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1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ   มหาวิทยาลัยขอนแกน 
2 รองศาสตราจารย ภาควิชาการบริหารงานกอสรางและสาธารณูปโภค คณะวิศวะกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน

กลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน
MARKETING STRATEGY FOR INCREASING SALES OF KUDLAO GUTTER FACTORY 

IN NONGRUA DISTRICT KHON KAEN PROVINCE

ปยธิดา ธรรมวงษา1

ประเสริฐ ดํารงชัย2

บทคัดยอ

 รายงานการศกึษาอสิระฉบบันี ้มวีตัถปุระสงค (1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอการเลอืกซือ้

สินคาของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน (2) เพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคาของ
โรงงานกุดเลารางนํ้า อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน ทําการศึกษาโดยการใชแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด โดยการเก็บจากลูกคา
ทีเ่ขามาซือ้สนิคาจากโรงงานกดุเลารางนํา้ ชดุสถติทิีใ่ชวเิคราะหขอมลูในแบบสอบถามดวยการใชสถติขิัน้พืน้ฐาน จากผลการศกึษานาํ
มาซ่ึงการวางแผนกลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของโรงงานกุดเลารางนํ้า โดยมีแผนกลยุทธการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขาย คือ แผน
กลยุทธระยะสั้นและแผนกลยุทธระยะยาวท้ังหมด 5 กลยุทธ คาดวาจะสามารถทําให โรงงานกุดเลารางน้ํา มียอดขายเพ่ิมขึ้นตามเปา
หมายท่ีไดคาดการณไว สวนการวางแผนกลยุทธระยะยาวก็คาดวาจะสามารถทําใหสรางความจงรักภักดี ซื่อสัตยไววางใจลูกคา สราง
ความประทับใจและพึงพอใจใหกับตัวลูกคาได ทําใหโรงงานกุดเลารางนํ้าสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไดอยางยั่งยืน

คําสําคัญ : กลยุทธ เพิ่มยอด ยอดขาย
 

Abstract

 This independent study report found out marketing strategies for increasing on Kudlao Gutter sales 
since they are unable to hit the sales targets. The purposes of this study were: (1) to learn consumer buying 
behavior and marketing factors, influencing customer buying behavior of Kudlao Gutter goods, (2) to plan 
marketing strategy for increasing sales of Kudlao Gutter factory in Nongrua district Khonkaen province. Survey 
results were found by 400 questionnaires which completed by Kudlao Gutter customers . I performed basic 
statistical analyses on the statistical analysis of the data sets The findings revealed that the reasons why Kudlao 
Gutter don’t hit their targets thus By having 5 marketing strategy plans for increasing sales short term and long 
term So that will increase Kudlao Gutter sales. For long-term strategy will make customers satisfied and earn their 
royalty. And that will be Kudlao Gutter competitive advantages in the long term.

Keyword : Strategy, Increasing, Gutter
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บทนํา
 รางน้ํานั้นเปนสวนหน่ึงของบานท่ีสําคัญและมีประโยชนมาก โดยเฉพาะบานท่ีตั้งอยูในเขตฝนตกชุก ใน
อดีตบานเกือบทุกหลังจะติดรางนํ้าเพราะตองรองนํ้าฝนมาใชในชีวิตประจําวัน โดยอาศัยรางนํ้าเปนตัวรวบรวมนํ้า
จากบนหลังคามาใสไวในโองหรอืภาชนะเก็บน้ํา แตบทบาทของรางน้ําในสวนนีเ้ริม่ทีจ่ะหายไปเพราะคนไทยไมคอย
นิยมที่จะบริโภคนํ้าฝนอยางเชนแตกอน เน่ืองจากปจจัยหลายอยางโดยเฉพาะปญหามลภาวะแวดลอมในอากาศที่
มปีรมิาณฝุนละอองในอากาศมากข้ึน ไมวาจะเปนฝุนละอองจากทอไอเสีย สารเคมีจากการเกษตรหรือจะเปนปญหา
ฝนกรด แตรางนํา้กย็งัเปนสิง่จาํเปนสาํหรบับานในเมอืงไทยเพราะเวลาทีฝ่นตกหนกัๆน้ําฝนจากหลงัคาทีไ่มตดิรางนํา้
จะไหลลงพื้นดานลางโดยตรง ถาพื้นท่ีสวนใหญนั้นเปนสวนก็จะทําความเสียหายดวยแรงนํ้าที่ตกลงมา ยิ่งถาบานมี
ความสูงมากเทาไหรแรงดันนํ้าก็จะทําความเสียหายใหกับพ้ืนก็มีมากข้ึนเทานั้น ในกรณีพื้นชั้นลางตรงชายคาเปน
พืน้คอนกรีต นํา้ฝนท่ีกระแทกลงพ้ืนก็จะกระเด็นเขาบานสรางความรําคาญใหกบัเจาของบานไมนอย สาํหรับบานท่ี
มีชายคาติดกับพ้ืนท่ีขางเคียงมากๆตองระวังไมใหนํ้าฝนจากหลังคาไหลไปยังพื้นที่บานขางเคียงเพราะนอกจากผิด
กฎหมายแลวยังเปนชนวนใหทะเลาะกับเพ่ือนบานไดทางท่ีดีก็ขอแนะนําถาจะสรางบานใหมหรือบานเกาที่ไมติด
รางนํ้าก็ควรติดรางน้ํานาจะดีกวา 
 สนิคา ในปจจบุนัจากสภาวะเศรษฐกิจทีก่าํลงัถดถอยทาํใหลกูคาใหมยอมหาไดไมงายนกั ลกูคาเกากม็งีาน
รบัจางติดรางน้ําลดนอยลง เนือ่งจากประสบปญหาภัยแลง สงผลกระทบตออตุสาหกรรมรางน้ําใหซบเซาตามไปดวย
ทําใหโรงงานกุดเลารางนํ้าประสบปญหาดานยอดขายลดลงเปนอยางมากดังภาพที่ 1

