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FROZEN FOOD SHOP”, KUCHINARAI DISTRICT, KALASIN PROVINCE

ธวัชชัย  โภควิบูลย1

นวลฉวี  แสงชัย2

บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัด
กาฬสินธุ 2) เพื่อศึกษาปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ 3) 
เพื่อกําหนดกลยุทธของหองเย็นวิลัยวรรณ เพื่อเพิ่มยอดขายเฉลี่ยใหสูงขึ้น โดยทําการเก็บรวบรวมจากขอมูลแบบสอบถามผูบริโภคใน
อําเภอกุฉินารายณ จํานวน 400 ชุด วิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและภาวะคุกคาม และ
ใชเครือ่งมอื TOWS Matrix  ในการสรางกลยทุธ จากผลการศกึษาพบวา ผูบริโภคใหระดบัความสาํคัญมากทีส่ดุ ดานความหลากหลาย
ของสินคา คุณภาพของสินคา ราคาถูก และการบริการท่ีรวดเร็ว ทันใจ  การบริการที่สุภาพ รวมถึงสถานที่จัดจําหนายสินคามีความ
สะดวกสบาย งายตอการเขาถึง และมีปายบอกราคาสินคาท่ีชัดเจน เพ่ือเปนการตอบสนองของผูบริโภค จึงไดจัดทําโครงการทั้งหมด 
5 โครงการคอื 1) โครงการเปนสมาชกิ รบัสิทธิพเิศษ 2) โครงการปายราคาโดนใจ  3) โครงการสนิคาแพค็คู ราคาประหยดั   4) โครงการ
คณุคาดีๆ ทีล่กูคาตองรู  5) โครงการบคุลกิด ีบรกิารด ีโครงการทัง้หมดจดัทําเพือ่เพิม่ศักยภาพในการบรกิาร รองรบัความตองการของ
ลูกคา และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยคาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายเฉลี่ยใหสูงขึ้นได  
 
