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บทคัดยอ

 การศึกษาน้ีมวีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤติกรรมและปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองตดักระแสไฟฟาอตัโนมตั ิและ
กําหนดแผนการตลาดเพิ่มยอดขายเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ ของหางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอร อําเภอเมือง จังหวัด
รอยเอ็ดโดยเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ครัวเรือน แลวนําผลมาวิเคราะหรวมกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป วิเคราะหการ
แขงขนั วเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาสและภาวะคุกคาม และวิเคราะห TOWS Matrix เพือ่นาํมากําหนดแผนการตลาด ผลการศึกษา
พบวาผูบรโิภคสวนใหญไมเคยใชหรอืซือ้สินคามคีวามสนใจท่ีจะซือ้ในอนาคตเม่ือสรางอาคารบานเรือน โดยจะซือ้จากตัวแทนจาํหนาย
เปนเงินสด และพิจารณาสินคาทางอินเตอรเน็ตเพื่อประกอบการตัดสินใจ และผูบริโภคที่เคยใชหรือซื้อสินคาไดซื้อสินคาจากตัวแทน
จําหนายโดยพิจารณาจากคุณภาพสินคา ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัตินั้นพบวา
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับความสําคัญมากถึงมากที่สุดในขอยอยของทุกดานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดทําใหไดมีการ
กําหนดแผนการตลาด 5 โครงการคือ พันธมิตรทางการคา แจกของสมนาคุณสุด Exclusive “Friend forever” การประชาสัมพันธ 
และดูงานนอกสถานท่ี โดยคาดการณวาจะเพ่ิมยอดขายให ไดตามเปาหมายที่กําหนดไว คือ 7 ลานบาท ในป พ.ศ.2560

คําสําคัญ: การวางแผนการตลาด สวนประสมทางการตลาด เครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ

Abstract

 The objectives of this study were to study the consumer behaviors and factors influencing the 
purchasing decision of automatic circuit breaker of the consumer And to determine the marketing plan to increase 
sales for automatic circuit breaker of Amorn Safety Center Part., LTD. Muang District, Roi Et Province. The 
questionnaire surveys were used to collect data from 400 households sampling. The result of the survey were 
then used together with general environment analysis, competitive analysis, SWOT analysis, and TOWS Matrix 
analysis to determine the marketing plan. The results showed that the consumers who did not use or purchase 
automatic circuit breaker indicated their interested in purchasing the product when they have their own house, 
they would preferred to purchase the product from the sales representatives in cash and make a decision after 
reviewing the product via internet. The consumers who did purchase automatic circuit breaker indicated also that 
they would purchase the product from the sales representatives based on the quality of the product. The results 
of the important factors influencing the purchasing decision of automatic circuit breaker were found that all of 
the items in the marketing mix were rated in the important to most important levels. Five projects were then 
allocated for the marketing plan. These were; 1) Create “good relation as a commercial partners”. 2) “Exclusive 
gifts”, 3) “Friend forever”. 4) “Public relation”. 5) “Observe activities”. It is expected that by implementing these 
projects Amorn Safety Center Part., LTD. woud increase it’s sale in 2017 to the target sales at 7 million baths.
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บทนํา 
หางหุนสวนจํากดั อมรเซฟต้ีเซน็เตอรตวัแทนจําหนายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัตมิปีระความประสบ

ผลสําเร็จในดานการบริหารงาน ไดเล็งเห็นโอกาสในการขยายตลาดเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติจากขอมูล
ขางตนจึงไดทําการขยายตลาดเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติไปยังจังหวัดรอยเอ็ด ซึ่งไดทําการตลาดไปแลวในป 
2558 ทางรานตั้งเปาหมายในการเพิ่มยอดขาย คือ 7 ลานบาทในป 2558 และประสบกับปญหามียอดขายตํ่ากวา
เปาหมายที่ตั้งไว และยอดขายในป 2558 รวมทั้งสิ้นเปนจํานวนเงิน 5,608,800 ลานบาท เนื่องจากรานเปด
ดาํเนินการเปนปแรก ยงัไมมกีารวางแผนการตลาด ผูศกึษาจึงไดเหน็ถงึปญหาท่ีเกดิขึน้ในคร้ังนี ้และสนใจท่ีจะทําการ
ศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ ใหเปนไปตามตั้งเปาหมายที่
กําหนดไว คือเพ่ิมยอดขายในป พ.ศ.2560 เปนจํานวนเงิน 7 ลานบาท

 
วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ 
ของหางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด

