชในการดาํเนินศกึษาและเก็บขอมูล คอื แบบสอบถามทีผู่ศกึษาจดัทาํขึน้เพือ่เกบ็รวบรวม
ขอมูลของผูบริโภคกลุมตัวอยาง เพื่อใหมาซ่ึงขอมูลเพ่ือนํามาใชวิเคราะหในการจัดทําแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอด

ขายของรานแหมมอาภรณ ในตลาดประตูนํ้าขอนแกน จํานวน 400ชุดแบบสอบถาม  โดยแบบสอบถามแบง
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แบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้
  สวนท่ี 1 ขอมูล คุณลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ระดับอายุ อาชีพ ระดับการ
ศึกษา และรายได ซึ่งเปนคําถามปลายปด (Close Ended) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหทราบถึงขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยว
กับผูตอบแบบสอบถาม
  สวนที ่2 ขอมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคาของกลุมตวัอยางผูบรโิภค จากรานแหมมอาภรณ 
โดยลักษณะแบบสอบถามเปนแบบปลายปด (Close Ended)
  สวนท่ี 3 ปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้สินคาจากรานแหมมอาภรณของผูทาํการตอบแบบสอบถาม 
มีวัตถุประสงคเพื่อตองการทราบถึงขอมูลของสวนประสมทางการตลาด 7Ps ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ ทัง้ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจาํหนาย และดานการสงเสรมิดานการตลาด ดานบคุลากร 
ดานกระบวนการ และดานกายภาพ ที่ลูกคาตองการโดยเปนคําถามปลายปด (Close Ended) และมีเกณฑการให
คะแนนตามลําดับความสําคัญ 5 ลําดับ ดังนี้
  ลําดับ 5 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด
  ลําดับ 4 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมาก
  ลําดับ 3 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง
  ลําดบั 2 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อนอย
  ลําดับ 1 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด
 2. การศึกษาสภาพแวดลอมท่ีสงผลตอธุรกิจ
  ดําเนินการศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกองคกรดวยการวิเคราะหสภาพ
แวดลอมตางๆที่สงผลกระทบตอธุรกิจท้ังทางตรงและทางออม ไดแกการวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาค(Macro 
Environment),การวเิคราะหแรงกดดัน 5 ประการท่ีมีตอธุรกิจ (Five Forces Model),การวิเคราะหสภาพแวด
ลอมภายในแบะภายนอกของธุรกิจ  (SWOT Analysis)
 3. การจัดทําแผนการตลาดในการเพ่ิมยอดขายของรานแหมมอาภรณ ตลาดประตูนํ้าขอนแกน 
  นําขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหและขอมูลจากแบบสอบถามและจากการวิเคราะหขอมูลสภาพ
แวดลอมธุรกิจ นํามาจัดทําเปนแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานแหมมอาภรณ ตลาดประตูนํ้าขอนแกน 

ผลการวิจัย
 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน กลุมลูกคาตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 68.8เปนจํานวน 285 คน อายุระหวาง 19-25 ปจํานวน 128 คน คิดเปนรอย
ละ 32 จบการศึกษาและกําลังศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.2 ประกอบอาชีพเปน 
กลุมนกัเรียน/นกัศกึษา จาํนวน 170 คน คดิเปนรอยละ 42.5 มรีายไดเฉลีย่ตอเดือนที ่10,001-20,000 บาท/เดอืน 

จํานวน 145 คน ที่รอยละ 36.3
 2. พฤติกรรมผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน กลุมลูกคา
ตวัอยางสวนใหญนยิมซือ้เสือ้ยดืแขนส้ันคอกลม/คอว ีมากท่ีสดุ จาํนวน 261 คน เปนอตัราสวนรอยละ 32.5 มคีวาม

นิยมซื้อสีขาวมากท่ีสุด จํานวน 189 คน คิดเปนอัตราสวนรอยละ47.3 ชวงราคาท่ีนิยมเลือกซื้อมากที่สุดคือ ราคา 
101- 150 บาท จาํนวน 131 คนคดิเปนอตัราสวนรอยละ 32.8 มกีารเลือกซ้ือสินคาสวนใหญ ซือ้ทีป่รมิาณ 1-2 ชิน้/