ภาพที่ 1 ผลรวมยอดขายของโรงงานกุดเลารางน้ําระหวางป พ.ศ. 2556–2558

 จากภาพท่ี 1 จะเห็นไดวาในป พ.ศ. 2556–2558 ยอดขายของโรงงานกุดเลารางนํ้า จากยอดขาย 
77,611,491 บาท ในป พ.ศ. 2556 ลดลงเหลือยอดขาย 66,747,482 บาท ในป พ.ศ. 2558 มียอดขายลดลงเร่ือยๆ 

เนือ่งจากปจจุบนัมสีนิคาทดแทนเพ่ิมเขามามากข้ึน ฝนไมตกตองตามฤดูกาลประสบปญหาภัยแลง และเศรษฐกิจท่ี
กําลังถดถอย สงผลกระทบตอผูประกอบการธุรกิจมีแนวโนมของยอดขายที่ลดลง ดังนั้นเพื่อลดผลกระทบที่มีตอย

อดขายทีล่ดลงของโรงงานกดุเลารางนํา้ จงึทาํการศกึษาพฤตกิรรมและปจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอการเลอืก
ซือ้สนิคา และกําหนดกลยุทธการตลาด เพือ่เพ่ิมยอดขายใหกบัโรงงานกุดเลารางน้ํา ในฐานะท่ีจะเปนคนดูแลกิจการ
ในรุนตอไปซ่ึงเปนธุรกิจครอบครัวและเปนรายไดหลักของครอบครัวอีกดวย จึงสนใจท่ีจะศึกษาในดานกลยุทธการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายใหโรงงานกุดเลานํ้า อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน
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วัตถุประสงค
 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคา ของโรงงานกุดเลา
รางนํ้า อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน
 2. เพื่อกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายรางนํ้าของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ 
จังหวัดขอนแกน ใหไดตามเปาหมายที่กําหนด

วิธีดําเนินงาน
 1. การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาของ
โรงงานกุดเลารางนํ้า อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน
  1.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้จากฐานขอมูลลูกคา
ของทางโรงงานกุดเลารางนํ้า อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน เปนจํานวน 1,856 คน ขนาดกลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษาครั้งนี้ เทากับ 400 ตัวอยาง 
  1.2 เครือ่งมอืทีใ่ชในการศกึษา การเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม โดยแบงเนือ้หาออกเปน 3 สวน 
ดังนี้
   สวนที่ 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร    
   สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา
   สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
  1.3 การตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมอื ดาํเนนิการตรวจสอบคณุภาพของเครือ่งมือ โดยการนาํขอมลู
ที่ไดมาวิเคราะห โดยการใชโปรแกรม SPSS for Windows Version 19 ดวยวิธีการหาความเช่ือมั่น (Reliability) 
ของแบบสอบถาม เพื่อทดสอบหาความเชื่อมั่น 95% ไดคาความเช่ือมั่นเทากับ 0.732
  1.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
   1. ขอมูลปฐมภูมิ ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสํารวจโดยการใชแบบสอบถาม โดยใช
การสุมตัวอยางแบบตามความสะดวก 
   2. ขอมูลทุตยิภมู ิเปนขอมูลในรูปแบบของเอกสาร ขอมลูทางสถิต ิเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวของ 
การคนควาขอมูลทางอินเตอรเนต
  1.5 การวิเคราะหขอมลู วเิคราะหขอมูลทีร่วบรวมไดจากแบบสอบถามดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร
สําเร็จรูป SPSS for Windows Version 19