2. เพื่อวางแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติของหางหุนสวนจํากัด 
อมรเซฟต้ีเซ็นเตอร อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด โดยตั้งเปาหมายเพ่ิมยอดขายในป พ.ศ.2560 คือ 7 ลานบาท

วิธีดําเนินงาน  
ในการศึกษาคร้ังนีเ้ปนการศึกษาวิจยัแบบสํารวจ (Survey Research) โดยผูศกึษาไดใชวธิกีารสุมตัวอยาง

จากผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด เพื่อทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด 
เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเปนคําถามปลายปด (Closed Ended) 
ที่ ผูศึกษาสรางขึ้นโดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ คือสวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ซึ่งเปนมาตรนามบัญญัติ (Nominal Scale) สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของลูกคา โดยลักษณะ
แบบสอบเปนแบบปลายปด ซึง่คาํถามมีหลายคําตอบใหเลือกตอบตามพฤตกิรรมของผูบริโภค (6W1H) ซึง่เปนมาตร
นามบัญญัติ (Nominal Scale) สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อสินคาจาก
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยใชมาตรอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ซึ่งแบงออกระดับความสําคัญ
ได 5 ระดับ ใชการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาแบบแจกแจงความถ่ี (Frequency) ในรูปรอยละ (Percentage) 
คาเฉล่ีย (Mean) และการหาคาสวนเบงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) [1]

การศึกษาคร้ังน้ีผูศึกษาไดทําการวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือในสวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางดานการ
ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ โดยใชการตรวจสอบระดับความเช่ือมั่นจาก
แบบสอบถาม (Reliability) ซึง่จะนาํแบบสอบถามไปเกบ็ขอมลูจากกลุมตวัอยางทีต่องการศกึษา (Try Out) จาํนวน

ทั้งสิ้น 30 ชุด แลวนํามาหาระดับความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient)  ถาระดบัความเชือ่มัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ถาไดนอยกวา 0.8 ถอืวา
อยูในเกณฑที่ยอมรับไมได แตถาไมนอยกวา 0.8 ถือวาอยูในเกณฑดีที่ยอมรับไดซึ่งไดคา 0.857 [2]

สําหรับการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณโดยใชโปรแกรม Statistic Package for the Social Sciences 
หรือ SPSS for Windows version 19 เพื่อหาคาสถิติ โดยใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูล เพื่ออธิบาย 

ลักษณะของกลุมตัวอยาง คือ ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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ผลการวิจัย
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งตดักระแสไฟฟาอตัโนมตัขิอง

หางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด
1.1  ผลการศกึษาขอมลูทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูบรโิภคสวนใหญเปนเพศชาย จาํนวน 

246 ราย คิดเปนรอยละ 61.50 มีอายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 141 ราย คิดเปนรอยละ 35.25 ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 133 ราย คิดเปนรอยละ 33.25 ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 159 ราย คิดเปนรอยละ 
39.75 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท จํานวน 154 ราย คิดเปนรอยละ 38.50 มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 3 – 4 คน จํานวน 217 ราย คิดเปนรอยละ 54.25

1.2  ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัต ิของหางหุนสวน
จํากัด อมรเซฟต้ีเซ็นเตอร จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญไมเคยใชหรือซื้อเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติ 
จาํนวน 224 ราย คดิเปนรอยละ 56.00 และในอนาคตมคีวามสนใจทีจ่ะซือ้เครือ่งตดักระแสไฟฟาในอนาคต จาํนวน 
193 ราย คดิเปนรอยละ 48.25 ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัตเิม่ือสรางอาคาร/บานเรือน 
จํานวน 130 ราย คิดเปนรอยละ 32.50 ผูตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อจากตัวแทนจําหนาย จํานวน 95 ราย 
คิดเปนรอยละ 23.75 จะชําระเปนเงินสด ในการซ้ือ จํานวน 139 ราย คิดเปนรอยละ 34.75 และแหลงขอมูลที่
ทาํใหผูตอบแบบสอบถามสามารถหาขอมูลเพือ่พจิารณาและตัดสินใจซ้ือคือส่ืออนิเทอรเนต็ จาํนวน 70 ราย คดิเปน
รอยละ 17.50

