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บทคัดยอ

 การพฒันากลยทุธเพือ่เพิม่ยอดขายโดยการประยกุตใชสนุทรียสาธก : กรณศีกึษา ABC จาํกดั อาํเภอทาบอ จงัหวดัหนองคาย 
วัตถุประสงคในการศึกษา คือ 1. เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานขององคกร 2. เพ่ือคนหาแผนกลยุทธในการเพ่ิมยอดขาย 3. เพ่ือ
ประเมินแผนกลยุทธในการเพิ่มยอดขาย มีจุดมุงหมายเพื่อสรางกลยุทธที่เหมาะสมใหกับองคกร โดยไดนําเอาสุนทรียสาธกเขามา
ประยกุตใชเปนเคร่ืองมือหลักในการศึกษา โดยการสัมภาษณผูบริหาร พนกังาน และลกูคาของบริษทั จากน้ันนาํขอมลูมาทาํการวิเคราะห
หาปจจัยที่เปนจุดรวมและปจจัยที่เปนจุดโดดเดน เพื่อคนหากลยุทธทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขาย โดยจัดทําเปนกลยุทธ 3 ดาน คือ 
1. กลยุทธการสงเสริมการขาย 2. กลยุทธเพิ่มส่ือโฆษณา 3. กลยุทธการบริการ โดยการนําเอาผลกลยุทธทั้ง 3 ดาน ที่ไดจากการใช
สุนทรียสาธกมาใชในชวงที่ทําการศึกษาเปนระยะเวลา 2 เดือน มีผลทําใหจํานวนยอดขายของบริษัท ABC จํากัด เพ่ิมมากขึ้นรอยละ 
13 ซึ่งทําใหสามารถสรุปไดวากลยุทธที่คนพบจากการศึกษานั้นมีความเหมาะสมกับบริษัท ABC จํากัด  

คําสําคัญ : การวางแผนกลยุทธ  สุนทรียสาธก

Abstract

     Strategic development for sale increasing in the second hand car business by using  Appreciative inquiry : A 
case study at abc co.,ltd Thabo district, Nongkhai Province The purpose of the study is 1. To study the operations 
of the organization 2. To search for a strategic plan to increase sales  3. To evaluate strategies to boost sales.  
The point is to create the right strategy for the organization . by  Appreciative inquiry Was used as the main tool 
in the study By interviewing employees and customers. The data were analyzed for elements that are common 
. And that is the dominant factor To search marketing strategy to increase sales. The strategy was prepared by 
three . 1. Strategy Promotion  2. Add media strategy  3. Strategic Services  The introduction of these three stra-

tegic areas  the  Appreciative  inquiry Used in the study for a period of two months As a result, the number of 
sales of abc co.,ltd  Increased 13 percent This makes it possible to conclude that The study ‘s findings are ap-
propriate with abc co.,ltd    

           

Keyword :  Strategic planning, Appreciative  inquiry
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1.  บทนํา
 การใชชวีติของคนในสังคมปจจบุนัท่ีอยูในภาวการณแขงขนั คนในสังคมแสวงหาความสะดวกสบายใหกบั
ตัวเองไมวาจะเปนดานการสื่อสาร การเดินทาง เนื่องจากคนเราตองการความสะดวกสบายมากข้ึน และรถยนตเขา
มาเปนหน่ึงในปจจัยที่คนในสังคมแสวงหาเพ่ืออํานวยความสะดวกสบายใหกับตนเอง (ครองแผน  ไชยธนะสาร, 
2546)
 การจําหนายรถยนตในปจจบุนัมีทัง้ศูนยจาํหนายรถยนตมอืหน่ึง และศนูยจาํหนายรถยนตมอืสอง รถยนต
มือหนึ่ง คือ รถที่ผลิตจากโรงงานและจัดจําหนายครั้งแรก รถยนตมือสองคือ รถที่ผานการใชงานมาแลวหรือผาน
การจดทะเบียนโอนกรรมสิทธการเปนเจาของ
 จากสถานการณป พ.ศ. 2555 รัฐบาลมีนโยบายรถคันแรกเพื่อตอบสนองความตองการของประชาชน 
ทาํใหผูทีต่องการซ้ือรถหันไปซือ้รถยนตใหมเพิม่มากข้ึน จงึสงผลกระทบตอธรุกจิรถยนตมอืสองเปนอยางมาก (กรม
สรรพสามิต, 2554)
 จังหวัดหนองคายเปนจังหวัดหนึ่งในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีการคา การลงทุน ซื้อ – ขายรถยนตมือ
สอง บริษัท ABC จํากัด เปนหน่ึงในศูนยจําหนายรถยนตมือสอง ในเขตจังหวัดหนองคาย (มานิต  ชวศุภกุล, 2541)
 ในชวงป พ.ศ. 2555 – 2558 ไดมเีตนทรถยนตมอืสองเพ่ิมขึน้จาํนวนมาก จากการเพ่ิมขึน้ของเตนทรถยนต
มือสอง สงผลถึงยอดขายและสถานการณความม่ันคงของบริษัท
 ดงันัน้ เพือ่ความมัน่คงและการอยูรอดของบรษิทั ผูศกึษา จงึตองการหากลยทุธในการเพิม่ยอดขายใหกบั
บริษัท เพ่ือใหบริษัทสามารถพยุงสถานการณเพื่อความอยูรอดของบริษัทตอไป

