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การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายวัสดุกอสราง
รานอํานวยการชาง อําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย
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บทคัทยอ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาถงึพฤตกิรรมการเลอืกซือ้และปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้วสัดกุอสรางของผูบรโิภค 
เพ่ือกําหนดกลยุทธในการเพ่ิมยอดขายวัสดุกอสรางของรานอํานวยการชาง ใหไดเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนด เน่ืองจากรานมียอด
ขายที่ลดลงจึงทําการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางจํานวน 395 คน และทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด สภาพ
แวดลอมภายนอก และสภาพแวดลอมภายในองคกร แลวนําขอมูลที่ไดมากําหนด กลยุทธทางการตลาด ประกอบไปดวยแผนกลยุทธ
ระยะสั้น 5กลยุทธ คือ กลยุทธยิ่งซื้อยิ่งลด กลยุทธการต้ังราคาเลขคี่ กลยุทธอํานวยแจกทอง กลยุทธลูกคาผูหญิงสุขคูณ2 และกลยุทธ
ซื้อปุปแจกปป ในสวนของกลยุทธระยะยาวมีวัตถุประสงคเพื่อขยายฐานลูกคาและพัฒนาศักยภาพของราน มี 2 กลยุทธประกอบไป
ดวย กลยุทธสวัสดีเพื่อนใหม และกลยุทธกาวไปขางหนา โดยคาดวากลยุทธดังกลาวจะทําใหรานอํานวยการชางมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึน
อยางนอยรอยละ 10 จากยอดขาย 9,981,482.43 บาท ใหเพ่ิมขึ้นเปน10,979,630.67 บาท ในป 2559 ภายในระยะเวลา 3 เดือน 
ตั้งแตเดือนตุลาคม ถึงเดือนธันวาคม 2559

คําสําคัญ : วัสดุอุปกรณกอสราง กลยุทธการตลาด

Abstract

 This independent study aims to investigate consumer behavior and the factors that influence the 
decision to by construction material. To define a strategy to increase sales revenue of Aumnuaykarnchang. The 
methodology was 395 questionnaire and analyzes Five Force Model, External Environmental Analysis (PEST), 
SOWT Analysis and TOWS Matrix. The data that has come to define marketing strategies including Shot-trem 
strategy composes of five strategies such as “ Pay cash gain discount ” strategy, “ odd pricing” strategy, “Aumnuay 
give the gold” strategy, “Women get double coupon” strategy and “ Buy now get the gift free” strategy. 

Long-term strategy aims to extend new comtumers and to increase potentiality of service development in 
Aumnuaykarnchang. Long – term strategy is “Hello new friend” strategy and “Move forward” strategy. These 
strategies are expected to increase the Aumnuaykarnchang turnover at least 10 percent from 9,981,482.43 baht 

in 2015 to 10,979,630.67 baht in 2016 within 3 months from October to December 2016.

Keywords : construction material, marketing strategy
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บทนํา
 สิง่ปลกูสรางท่ีอยูอาศัยในปจจบุนัถอืวาเปนหนึง่ในปจจยัสี ่ทีเ่ปนพืน้ฐานสําคัญตอการดํารงชีพของมนุษย 
จึงทําใหการกอสรางนั้นมีความสําคัญเปนอยางมากสงผลใหมีธุรกิจรานวัสดุกอสรางนั้นมีจํานวนเพ่ิมมากขึ้น และมี
การแขงขันทีส่งูข้ึนเนือ่งจากการเพ่ิมข้ึนเปนจํานวนมากของธุรกิจรานวัสดุกอสราง และยังมีผูประกอบการรานวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมขยายการลงทุนไปยังตางจังหวัดมากข้ึน สงผลใหการแขงขันในตลาดธุรกิจวัสดุกอสรางเร่ิม
รุนแรงมากขึ้นเรื่อยๆ และทําใหมีผลกระทบตอผูประกอบการเดิม 
 ปจจบุนัธรุกิจวสัดกุอสรางมกีารแขงขนัสงู สงผลกระทบตอรานอาํนวยการชางเปนอยางมากจงึทาํให ยอด
ขายของรานอํานวยการชางมีแนวโนมลดลง จึงตองทําการหาสาเหตุรวมถึงแนวทางการแกไขปญหา เพื่อกําหนด
กลยทุธการเพิม่ยอดขายวสัดกุอสรางของ รานอาํนวยการชาง อาํเภอเอราวณั จงัหวดัเลย ใหเหมาะสมกบัธรุกจิและ
สอดคลองกับสภาพแวดลอมในปจจุบัน เพื่อทําใหรานอํานวยการชางมีความสามารถในการแขงขัน และเปน
ประโยชนตอธุรกิจในอนาคต