คําสําคัญ: กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขาย หองเย็นวิลัยวรรณ  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 
 ในปจจบุนั ธรุกิจคาปลกีและคาสงประเภทสนิคาอปุโภคบรโิภคมแีนวโนมการแขงขนัทีส่งูขึน้  จากขอมลู
ศนูยวจิยักสกิร (2557) พบวา การขยายตวัของผูประกอบการหางคาปกสมยัใหม จะยงัคงมกีารขยายสาขาอยางตอ
เนื่อง ถึงแมวากําลังซื้อสินคาของผูบริโภคยังไมฟนข้ึนอยางชัดเจน โดยเฉพาะการขยายสาขาในพ้ืนที่ตางจังหวัดที่มี
ศักยภาพ จากปจจัยหนุนดานความเติบโตความเปนเมืองมากขึ้นในอนาคต จะชวยกระตุนกําลังซื้อใหมากขึ้น จาก
เหตุผลดังกลาว  บิ๊ก ซี (Big C ) เบทาโกร (Betagro)  เทสโก โลตัส (Tesco Lotus) และ ผูประกอบการคาปลีก
รายอ่ืน ไดขยายสาขาใหครอบคลุมพื้นท่ีในประเทศเพิ่มมากขึ้น โดยมีรูปแบบของสาขาท่ีแตกตางไปในแตละทองที่
ซึง่ขึน้อยูกบัพฤติกรรมการบริโภคและระดับรายไดในพืน้ทีน่ัน้ๆ อกีทัง้ผูบรโิภคมีพฤตกิรรมการเลือกซ้ือสินคาทีเ่ปล่ียน
ไป ซึ่งจะคํานึงถึงความสะดวกสบาย ความรวดเร็วและภาพลักษณของตราสินคามากขึ้น  
 หองเย็นวิลัยวรรณ จัดอยูในกลุมธุรกิจซื้อมาขายไป ซึ่งมีสินคาประเภทไกสด ชิ้นสวนไกแชแข็ง  เนื้อสัตว
แชแขง็ ลกูชิน้ ไสกรอก สนิคาอาหารแปรรปูอนามยัและเครือ่งปรงุรสทกุชนดิจัดจําหนาย มหีนารานจดัจาํหนายอยู
ตดิกบัตลาดสดเทศบาลเมอืงบวัขาว เปนผูประกอบการทองถิน่รายใหญทีส่ดุในอาํเภอกฉุนิารายณ จงัหวัดกาฬสนิธุ 
ดาํเนินกจิการมามากกวา 20 ป   โดยมียอดจาํหนายประเภทไกสด ชิน้สวนไกแชแขง็  เนือ้สตัวแชแขง็ ลกูช้ิน ไสกรอก 
สินคาอาหารแปรรูปอนามัยเปนอยูที่รอยละ 80 และสินคาประเภทเคร่ืองปรุงรส เบ็ดเตล็ดทั่วไปอยูที่รอยละ 20 
ของยอดการจาํหนายสนิคาท้ังหมด  จนกระทัง่เมือ่เดอืน พฤศจกิายน พ.ศ. 2558  บรษิทัเบทาโกร ไดทาํการตัง้ราน 
Betagro Shop ทีอ่าํเภอกฉุนิารายณ มกีารประชาสัมพันธ สงเสริมการตลาด การจัดจําหนายสินคาโปรโมชัน สนิคา
ลดราคา มบีรกิารสงสนิคาถงึบาน รานคาของผูบริโภค จงึทาํใหผูบรโิภคและลกูคาประจาํของหองเยน็วิลยัวรรณ ได
หันไปซื้อสินคากับทาง  Betagro Shop บางสวน
 จากการเขามาตั้งรานคาขายปลีกของ Big C  Market และ  Betagro Shop ทําใหยอดขายในกลุมเครื่อง
ปรุงรส และกลุมสินคาเนื้อหมูลดลง และจากการตัดสินใจของหองเย็นวิลัยวรรณในการลงทุนขยาย ปรับปรุงราน
และพืน้ทีจั่ดเกบ็สนิคาท่ีเพิม่ปรมิาณเปน 2 เทาจากเดมิ ดงันัน้หองเยน็วลิยัวรรณ จงึมคีวามจาํเปนตองวางแผนการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายใหสงขึ้นอยางนอยรอยละ 10 และใหสามารถแขงขันไดในตลาด  ทําใหเกิดการจัดการอยาง
เปนระบบ มีแนวทางที่ชัดเจนในการดําเนินงาน โดยมีเปาหมายในการรักษาความเปนผูนําในดานการจัดจําหนาย
สินคาอาหารสดแชแข็งและเครื่องปรุงรส ในอําเภอกุฉินารายณและเขตอําเภอใกลเคียงตอไป

วัตถุประสงค 

 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ
 2 เพื่อศึกษาปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ ในอําเภอกุฉินารายณ 
จังหวัดกาฬสินธุ
 3 เพื่อกําหนดกลยุทธของหองเย็นวิลัยวรรณ เพื่อเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น 

