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1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรธุรกิจบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน 
2 ผูชวยศาสตราจารย คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน

การวางแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเส้ือผาชายของรานแหมมอาภรณ
ตลาดประตูน้ําขอนแกน อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน

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

ณัฐพนธ เครือเครา1

รัชดาภรณ เบญจวัฒนานนท2

บทคัดยอ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกซ้ือสินคาเสื้อผา
สาํเรจ็รปูในตลาดประตนูํา้ขอนแกนและกําหนดแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขาย การศกึษาทาํโดยใชแบบสอบถามกลุมตวัอยางลกูคา
จํานวน 400 ราย ใชคาเฉล่ียและรอยละในการวิเคราะหขอมูล รวมทั้งทําการ ศึกษาสภาวะแวดลอมมหาภาค สภาวะการแขงขันทาง
ธุรกิจ และสภาพแวดลอมภายในและภายนอก ของรานแหมมอาภรณ เพ่ือทําการกําหนดแนวทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายในป 
2559 ใหเพิ่มข้ึนจากป 2558 อีกไมนอยกวารอยละ 20 ผลการศึกษาพบวา กลุมลูกคาตัวอยางสวนใหญเปนเพศชายท่ีมีอายุตั้งแต 19-
35 ป นิยมซื้อเสื้อยืดแขนสั้นคอกลม/คอวี มากท่ีสุด สีที่นิยมคือสีขาว สีดํา สีเทา ชวงราคาที่นยิมเลือกซื้อมากที่สุดคือ ราคา 65 - 150 
บาท และแหลงขอมูลแฟชั่นที่ทําใหตองการสินคาทราบจากชองทาง อินเตอรเน็ต มากที่สุด จุดออนของธุรกิจคือ ไมมีกิจกรรมสงเสริม
ทางการตลาด การคิดเงินชาไมแมนยาํ ไมมชีองทางขายออนไลน จงึไดกาํหนดแผนการตลาดเปน 4 โครงการ ไดแก 1)โครงการไมพอใจ
เปลี่ยนฟรี 2)โครงการสแกนบาโคช 3)โครงการสะสมยอดแลกทอง 4)โครงการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายผานทาง Social Network 
Network โดยมีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น 115,550 บาท หลังจากดําเนินการคาดวายอดขายของรานแหมมอาภรณ จะมียอด
ขายเพิ่มข้ึนไมนอยกวารอยละ 20 ตอป หรือคิดเปนเงิน 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 
 เคร่ืองนุงหมถือเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินชีวิตประจําวัน ของผูคนในทุกยุคทุกสมัย โดยเฉพาะยุค
ปจจุบนัทีผู่คนหันมาใหความใสใจในดานของการแตงตัวมากย่ิงข้ึน โดยเฉพาะการแตงตัวตามกระแสตามแฟช่ันนยิม 
ความตองการปรบัเปลีย่นเสือ้ผาจงึเกดิขึน้อยูตลอดเวลา อกีทัง้เทคโนโลยใีนปจจบุนัทาํใหผูบรโิภคส่ังซ้ือสนิคาสะดวก
มากยิ่งขึ้น การทราบถึงพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคจึงเปนส่ิงสําคัญ [1] 
 เดิมศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน ถือเปนศูนยการคาสงแหงใหมที่เปดขึ้นสรางแลวเสร็จพรอมเปดทําการ 
ในวันที่ 5 กุมภาพันธ 2550 ภายใตชื่อวา ศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน จํากัด ซึ่งรูปแบบของตลาดท่ีเปดใหบริการ
คอื เปนศนูยการคาสง คาปลกีแหงใหม ของประเทศไทย ภายใตพืน้ที ่16 ไร มหีองรานคา 200 หองในปทีเ่ปดบรกิาร 
ป 2550 เวลาเปดทําการทุกวันตั้งแต 8.00-20.00 น.
 ซึ่งราน แหมมอาภรณ ตั้งอยูที่ตลาดประตูนํ้าขอนแกน เปดดําเนินการในวันที่ 5 กุมภาพันธ 2550 ในพื้นที่ 
2 หอง เปนรานคาสง คาปลีก และรับผลิต เกี่ยวกับเสื้อผูชาย ทั้งเสื้อยืด เสื้อโปโล เสื้อผาตามแฟชั่น เสื้อสกรีน เสื้อ
ปกเสือ้ตามเทศกาลตางๆ และทางรานยงัรบั งานสกรนี งานปก ตามความตองการของลกูคารานเปดทาํการตัง้แตเวลา 
8.30-17.00 น. ทุกวันไมเวนวันหยุดราชการ รานแหมมอาภรณมียอดขายและกําไรเพิ่มขึ้นทุกป เฉล่ียยอดขายปละ 
10 ลานบาท ในป พ.ศ.2555 ยอดขายสินคาของรานแหมมอาภรณตกลงอยางตอเนื่อง (ตามตารางที่ 1)