วัตถุประสงคของการศึกษา
 1.  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของลูกคาใน
อําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย
  2. เพื่อกําหนดกลยุทธในการเพิ่มยอดขายวัสดุกอสรางของรานอํานวยการชางใหไดอยางนอยรอยละ 
10 ของปที่ผานมา

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
 อดุลย จาตุรงคกุล (2551) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
กิจกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการโดยข้ึนอยูกับความพึงพอใจของผูบริโภค ที่ผูบริโภคไดใชเหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ [4]

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539) ไดใหความหมายของการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer 
behavior) วาเปนการศึกษาวิธีการหรือคนหาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ และการใชสินคาและ

บริการของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงความตองการ พฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการใชของผูบริโภค และนําผล
คําตอบที่ไดมาใชในการจัดการกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค [3]

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s)

 ศริวิรรณ เสรรีตัน ไดใหความหมายของสวนประสมการตลาดวา สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 
หมายถึง กลุมเครื่องมือการตลาดที่ใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด (Kotler. 1994 : 98) ซึ่งมีเคร่ืองมือ 
4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่ง
เรียกวา 4Ps ซึ่งเปนเครื่องมือที่ใชในการกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อใหตอบสนองตอความพึงพอใจของผูบริโภค 
[3]
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (Five Force Model) 
 ไมเคิล อี พอตเตอร (1988) ไดเสนอแนวคิดที่ใชในการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดหรือการ
วิเคราะหอุตสาหกรรม วาเปนการทําใหเราเขาใจสภาพของอุตสาหกรรมเพื่อนํามาใชกําหนดกลยุทธภายในองคกร
ได โดยไดวิเคราะหโอกาสในการเขามาของผูแขงขันรายใหม สภาพการแขงขันของคูแขงขันในปจจุบัน อํานาจตอ
รองของลูกคา อํานาจตอรองของซัพพลายเออร และสินคาทดแทน ซึ่งจะทําใหเราเขาใจสภาพแวดลอมไดดีและ
ทําใหเรามองเห็นโอกาสในการสรางกําแพงในการเขามา (Barrier to entry) ของผูแขงขันรายใหมวาเขาออกยาก
งายไดเพียงใด เปนเพิ่มโอกาสใหองคกรนั้นเพิ่มกําแพงในการเขามาไดสูงขึ้น [2]

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร SWOT Analysis 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดใหความหมายของการวเิคราะห SWOT วาเปนการวเิคราะหถงึศกัยภาพของ
ภายในขององคกร วามีขอไดเปรยีบหรอืเสยีเปรยีบอยูอยางไรโดยนาํไปเปรยีบเทยีบกบัคูแขงขนั ซึง่สามารถพจิารณา
ไดจากจุดแข็ง จุดออนภายในองคกร รวมไปถึงโอกาสในการแขงขันและภาวะคุกคามขององคกร การวิเคราะห 
SWOT ทาํไดโดยการวิเคราะหตรวจสอบองคกรตนเองและนําไปเปรียบเทยีบกบัสภาวะแวดลอมภายนอกองคกรซึง่
เปนสภาวะแวดลอมท่ีไมสามารถควบคุมได [1]