วิธีดําเนินงาน   
 กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ เปนการ

วิจัยเชิงปริมาณในรูปแบบของการวิจัยแบบสํารวจ โดยสํารวจพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาและปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสนิใจเลือกซ้ือสินคาประเภท ชิน้สวนไก เน้ือสตัวแชแขง็ ลกูช้ิน อาหารแปรรูป เคร่ืองปรุงรส และสินคาอปุโภค
บริโภคอื่นๆ ของผูบริโภคในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ
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 1) ขอบเขตการศึกษา
  ศกึษาพฤติกรรมและปจจัยสําคญัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคาประเภท เนือ้สตัวแชแขง็ 
สนิคาอาหารแปรรปูแชแข็ง และสนิคาประเภทเครือ่งเครือ่งปรงุรส ในอาํเภอกฉุนิารายณทัง้ปลีกและสง เพือ่กาํหนด
กลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ  
  ขอบเขตดานพื้นท่ีการศึกษา  อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ 
  ขอบเขตกลุมเปาหมายที่ศึกษา ประชากรในเขตอําเภอกุฉินารายณ ซึ่งมีจํานวน 107,248 คน 
  ขอบเขตระยะเวลาในการศึกษา เดือนมีนาคม – เดือนสิงหาคม 2559 
 2) เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไวลวงหนา โดยแบบสอบถามท่ีใชจะเปน
แบบสอบถามสาํหรบัผูบรโิภคในอาํเภอกฉุนิารายณ จงัหวดักาฬสนิธุ แบบสอบถามไดทดสอบประชากรทีไ่มใชกลุม
ตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อหาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟาตามวิธีครอนบาค (Cronbach’s 
coefficients)  พบวามีคาเทากับ 0.949 ซึ่งแบบสอบถามมีความเช่ือมั่น สามารถนําไปใชในการเก็บขอมูลได
 3) วิธีการรวบรวมขอมูล
  เก็บรวบรวมขอมูลดวยวธิกีารสํารวจ โดยการใชแบบสอบถามทําการสอบถามกลุมตวัอยางตามสะดวก 
โดยเก็บขอมูลกลุมตัวอยางผูบริโภคในอําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ จํานวน 400 คน 
  ศึกษาขอมูลเพิ่มเติมจากหนังสือ วารสาร สื่อส่ิงพิมพ และสื่ออิเล็กทรอนิกส นําขอมูลที่ไดมาใชใน
การวิเคราะหไดแก พฤติกรรมผูบริโภค ความพึงพอใจของลูกคา ทฤษฏีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 
7Ps) การวิเคราะหสภาพแวดลอมการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ขอมูลองคกร รวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
 4) การวิเคราะหขอมูล
  การวิเคราะหขอมูล จะนําเสนอขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาทําการวิเคราะหขอมูล ดวยเครื่อง
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS / PC FOR WINDOWS VERSION 17 
  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังนี้
  สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน
  สวนท่ี 2 ขอมลูเกีย่วกับพฤตกิรรมการซ้ือสินคาอปุโภคบริโภคไดแก รานคาทีซ่ือ้สินคาประจํา เหตผุล
ที่ซื้อสินคานั้น ซื้อสินคาประเภทใด ยอดซื้อเทาไหรในแตละครั้ง ความถ่ีในการซื้อสินคา และการรับรูขาวสารจาก

รานคาวามาจากแหลงใดบาง
  สวนที ่3 ขอมลูเกีย่วกบัปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสินใจเลอืกซือ้สินคาประเภทเนือ้สัตวแชแขง็ และเครือ่ง
ปรุงรส สินคาอุปโภคบริโภคอื่นๆ โดยนํา หลักการ Marketing Mix 7 P’s มาประยุกตใชในการ
  แลวนาํขอมลูทีไ่ดมาวิเคราะหสภาพการแขงขนัในอตุสาหกรรม (Five Force Model)และวเิคราะห

สภาพแวดลอมของรานขายยาอัครชัยโอสถ โดยใชเทคนิค SWOT Analysis เพื่อวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และภาวะคุกคาม และใชเครื่องมือ TOWS Matrix ในการสรางกลยุทธ
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ผลการวิจัย
 จากการศึกษา ผลการศึกษาแบงออกดังนี้
 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง (รอยละ 70.00) มีอายุระหวาง 21 - 30 ป (รอยละ32.00) การศึกษาระดับ
มธัยมตน/ปวช (รอยละ31.75) อาชีพคาขาย (รอยละ41.25) และมีรายไดเฉล่ียตํา่กวา 10,000  บาท (รอยละ46.00) 
เปนผูอาศัยอยูที่ตําบลบัวขาว (รอยละ 34.00) 
 2. สรุปพฤติกรรมการซ้ือสินคาและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
  จาํนวนผูตอบแบบสอบถามเขาเลือกซือ้สินคาท่ีหองเย็นวลิยัวรรณบอยท่ีสดุ คอื 310 คน คดิเปนรอย
ละ 77.50 รองลงมาคือ ราน แคทวัน จํานวนอยูที่ 48 คน คิดเปน 12.00  บิ๊ก ซี มารเกต อยูที่  28 คน คิเปนรอย
ละ 7.00 รานลุงตองไกสด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 เบทาโกร ซ็อป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75  
ตามลําดับ สวนรานอรทัยไกสด  ไมไดถูกเลือกจากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด
  มเีหตผุลในการเลอืกเขาใชบรกิารที ่รานหองเยน็วลิยัวรรณ คอื สนิคามคีวามหลากหลาย มคีณุภาพ 
คดิเปนรอยละ 87.10 แล ดานราคาถูกรอยละ 86.77 ตามลําดบั ดานพนักงานบริการดี คดิเปนรอยละ 66.13  ความ
รวดเร็ว ไมตองรอนานคิดเปนรอยละ 60.65  บรรยากาศของราน และการจัดวางสินคาคิดเปนรอยละ 39.35 ความ