 ซึง่เกิดจากปญหาสภาพแวดลอมภายในองคกร [2] ทีย่งัไมดพีอ อกีทัง้ผลกระทบจากสภาพแวดลอมมหภาค
หรือภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได เชน ปญหาเศรษฐกิจ ปญหาภัยธรรมชาติ ปญหาเรื่องการเมือง ปญหาดาน
เทคโนโลยี [3]  และการที่ศูนยการคาสงประตูนํ้าขอนแกนมีการขยายตัว เติบโตจากเดิมมาก ในปแรกที่เปดทําการ
จํานวน 200 หอง ในพื้นท่ี 16 ไร ปจจุบันศูนยคาสงประตูนํ้าขอนแกน มีพื้นที่ 200 ไร มีหองรานคาทั้งหมด 1500 
หอง จํานวน6 อาคารจากเดิม 1 อาคาร ซึ่งกอใหเกิดการแขงขันภายในอุตสาหกรรม [4] อยูในระดับที่สูงมากยิ่งขึ้น 
จากพอคาแมคา โรงงาน ทัว่ประเทศท่ีเขามาลงทุนคาขายในศูนยคาสงประตูนํา้ขอนแกน สงผลใหยอดขายของราน
แหมมอาภรณ ลดลงอยางตอเน่ือง การศึกษาคร้ังน้ีจึงตองการจัดทําแผนการตลาดเพ่ือพัฒนาสวนประสมทางการ
ตลาด 7Ps [5] และจัดทําแผนโครงการตางๆ เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานแหมมอาภรณตลาดประตูนํ้าขอนแกน ให
ไดเพ่ิมขึ้น รอยละ 20 ในป พ.ศ. 2559
 
วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกซื้อสินคาเสื้อผาสําเร็จรูปในตลาด ประตูนํ้า
ขอนแกน
 2. เพื่อกําหนดแนวทางในการจัดทําแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานแหมมอาภรณ ในศูนยคา
สงประตูนํ้าขอนแกน เพื่อใหไดยอดขายเพิ่มขึ้นตามเปาหมายท่ีกําหนด คือ รอยละ 20 ในป พ.ศ.2559

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจของผู
บริโภค

  เครือ่งมอืทีใ่ชในการดาํเนินศกึษาและเก็บขอมูล คอื แบบสอบถามทีผู่ศกึษาจดัทาํขึน้เพือ่เกบ็รวบรวม
ขอมูลของผูบริโภคกลุมตัวอยาง เพื่อใหมาซ่ึงขอมูลเพ่ือนํามาใชวิเคราะหในการจัดทําแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอด

ขายของรานแหมมอาภรณ ในตลาดประตูนํ้าขอนแกน จํานวน 400ชุดแบบสอบถาม  โดยแบบสอบถามแบง
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แบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้
  สวนท่ี 1 ขอมูล คุณลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ระดับอายุ อาชีพ ระดับการ
ศึกษา และรายได ซึ่งเปนคําถามปลายปด (Close Ended) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหทราบถึงขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยว
กับผูตอบแบบสอบถาม
  สวนที ่2 ขอมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคาของกลุมตวัอยางผูบรโิภค จากรานแหมมอาภรณ 
โดยลักษณะแบบสอบถามเปนแบบปลายปด (Close Ended)
  สวนท่ี 3 ปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้สินคาจากรานแหมมอาภรณของผูทาํการตอบแบบสอบถาม 
มีวัตถุประสงคเพื่อตองการทราบถึงขอมูลของสวนประสมทางการตลาด 7Ps ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ ทัง้ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจาํหนาย และดานการสงเสรมิดานการตลาด ดานบคุลากร 
ดานกระบวนการ และดานกายภาพ ที่ลูกคาตองการโดยเปนคําถามปลายปด (Close Ended) และมีเกณฑการให
คะแนนตามลําดับความสําคัญ 5 ลําดับ ดังนี้
  ลําดับ 5 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด
  ลําดับ 4 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อมาก
  ลําดับ 3 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง
  ลําดบั 2 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อนอย
  ลําดับ 1 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด
 2. การศึกษาสภาพแวดลอมท่ีสงผลตอธุรกิจ
  ดําเนินการศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกองคกรดวยการวิเคราะหสภาพ
แวดลอมตางๆที่สงผลกระทบตอธุรกิจท้ังทางตรงและทางออม ไดแกการวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาค(Macro 
Environment),การวเิคราะหแรงกดดัน 5 ประการท่ีมีตอธุรกิจ (Five Forces Model),การวิเคราะหสภาพแวด
ลอมภายในแบะภายนอกของธุรกิจ  (SWOT Analysis)
 3. การจัดทําแผนการตลาดในการเพ่ิมยอดขายของรานแหมมอาภรณ ตลาดประตูนํ้าขอนแกน 
  นําขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหและขอมูลจากแบบสอบถามและจากการวิเคราะหขอมูลสภาพ
แวดลอมธุรกิจ นํามาจัดทําเปนแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับรานแหมมอาภรณ ตลาดประตูนํ้าขอนแกน 

ผลการวิจัย
 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน กลุมลูกคาตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 68.8เปนจํานวน 285 คน อายุระหวาง 19-25 ปจํานวน 128 คน คิดเปนรอย
ละ 32 จบการศึกษาและกําลังศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.2 ประกอบอาชีพเปน 
กลุมนกัเรียน/นกัศกึษา จาํนวน 170 คน คดิเปนรอยละ 42.5 มรีายไดเฉลีย่ตอเดือนที ่10,001-20,000 บาท/เดอืน 

จํานวน 145 คน ที่รอยละ 36.3
 2. พฤติกรรมผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน กลุมลูกคา
ตวัอยางสวนใหญนยิมซือ้เสือ้ยดืแขนส้ันคอกลม/คอว ีมากท่ีสดุ จาํนวน 261 คน เปนอตัราสวนรอยละ 32.5 มคีวาม

นิยมซื้อสีขาวมากท่ีสุด จํานวน 189 คน คิดเปนอัตราสวนรอยละ47.3 ชวงราคาท่ีนิยมเลือกซื้อมากที่สุดคือ ราคา 
101- 150 บาท จาํนวน 131 คนคดิเปนอตัราสวนรอยละ 32.8 มกีารเลือกซ้ือสินคาสวนใหญ ซือ้ทีป่รมิาณ 1-2 ชิน้/

ครั้ง จํานวน 179คน คิดเปนอัตราสวนรอยละ 48.8 ชวงเวลาท่ีลูกคาสะดวกซื้อสินคามากที่สุด คือชวงเวลา 10.01-
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12.00น. จํานวน 115คน คิดเปนรอยละ 28.8 และกลุมลูกคาตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการในวัน หยุด เสาร – 
อาทิตย จํานวน 266 คนคิดเปนรอยละ 66.5 ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา การเลือกซื้อสินคาดวยตนเองสูงที่สุด
จาํนวน 168 คน คดิเปนรอยละ 42 รานคาในทศันคตขิองลกูคาคือตองการรานทีม่รีาคาสนิคาถกูกวารานอืน่ จาํนวน 
131 คน คดิเปนรอยละ 32.8 การมสีนิคาราคาถกูเปนปจจยัใหลกูคาตดัสนิใจในการซือ้สนิคา และแหลงขอมลูแฟช่ัน
ที่ทําใหลูกคาทราบถึงแฟชั่นตางๆ สวนใหญเลือกตอบทราบแหลงขอมูลจาก อินเตอรเน็ต จํานวน 278 คน คิดเปน
รอยละ 69.5
 3. การวดัความสาํคญัปจจยัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) พบวา จากการสาํรวจโดยใชแบบสอบถาม
เกีย่วกบัปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือเส้ือผาผูชายสําเร็จรปู จากรานแหมมอาภรณ 
ตลาดประตูนํ้าขอนแกน จังหวัด ขอนแกน
  3.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก มีสินคาให
เลือกหลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61
  3.2 ดานราคา พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การมีราคาสินคา
ถูกกวารานอื่น คาเฉลี่ยเทากับ 4.65
  3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก การ
มีที่จอดรถที่สะดวกสบาย คาเฉลี่ยเทากับ 4.37
  3.4 ดานการสงเสรมิการตลาด พบวา ปจจยัทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญมาก ไดแก มสีวนลด
เมื่อซื้อสินคาปริมาณมากข้ึนคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 และสามารถเปล่ียนสินคาที่ชํารุดได มีคาเฉล่ียเทากับ 4.31
  3.5 ดานบุคลากร พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก พนักงานมีความรู
เรื่องเสื้อผาเปนอยางดีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07
  3.6 ดานลกัษณะทางกายภาพ พบวา ปจจยัทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสาํคญัมาก ไดแก รานคา
ตกแตงสวยงาม สบายตาคาเฉลี่ยเทากับ 4.28
  3.7 ดานกระบวนการ พบวา ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ขั้นตอน
ในการใหบริการไมยุงยากซับซอนมีความเหมาะสม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.26