2.  วัตถุประสงค
 1. เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานของบริษัท ABC จํากัด
 2. เพื่อคนหากลยุทธในการเพ่ิมยอดขายดวยกระบวนการสุนทรียสาธก
 3. เพื่อประเมินกลยุทธในการเพ่ิมยอดขายของบริษัท ABC จํากัด

3. วิธีดําเนินงาน
 การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยมุงศึกษาการพัฒนากลยุทธเพื่อ

เพ่ิมยอดขายรถยนตมือสองโดยการประยุกตใชสุนทรียสาธก : กรณีศึกษา บริษัท ABC จํากัด อําเภอทาบอ จังหวัด
หนองคาย โดยมีขั้นตอนในการดําเนินการศึกษา ดังตอไปนี้  
 ขอบเขตการศึกษา
 ขอบเขตการศึกษา มีดังนี้ 
 3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา

 ประสบการณดานบวกของลูกคา
 1.  ความประทับใจดานบวกของลูกคาท่ีเขามาใชบริการ คือสิ่งที่ลูกคาประทับใจที่สุดเมื่อไดเขามาใช
บริการที่บริษัท ABC จํากัด

 2.  คณุภาพสินคา คอื เม่ือลกูคาเขามาซ้ือรถยนตมอืสองจากบริษทั ABC จาํกดั แลวสนิคามคีณุภาพตรง
กับความตองการหรือไม
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 3.2 ขอบเขตดานประชากร
 ประชากรกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
 1. ผูบริหาร พนักงานบริษัท ABC จํากัด จํานวน 15 คน
 2. ลูกคาบริษัท ABC จํากัด จํานวน 180 คน  
 3.3 ขอบเขตดานพื้นที่
 พืน้ทีใ่นการเก็บรวบรวมขอมลูโดยการสมัภาษณผูบรหิาร พนกังานและลกูคาของบรษิทั ABC จาํกดั อาํเภอ
ทาบอ จังหวัดหนองคาย
 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล
 การศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาเปนผูจัดเก็บขอมูลดวยตนเอง เพ่ือนํามาวิเคราะหหาปจจัยที่เปนจุดรวมใหตรง
กันมากที่สุด และหาปจจัยที่เปนจุดโดดเดนหรือจุดที่แตกตางกันของแตละบุคคล โดยใชแบบสัมภาษณแบบมีโครส
ราง ผูสัมภาษณจะใชคําถามแบบสัมภาษณใหผูถูกสัมภาษณเหมอืนกันหมดทุกคน
 การวิเคราะหขอมูล
 ผูศึกษาไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยจะพิจารณาจาก
ขอเท็จจริงที่ไดมาจากการสัมภาษณผูบริหาร พนักงาน และลูกคาของบริษัท ABC จํากัด โดยแยกเปนปจจัยที่เปน
จุดรวม และปจจัยท่ีเปนจุดโดดเดน เพื่อนําไปวิเคราะหตามวัตถุประสงคของการศึกษา

4.  ผลการวิจัย
 จากการสัมภาษณประสบการณดานบวกมาเพ่ือพัฒนากลยุทธการเพ่ิมยอดขาย ผลการศึกษาแบงออก
เปน 4 สวน ดังนี้
 สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ
 1.1 ในการวเิคราะหสภาพการดาํเนินงาน โดยใช (SOAR) และ (Five Forces Model) ผูศกึษาไดสมัภาษณ
บุคคลภายในองคกร ไดแก ผูบริหารบริษัท ABC จํากัด จํานวน 1 คน เปนชาย 1 คน และพนักงานที่มีอายุงาน 5 

