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กลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ 
จังหวัดกาฬสินธุ

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES REVENUE OF“WILAIWAN 
FROZEN FOOD SHOP”, KUCHINARAI DISTRICT, KALASIN PROVINCE

ธวัชชัย  โภควิบูลย1

นวลฉวี  แสงชัย2

บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัด
กาฬสินธุ 2) เพื่อศึกษาปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ 3) 
เพื่อกําหนดกลยุทธของหองเย็นวิลัยวรรณ เพื่อเพิ่มยอดขายเฉลี่ยใหสูงขึ้น โดยทําการเก็บรวบรวมจากขอมูลแบบสอบถามผูบริโภคใน
อําเภอกุฉินารายณ จํานวน 400 ชุด วิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและภาวะคุกคาม และ
ใชเครือ่งมอื TOWS Matrix  ในการสรางกลยทุธ จากผลการศกึษาพบวา ผูบริโภคใหระดบัความสาํคัญมากทีส่ดุ ดานความหลากหลาย
ของสินคา คุณภาพของสินคา ราคาถูก และการบริการท่ีรวดเร็ว ทันใจ  การบริการที่สุภาพ รวมถึงสถานที่จัดจําหนายสินคามีความ
สะดวกสบาย งายตอการเขาถึง และมีปายบอกราคาสินคาท่ีชัดเจน เพ่ือเปนการตอบสนองของผูบริโภค จึงไดจัดทําโครงการทั้งหมด 
5 โครงการคอื 1) โครงการเปนสมาชกิ รบัสิทธิพเิศษ 2) โครงการปายราคาโดนใจ  3) โครงการสนิคาแพค็คู ราคาประหยดั   4) โครงการ
คณุคาดีๆ ทีล่กูคาตองรู  5) โครงการบคุลกิด ีบรกิารด ีโครงการทัง้หมดจดัทําเพือ่เพิม่ศักยภาพในการบรกิาร รองรบัความตองการของ
ลูกคา และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยคาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายเฉลี่ยใหสูงขึ้นได  
 
คําสําคัญ: กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขาย หองเย็นวิลัยวรรณ  จังหวัดกาฬสินธุ

Abstract

 The objectives of the independent study were 1) to study consumer buying behavior in Kuchinarai, 
Kalasin, 2) to investigate influential factors which affected buying behavior at Wilaiwan Cold Storage in Kuchinarai, 
Kalasin, and 3) to establish strategies to promote sales volume of Wilaiwan Cold Storage. Data was collected from 
400 consumers by using a questionnaire containing of business environment, strength, weakness, opportunity and 
threat. Moreover, TOWS Matrix was then employed to formulate many strategies. The results of the study revealed 

that consumers put variation of products, quality of products, inexpensiveness, courteous and prompt service, 
convenience and ease of access as well as noticeable price tag as the most important factors. From the analysis, 
5 projects which were designed to respond to consumers’ need were 1) Privilege Member Project, 2) Attractive 

Price Tag Project, 3) Cheaper to Buy Two Project, 4) Good Value You Must Know Project, and 5) Good Personality 

Good Service Project. 