วิธีการดําเนินการ 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาขอมูลในครั้งน้ี เปนกลุมตัวอยางจากลูกคาที่มาใชบริการซื้อวัสดุกอสรางราน
อํานวยการชางเปนประชากรในอําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย ซึ่งในอําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย มีประชากรท้ังหมด 
34,086 คน (ทีว่าการอําเภอเอราวัณ, 2559 : ขอมูล ณ วนัที ่18 เมษายน 2559 ) โดยใชวธิกีารกําหนดกลุมตวัอยาง
จาก การคํานวณ โดยใชสูตรของ Yamane ผลการคํานวณ ไดกลุมตัวอยางจํานวน 395.36 ราย ดังนั้นจึงกําหนด 
ใหมีกลุมตัวอยางจํานวน 395 ราย โดยใชแบบสอบถามที่มีลักษณะเปนปลายปดและปลายเปด โดยแบงออกเปน 4 
สวน เพ่ือความสะดวกในการเก็บขอมูลแบบสอบถามจึงทําการเก็บขอมูลแบบสอบถามจากลูกคาที่เขามาใชบริการ
ที่รานอํานวยการชาง

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล 

 การศกึษาในครัง้นีใ้ชเครือ่งมอืในการเกบ็ขอมูลและรวบรวมขอมูลจากกลุมตวัอยางจาํนวน 395 คน จาก 
แบบสอบถามสําหรับการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายวัสดุกอสรางรานอํานวยการชาง อําเภอ
เอราวัณ จังหวัดเลย ในการสรางแบบสอบถามไดศึกษารวมรวมขอมูลจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฏีตางๆ และ

งานวิจยัทีเ่กีย่วของ มาสรางเปนหวัขอคาํถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน ดงันี ้แบบสอบถามสวนที ่1 เปนขอมลูทัว่ไป
ของผูตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามสวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ีตัดสินใจช้ือสินคารานอํานวย

การชาง อาํเภอเอราวัณ จงัหวัดเลย แบบสอบถามสวนท่ี 3 ขอมลูเก่ียวกับปจจยัทีม่ผีลตอการตัดสนิใจซ้ือสนิคาวสัดุ
กอสรางรานอํานวยการชาง อําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย และแบบสอบถามสวนที่ 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะมี
ลักษณะเปนแบบสอบถามปลายเปด 
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การวิเคราะหขอมูล 

 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามโดยใชโปรแกรม SPSS ใน การประมวลผลขอมูล คือ ความถ่ี (frequency) 

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)

ผลการศึกษา

 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย จํานวน 347 คน คิด

เปนรอยละ 87.85  มีอายุตั้งแต 31 ป - ไมเกิน 40 ป มากที่สุด จํานวน 135  คน คิดเปนรอยละ 34.18  มีระดับ

การศึกษา ประถมศึกษา มากท่ีสุด จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.43  มีอาชีพเกษตรกรรมมากท่ีสุด จํานวน 

129 คน คิดเปนรอยละ 31.39 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตั้งแต 10,000 – ไมเกิน 15,000 บาท มากที่สุด จํานวน 

161 คน คิดเปนรอยละ 40.25

 2.  พฤติกรรมผูบริโภคท่ีตัดสินใจชื้อสินคารานอํานวยการชาง อําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย บุคคลที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจชื้อวัสดุกอสรางของผูตอบแบบสอบถาม คือ ตัวเอง  จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 47.34  

ประเภทของวัสดุกอสรางที่ชื้อจากรานอํานวยการชาง คือ วัสดุกอสราง เชน อิฐบล็อก หิน ปูน ทราย เหล็กเสน  

จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 70.13  ความถ่ีในการช้ือวัสดุกอสราง (ตอเดือน) คือ เดอืนละคร้ัง จํานวน 222 คน 

คิดเปนรอยละ 56.20  ยอดซื้อวัสดุกอสรางโดยเฉลี่ยตอครั้ง คือ ตั้งแต 1,000 – ไมเกิน 5,000 บาท จํานวน 198 

คน คิดเปนรอยละ 50.13  รานที่เลือกซ้ือวัสดุกอสรางเปนประจํา คือ รานอํานวยการชาง จํานวน 292 คน คิดเปน