ปขึ้นไป จํานวน 4 คน แบงเปน ชาย 1 คน และหญิง 3 คน 
 1.2 ในการพัฒนากลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขายรถยนตมือสองโดยใชสุนทรียสาธก ผูศึกษาไดสัมภาษณลูกคา
ของบริษัท ABC จํากัด จํานวน 45 คน ซึ่งแบงเปนชาย 32 คน หญิง 13 คน
 สวนที่ 2 วิเคราะหสภาพการดําเนินงานของบริษัท ABC จํากัด
 2.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมในการแขงขัน (Five Forces Model)

  การวิเคราะหสภาพแวดลอมในการแขงขัน (Five Forces Model) จะแสดงใหเห็นถึงสภาพการ
แขงขันที่มีความรุนแรงภายในธุรกิจ ซึ่งจะสงผลตอการดําเนินงานขององคกร ซึ่งปจจัยในการพิจารณาใชแนวคิด
แรงผลักดัน 5 ประการ ประกอบดวยปจจัยตางๆ 5 ปจจัย ดังนี้

  2.1.1 สภาพทางการแขงขันภายในธุรกิจ
  สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันซ่ึงในเขตอําเภอทาบอ จังหวัดหนองคาย มีรานขาย
รถยนตมือสองที่มีเต็นทขนาดใหญเพียงเต็นทเดียว นอกจากนั้นก็จะเปนรายยอยๆ สวนมากคูแขงจะอยูที่จังหวัด
หนองคายและจังหวัดอุดรธานี ซึ่งเปนเต็นทขนาดใหญทําใหมีความไดเปรียบในดานตนทุนเน่ืองจากประหยัดตอ
ขนาด จึงทําใหมีการแขงขันทางดานราคาขึ้นเพื่อสรางกําไรและแยงชิงสวนแบงตลาด เห็นไดจากคูแขงที่เปนราน
ขายรถยนตมือสองขนาดใหญใชกลยุทธการตลาดโดยมีการจัดโปรโมชั่นตางๆ อยูตลอดเวลา ดังนั้นภัยคุกคามจาก
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คูแขงในธุรกิจเดียวกันจึงสงผลกระทบตอรานเปนอยางมาก
  2.1.2 อํานาจการตอรองจากผูซื้อ
  ปจจบุนัผูซือ้ในเขตอําเภอทาบอมอีาํนาจในการตอรองมากข้ึน เนือ่งจากลูกคามทีางเลือกมากข้ึน ใน
การเลือกซ้ือสนิคา ราคาสินคากเ็ปนอกีปจจยัหน่ึงทีท่าํใหลกูคาเกิดความสนใจ สวนมากลูกคาจะมีการสอบถามขอมลู
รายละเอียดเกี่ยวกับราคามากขึ้นกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือเพ่ือใหไดสินคาที่ถูกและมีคุณภาพ
  2.1.3 อํานาจการตอรองจากผูขาย
  ปจจบุนัมบีรษิทัเพือ่ประมูลรถยนตมอืสองเปนจาํนวนมาก ทาํใหทางบริษทัมทีางเลือกในการซ้ือสินคา
มากขึ้น หากผูขายรายใดมีราคาที่สูงกวาผูขายรายอื่น ทางบริษัทก็สามารถท่ีจะเปล่ียนมาซ้ือสินคาจากผูที่ขายราย
อืน่ในราคาท่ีถกูกวา เชน ในการประมูลรถรุน/ยีห่อเดยีวกนั  บรษิทัการประมูล X ประมลูรถในราคา 350,000 บาท 
แตบริษัท Y ประมูลในราคา 320,000 บาท ทางบริษัทก็จะเลือกรถที่ลานประมูล Y เพื่อใหไดรถที่มีราคาถูกกวา
  2.1.4 สภาพแรงกดดันจากคูแขงทางออมหรือสินคาทดแทน
  ผูบรโิภคทีม่พีฤตกิรรมทีต่องการความสะดวกแตไมคอยเรงรบี อาจจะมยีานพาหนะเพือ่ใชขบัในการ
ไปทํางานก็อาจจะหันมาใชรถจักรยานยนตแทนรถยนต เพราะรถจักยานยนต มีราคาท่ีถูกกวารถยนตมาก เพราะ
สวนมากถาใชในการเดินทางมาทํางาน ก็จะใชรถจักรยานยนตในการเดินทางเพราะฉะน้ันภัยคุกคามจากสินคา
ทดแทนจึงมีคอนขางนอย
  2.1.5 สภาพการแขงขันจากภายนอกธุรกิจ
  การเขามาของคูแขงรายใหม ปจจบุนัธรุกจิจาํหนายรถยนตมอืสองไดรบัความนยิมเปนอยางมาก และ
มีแนวโนมที่จะเติบโต และคนก็ตองการไดรับความสะดวกสบายมากขึ้น จึงสงผลใหผูประกอบการตางๆ สนใจที่จะ
เขามาในธุรกิจรถยนตมือสอง แตในการลงทุนเปดรานขายรถยนตมือสองตองใชเงินลงทุนที่สูงในการซ้ือรถเขามา
ขาย  อีกทั้งตองทําตลาดแขงกับคูแขงรายเดิม ทําใหคูแขงรายใหมที่จะเขามาน้ันเปนเรื่องที่ยาก
 2.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจโดยเทคนิคการวิเคราะหสออาร (SOAR Analysis)
  จุดแข็งขององคกร คือ  
  1. ทาํเลท่ีตัง้ เน่ืองจากเปนจดุศนูยกลางของอําเภอตางๆ กอนทีจ่ะเขาสูตลาดรถใหญกต็องผานเสน
ทางนี้เปนหลัก
  2. ไมมีคูแขงขัน คือ เนื่องจากในเขตอําเภอทาบอไมมีเตนทรถในลักษณะเดียวกัน สวนมากเปนรถ