 2.  การกาํหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายสินคาของโรงงานกดุเลารางนํา้ อาํเภอหนองเรือ 
จังหวัดขอนแกน 
  นาํผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธิพลตอการเลือกซือ้สินคาและ

สิง่แวดลอมในการดาํเนินธรุกิจ สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4P’s) [1] การวเิคราะหสภาพแวดลอม
ทั่วไปทางธุรกิจ (PESTE Analysis) [2] การวิเคราะหสภาวะการแขงขัน (Five Forces Model of Industry 
Analysis) [3] การวิเคราะหสภาพแวดลอมจุดแข็ง จดุออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) [4] การกําหนด

กลยุทธทางเลือกจากการวิเคราะหสภาพแวดลอม (TOWS Matrix) [5] การวิเคราะหตลาดเปาหมาย (STP Analy-
sis) [6] จากการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม รวบรวมขอมูลจากการศึกษาในหัวขอขางตน มาประเมินสภาพ
ธุรกิจ แลวจึงนํามากําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ จังหวัด
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ขอนแกน

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปจจยัของลูกคาในการเลือกซ้ือสนิคาของโรงงานกุดเลารางน้ํา อาํเภอ
หนองเรือ จังหวัดขอนแกน
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 75.50 มีอายุระหวาง 31–40 ป คิดเปน
รอยละ 39.00 โดยสวนมากมีอาชีพรับติดตั้งรางนํ้า คิดเปนรอยละ 99.00 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนสวนใหญ มากกวา 
30,000 บาท คิดเปน รอยละ 45.75
  พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน พบวา
ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาประเภทเงินสด โดยเขามาซื้อสินคาจากทางโรงงานกุดเลารางน้ําจํานวน 3–4 ครั้ง/เดือน 
โดยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสนิคาจากโรงงานกุดเลารางน้ําสวนใหญเพราะสินคามคีณุภาพไดมาตรฐาน สนิคาราคา
ไมแพง ราคาเปนไปตาม และรานหาที่จอดรถสะดวก โดยสวนใหญลูกคาไดมีการเปรียบเทียบราคากอนซ้ือ 
วตัถปุระสงคในการซือ้สนิคาสวนมากคอื มอีาชพีรบัตดิตัง้รางนํา้ โดยมมีลูคาในการซือ้สนิคาทีโ่รงงานกดุเลารางนํา้
ในแตละครั้ง มูลคา 1,001–5,000 บาท ประเภทของสินคาที่เลือกซื้อจากโรงงานกุดเลารางน้ําสวนใหญ คือ รางนํ้า 
หากลูกคาไมไดซื้อสินคาจากทางโรงงานกุดเลารางนํ้า สวนใหญลูกคือซื้อสินคาจาก รานขายรางน้ํา การตองการใช
บริการเคร่ืองรูดบัตรของลูกคาสวนใหญ ใชบริการแนนอน 
  ปจจยัท่ีมผีลตอการเลอืกซือ้สนิคาจากโรงงานกดุเลารางนํา้ จาํแนกตามสวนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมท้ัง 4 ดาน 
  1. ดานผลิตภัณฑ พบวาใหความสําคัญกับ สินคามีความเพียงพอตอความตองการ สามารถ
ออกแบบสินคาไดตามที่ลูกคาตองการ
  2. ดานราคา พบวาใหความสําคญั ราคาเปนไปตามมาตรฐาน สนิคามรีาคาทีเ่หมาะสมกับคณุภาพ 
  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาใหความสําคัญกับ ทําเลท่ีตั้งของโรงงาน สั่งสินคาแลวได
รับสินคาทันที 
  4. ดานการสงเสริมการขาย พบวาใหความสําคัญกับ ราคาพิเศษสําหรับลูกคาเงินสด มีโบนัสให
ทุกๆ สิ้นป
 2. ผลการศึกษาสิ่งแวดลอมทางธุรกิจของโรงงานกุดเลารางน้ํา อําเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแกน
  สิ่งแวดลอมโดยท่ัวไปในการดําเนินธุรกิจและปจจัยที่เอื้อตอธุรกิจ ไดแก ปจจัยทางดานเทคโนโลยี