รอยละ 73.92  เหตุผลที่เลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากรานอํานวยการชาง คือ สินคาราคาถูก  จํานวน 257 คน คิดเปน

รอยละ 65.06  มีวิธีการ / เงื่อนไขในการชําระคาสินคาวัสดุกอสราง คือ ชําระดวยเงินสด  จํานวน 199 คน คิดเปน

รอยละ 50.38  ชวงเดอืนทีน่ยิมปลกูหรอืตอเตมิบาน คอื มกราคม – มนีาคม จาํนวน 137 คน คดิเปนรอยละ 34.68  

ชองทางการสงมอบวัสดุกอสราง คือ ใหทางรานจัดสงที่บาน จํานวน 274 คน คิดเปนรอยละ 69.37  ลักษณะการ

สงเสริมการขายท่ีชอบ คือ มีของแถม เชน เสื้อราน รม แกวนํ้า ปฏิทิน เปนตน จํานวน 287 คน คิดเปนรอยละ 

72.66  และชองทางในการรบัขอมูลขาวสารเก่ียวกับรานวสัดกุอสรางในทองถิน่ คอื ผูรบัเหมา / ชางกอสราง จาํนวน 

137  คน คิดเปนรอยละ 34.68

 3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของลูกคาในอําเภอเอราวัณ จังหวัดเลย จากการศึกษา

จาํแนกตามสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมท้ัง 4 ดาน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหระดบัความสําคัญ

ในแตละดานสวนใหญอยูในระดับมาก ถึงระดับมากท่ีสุด มีรายละเอียดดังตอไปนี้

  3.1 ดานผลิตภณัฑ จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคญัอยูในระดับมาก

ที่สุด โดยเมื่อพิจารณารายละเอียดพบวาใหความสําคัญดานการมีสินคาใหเลือกหลากหลายย่ีหอ มากที่สุด รองลง

มาคือ มีการรับประกันคุณภาพสินคา สินคามีบรรจุภัณฑสวยงามนาใช มีสินคาตราย่ีหอที่เปนที่ยอมรับ เช่ือถือได

จัดจําหนาย และสินคามีคุณภาพ คงทน แข็งแรง ไดมาตรฐาน ตามลําดับ

  3.2  ดานราคา จากการศกึษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสาํคัญอยูในระดบัมากทีส่ดุ 

โดยเมื่อพิจารณารายละเอียดพบวาใหความสําคัญดานราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ มากที่สุด รองลงมา คือ มีราคา

ถูกกวารานอื่น สามารถตอรองราคาสินคาได มีปายราคาชัดเจน และมีการใหเครดิตสินคา ตามลําดับ

  3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ
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อยูในระดับมาก และระดับมากท่ีสุด โดยเมื่อพิจารณารายละเอียดพบวาใหความสําคัญดานทําเลท่ีตั้งของรานใกล

แหลงชมุชน ตดิถนนหลกั เดนิทางสะดวก มากทีส่ดุ รองลงมา คอื มทีีจ่อดรถสะดวก ปลอดภัย มบีรกิารจดัสงสินคา 

และใหความสําคัญในระดับมาก ดานมีบริการสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพท / อินเตอรเน็ต และมีแคตตาล็อคสินคาให

เลือก ตามลําดับ

  3.4 ดานการสงเสริมการขาย จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญอยู

ในระดับมากที่สุด โดยเมื่อพิจารณารายละเอียดพบวาใหความสําคัญดานการรับคืน / เปล่ียนสินคา มากที่สุด รอง

ลงมา คือ มีสวนลดในการซ้ือสินคา มีการติดปายโฆษณาหนาราน มีการแจงขาวสารท่ีเปนประโยชนตอลูกคา และ

มีของแถม เชน เสื้อราน รม ปฏิทิน เปนตน ตามลําดับ

 4. การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (Five Force Model) ภาวะคกุคามจากคูแขงขนัรายใหม

อยูในระดับตํ่า การแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกาอยูในระดับสูง อํานาจตอรองของลูกคาอยูใน