บานที่จอดขายแบบไมมีหนาเตนท จึงทําใหมีความไดเปรียบในการแขงขันมาก
  โอกาสขององคกร  คือ
  ภาครฐัไดเขามาอดุหนุนราคาน้ํามัน ทาํใหราคานํา้มนัมีคาคาทีถ่กูลงจากเม่ือกอนจึงทาํใหผูบรโิภคที่

ตองการมีรถและตองการเดินทางท่ีสะดวกข้ึน จึงเปนโอกาสท่ีจะทําใหบรษิทั ABC จาํกดั สามารถท่ีจะขายรถไดเพิม่
ขึ้น

  สิ่งที่องคกรอยากเปน คือ
       เปนรานขายรถยนตมอืสองทีม่กีารบรกิารทีด่ ีสรางความประทบัใจใหกบัลูกคาและสามารถทีจ่ะตอบ
สนองความตองการของลูกคาไดดีที่สุด 

  ผลลัพธที่องคกรจะได คือ
  1. มียอดขายเพ่ิมข้ึนในป พ.ศ. 2559 อยางนอยรอยละ 10
  2. ขายรถยนตมือสองไดเพิ่มมากขึ้นอยางนอย 2-3 คันตอเดือน
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 สวนที่  3  การพัฒนากลยุทธเพื่อเพ่ิมยอดขายรถยนตมือสองโดยใชสุนทรียสาธก
 1. การคนพบสิ่งที่ดีที่สุด (Discovery) 
 ปจจัยท่ีเปนจดุรวม (Convergence) คอื การบริการ สนิคามคีณุภาพ ราคาไมแพงจนเกินไป ปจจัยทีเ่ปน
จดุโดดเดน (Divergence) คอื มรีถยนตมอืสองใหเลอืกหลากหลายยีห่อ/รุน สามารถตอบคาํถามใหกบัลูกคาไดด ีมี
ความเปนกันเองกับลูกคา  
 2. การสรางฝน/แรงบันดาลใจ (Dream) 
 ดานลูกคา 
 บริษทั ABC จาํกดั  อยากมีบรกิารท่ีดทีีส่ดุใหกบัลกูคา มกีารบริการท่ีหลากหลายครบวงจร  สามารถตอบ
สนองความตองการของลูกคาไดดี
 ดานสินคาและบริการ
 ตองการใหมียอดขายป พ.ศ. 2559 เพ่ิมข้ึนอยางนอยรอยละ 10 โดยการปรับปรุงแผนการตลาดและ
ปรับปรุงกระบวนการทํางานใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
 ดานพนักงาน
 มีการจัดระบบการทํางานของพนักงานใหเพียงพอกับปริมาณงาน  มีการฝกอบรมพนักงานในดานทักษะ  
เพ่ือที่จะไดทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 
 3. การออกแบบแผนสิ่งที่ตองการ (Design)
  กลยุทธระยะสั้น
  โดยผูศึกษาไดกําหนดกลยุทธระยะสั้นออกเปน 2 แบบ คือ 1. กลยุทธเชิงรุก 2. กลยุทธเชิงรับ โดย
  1. กลยทุธเชิงรกุเพือ่ขยายฐานลกูคา โดยใชกลยทุธการเพิม่ชองทางในการรบัรูขอมลูไปยงักลุมลูกคา
เปาหมาย  ประกอบดวย 2 โครงการ คือ โครงการท่ี 1 โครงการรถแหประชาสัมพันธ และโครงการท่ี 2 CHOCK 
TA WEE ON FACEBOOK 
  2. กลยุทธเชิงรับเพื่อสรางความประทับใจในการบริการ โดยใชกลยุทธเพิ่มความประทับใจในการ
บริการ คือ โครงการบริการดวยใจ 
 4. ทําใหไปถึงเปาหมาย (Destiny)
 หลงัจากผูศกึษาคดิกลยทุธระยะส้ันโดยมทีัง้สิน้ 3 โครงการ และไดมกีารเริม่นาํโครงการที ่1 และโครงการ
ที่ 3 ไปเริ่มปฏิบัติ คือ โครงการรถแหประชาสัมพันธ  กับโครงการบริการดวยใจไปปฏิบัติจริง
 สวนที่  4  การประเมินผลโครงการภายใตกลยุทธในการเพิ่มยอดขายรถยนตมือสอง