1.3  ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองตัดกระแส
ไฟฟาอัตโนมัติ ของหางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอร จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค นั้น ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมากที่สุด เมื่อจําแนกในแตละดาน
พบวา ผูบริโภคใหระดับความสําคัญมากท่ีสุด ดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพของสินคา และชื่อเสียงของตราสินคา 
ดานราคา คอื มรีาคาทีเ่หมาะสมกับคุณภาพสนิคาและการบริการ ดานชองทางการจดัจาํหนาย คอื มตีวัแทนจําหนาย
ทั่วถึง รองลงมาคือ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา และมีชองทางในการชําระเงินที่หลากหลาย ดานการสงเสริม
การตลาด คอื มกีารบริการหลังการขาย และมีพนักงานใหขอมลูแนะนําสินคาและบริการ ดานบุคลากร คอื พนักงาน
มีความรูและสามารถแนะนําสินคาไดเปนอยางดี รองลงมาคือพนักงานสามารถใหขอมูลสินคาไดอยางครบถวน 
พนักงานยิ้มแยมแจมใสพูดจาสุภาพ และพนักงานสามารถจดจําลูกคาได ดานกระบวนการ คือ มีกระบวนการใน
การเช็คระบบไฟฟา รองลงมาคือการนัดหมายติดตั้งและการสงมอบสินคา บริการอยางรวดเร็ว คลองแคลวและ

ถูกตอง ความสะดวกในการสั่งซ้ือและชําระเงิน และมีระบบในการตรวจเช็คขอมูลสินคาและดานลักษณะทาง
กายภาพ คือ ภาพลักษณและชื่อเสียงของราน รองลงมาคือ ภาพลักษณและชื่อเสียงของรานคา และปายช่ือราน
มองเห็นไดงาย

2. ผลการกําหนดแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัตขิองหางหุนสวนจํากัด 

อมรเซฟต้ีเซ็นเตอร อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด
2.1  ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป PESTE Analysis จากการวิเคราะหสภาพแวดลอม

ทั้ง 5 ดาน ไดแก ดานการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) ดานเศรษฐกิจ (Economic 
Environment) ดานสังคมวัฒนธรรม (Social/Culture Environment) ดานเทคโนโลยี (Technological 
Environment) และดานกายภาพ (Ecological) พบวา สภาพแวดลอมทัง้ 3 ดานมผีลกระทบในเชิงลบ ยกเวนดาน

สังคมวัฒนธรรม และดานกายภาพที่มีผลกระทบในเชิงบวก
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2.2 ผลการวิเคราะหสภาวการณในการแขงขัน (Five Forces Model) จากการวิเคราะหสภาพ
แวดลอมทางการแขงขันท้ัง 5 ดาน พบวา แรงกดดันจากคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม แรงกดดันจากจากคูแขงขัน
ที่จะเขามาใหม แรงกดดันจากสินคาหรือบริการทดแทน แรงกดดันจากอํานาจตอรองของผูขาย ในการแขงขันมี
ความรุนแรงระดับสูง และแรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซื้อ ในการแขงขันมีความรุนแรงระดับตํ่า

2.3  ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) ผลการวิเคราะห
พบวา (1) จุดแข็ง (Strengths) ของราน คือ คุณภาพของสินคา ชื่อเสียงของตราสินคา มีการใหบริการหลังการขาย 
และพนักของทางรานมีความรูความสามารถท่ีจะใหขอมูลแนะนําสินคาไดเปนอยางดี (2) จุดออน (Weaknesses) 
ของราน คือ ราคาสูงกวารานคาทั่วไป ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตาง ไมมีการใหสวนลด และการให
บริการไมมีความรวดเร็วสําหรับลูกคาในบางกรณี (3) โอกาส (Opportunities) ของราน คือ ปจจุบันผูบริโภคให
ความสนใจในความปลอดภัยตอชีวิตและทรัพยสินทําใหมีโอกาสขายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาเพ่ิมขึ้น และธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยมีการขยายตัวจึงเปนโอกาสที่จะเพิ่มยอดขายใหกับทางราน (4) ภาวะคุกคาม (Threats) ของราน 
คือ รฐับาลเขามามีบทบาทในดานการสนับสนุนธรุกิจ SME ซึง่เปนการกระตุนใหเกิดการแขงขันทาํใหมคีูแขงขันราย
ใหมเกิดขึ้น และมีสินคาทดแทนเขามาเปนทางเลือกใหลูกคามากขึ้น

2.4  ผลการวเิคราะหและกาํหนดกลยทุธโดยใชขอมลูจากการวเิคราะห SWOT Analysis มาชวยใน
การกําหนดกลยุทธเพื่อแกไขปญหาท่ีเผชิญอยู มีเปาหมายเพื่อตองการเพิ่มยอดขายในป 2560 ใหเพิ่มขึ้นตาม
เปาหมายที่ทางรานกําหนดไว คือ 7 ลานบาท เมื่อเทียบกับยอดขายป 2558 จาก 5,608,800 ลานบาท โดยการ
ขยายตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายใหกับทางราน

2.5  แผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งตดักระแสไฟฟาอตัโนมตั ิแผนการตลาดตองอาศยัขอมูล
จากแบบสอบถามของลูกคาที่มาซ้ือสินคาที่ราน โดยการสอบถามขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรม ความพึงพอ ใจในการ
ซือ้สนิคา รวมท้ังปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัต ิของ
หางหุนสวนจาํกดั อมรเซฟตีเ้ซ็นเตอร หลงัจากนัน้จงึนาํมาเปนแนวทางการวางแผนการตลาด เพือ่เปนการเพิม่ยอด
ขายสินคาใหกับทางราน ซึ่งแผนการตลาดที่วางไวมีทั้งหมด 5 โครงการ มีรายละเอียดดังตอไปนี้

โครงการที ่1 พนัธมติรทางการคา โดยการใหสวนลดกบัลกูคาทีป่ระกอบธรุกจิอสงัหารมิทรพัย
ทีซ่ือ้สนิคาจํานวนมาก โดยการสงพนักงานเขาไปตดิตอเสนอรารา และเงือ่นไขทีท่างหางหุนสวนจดัทาํแผนการตลาด
ขึ้นมาเฉพาะในสวนนี้โดยตรงกับเจาของโครงการบานจัดสรร เพื่อเปนการสรางความสัมพันธอันดี และเปน

ชองทางในการจําหนายสินคา และกระตุนใหขายสินคาไดในทีละจํานวนมาก ซึ่งใชงบประมาณในการดําเนินการ 
80,000 บาท

โครงการท่ี 2 แจกของสมนาคณุสดุ Exclusive โดยการแจกเสือ้ยดื 1 ตวัเมือ่ซือ้เครือ่งตดักระแส

ไฟฟาอัตโนมัติขนาด 32A/2P แจกรม 1 คันเมื่อซื้อเครื่องตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติขนาด 63A/2P และถาแนะนํา
ลูกคารายอ่ืนใหกับทางรานสามารถเลือกรับของสมนาคุณเปนเส้ือ หรือรม ไดเพียง 1 อยาง และแจกปฏิทินใหกับ

ผูบริโภคในชวงเทศกาลปใหม เพ่ือเปนการขอบคุณที่ซื้อสินคาและใชบริการกับทางราน ซึ่งใชงบประมาณท้ังสิ้น 
43,000 บาท

โครงการที ่3 Friend forever โดยการสรางความประทบัใจใหกบัลูกคาเกาเพือ่เกดิการบอกตอ
ไปสูลูกคาใหม โดยการติดตอสอบถามผานทางโทรศัพทกลับไปเพื่อสอบถามกับผูบริโภคถึงสินคาที่ไดใชบริการวา
มีปญหาในการใชงานหรือไม ใชแลวเปนอยางไร เพื่อที่ผูบริโภคจะไดเกิดความประทับใจในการใหบริการของทาง

รานและเกดิการบอกตอไปยงัคนรูจกัท่ีตองการซือ้หรอืสนในสนิคากบัทางราน ซึง่ใชงบประมาณทัง้สิน้ 12,000 บาท
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โครงการที่ 4 การประชาสัมพันธ โดยการสงพนักงานไปติดตอออกบูทในงานเปดตัวโครงการ
บานจดัสรรจะเปนการโฆษณาประชาสัมพนัธ ทาํใหผูบรโิภครูจกัและจะทําใหมกีารบอกตอดวยการติดปายโฆษณา
ตามถนนเสนหลกัในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัรอยเอด็ และหนาโครงการหมูบานจดัสรร มโีปรชวัรไวสาํหรบัใหขอมูล
ทางเทคนิคกับผูบริโภค มีใบลงทะเบียนสําหรับบันทึกขอมูลของผูบริโภคเพ่ือการติดตอกลับในภายหลัง ซึ่งใช
งบประมาณทั้งสิ้น 10,675 บาท

โครงการท่ี 5 ดูงานนอกสถานท่ี เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญดานบริการ การฝกอบรม
พนักงานจึงเปนสวนหนึ่งของการบริการเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ อีกทั้งยังสามารถใหขอมูลสินคาไดอยาง
ครบถวน และชวยใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน โดยการสงพนักงานฝายการตลาดไปดูงานท่ีโรงงานผูผลิตเพ่ือ
เรียนรูขอมูลของสินคา ซึ่งใชงบประมาณท้ังสิ้น 40,000 บาท