Keywords: marketing strategies to increase sales revenue, wilaiwan frozen food shop, kalasin province
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บทนํา 
 ในปจจบุนั ธรุกิจคาปลกีและคาสงประเภทสนิคาอปุโภคบรโิภคมแีนวโนมการแขงขนัทีส่งูขึน้  จากขอมลู
ศนูยวจิยักสกิร (2557) พบวา การขยายตวัของผูประกอบการหางคาปกสมยัใหม จะยงัคงมกีารขยายสาขาอยางตอ
เนื่อง ถึงแมวากําลังซื้อสินคาของผูบริโภคยังไมฟนข้ึนอยางชัดเจน โดยเฉพาะการขยายสาขาในพ้ืนที่ตางจังหวัดที่มี
ศักยภาพ จากปจจัยหนุนดานความเติบโตความเปนเมืองมากขึ้นในอนาคต จะชวยกระตุนกําลังซื้อใหมากขึ้น จาก
เหตุผลดังกลาว  บิ๊ก ซี (Big C ) เบทาโกร (Betagro)  เทสโก โลตัส (Tesco Lotus) และ ผูประกอบการคาปลีก
รายอ่ืน ไดขยายสาขาใหครอบคลุมพื้นท่ีในประเทศเพิ่มมากขึ้น โดยมีรูปแบบของสาขาท่ีแตกตางไปในแตละทองที่
ซึง่ขึน้อยูกบัพฤติกรรมการบริโภคและระดับรายไดในพืน้ทีน่ัน้ๆ อกีทัง้ผูบรโิภคมีพฤตกิรรมการเลือกซ้ือสินคาทีเ่ปล่ียน
ไป ซึ่งจะคํานึงถึงความสะดวกสบาย ความรวดเร็วและภาพลักษณของตราสินคามากขึ้น  
 หองเย็นวิลัยวรรณ จัดอยูในกลุมธุรกิจซื้อมาขายไป ซึ่งมีสินคาประเภทไกสด ชิ้นสวนไกแชแข็ง  เนื้อสัตว
แชแขง็ ลกูชิน้ ไสกรอก สนิคาอาหารแปรรปูอนามยัและเครือ่งปรงุรสทกุชนดิจัดจําหนาย มหีนารานจดัจาํหนายอยู
ตดิกบัตลาดสดเทศบาลเมอืงบวัขาว เปนผูประกอบการทองถิน่รายใหญทีส่ดุในอาํเภอกฉุนิารายณ จงัหวัดกาฬสนิธุ 
ดาํเนินกจิการมามากกวา 20 ป   โดยมียอดจาํหนายประเภทไกสด ชิน้สวนไกแชแขง็  เนือ้สตัวแชแขง็ ลกูช้ิน ไสกรอก 
สินคาอาหารแปรรูปอนามัยเปนอยูที่รอยละ 80 และสินคาประเภทเคร่ืองปรุงรส เบ็ดเตล็ดทั่วไปอยูที่รอยละ 20 
ของยอดการจาํหนายสนิคาท้ังหมด  จนกระทัง่เมือ่เดอืน พฤศจกิายน พ.ศ. 2558  บรษิทัเบทาโกร ไดทาํการตัง้ราน 
Betagro Shop ทีอ่าํเภอกฉุนิารายณ มกีารประชาสัมพันธ สงเสริมการตลาด การจัดจําหนายสินคาโปรโมชัน สนิคา
ลดราคา มบีรกิารสงสนิคาถงึบาน รานคาของผูบริโภค จงึทาํใหผูบรโิภคและลกูคาประจาํของหองเยน็วิลยัวรรณ ได
หันไปซื้อสินคากับทาง  Betagro Shop บางสวน
 จากการเขามาตั้งรานคาขายปลีกของ Big C  Market และ  Betagro Shop ทําใหยอดขายในกลุมเครื่อง
ปรุงรส และกลุมสินคาเนื้อหมูลดลง และจากการตัดสินใจของหองเย็นวิลัยวรรณในการลงทุนขยาย ปรับปรุงราน
และพืน้ทีจั่ดเกบ็สนิคาท่ีเพิม่ปรมิาณเปน 2 เทาจากเดมิ ดงันัน้หองเยน็วลิยัวรรณ จงึมคีวามจาํเปนตองวางแผนการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสงขึ้นอยางนอยรอยละ 10 และใหสามารถแขงขันไดในตลาด  ทําใหเกิดการจัดการอยาง
เปนระบบ มีแนวทางที่ชัดเจนในการดําเนินงาน โดยมีเปาหมายในการรักษาความเปนผูนําในดานการจัดจําหนาย
สินคาอาหารสดแชแข็งและเครื่องปรุงรส ในอําเภอกุฉินารายณและเขตอําเภอใกลเคียงตอไป

วัตถุประสงค 

 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ
 2 เพื่อศึกษาปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ ในอําเภอกุฉินารายณ 
จังหวัดกาฬสินธุ
 3 เพื่อกําหนดกลยุทธของหองเย็นวิลัยวรรณ เพื่อเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น 