ระดับสูง อํานาจตอรองของซัพพลายเออรอยูในระดับตํ่า สินคาทดแทนอยูในระดบัตํ่า

 5. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (SWOT Analysis and TOWS Matrix)

  จุดแข็ง (Strengths : S) รานอํานวยการชางไดดําเนินกิจการมานานถึง 39 ป ทําใหรานมีชื่อเสียง 

และไดรับความเชื่อม่ันความไววางใจจากลูกคา มีอิฐบล็อกและเสาที่เปนสินคาที่ไดรับความนิยมและไดรับความไว

วางใจจากลูกคา  เนื่องจากเปนสินคาที่ทางรานผลิตขึ้นเอง มีความแข็งแรง ทนทาน ไมแตกหักงาย และทางราน

สามารถควบคุมตนทุนได

  จดุออน (Weaknesses Analysis : W) ขาดการบรหิารจดัการทีเ่ปนระบบ และขาดการนําเทคโนโลยี

ทีท่นัสมัยมาใชในการจัดการราน พนกังานทํางานไมมปีระสิทธิภาพเทาท่ีควร -ขาดความกระตือรือรน และบางคร้ัง

แอบดื่มเหลาในเวลาทํางาน ขาดการสงเสริมการขาย และไมมีแรงกระตุนในความตองการการซื้อสินคาของลูกคา

  โอกาส (Opportunities : O) ผูจัดการรานอํานวยการชางรูจักผูคนกวางขวางทําใหไดรับความไว

วางใจตอราน จงึเปนโอกาสทีจ่ะทาํใหรานขายสนิคาไดมากขึน้และมลีกูคาเพิม่มากขึน้ และรฐับาลมนีโยบายกระตุน

เศรษฐกิจทําใหเศรษฐกิจคอยๆปรับตัวดีขึ้น 

  ภาวะคุกคาม (Threats : T) จากสถานการณการเมืองที่ยืดเยื้อและยังไมมีความแนนอน สงผลใหผู

บรโิภคชะลอการจบัจายใชสอย และจาํนวนรานคาทีเ่ปนคูแขงขนัมจีาํนวนมาก และคูแขงขนัมีการปรบัตวัอยางตอ

เนือ่ง สงผลใหการแขงขนัทางธรุกิจมคีวามรนุแรงขึน้ การชาํระเงนิของลกูคาเงนิเช่ือมคีวามลาชา ไมตรงตามกาํหนด 

สงผลตอบัญชีการเงินของรานคา

สรุปผลการศึกษา

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุตั้งแต 31 ป - ไมเกิน 40 ป มีระดับการศึกษา ประถม

ศึกษา มีอาชีพเกษตรกรรมและมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตั้งแต 10,000 – ไมเกิน 15,000 บาท 

 ดานพฤตกิรรมการเลือกซ้ือวัสดกุอสรางพบวาบคุคลทีม่อีทิธพิลตอการตดัสินใจช้ือวสัดกุอสรางของผูตอบ

แบบสอบถาม คอื ตวัเอง ประเภทของวัสดกุอสรางท่ีชือ้จากรานอาํนวยการชาง คอื วสัดกุอสราง เชน อฐิบลอ็ก หนิ 

ปนู ทราย เหลก็เสน ความถีใ่นการชือ้วสัดกุอสราง (ตอเดอืน) คอื เดอืนละครัง้ ยอดซือ้วสัดกุอสรางโดยเฉลีย่ตอครัง้ 

คือ ตั้งแต 1,000 – ไมเกิน 5,000 บาท รานที่เลือกซื้อวัสดุกอสรางเปนประจํา คือ รานอํานวยการชาง เหตุผลท่ี
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เลอืกซือ้วสัดกุอสรางจากรานอาํนวยการชาง คอื สนิคาราคาถกู มวีธิกีาร / เงือ่นไขในการชาํระคาสินคาวสัดกุอสราง 

คอื ชาํระดวยเงินสด  ชวงเดือนท่ีนยิมปลูกหรือตอเติมบาน คอื มกราคม – มนีาคม ชองทางการสงมอบวัสดกุอสราง 