สรุป 
1. สรปุผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทีม่อีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัติ 

ของหางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอร จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31 
- 40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3 – 4 คน ดานพฤตกิรรมโดยสวนใหญไมเคยใชหรอืซ้ือเครือ่งตัดกระแสไฟฟาอตัโนมตัิ 
ในอนาคตมีความสนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาในอนาคต ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือเคร่ืองตัดกระแสไฟฟา
อัตโนมัติเมื่อสรางอาคาร/บานเรือน เลือกซ้ือจากตัวแทนจําหนาย ชําระเปนเงินสด และแหลงขอมูลที่ทําใหผูตอบ
แบบสอบถามสามารถหาขอมลูเพือ่พจิารณาและตดัสนิใจซือ้คอืสือ่อนิเทอรเน็ต ดานปจจยัสวนประสมทางการตลาด 
พบวา ผูบริโภคใหระดับความสําคัญมากท่ีสุดทั้ง 7 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพของสินคา ดานราคา คือ 
มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินคาและการบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ มีตัวแทนจําหนายทั่วถึง 

ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการบริการหลังการขาย ดานบุคลากร คือ พนักงานมีความรูและสามารถแนะนํา
สินคาไดเปนอยางดี ดานกระบวนการ คือ มีกระบวนการในการเช็คระบบไฟฟา และดานลักษณะทางกายภาพ คือ 
ภาพลักษณและชื่อเสียงของราน

สรุปผลการกําหนดแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอตัโนมัต ิของหางหุนสวนจํากดั 
อมรเซฟตีเ้ซน็เตอร จากการวเิคราะหสภาพแวดลอมทัว่ไป การวเิคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขนั (Five Force 

Model) การวเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาส และภยัคกุคาม (SWOT Analysis) และการวเิคราะหโดยใชวธิ ีTOWS 
Matrix เพ่ือการกําหนดกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสม พบวาแผนการตลาดท่ีเหมาะสมและจะสามารถเพ่ิมยอด
ขายเคร่ืองตัดกระแสไฟฟาอัตโนมัติใหเปนไปตามเปาหมายในป พ.ศ. 2560 เปนจํานวนเงิน 7 ลานบาท จากยอด

ขายของป พ.ศ. 2558 ประกอบดวย 3 โครงการ ดังนี้ โครงการท่ี 1 “พันธมิตรทางการคา” โครงการท่ี 2 “แจกของ
สมนาคุณสุด Exclusive” โครงการที่ 3 “สรางความประทับใจใหกับลูกคาเกาเพ่ือเกิดการบอกตอไปสูลูกคาใหม” 

โครงการที ่4 “การประชาสมัพนัธ” โครงการที ่5 “ดงูานนอกสถานที”่ โดยใชงบประมาณในการดาํเนินการ จาํนวน 
185,675 บาท

ขอเสนอแนะ
1. การศึกษาคร้ังตอไปควรศึกษาการติดตามผลการดําเนินงานใหเกิดการปฏิบัติงานท่ีเปนไปตาม

แผนการตลาดที่วางไว โดยการประเมินเพื่อใหทราบผลที่แทจริงและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
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2. ควรทําการศึกษาความตองการและความพงึพอใจของผูบรโิภค เพือ่ใหสามารถกาํหนดแผนการตลาด
ไดตรงตามความตองการของผูบรโิภคมากขึน้ เน่ืองจากการศึกษาพฤตกิรรมและสวนประสมทางดานการตลาด 7P’s 
อาจไมเพียงพอที่จะใหผูศึกษาทราบถึงความตองการของผูบริโภคที่แทจริง

ในการศึกษาครั้งตอไป ควรใชการสัมภาษณรวมกับแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อใหขอมูล
มีความสมบูรณยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกาศ
การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต เรื่องแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเคร่ืองตัดกระแส

ไฟฟาอัตโนมัติ ของหางหุนสวนจํากัด อมรเซฟตี้เซ็นเตอร สําเร็จตามวัตถุประสงคไดดวยความรวมมือจากเจาของ
กิจการ พนักงาน ที่ใหการสนับสนุนขอมูล และผูบริโภค ที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามทุกทาน ซึ่งเปน
ขอมลูทีม่ปีระโยชน อยางยิง่ในศกึษาครัง้นี ้ผูศกึษารูสกึซาบซึง้ในความอนเุคราะหของทกุทานทีใ่หความรวมมอือยาง
ดียิ่งจึงขอขอบคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้
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