 4.1 กลยุทธการสงเสรมิการขาย ทาํใหลกูคาไดรูจกับรษิทั ABC จาํกดั  และรายละเอยีดในการจดัทาํโปร
โมชั่นตางๆ เชน ฟรีเงินดาวน เงินดาวนตํ่า ซื้อรถแถมแม็คไลเนอร เปนตน และสงผลใหบริษัท ABC จํากัด มียอด
ขายรถยนตมือสองเพิ่มมากขึ้นจากเดือนพฤษภาคมถึง รอยละ 13 ของเดือนมิถุนายน

 4.2 กลยทุธการบริการ พนักงานก็มทีกัษะในการทํางานเพ่ิมมากข้ึน  และสงผลใหมกีารบรกิารทีด่เีพือ่สง
มอบความประทับใจท่ีดีใหกับลูกคาไดดีที่สุด

5.  สรุป
 ผูศึกษานําเสนอโดยการสรุปเน้ือหาเพ่ือคนหาปจจัยที่เปนจุดรวมและปจจัยที่เปนจุดโดดเดน โดยแบง

หัวขอดังตอไปนี้
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 สวนที 1 สรุปผลการศึกษา
 1.1 ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ
 ในการวิเคราะหสภาพการดําเนินงานขององคกร  ผูใหสัมภาษณเปนผูบริหาร ชาย 1 คน พนักงาน  ชาย 
1 คน และหญิง 3 คน ในการคนหากลยุทธในการเพ่ิมยอดขายดวยกระบวนการสุนทรียสาธก ผูใหสัมภาษณเปน
ชาย 32 คน และหญิง 13 คน  
 1.2 การวิเคราะหสภาพการดําเนินงานขององคกร  
 โดยใช (SOAR) โดยการสัมภาษณบุคลากรภายในองคกร พบวา จุดแข็งขององคกร คือ ทําเลท่ีตั้ง ไมมีคู
แขง (ในเขตอําเภอทาบอ) โอกาสในการเติบโต คือ ภาครัฐไดเขามาอุดหนุนราคาน้ํามันทําใหราคาน้ํามันถูกลง จึง
เปนปจจัยอยางหน่ึงท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือรถมากข้ึน สิ่งที่อยากจะเปน คือ เปนรานขายรถยนตมือสองท่ีมี
บริการที่ดีและผลการดาํเนินงานที่คาดหวัง คือ ขายรถยนตมือสองไดเพิ่มมากขึ้น และการวิเคราะหสภาพแวดลอม
ในการแขงขัน โดยใช (Five Forces Model) พบวา สภาพทางการแขงขันภายในธุรกิจมีระดับความรุนแรงมาก 
เนือ่งจากคูแขงภายในธุรกจิเปนคูแขงรายใหญ  อาํนาจการตอรองจากผูซือ้ ระดบัความรุนแรงมีมากเน่ืองจากลูกคา
มีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคามากขึ้น  อํานาจการตอรองจากผูขาย ระดับความรุนแรงมีนอย เน่ืองบริษัทมีทาง
เลอืกในการเลือกซือ้รถยนตมอืสองมาก สภาพแรงกดดันจากคูแขงทางออมหรือสนิคาทดแทน ระดับความรุนแรงมี
นอย เนื่องจากคนตองการความสะดวกสบายในการเดินทางมากขึ้น สภาพการแขงขันจากภายนอกธุรกิจ ไมมีผลก
ระทบตอธุรกิจ
 1.3 การคนหากลยุทธในการเพิ่มยอดขายดวยกระบวนการสุนทรียสาธก
 เมือ่นาํขอมูลจากการสัมภาษณมาวเิคราะห เพือ่สรางกลยทุธในการเพ่ิมยอดขายดวยกระบวนการสุนทรยี
สาธก ผูศึกษาไดคนพบกลยุทธทั้งหมด 2 กลยุทธ และมีทั้งหมด 3 โครงการ ไดแก