วิธีดําเนินงาน   
 กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ เปนการ

วิจัยเชิงปริมาณในรูปแบบของการวิจัยแบบสํารวจ โดยสํารวจพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาและปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสนิใจเลือกซ้ือสินคาประเภท ชิน้สวนไก เน้ือสตัวแชแขง็ ลกูช้ิน อาหารแปรรูป เคร่ืองปรุงรส และสินคาอปุโภค
บริโภคอื่นๆ ของผูบริโภคในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ
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 1) ขอบเขตการศึกษา
  ศกึษาพฤติกรรมและปจจัยสําคญัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคาประเภท เนือ้สตัวแชแขง็ 
สนิคาอาหารแปรรปูแชแข็ง และสนิคาประเภทเครือ่งเครือ่งปรงุรส ในอาํเภอกฉุนิารายณทัง้ปลีกและสง เพือ่กาํหนด
กลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ  
  ขอบเขตดานพื้นท่ีการศึกษา  อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ 
  ขอบเขตกลุมเปาหมายที่ศึกษา ประชากรในเขตอําเภอกุฉินารายณ ซึ่งมีจํานวน 107,248 คน 
  ขอบเขตระยะเวลาในการศึกษา เดือนมีนาคม – เดือนสิงหาคม 2559 
 2) เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไวลวงหนา โดยแบบสอบถามท่ีใชจะเปน
แบบสอบถามสาํหรบัผูบรโิภคในอาํเภอกฉุนิารายณ จงัหวดักาฬสนิธุ แบบสอบถามไดทดสอบประชากรทีไ่มใชกลุม
ตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อหาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟาตามวิธีครอนบาค (Cronbach’s 
coefficients)  พบวามีคาเทากับ 0.949 ซึ่งแบบสอบถามมีความเช่ือมั่น สามารถนําไปใชในการเก็บขอมูลได
 3) วิธีการรวบรวมขอมูล
  เก็บรวบรวมขอมูลดวยวธิกีารสํารวจ โดยการใชแบบสอบถามทําการสอบถามกลุมตวัอยางตามสะดวก 
โดยเก็บขอมูลกลุมตัวอยางผูบริโภคในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ จํานวน 400 คน 
  ศึกษาขอมูลเพิ่มเติมจากหนังสือ วารสาร สื่อส่ิงพิมพ และสื่ออิเล็กทรอนิกส นําขอมูลที่ไดมาใชใน
การวิเคราะหไดแก พฤติกรรมผูบริโภค ความพึงพอใจของลูกคา ทฤษฏีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 
7Ps) การวิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ขอมูลองคกร รวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
 4) การวิเคราะหขอมูล
  การวิเคราะหขอมูล จะนําเสนอขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาทําการวิเคราะหขอมูล ดวยเครื่อง
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS / PC FOR WINDOWS VERSION 17 
  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังนี้
  สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน
  สวนท่ี 2 ขอมลูเกีย่วกับพฤตกิรรมการซ้ือสินคาอปุโภคบริโภคไดแก รานคาทีซ่ือ้สินคาประจํา เหตผุล
ที่ซื้อสินคานั้น ซื้อสินคาประเภทใด ยอดซื้อเทาไหรในแตละครั้ง ความถ่ีในการซื้อสินคา และการรับรูขาวสารจาก

รานคาวามาจากแหลงใดบาง
  สวนที ่3 ขอมลูเกีย่วกบัปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสินใจเลอืกซือ้สินคาประเภทเนือ้สัตวแชแขง็ และเครือ่ง
ปรุงรส สินคาอุปโภคบริโภคอื่นๆ โดยนํา หลักการ Marketing Mix 7 P’s มาประยุกตใชในการ
  แลวนาํขอมลูทีไ่ดมาวิเคราะหสภาพการแขงขนัในอตุสาหกรรม (Five Force Model)และวเิคราะห

สภาพแวดลอมของรานขายยาอัครชัยโอสถ โดยใชเทคนิค SWOT Analysis เพื่อวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และภาวะคุกคาม และใชเครื่องมือ TOWS Matrix ในการสรางกลยุทธ
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ผลการวิจัย
 จากการศึกษา ผลการศึกษาแบงออกดังนี้
 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง (รอยละ 70.00) มีอายุระหวาง 21 - 30 ป (รอยละ32.00) การศึกษาระดับ
มธัยมตน/ปวช (รอยละ31.75) อาชีพคาขาย (รอยละ41.25) และมีรายไดเฉล่ียตํา่กวา 10,000  บาท (รอยละ46.00) 
เปนผูอาศัยอยูที่ตําบลบัวขาว (รอยละ 34.00) 
 2. สรุปพฤติกรรมการซ้ือสินคาและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
  จาํนวนผูตอบแบบสอบถามเขาเลือกซือ้สินคาท่ีหองเย็นวลิยัวรรณบอยท่ีสดุ คอื 310 คน คดิเปนรอย
ละ 77.50 รองลงมาคือ ราน แคทวัน จํานวนอยูที่ 48 คน คิดเปน 12.00  บิ๊ก ซี มารเกต อยูที่  28 คน คิเปนรอย
ละ 7.00 รานลุงตองไกสด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 เบทาโกร ซ็อป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75  
ตามลําดับ สวนรานอรทัยไกสด  ไมไดถูกเลือกจากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด
  มเีหตผุลในการเลอืกเขาใชบรกิารที ่รานหองเยน็วลิยัวรรณ คอื สนิคามคีวามหลากหลาย มคีณุภาพ 
คดิเปนรอยละ 87.10 แล ดานราคาถูกรอยละ 86.77 ตามลําดบั ดานพนักงานบริการดี คดิเปนรอยละ 66.13  ความ
รวดเร็ว ไมตองรอนานคิดเปนรอยละ 60.65  บรรยากาศของราน และการจัดวางสินคาคิดเปนรอยละ 39.35 ความ