สรุปผลการศึกษา

 จากการวิเคราะหขอมูลทั้งหมดจากแบบสอบถามพฤติกรรมผูบริโภค และ สวนขอมูลความพึงพอใจของ

สวนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแนวทางในการพัฒนาดังนี้
 1. แนวทางในการพัฒนาดานผลิตภัณฑ
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคาสวนใหญเปนลูกคาขายปลีก เพศชายท่ีมีอายุตั้งแต 19-35 ป มีความ
ตองการในการซื้อสินคาที่รานคามีสินคาใหเลือกหลากหลาย และมีสินคาใหเลือกครบสีครบไซด เม่ือทราบถึงความ

ตองการของลูกคาและขอมูลลูกคาทําใหรานคาสามารถเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภคมาจําหนาย 
ซึง่เปนเส้ือผาไวรุนหลากหลายรูปแบบและมีขนาดไซดทีค่รบมีสคีรบในทุกๆแบบสินคา และเนนสีขาวสีดาํสีเทามาก
ที่สุดหรือสั่งสีจําพวกน้ีมากกวาสีอื่นเพื่อไมใหสินคาขาด
  2. แนวทางในการพัฒนาดานราคา
   จากแบบสอบถามดานราคาพบวา ลูกคานิยมซื้อสินคาที่อยูในชวงราคา ตัวละ 65 -150 บาท 
โดยมีความตองการใหราคาสินคาลูกกวารานอื่น มีปายแสดงราคาที่จัดเจน สามารถตอรองราคาได ทําใหทางราน
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สามารถนําขอมลูดงักลาวไปใชโดยการ นาํสนิคาทีอ่ยูในชวงราคาดังกลาวมาจําหนายมากท่ีสดุ และตรวจสอบราคา
สินคาที่ใกลเคียงกันจากรานอื่นใหอยูในราคาเดียวกันหรือถูกกวา ตั้งราคาสินคาที่สามารถใหลูกคาตอรองไดและมี
ปายแสดงราคาสินคาใหชัดเจน เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด
 3. แนวทางการพัฒนาดานชองทางการจัดจําหนาย 
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคาเลือกวันและเวลาในการใชบริการซ้ือสินคามากท่ีสุดคือวันหยุดเสาร-
อาทิตย อยูในชวงเวลา 8.00-14.00 น. ซึ่งขอมูลดังกลาวทางรานสามารถนํามาใชในการจัดเตรียมวันนําสินคาลอต
ใหมเขาใหถกูวัน เปนสนิคาใหมเขาทกุวนัศกุร เพือ่เตรียมพรอมใหลกูคาไดเลือกซ้ือสนิคาใหมในวันหยุดเสาร-อาทิตย 
และการจางงานลูกจางในวันเวลาดังกลาวใหเหมาะสมเพื่อเพียงพอตอการบริการลูกคา รวมถึงการจัดรานคาให
สวยงามเปนระเบียบมีพื้นท่ีวางเพียงพอไมอึดอัดใหลูกคาไดเลือกซื้อสินคาไดอยางสะดวก 
 4. แนวทางในการพัฒนาดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด
  จากแบบสอบถามพบวา ลูกคามีความตองการซ้ือสินคาโดยมีโปรโมช่ันสวนลดตางๆ รวมไปถึงการ
เปลี่ยนสินคาที่ซื้อไปแลวหากชํารุดหรือใสไมได เมื่อทราบถึงความตองการดังกลาวทางรานจึงจัดทําราคาโปรโมช่ัน
สวนลด เชนมีราคราขาย 1ตัว 100 บาท 3ตัวราคาลดลงเหลือตัวละ 80 บาท  6 ตัวราคาลดลงเหลือตัวละ 70 บาท 