  1. โครงการรถแหประชาสมัพนัธ เพือ่เพิม่ชองทางในการรับรูขอมลูขาวสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย
  2.  โครงการ CHOCK TA WEE ON FACEBOOK เพื่อเพิ่มชองทางในการรับรู/จัดจําหนาย ไปยัง
กลุมลูกคาเปาหมาย
  3.  โครงการบริการดวยใจ  เพื่อทําใหลูกคาเกิดความประทับใจเม่ือเขามาใชบริการที่บริษัท ABC 
จํากัด 
 1.4 การประเมินกลยุทธในการเพิ่มยอดขายของบริษัท ABC จํากัด
 ผูศกึษาไดนาํโครงการการพฒันากลยทุธในการเพิม่ยอดขายของบรษิทั ABC จาํกดั ไปใชจรงิในระยะเวลา 
2 เดือน จํานวน 2 โครงการ ไดแก โครงการรถแหระชาสัมพันธ และโครงการ CHOCK TA WEE ON FACEBOOK 

โดยมีผลการประเมิน พบวา ในชวง 1 เดือนแรกของการดําเนินโครงการ ยอดขายเดือนพฤษภาคมไมมีความแตก
ตางจากเดือนเมษายนมากนัก และในชวงเดือนมิถุนายนมียอดขาดเพิ่มขึ้นจากเดือนพฤษภาคม เปนรอยละ 13 
 สวนที่ 2 อภิปรายผล 

 เมื่อนําขอมูลผลการวิเคราะหสภาพการดําเนินงานขององคกร และปจจัยที่เปนจุดรวม ปจจัยที่เปนจุด
โดดเดน   ที่ไดมาวิเคราะห สามารถสรางเปนกลยุทธในการเพ่ิมยอดขายไดทั้งหมด 3 โครงการ ไดแก  โครงการรถ
แหประชาสัมพันธ โครงการ CHOCK TA WEE ON FACEBOOK โครงการโครงการบริการดวยใจ ผลการศึกษา
สอดคลองกับงานวิจัยที่เกี่ยวของเรื่อง กลยุทธการเพิ่มยอดขายของรานราชาเส่ือ  อําเภอพระยืน จังหวัดขอนแกน 
ในดานคุณภาพของสินคา  สินคาควรมีคุณภาพที่ดีกอนสงมอบถึงลูกคา  ดานราคาท่ีมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

คุณภาพของสินคา และดานการใหบริการที่ผูใหบริการหรือพนักงานตองมีความรู  ความใสใจในลูกคา ซึ่งผูศึกษามี
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ความคิดเห็นวา ในการขายสินคาทุกอยางสินคาควรมีคุณภาพที่ดีเพื่อสงมอบใหกับลูกคาและทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจมากที่สุด
 สวนที่ 3 ขอเสนอแนะ
 3.1 ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ
  1. ผูบริหารบริษัท ABC จํากัด ควรนําโครงการจากการศึกษาคร้ังนี้ไปดําเนินการอยางตอเน่ือง เพื่อ
การเห็นผลที่ชัดเจน
  2. ควรมีการประเมินผลการดําเนินงานทุกระยะ และมีการปรับปรุงกลยุทธเพือ่ทาํใหบรษิทัประสบ
ความสําเร็จ
  3. ควรมีการทําการสงเสริมการขายอยางตอเนื่องเพื่อชวยในการเพ่ิมยอดขาย     
 
8.  เอกสารอางอิง
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