สะดวก อยูใกลที่อยูอาศัย คิดเปนรอยละ 37.10 สวนดานการจัดโปรโมชั่นบอยครั้งคิดเปนรอยละ 16.45 และเหตุ
ผลอื่นๆ เชน เจาของรานอัธยาศัยดี คิดเปนรอยละ 0.65  ตามลําดับ
  มวีตัถปุระสงคในการเลอืกซือ้สนิคาเพือ่นําไปแปรรปูขายจาํนวน 202 คน คดิเปนรอยละ 55.49 เพือ่
นําไปปรุงรับประทานเอง จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 46.98 เพื่อนําไปขายตอจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 
20.33 และวัตถุประสงคอื่นๆ จํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 1.65 ตามลําดับ 
  ความถ่ีที่เขามาใชบริการสัปดาหละ 2-3 ครั้ง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 38.46  ลูกคาที่เขามา
เลือกซื้อสินคาทุกวันจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 34.89  ความถ่ีเดือนละ 2-3 ครั้งจํานวน 17 คน คิดเปนรอย
ละ 4.67  เดือนละครั้งจํานวน 9  คน คิดเปนรอยละ 2.47 และอื่นๆจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.37 ตามลําดับ
  ประเภทของสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือทีห่องเย็นวลิยัวรรณมากท่ีสดุ คอืสินคาประเภท ไก
สด ชิน้สวนไกแชแขง็ คดิเปนรอยละ  70.60 รองลงมาคอืสินคาประเภทลกูชิน้ไสกรอก คดิเปนรอยละ 67.56  เครือ่ง

ปรุงรส เคร่ืองเทศ คิดเปนรอยละ 53.57  หมูบด เนื้อหมูแชแข็ง คิดเปนรอยละ 41.21 เน้ือสัตวแชแข็งอื่นๆ คิดเปน
รอยละ 23.08  เสนกวยเตี๋ยว คิดเปนรอยละ 14.56 ถวยโฟม ถวยพลาสติก คิดเปนรอยละ 8.24  ผงชาไขมุก คิด
เปนรอยละ 5.49 และสินคาอื่นๆ คิดเปนรอยละ 0.55 ตามลําดับ

  ประมาณคาใชจายท่ีผูตอบแบบสอบถามใชจายเลือกซ้ือสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ จํานวนตั้งแต 
501-1000 บาท มีความถ่ีมากท่ี จํานวน 142 ราย คิดเปนรอยละ 39.01  ตั้งแต 100-500 บาท จํานวน 110 ราย 

คิดเปน รอยละ 30.22 ตั้งแต 1,001 -5,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 20.33  ตํ่ากวา 100 บาท จํานวน 
27 คน คิดเปนรอยละ 7.42 มากกวา 10,000 บาท จํานวน 4 ราย คิดเปนรอยละ 1.10 ตั้งแต  5,001-10,000 บาท 
จํานวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 0.55 ตามลําดับ
  ผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารจากทางหองเย็นวิลัยวรรณดวยวิธีการพูดปากตอปากของ
เพ่ือน และคนรูจักแนะนํามาจํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 86.54  ไดรับขอมูลจากแผนปายโฆษณาจํานวน 173 