สะดวก อยูใกลที่อยูอาศัย คิดเปนรอยละ 37.10 สวนดานการจัดโปรโมชั่นบอยครั้งคิดเปนรอยละ 16.45 และเหตุ
ผลอื่นๆ เชน เจาของรานอัธยาศัยดี คิดเปนรอยละ 0.65  ตามลําดับ
  มวีตัถปุระสงคในการเลอืกซือ้สนิคาเพือ่นําไปแปรรปูขายจาํนวน 202 คน คดิเปนรอยละ 55.49 เพือ่
นําไปปรุงรับประทานเอง จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 46.98 เพื่อนําไปขายตอจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 
20.33 และวัตถุประสงคอื่นๆ จํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 1.65 ตามลําดับ 
  ความถ่ีที่เขามาใชบริการสัปดาหละ 2-3 ครั้ง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 38.46  ลูกคาที่เขามา
เลือกซื้อสินคาทุกวันจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 34.89  ความถ่ีเดือนละ 2-3 ครั้งจํานวน 17 คน คิดเปนรอย
ละ 4.67  เดือนละครั้งจํานวน 9  คน คิดเปนรอยละ 2.47 และอื่นๆจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.37 ตามลําดับ
  ประเภทของสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือทีห่องเย็นวลิยัวรรณมากท่ีสดุ คอืสินคาประเภท ไก
สด ชิน้สวนไกแชแขง็ คดิเปนรอยละ  70.60 รองลงมาคอืสินคาประเภทลกูชิน้ไสกรอก คดิเปนรอยละ 67.56  เครือ่ง

ปรุงรส เคร่ืองเทศ คิดเปนรอยละ 53.57  หมูบด เนื้อหมูแชแข็ง คิดเปนรอยละ 41.21 เน้ือสัตวแชแข็งอื่นๆ คิดเปน
รอยละ 23.08  เสนกวยเตี๋ยว คิดเปนรอยละ 14.56 ถวยโฟม ถวยพลาสติก คิดเปนรอยละ 8.24  ผงชาไขมุก คิด
เปนรอยละ 5.49 และสินคาอื่นๆ คิดเปนรอยละ 0.55 ตามลําดับ

  ประมาณคาใชจายท่ีผูตอบแบบสอบถามใชจายเลือกซ้ือสินคาที่หองเย็นวิลัยวรรณ จํานวนตั้งแต 
501-1000 บาท มีความถ่ีมากท่ี จํานวน 142 ราย คิดเปนรอยละ 39.01  ตั้งแต 100-500 บาท จํานวน 110 ราย 

คิดเปน รอยละ 30.22 ตั้งแต 1,001 -5,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 20.33  ตํ่ากวา 100 บาท จํานวน 
27 คน คิดเปนรอยละ 7.42 มากกวา 10,000 บาท จํานวน 4 ราย คิดเปนรอยละ 1.10 ตั้งแต  5,001-10,000 บาท 
จํานวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 0.55 ตามลําดับ
  ผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารจากทางหองเย็นวิลัยวรรณดวยวิธีการพูดปากตอปากของ
เพ่ือน และคนรูจักแนะนํามาจํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 86.54  ไดรับขอมูลจากแผนปายโฆษณาจํานวน 173 