ดานธุรกิจไดนําเทคโลยีมาใชในดานการสั่งของ การออกใบเสร็จ การออกบิลตางๆ ดานการรักษาความปลอดภัยมี
การติดกลองวงจรปดภายในโรงงาน
  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขันของโรงงานกุดเลารางนํ้า การเขามาของคูแขงรายใหม

นอย เพราะตองใชงบประมาณการลงทนุสงู สภาพการแขงขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนัมนีอย ภาวะคกุคามจากสนิคา
ทดแทน มีภาวะกดดันปานกลาง เพราะในปจจุบันมีสินคาทดแทน เชน รางนํ้าไวนิล และรางนํ้าไฟเบอรกลาส ถึง
จะมีราคาสงูกวาแตเปนท่ีนยิมไมใชนอย เนือ่งจากมีแขง็แรง คงทนและมีความสวยเขากบัตวับานและอาคารอีกดวย 
สวนแรงจากอํานาจตอรองของผูซื้อ มีภาวะกดดันนอย เนื่องจากมีผูขายนอยราย แรงจากอํานาจตอรองของผูขาย 
มภีาวะกดดันมาก เนือ่งจากดําเนินกิจการมานาน สัง่ของในประมาณท่ีมากและสามารถส่ังวตัถดุบิจากตางประเทศ

ได
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  จุดแข็ง จุดออน โอกาส ภัยคุกคาม พบวา โรงงานกุดเลารางน้ํามีจุดแข็ง คือ ทําเลท่ีตั้งของโรงงาน
อยูติดถนนใหญ เดินทางสะดวก โรงงานเปดมานานมากกวา 20 ป ลูกคาสามารถส่ังแบบสินคาตามความตองการ
ได เจาของโรงงานมคีวามรูความชาํนาญในการผลติ มอีธัยาศัยดี และมีความเปนกันเองกบัลูกคา โรงงานมกีาํลงัการ
ผลิตท่ีเพยีงพอตอความตองการของลูกคา จดุออน คอื ไมมกีารสงเสริมการขายและการโฆษณาประชาสัมพนัธ การ
จดัวางสนิคาไมมคีวามเปนระเบยีบ ไมมปีายบอกทางไปโรงงาน ปายชือ่โรงงานไมชดัเจน  โอกาส คอื ทาํเลทีต่ัง้ของ
โรงงานอยูในพ้ืนที่ของลูกคาท่ีมอีาชีพรับติดดั้งรางน้ําที่เปนลูกคาหลักของโรงงาน การแนะนําจากปากตอปากของ
ลูกคาที่มาซื้อสินคา ราคานํ้ามันมีการปรับตัวลง ทําใหลูกคาวิ่งออกหางานนอกบานเพ่ิมมากขึ้น เศรษฐกิจเริ่มจะดี
ขึ้นมีแนวโนนที่ประชาชนจะมีรายไดเพิ่มมากขึ้น สงผลใหมีลูกคาที่สนใจจะติดตั้งรางนํ้าเพ่ิมมากขึ้น ภัยคุกคาม คือ  
ปจจุบันมีสินคาทดแทนเพ่ิมเขามามาก และจากการประสบปญหาภัยแลงในปจจุบัน สงผลใหฝนไมตกตองตาม
ฤดกูาลทาํใหการตดิตัง้รางนํา้ไมเปนทีต่องการหรอืจาํเปนเทาทีค่วร ปจจบุนัมีสภาวะเรอืนกระจก และฝุนละอองใน
อากาศเพ่ิมมากขึ้น ทําใหประชาชนไมคอยจะสนใจติดตั้งรางนํ้าเพ่ือที่จะเอาไวดื่มและใช เหมือนอยางเชนในอดีต
  การกําหนดตลาดเปาหมาย (STP Analysis) แบงสวนการตลาดตามกลุมประชากรศาสตร เพศ อายุ 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน การกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) เพศชาย อายุ 31–40 ป อาชีพ รับติดตั้ง
รางน้ํา รายไดเฉล่ีย มากกวา 30,000 บาทและไดการกําหนดตําแหนงในตลาด (Positioning) ดงันี ้คอื สนิคามรีาคา
ตํ่าและมีคุณภาพดี 
  การกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายของโรงงานกุดเลารางน้ํา อาํเภอหนองเรือ จงัหวดั
ขอนแกน เมือ่ทราบถงึพฤตกิรรมและปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการเลอืกซือ้สนิคา ประกอบกับการวเิคราะหสภาพแวดลอม
ทั่วไปทางธุรกิจ การวิเคราะหสภาวะการแขงขัน การวิเคราะหสภาพแวดลอมจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 
การกําหนดกลยุทธทางเลือกจากการวิเคราะหสภาพแวดลอม การวิเคราะหตลาดเปาหมาย ของทางโรงงานกุดเลา
รางน้ํา จงึไดวางแผนกลยทุธระยะสัน้ และแผนระยะยาว เพือ่เพิม่ยอดขายของโรงงานกดุเลารางน้ํา ใหไดอยางนอย
รอยละ 10 จากป พ.ศ. 2558 จากยอดขาย 66,747,482 เพิ่มขึ้นเปนอยางนอย 73,422,230 บาท ในป พ.ศ. 2559 
และ 2560 โดยมีกลยุทธที่จะดําเนินการ ดังนี้ 
 แผนกลยุทธระยะสั้น
  โดยแผนกลยุทธระยะสั้นมีกําหนดระยะเวลา 3–6 เดือน ตั้งแตเดือนตุลาคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือน
มีนาคม พ.ศ. 2560 แบงออกเปน 2 ดาน คือ กลยุทธการตลาดดานสงเสริมการตลาด และกลยุทธทางการตลาด
ดานการสงเสริมการขาย รวมทั้งหมด 3 กลยุทธ ดังนี้
  (1) กลยุทธ “ประชาสัมพันธและโฆษณา”