ครั้ง จํานวน 179คน คิดเปนอัตราสวนรอยละ 48.8 ชวงเวลาท่ีลูกคาสะดวกซื้อสินคามากที่สุด คือชวงเวลา 10.01-
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12.00น. จํานวน 115คน คิดเปนรอยละ 28.8 และกลุมลูกคาตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการในวัน หยุด เสาร – 
อาทิตย จํานวน 266 คนคิดเปนรอยละ 66.5 ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา การเลือกซื้อสินคาดวยตนเองสูงที่สุด
จาํนวน 168 คน คดิเปนรอยละ 42 รานคาในทศันคตขิองลกูคาคือตองการรานทีม่รีาคาสนิคาถกูกวารานอืน่ จาํนวน 
131 คน คดิเปนรอยละ 32.8 การมสีนิคาราคาถกูเปนปจจยัใหลกูคาตดัสนิใจในการซือ้สนิคา และแหลงขอมลูแฟช่ัน
ที่ทําใหลูกคาทราบถึงแฟชั่นตางๆ สวนใหญเลือกตอบทราบแหลงขอมูลจาก อินเตอรเน็ต จํานวน 278 คน คิดเปน
รอยละ 69.5
 3. การวดัความสาํคญัปจจยัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) พบวา จากการสาํรวจโดยใชแบบสอบถาม
เกีย่วกบัปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือเส้ือผาผูชายสําเร็จรปู จากรานแหมมอาภรณ 
ตลาดประตูนํ้าขอนแกน จังหวัด ขอนแกน
  3.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก มีสินคาให
เลือกหลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61
  3.2 ดานราคา พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การมีราคาสินคา
ถูกกวารานอื่น คาเฉลี่ยเทากับ 4.65
  3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก การ
มีที่จอดรถที่สะดวกสบาย คาเฉลี่ยเทากับ 4.37
  3.4 ดานการสงเสรมิการตลาด พบวา ปจจยัทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญมาก ไดแก มสีวนลด
เมื่อซื้อสินคาปริมาณมากข้ึนคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 และสามารถเปล่ียนสินคาที่ชํารุดได มีคาเฉล่ียเทากับ 4.31
  3.5 ดานบุคลากร พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก พนักงานมีความรู
เรื่องเสื้อผาเปนอยางดีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07
  3.6 ดานลกัษณะทางกายภาพ พบวา ปจจยัทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสาํคญัมาก ไดแก รานคา
ตกแตงสวยงาม สบายตาคาเฉลี่ยเทากับ 4.28
  3.7 ดานกระบวนการ พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ขั้นตอน
ในการใหบริการไมยุงยากซับซอนมีความเหมาะสม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.26

สรุปผลการศึกษา

 จากการวิเคราะหขอมูลทั้งหมดจากแบบสอบถามพฤติกรรมผูบริโภค และ สวนขอมูลความพึงพอใจของ

สวนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแนวทางในการพัฒนาดังนี้
 1. แนวทางในการพัฒนาดานผลิตภัณฑ
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคาสวนใหญเปนลูกคาขายปลีก เพศชายท่ีมีอายุตั้งแต 19-35 ป มีความ
ตองการในการซื้อสินคาที่รานคามีสินคาใหเลือกหลากหลาย และมีสินคาใหเลือกครบสีครบไซด เม่ือทราบถึงความ