คน คิดเปนรอยละ 47.53  จากแหลงอื่นๆโดยระบุวาเขามาเจอเองจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.95 จากทางส่ือ 
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Social media (Facebook,Line…) จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.30  จากสถานีวิทยุทองถิ่น จํานวน 8 คน คิด
เปนรอยละ 2.20
 3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคมีดังนี้ 
  1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ สินคาที่มีคุณภาพ มีความสด
สะอาด สนิคาทีเ่ปนทีต่องการของลกูคา และความหลากหลายของสนิคาเปนปจจยัสําคญัในการตดัสินเลอืกซือ้สินคา
  2) ปจจัยไดราคา ปจจัยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ ราคาถูกวารานอื่นในทองตลาด  ราคา
ปรับขึ้น-ปรับลงราคาอยางเหมาะสม ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ ตามลําดับ และปจจัยยอยดานราคาท่ีมี
ระดับความสําคัญมาก คอื การสามารถตอรองราคาได
  3)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยท่ีมรีะดับความสําคัญมากท่ีสดุคือ มเีวลาเปด – ปด 
ชดัเจน  ปายชือ่รานมีความชดัเจน ทาํเลทีต่ัง้รานชดัเจน สงัเกตเห็นไดงาย และปจจยัยอยท่ีมรีะดบัความสาํคญัมาก 
คือ พื้นที่โดยรอบไมแออัด มีความสะดวกในการจอดรถ
  4)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูตอบแบบสอบถาม 
ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากคือ  มีการใหความรูเกี่ยวกับสินคา การโฆษณาผานส่ือตาง เชน วิทยุ สิ่งพิมพ 
Facebook  มีของแถมรวมกับสินคาอื่นบอยครั้ง มีโปรโมชั่น สวนลด บอยครั้ง ตามลําดับ
  5)  ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ พนักงานบริการดวยความ
รวดเร็ว ทันใจ  พนักงานเอาใจใสในการบริการเปนอยางดี พนักงานใหคําแนะนําสินคาเปนอยางดี มีพนักงานคอย
ชวยหยิบจับสินคา พนักงานบริการสุภาพ อัธยาศัยดี ตามลําดับ
  6)  ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผู ตอบ
แบบสอบถาม ปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ มีการใชเทคโนโลยี ทันสมัยในการบริการ มีการเติม
สินคาเขาชั้นวางอยางสมํ่าเสมอ มีบริการสงของถึงรถลูกคา และระยะเวลาในการรอคิวชําระสินคา ตามลําดับ
  7)  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากที่สุดคือ มีการจัดสินคา
เปนหมวดหมูชัดเจน  มีบริเวณทางเดินในรานสะดวกสบาย  การจัดรานดึงดูดใหนาเดินเลือกซื้อสินคา มีปายบอก
ราคาสินคาชัดเจน ตามลําดับ
 4.  กลยุทธการเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณซึ่งเปนโครงการที่จะชวยกระตุนการซื้อสินคาของ
ลูกคา และเพ่ิมยอดซื้อรวมของลูกคา รวมถึงการพัฒนาและปรับปรุงรานผานโครงการ 5 โครงการ ดังนี้ 
  1)  โครงการสมาชิก รบัสทิธิพเิศษ  เพ่ือเก็บฐานขอมูลของลูกคาทีม่าใชบรกิาร โดยแจกของสมนาคุณ
และแจกคูปองสวนลดมูลคา 50 บาทในการสมัครสมาชิกครั้งแรกเพื่อเปนการกระตุนยอดขายดวย

  2)  โครงการปายราคาโดนใจ  เพ่ือปรับราคาสินคาใหสามารถแขงขันในตลาดได จัดทําปายบอก
ราคาสินคาที่ชัดเจนและดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหตัดสินใจเลือกซื้อสินคา จัดทําปายแนะนําสินคาโปรโมชัน
และสินคาใหม รวมถึงการจัดวางสินคาที่เปนหมวดหมู ทางเดินสะดวกสบาย สะอาด แสงสวางเพียงพอ

  3)  โครงการสินคาแพ็คคู ราคาประหยัด  นําสินคามาจับคูขายเปนแพ็ค เพื่อใหสามารถขายสินคา
ที่มีจํานวนยอดขายนอยไดมากข้ึนและเพื่อเพิ่มยอดขายสินคารวม
  4) โครงการ คณุคาดีๆ  ทีล่กูคาตองรู  เพือ่ส่ือสารขาวสารจากทางหองเยน็วลิยัวรรณใหกบัผูบรโิภค
ไดรับรู ดวยการจัดทํา Facebook fanpage โดยแนะนําการใชสินคา  เมนูอาหาร และโปรโมชันตางๆที่ทางรานจัด
ทําข้ึน 