  (2) กลยุทธ “สงเสริมการขาย”
  (3) กลยุทธ “บริการขนสงสินคา”
 แผนกลยุทธระยะยาว

  โดยแผนกลยุทธการตลาดระยะยาวมีวตัถปุระสงค เพือ่รกัษาฐานลูกคาเกา และขยายฐานลูกคาใหม 
เพือ่สรางความจงรักภกัดตีอโรงงานกุดเลารางน้ําและเกิดการกลับมาซ้ือซํา้ คอื กลยทุธ “เจาะกลุมลูกคากลุมใหม” 
เพ่ือเปนการขยายฐานลูกคา และกลยุทธ “การสอบถาม” เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเกา
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สรุป
 จากผลการศึกษาทําใหผูศึกษาไดกลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของโรงงานกุดเลารางนํ้า อําเภอ
หนองเรือ จังหวัดขอนแกน ออกเปนวางแผนกลยุทธระยะสั้น และแผนระยะยาว เพื่อเพิ่มยอดขายของโรงงานกุด
เลารางน้ําใน ใหไดอยางนอยรอยละ 10 จากป พ.ศ. 2558 จากยอดขาย 66,747,482 เพิ่มขึ้นเปนอยางนอย 
73,422,230 บาท ในป พ.ศ. 2559 และ 2560 

 จากการดาํเนนิงานกลยทุธทางการตลาดแผนกลยทุธระยะสัน้และแผนกลยทุธระยะยาวทัง้หมด 5 กลยทุธ 
คาดวาจะสามารถทําให โรงงานกุดเลารางนํ้า มียอดขายเพิ่มขึ้นตามเปาหมายที่ไดคาดการณไว สวนการวางแผน
กลยุทธระยะยาวก็คาดวาจะสามารถทําใหสรางความจงรักภักด ีซือ่สัตยไววางใจลูกคา สรางความประทับใจและพึง
พอใจใหกับตัวลูกคาได ทําใหโรงงานกุดเลารางนํ้าสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไดอยางยั่งยืน

ขอเสนอแนะ
 1. หลังดําเนินกลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของโรงงานกุดเลารางน้ํา ควรมีการประเมินยอดขาย
ทุกไตรมาส ซึ่งหากโครงการใดไมประสบความสําเร็จ ยอดขายไมเพิ่มขึ้นก็ใหมีการปรับเปล่ียนกลยุทธใหม 
 2. การนําขอมูลแบบสอบถามควรทําการศึกษาเปนระยะๆ เนื่องจากความตองการของลูกคามีการ
เปลี่ยนแปลงอยูเสมอขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆอยาง
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