ตองการของลูกคาและขอมูลลูกคาทําใหรานคาสามารถเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภคมาจําหนาย 
ซึง่เปนเส้ือผาไวรุนหลากหลายรูปแบบและมีขนาดไซดทีค่รบมีสคีรบในทุกๆแบบสินคา และเนนสีขาวสีดาํสีเทามาก
ที่สุดหรือสั่งสีจําพวกน้ีมากกวาสีอื่นเพื่อไมใหสินคาขาด
  2. แนวทางในการพัฒนาดานราคา
   จากแบบสอบถามดานราคาพบวา ลูกคานิยมซื้อสินคาที่อยูในชวงราคา ตัวละ 65 -150 บาท 
โดยมีความตองการใหราคาสินคาลูกกวารานอื่น มีปายแสดงราคาที่จัดเจน สามารถตอรองราคาได ทําใหทางราน
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สามารถนําขอมลูดงักลาวไปใชโดยการ นาํสนิคาทีอ่ยูในชวงราคาดังกลาวมาจําหนายมากท่ีสดุ และตรวจสอบราคา
สินคาที่ใกลเคียงกันจากรานอื่นใหอยูในราคาเดียวกันหรือถูกกวา ตั้งราคาสินคาที่สามารถใหลูกคาตอรองไดและมี
ปายแสดงราคาสินคาใหชัดเจน เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด
 3. แนวทางการพัฒนาดานชองทางการจัดจําหนาย 
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคาเลือกวันและเวลาในการใชบริการซ้ือสินคามากท่ีสุดคือวันหยุดเสาร-
อาทิตย อยูในชวงเวลา 8.00-14.00 น. ซึ่งขอมูลดังกลาวทางรานสามารถนํามาใชในการจัดเตรียมวันนําสินคาลอต
ใหมเขาใหถกูวัน เปนสนิคาใหมเขาทกุวนัศกุร เพือ่เตรียมพรอมใหลกูคาไดเลือกซ้ือสนิคาใหมในวันหยุดเสาร-อาทิตย 
และการจางงานลูกจางในวันเวลาดังกลาวใหเหมาะสมเพื่อเพียงพอตอการบริการลูกคา รวมถึงการจัดรานคาให
สวยงามเปนระเบียบมีพื้นท่ีวางเพียงพอไมอึดอัดใหลูกคาไดเลือกซื้อสินคาไดอยางสะดวก 
 4. แนวทางในการพัฒนาดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด
  จากแบบสอบถามพบวา ลูกคามีความตองการซ้ือสินคาโดยมีโปรโมช่ันสวนลดตางๆ รวมไปถึงการ
เปลี่ยนสินคาที่ซื้อไปแลวหากชํารุดหรือใสไมได เมื่อทราบถึงความตองการดังกลาวทางรานจึงจัดทําราคาโปรโมช่ัน
สวนลด เชนมีราคราขาย 1ตัว 100 บาท 3ตัวราคาลดลงเหลือตัวละ 80 บาท  6 ตัวราคาลดลงเหลือตัวละ 70 บาท 
และยอมใหเปลีย่นสนิคาท่ีชาํรดุมีตาํหนไิดจากทางรานฟรไีมเสียคาใชจาย หากตรงตามเงือ่นไข เพือ่ตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภค
 5. แนวทางในการพัฒนาดานบุคลากร
  อบรมพนักงานเพ่ือใหมีความรูเรื่องสินคาที่เขาใหมทุกคร้ัง เพื่อใหพนักงานสามารถตอบปญหาและ
เสนอแนะใหขอมลูสนิคาแกลกูคาไดอยางถกูตอง และคอยดแูลกาํกบัพนกังานขายใหพนกังานขายดแูลลกูคา มคีวาม
ใสใจและรวดเร็วในการใหบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาตามแบบสอบถามใหไดมากที่สุด
 6. แนวทางการพัฒนาดานลักษณะทางกายภาพ
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคามีความพึงพอใจในการซ้ือสนิคาทีร่านคามคีวามสะอาดเปนระเบียบ มี
การตกแตงสวยงาม และมีหุนหรือมีตัวอยางสินคาแสดงโชว ใหเลือกอยางสะดวก ทําใหทางรานจัดทําหุนสวมเส้ือ
แสดงสินคาที่มาใหมสินคาท่ีกําลังไดรับความนิยมเพ่ือดึงดูดลูกคา และมีการจัดหมวดหมูประเภทสินคาใหเปน
ระเบียบงายตอการเลือกซ้ือ
 7. แนวทางการพัฒนาดานกระบวนการ
  จากแบบสอบถามพบวาลกูคามีความตองการการใชบรกิารซ้ือสนิคาในรปูแบบท่ีเรยีบงายไมซบัซอน
ยุงยาก และตองการความแมนยาํในการซือ้สนิคาการคิดเงนิการจดัออเดอรสนิคา เมือ่ทางรานทราบถงึความตองการ
ของลูกคาจึงนําระบบเทคโนโลยีมาใชเพื่อชวยอํานวยความสะดวกและเพ่ิมความแมนยํามากย่ิงขึ้น และไมยุงอยาก
ซับซอนอีกดวย
  และนอกเหนือจากแนวทางการพัฒนาดาน 7Ps ยงัมกีารศึกษาคนควา เพิม่เติมเก่ียวกบั การวิเคราะห

สภาพแวดลอมมหภาค (Macro Environment)การวิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการท่ีมีตอธุรกิจ (Five Forces 
Model)การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ  (SWOT Analysis) ซึ่งผลจากวิเคราะหขอมูลดังกลาว สามารถนํา
มาจัดทาํแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายใหกบัรานแหมมอาภรณตลาดประตนูํา้ขอนแกน โดยการจดัทาํแผนโครงการ
เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหไดรอยละ 20 ในป พ.ศ.2559 ตามเปาหมายท่ีวางไว ซึ่งสรุปแผนโครงการได ดังตอไปนี้
  โครงการท่ี 1 โครงการไมพอใจเปล่ียนฟรี

  โครงการท่ี 2 โครงการสแกนบารโคช
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  โครงการท่ี 3 โครงการสะสมยอดแลกทอง
  โครงการท่ี 4 โครงการเพ่ิมชองทางการจําหนายผาน Social Network
 จากแผนการตลาดดังกลาวใชงบประมาณท้ังหมด ประมาณ 115,550 บาท มีชวงเวลาในการทดสอบผล
โครงการ หรือระยะเวลาดําเนินงานอยูที่ 1ป ในชวงเวลาที่ทดสอบโครงการตองการมียอดขายเพิ่มขึ้นที่รอยละ 20  
ตอป หรือคิดเปนมูลคาเฉลี่ยที่ 895,000 ตอป หรือ 74,583 ตอเดือน 
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ตารางท่ี 1 ยอดขายรานเสื้อ แหมมอาภรณ ตลาดประตูนํ้าขอนแกน พ.ศ.2555-2558

ป พ.ศ. 2555 2556 2557 2558

ยอดขาย (ป) 9,500,000 7,900,000 6,525,000 4,475,000