คน คิดเปนรอยละ 47.53  จากแหลงอื่นๆโดยระบุวาเขามาเจอเองจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.95 จากทางส่ือ 
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Social media (Facebook,Line…) จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.30  จากสถานีวิทยุทองถิ่น จํานวน 8 คน คิด
เปนรอยละ 2.20
 3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคมีดังนี้ 
  1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ สินคาที่มีคุณภาพ มีความสด
สะอาด สนิคาทีเ่ปนทีต่องการของลกูคา และความหลากหลายของสนิคาเปนปจจยัสําคญัในการตดัสินเลอืกซือ้สินคา
  2) ปจจัยไดราคา ปจจัยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ ราคาถูกวารานอื่นในทองตลาด  ราคา
ปรับขึ้น-ปรับลงราคาอยางเหมาะสม ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ ตามลําดับ และปจจัยยอยดานราคาท่ีมี
ระดับความสําคัญมาก คอื การสามารถตอรองราคาได
  3)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยท่ีมรีะดับความสําคัญมากท่ีสดุคือ มเีวลาเปด – ปด 
ชดัเจน  ปายชือ่รานมีความชดัเจน ทาํเลทีต่ัง้รานชดัเจน สงัเกตเห็นไดงาย และปจจยัยอยท่ีมรีะดบัความสาํคญัมาก 
คือ พื้นที่โดยรอบไมแออัด มีความสะดวกในการจอดรถ
  4)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูตอบแบบสอบถาม 
ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากคือ  มีการใหความรูเกี่ยวกับสินคา การโฆษณาผานส่ือตาง เชน วิทยุ สิ่งพิมพ 
Facebook  มีของแถมรวมกับสินคาอื่นบอยครั้ง มีโปรโมชั่น สวนลด บอยครั้ง ตามลําดับ
  5)  ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ พนักงานบริการดวยความ
รวดเร็ว ทันใจ  พนักงานเอาใจใสในการบริการเปนอยางดี พนักงานใหคําแนะนําสินคาเปนอยางดี มีพนักงานคอย
ชวยหยิบจับสินคา พนักงานบริการสุภาพ อัธยาศัยดี ตามลําดับ
  6)  ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผู ตอบ
แบบสอบถาม ปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ มีการใชเทคโนโลยี ทันสมัยในการบริการ มีการเติม
สินคาเขาชั้นวางอยางสมํ่าเสมอ มีบริการสงของถึงรถลูกคา และระยะเวลาในการรอคิวชําระสินคา ตามลําดับ
  7)  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุดคือ มีการจัดสินคา
เปนหมวดหมูชัดเจน  มีบริเวณทางเดินในรานสะดวกสบาย  การจัดรานดึงดูดใหนาเดินเลือกซื้อสินคา มีปายบอก
ราคาสินคาชัดเจน ตามลําดับ
 4.  กลยุทธการเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณซึ่งเปนโครงการที่จะชวยกระตุนการซื้อสินคาของ
ลูกคา และเพ่ิมยอดซื้อรวมของลูกคา รวมถึงการพัฒนาและปรับปรุงรานผานโครงการ 5 โครงการ ดังนี้ 
  1)  โครงการสมาชิก รบัสทิธิพเิศษ  เพ่ือเก็บฐานขอมูลของลูกคาทีม่าใชบรกิาร โดยแจกของสมนาคุณ
และแจกคูปองสวนลดมูลคา 50 บาทในการสมัครสมาชิกครั้งแรกเพื่อเปนการกระตุนยอดขายดวย

  2)  โครงการปายราคาโดนใจ  เพ่ือปรับราคาสินคาใหสามารถแขงขันในตลาดได จัดทําปายบอก
ราคาสินคาที่ชัดเจนและดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหตัดสินใจเลือกซื้อสินคา จัดทําปายแนะนําสินคาโปรโมชัน
และสินคาใหม รวมถึงการจัดวางสินคาที่เปนหมวดหมู ทางเดินสะดวกสบาย สะอาด แสงสวางเพียงพอ

  3)  โครงการสินคาแพ็คคู ราคาประหยัด  นําสินคามาจับคูขายเปนแพ็ค เพื่อใหสามารถขายสินคา
ที่มีจํานวนยอดขายนอยไดมากข้ึนและเพื่อเพิ่มยอดขายสินคารวม
  4) โครงการ คณุคาดีๆ  ทีล่กูคาตองรู  เพือ่ส่ือสารขาวสารจากทางหองเยน็วลิยัวรรณใหกบัผูบรโิภค
ไดรับรู ดวยการจัดทํา Facebook fanpage โดยแนะนําการใชสินคา  เมนูอาหาร และโปรโมชันตางๆที่ทางรานจัด
ทําข้ึน 