  5)  โครงการบุคลิกดี บริการดี เพื่อยกคุณภาพการบริการ สรางภาพลักษณที่ดี และสรางความพึง
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พอใจแกลกูคา โดยการใหพนกังานมีชดุพนกังานโดยใชโทนสฟีาเพ่ือสรางเอกลักษณใหกบัทางราน และการแนะนํา
การบริการลูกคาท่ีพนักงานควรทํา 

สรุปผล
 จากผลการศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของหองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ 
จังหวัดกาฬสินธุพบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยการเกบ็ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ผู
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุระหวาง 21 - 30 ป การศึกษาระดับมัธยมตน/ปวช มีอาชีพคาขาย 
และมีรายไดเฉล่ียตํา่กวา 10,000  บาท เปนผูอาศัยอยูทีต่าํบลบัวขาวเปนสวนใหญ  จากผลการศึกษาพบวา ผูบรโิภค
ใหระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ ดานความหลากหลายของสนิคา คณุภาพของสนิคา ราคาถกู และการบรกิารทีร่วดเรว็ 
ทันใจ  การบริการที่สุภาพ รวมถึงสถานที่จัดจําหนายสินคามีความสะดวกสบาย งายตอการเขาถึง และมีปายบอก
ราคาสินคาที่ชัดเจน เพื่อเปนการตอบสนองของผูบริโภค จึงไดจัดทําโครงการทั้งหมด 5 โครงการคือ 1) โครงการ
เปนสมาชิก รบัสทิธิพเิศษ 2) โครงการปายราคาโดนใจ  3) โครงการสินคาแพ็คคู ราคาประหยัด   4) โครงการคุณคา
ดีๆ  ทีล่กูคาตองรู  5) โครงการบคุลกิด ีบรกิารด ีโครงการทัง้หมดจดัทาํเพ่ือเพิม่ศักยภาพในการบริการ รองรบัความ
ตองการของลูกคา และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยคาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายเฉล่ียใหสูงขึ้นได   

ขอเสนอแนะ
 1. ขอเสนอแนะสําหรับหองเย็นวิลัยวรรณ
  1) กลองรับความคิดเห็น ความตองการลูกคา และความพึงพอใจของลูกคาเพ่ือประเมินผล และ
นําไปปรับแกกับโครงการที่จัดทําขึ้น
  2)  ควรมีการประเมินผลการดําเนินงานทุกๆ 3 เดือน 
 2. ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษา
  ควรจัดทําแบบสอบถามใหประเมินความพึงพอใจของรานดวย ซึ่งการศึกษาคร้ังนี้ศึกษาเพียงปจจัย
สาํคญัทีม่อีทิธพิลการเลือกซ้ือสนิคาของผูบรโิภคในอําเภอกุฉนิารายณ จงัหวัดกาฬสินธุเทานัน้ เพ่ือใหทราบจุดออน 
จุดแข็งของรานไดชัดเจนมากข้ึน และสามารถทําโครงการที่เหมาะสมตอไป

กิตติกรรมประกาศ

 รายงานการศึกษาอสิระปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบัณฑติ เรือ่งการวางแผนการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายของ
หองเย็นวิลัยวรรณ อําเภอกุฉินารายณ จังหวัดกาฬสินธุ ฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงไดดวยดี เน่ืองจากไดรับความ
กรุณาในการใหคําปรึกษา คาํแนะนําจากทานผูเชี่ยวชาญและผูทรงคุณวุฒิ จึงแสดงความขอบคุณมาดังนี้
 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ดร.นวลฉวี  แสงชัย อาจารที่ปรึกษาที่เสียสละเวลาอันมีคาใหความ

อนุเคราะหในการใหคําปรึกษา คําแนะนําที่เปนคุณคาและคุณประโยชนตอการศึกษาคนควาน้ี จนทําใหการศึกษา
อิสระนี้เสร็จสมบูรณ
 ขอขอบพระคุณคณาจารยวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกนทุกทานที่ไดประสิทธิ์

ประสาทวิชาความรูอันมีคุณคา รวมถึงบุคลากรทุกทานที่ไดใหคําแนะนํากระบวนการตางๆ ที่อยูเบื้องหลังความ
สําเร็จที่มีสวนชวยเหลือกับการศึกษาอิสระในครั้งนี้ทุกทาน
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