และยอมใหเปลีย่นสนิคาท่ีชาํรดุมีตาํหนไิดจากทางรานฟรไีมเสียคาใชจาย หากตรงตามเงือ่นไข เพือ่ตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภค
 5. แนวทางในการพัฒนาดานบุคลากร
  อบรมพนักงานเพ่ือใหมีความรูเรื่องสินคาที่เขาใหมทุกคร้ัง เพื่อใหพนักงานสามารถตอบปญหาและ
เสนอแนะใหขอมลูสนิคาแกลกูคาไดอยางถกูตอง และคอยดแูลกาํกบัพนกังานขายใหพนกังานขายดแูลลกูคา มคีวาม
ใสใจและรวดเร็วในการใหบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาตามแบบสอบถามใหไดมากที่สุด
 6. แนวทางการพัฒนาดานลักษณะทางกายภาพ
  จากแบบสอบถามพบวาลูกคามีความพึงพอใจในการซ้ือสนิคาทีร่านคามคีวามสะอาดเปนระเบียบ มี
การตกแตงสวยงาม และมีหุนหรือมีตัวอยางสินคาแสดงโชว ใหเลือกอยางสะดวก ทําใหทางรานจัดทําหุนสวมเส้ือ
แสดงสินคาที่มาใหมสินคาท่ีกําลังไดรับความนิยมเพ่ือดึงดูดลูกคา และมีการจัดหมวดหมูประเภทสินคาใหเปน
ระเบียบงายตอการเลือกซ้ือ
 7. แนวทางการพัฒนาดานกระบวนการ
  จากแบบสอบถามพบวาลกูคามีความตองการการใชบรกิารซ้ือสนิคาในรปูแบบท่ีเรยีบงายไมซบัซอน
ยุงยาก และตองการความแมนยาํในการซือ้สนิคาการคิดเงนิการจดัออเดอรสนิคา เมือ่ทางรานทราบถงึความตองการ
ของลูกคาจึงนําระบบเทคโนโลยีมาใชเพื่อชวยอํานวยความสะดวกและเพ่ิมความแมนยํามากย่ิงขึ้น และไมยุงอยาก
ซับซอนอีกดวย
  และนอกเหนือจากแนวทางการพัฒนาดาน 7Ps ยงัมกีารศึกษาคนควา เพิม่เติมเก่ียวกบั การวิเคราะห

สภาพแวดลอมมหภาค (Macro Environment)การวิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการท่ีมีตอธุรกิจ (Five Forces 
Model)การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ  (SWOT Analysis) ซึ่งผลจากวิเคราะหขอมูลดังกลาว สามารถนํา
มาจัดทาํแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายใหกบัรานแหมมอาภรณตลาดประตนูํา้ขอนแกน โดยการจดัทาํแผนโครงการ
เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหไดรอยละ 20 ในป พ.ศ.2559 ตามเปาหมายท่ีวางไว ซึ่งสรุปแผนโครงการได ดังตอไปนี้
  โครงการท่ี 1 โครงการไมพอใจเปล่ียนฟรี

  โครงการท่ี 2 โครงการสแกนบารโคช
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  โครงการท่ี 3 โครงการสะสมยอดแลกทอง
  โครงการท่ี 4 โครงการเพ่ิมชองทางการจําหนายผาน Social Network
 จากแผนการตลาดดังกลาวใชงบประมาณท้ังหมด ประมาณ 115,550 บาท มีชวงเวลาในการทดสอบผล
โครงการ หรือระยะเวลาดําเนินงานอยูที่ 1ป ในชวงเวลาที่ทดสอบโครงการตองการมียอดขายเพิ่มขึ้นที่รอยละ 20  
ตอป หรือคิดเปนมูลคาเฉลี่ยที่ 895,000 ตอป หรือ 74,583 ตอเดือน 
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