  5)  โครงการบุคลิกดี บริการดี เพื่อยกคุณภาพการบริการ สรางภาพลักษณที่ดี และสรางความพึง
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พอใจแกลกูคา โดยการใหพนกังานมีชดุพนกังานโดยใชโทนสฟีาเพ่ือสรางเอกลักษณใหกบัทางราน และการแนะนํา
การบริการลูกคาท่ีพนักงานควรทํา 

สรุปผล
 จากผลการศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ 
จังหวัดกาฬสินธุพบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการเกบ็ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ผู
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุระหวาง 21 - 30 ป การศึกษาระดับมัธยมตน/ปวช มีอาชีพคาขาย 
และมีรายไดเฉล่ียตํา่กวา 10,000  บาท เปนผูอาศัยอยูทีต่าํบลบัวขาวเปนสวนใหญ  จากผลการศึกษาพบวา ผูบรโิภค
ใหระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ ดานความหลากหลายของสนิคา คณุภาพของสนิคา ราคาถกู และการบรกิารทีร่วดเรว็ 
ทันใจ  การบริการที่สุภาพ รวมถึงสถานที่จัดจําหนายสินคามีความสะดวกสบาย งายตอการเขาถึง และมีปายบอก
ราคาสินคาที่ชัดเจน เพื่อเปนการตอบสนองของผูบริโภค จึงไดจัดทําโครงการทั้งหมด 5 โครงการคือ 1) โครงการ
เปนสมาชิก รบัสทิธิพเิศษ 2) โครงการปายราคาโดนใจ  3) โครงการสินคาแพ็คคู ราคาประหยัด   4) โครงการคุณคา
ดีๆ  ทีล่กูคาตองรู  5) โครงการบคุลกิด ีบรกิารด ีโครงการทัง้หมดจดัทาํเพ่ือเพิม่ศักยภาพในการบริการ รองรบัความ
ตองการของลูกคา และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยคาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายเฉล่ียใหสูงขึ้นได   

ขอเสนอแนะ
 1. ขอเสนอแนะสําหรับหองเย็นวิลัยวรรณ
  1) กลองรับความคิดเห็น ความตองการลูกคา และความพึงพอใจของลูกคาเพ่ือประเมินผล และ
นําไปปรับแกกับโครงการที่จัดทําขึ้น
  2)  ควรมีการประเมินผลการดําเนินงานทุกๆ 3 เดือน 
 2. ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษา
  ควรจัดทําแบบสอบถามใหประเมินความพึงพอใจของรานดวย ซึ่งการศึกษาคร้ังนี้ศึกษาเพียงปจจัย
สาํคญัทีม่อีทิธพิลการเลือกซ้ือสนิคาของผูบรโิภคในอําเภอกุฉนิารายณ จงัหวัดกาฬสินธุเทานัน้ เพ่ือใหทราบจุดออน 
จุดแข็งของรานไดชัดเจนมากข้ึน และสามารถทําโครงการที่เหมาะสมตอไป

กิตติกรรมประกาศ

 รายงานการศึกษาอสิระปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบัณฑติ เรือ่งการวางแผนการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายของ
หองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ ฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงไดดวยดี เน่ืองจากไดรับความ
กรุณาในการใหคําปรึกษา คาํแนะนําจากทานผูเชี่ยวชาญและผูทรงคุณวุฒิ จึงแสดงความขอบคุณมาดังนี้
 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ดร.นวลฉวี  แสงชัย อาจารที่ปรึกษาที่เสียสละเวลาอันมีคาใหความ

อนุเคราะหในการใหคําปรึกษา คําแนะนําที่เปนคุณคาและคุณประโยชนตอการศึกษาคนควาน้ี จนทําใหการศึกษา
อิสระนี้เสร็จสมบูรณ
 ขอขอบพระคุณคณาจารยวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกนทุกทานที่ไดประสิทธิ์

ประสาทวิชาความรูอันมีคุณคา รวมถึงบุคลากรทุกทานที่ไดใหคําแนะนํากระบวนการตางๆ ที่อยูเบื้องหลังความ
สําเร็จที่มีสวนชวยเหลือกับการศึกษาอิสระในครั้งนี้ทุกทาน
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