คือ ใหทางรานจัดสงที่บาน ลักษณะการสงเสริมการขายที่ชอบ คือ มีของแถม เชน เส้ือราน รม แกวนํ้า ปฏิทิน 

เปนตน และชองทางในการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานวัสดุกอสรางในทองถิ่น คือ ผูรับเหมา / ชางกอสราง 

 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางของลูกคา ดานผลิตภัณฑ พบวาใหความสําคัญดานการมี

สินคาใหเลือกหลากหลายยี่หอ ดานราคา พบวาใหความสําคัญดานราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ดานชองทางการ

จดัจําหนาย พบวาใหความสาํคญัดานทาํเลทีต่ัง้ของรานใกลแหลงชุมชน ตดิถนนหลกั เดนิทางสะดวก และดานการ

สงเสริมการขาย พบวาใหความสําคัญดานการรับคืน / เปล่ียนสินคา 

 การกําหนดกลยุทธในการเพ่ิมยอดขายวัสดุกอสรางของรานอํานวยการชาง จากการวิเคราะหขอมูลจาก

แบบสอบถาม จํานวน 395 ชุด ประกอบกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด (Five Force Model) การ

วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environmental Analysis, PEST) และการวิเคราะหสภาพแวดลอม

ภายในองคกร(SWOT Analysis and TOWS Matrix) ทางรานอํานวยการชาง จึงไดวางแผนกลยุทธระยะสั้น 5 

กลยทุธ และกลยุทธระยะยาว 2 กลยุทธ เพือ่เพ่ิมยอดขายใหกบัรานอาํนวยการชางในป พ.ศ. 2559 ใหไดอยางนอย

รอยละ 10 ของป พ.ศ. 2558 จากยอดขาย 9,981,482.43 บาท ใหเพิ่มขึ้นเปนอยางนอย 10,979,630.67 บาท ใน

ป พ.ศ. 2559 กลยุทธระยะสั้นประกอบไปดวย กลยุทธยิ่งซื้อ ยิ่งลด กลยุทธการตั้งราคาเลขค่ี กลยุทธอํานวย แจก

ทอง กลยุทธลูกคาผูหญิงสุขคูณ 2 และกลยุทธซื้อปุป แจกปป สวนกลยุทธระยะยาวประกอบไปดวยกลยุทธสวัสดี

เพ่ือนใหม และกลยุทธกาวไปขางหนา

ขอเสนอแนะ

 1. ขอเสนอแนะจากการศึกษา

  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชอบสินคาที่มีคุณภาพและราคาถูก ตองการของ

แถมจากการซ้ือสินคาและตองการสวนลดในการซ้ือสินคาทันที โดยท่ีไมตองสะสมแตมหรือตองรอลุนรางวัลใหญ 

เพราะใชระยะเวลานาน จึงควรจัดทํากลยุทธที่สามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว

 2. ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป

  2.1 ในการศึกษาครั้งตอไป ผูศึกษาควรแจกแบบสอบถามในขอบเขตที่กวางขึ้น ไมเฉพาะจงจงที่

ลูกคาของรานเทานั้น เพื่อจะไดทราบถึงความตองการของลูกคาที่ซื้อสินคารานอื่นดวย

   2.2 ในการศึกษาครั้งตอไป ควรปรับปรุงและพัฒนาแบบสอบถามโดยใหมีการสัมภาษณผูตอบ

แบบสอบถามเพ่ิมเตมิ เพือ่ใหผูตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นทีม่ตีอรานได และเพ่ือใหทางรานไดรบั

ขอมูลเพ่ิมเติมอยางครบถวนและทราบถึงความตองการที่แทจริงของลูกคา

  2.3 ในการศกึษาครัง้ตอไป ควรจัดทาํแบบสอบถามและแบบประเมนิความพึง่พอใจของลกูคาอยาง

ตอเนื่อง เพราะความตองการของลูกคานั้นจะเปลี่ยนแปลงเสมอซ่ึงเปนผลมาจากปจจัยในหลายดาน
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