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กลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของรานตอง 777 อิเล็คทรอนิคส 
อําเภอนาแก จังหวัดนครพนม

MARKETING STRATEGIES TO INCRESE SALES VOLUME FOR
TONGJED ELECTRONIC SHOP NAKAE DISTRICTNAKHONPHANOM PROVINCE
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รัชดาภรณ เบญจวัฒนานนท2

บทคัดยอ

 รายงานการศึกษาฉบับนี้ไดศึกษาเก่ียวกับกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของรานตอง777อิเล็คทรอนิคส อําเภอนาแก 
จงัหวดันครพนม เนือ่งจากยอดขายของทางรานไมเปนไปตามเปาหมายทีก่าํหนด การศกึษาครัง้นีจ้งึมวีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรม 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคา ในอําเภอนาแก จังหวัดนครพนม โดยแจกแบบสอบถามใหกลุม
ตวัอยางจาํนวน 400 คน และไดทาํการวเิคราะหอตุสาหกรรม วเิคราะหพฤตกิรรมของผูบรโิภค วเิคราะหสภาพแวดลอมทางการจดัการ
ภายนอกองคกร (PESTE Analysis) วิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix:7P’s) วิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการ (Five 
Force Model) วเิคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) และการวเิคราะหปจจยัเชงิกลยทุธ (TOWS  Matrix) 
ผลการศึกษาพบวา สาเหตุที่ทําใหยอดขายลดลง เนื่องจากขาดกิจกรรมสงเสริมการตลาด โดยการประชาสัมพันธของทางรานยังมีไม
มาก ดังนั้นผูศึกษาจึงทําการวางแผนกลยุทธการตลาด โดยจัดทําโครงการ 4 โครงการ ดังน้ี โครงการที่ 1 การเพิ่มชองทางในการ
ประชาสัมพันธ โครงการท่ี 2 จัดโปรโมชั่นสินคาและมีสวนลด โครงการท่ี 3 ปรับปรุงรานและสิ่งอํานวยความสะดวกแกลูกคา และ
โครงการที่ 4 พัฒนาบุคลากร จากแผนดังกลาวคาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายใหกับรานตอง777อิเล็คทรอนิคส ไมตํ่ากวารอยละ 10 
เมื่อเทียบกับป 2558

คําสําคัญ: เครื่องใชไฟฟา กลยุทธการตลาด รานตอง777อิเล็คทรอนิคส

Abstract

 This study aim to study the marketing strategy for sale increase for Tongjed Electronic,Nakae 
district,Nakhon phanom province.Because turnover was nonsenses from the purpose.The purpose of the study 
was consumer behavior and factors influencing the decision to buy electric appliances and determine the 
marketing strategy to increase sales revenue. Variety of techniques was implemented. Firstly, it used 400 

questionnaires. This study also explored the industry and consumer behavior analysis by using PESTE Analysis. 
Plus, Marketing mix analysis (Marketing Mix: 7P’s), it used Five Forces Model to analyze the competitors. 
Furthermore, this research examined internal and external environment via SWOT Anaysis. Finally, it used TOWS 

Matrix to analysis strategy. The result showed that the decrease in sale came from the lack of promotional and 

advertising activities. Therefore, the followings were marketing strategies to address the problem. It consisted of 
four projects: 1) Increase to advertising 2) Promotions and discounts 3)Store and facility renovation 4) Human 
development. The plans were expected to increase sales by more than 10 percent compared with sales in 2015.

Keywords: Electric appliances, Marketing Strategy, TongJed (777) electronic
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บทนํา 
 ปจจบุนัเครือ่งใชไฟฟา เปนปจจยัสาํคญัสวนหนึง่ทีเ่ขามามีบทบาทในการดํารงชวีติประจาํวนัของประชาชน
เปนจาํนวนมาก มทีัง้การอํานวยความสะดวกตางๆ ไมวาจะเปนการติดตอส่ือสารท่ีมวีธิคีวามหลากหลายมากข้ึน สิง่
ที่ชวยใหผอนคลายความเครียดจากการทํางาน รวมถึงขาวของเครื่องใชภายในที่อยูอาศัย เครื่องใชไฟฟาถือเปน
อุปกรณที่ชวยยนระยะเวลาในการทํากิจกรรมตางๆและชวยใหกิจกรรมน้ันสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น เพราะเวลาใน
ปจจบุนัสาํคญัตอบคุคลทัว่ไปอยางยิง่ ทาํใหผูบรโิภคตองการสนิคาเพือ่ตอบสนองความตองการในความสะดวกสบาย
ในการดํารงชีวิต
 แตในทางกลบักนั เมือ่สนิคามผีูบรโิภคตองการมากข้ึนทาํใหมผีูประกอบการรายใหมเพิม่ขึน้อยางตอเนือ่ง
และดวยสภาวะเศรษฐกจิในปจจบุนัทีย่งัไมแนนอน ทาํใหมผีลกระทบกบัทางราน ซึง่ทาํใหรานเสยีสวนแบงทางการ
ตลาดและทําใหยอดขายของรานลดลง จากผลการดําเนินการในป พ.ศ.2558 ที่ผานมา โดยทางรานมีเปาหมายใน
การเพ่ิมยอดขายจากปที่แลวเพิ่มข้ึนไมตํ่ากวารอยละ 10 

วัตถุประสงค 
 1.  เพื่อใหทราบถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อสินคาเครื่องใชไฟฟาของผูบริโภค และสภาพแวดลอมของ
ธุรกิจจําหนายเครื่องใชไฟฟา ในเขตอําเภอนาแก จังหวัดนครพนม
 2. เพือ่กาํหนดกลยทุธการตลาดในการเพิม่ยอดขายของรานตอง777อเิลค็ทรอนิคส ในเขตอาํเภอนาแก 
จังหวัดนครพนม เพื่อใหไดตามเปาหมายที่กําหนด

วิธีการดําเนินการศึกษา
 การศึกษาเร่ือง กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายของรานตอง777อิเล็คทรอนิคส อําเภอนาแก จังหวัด
นครพนมในครั้งนี้ ไดแบงวิธีดําเนินการศึกษาตามวัตถุประสงคของการศึกษา 2 ขอ ดังตอไปนี้
 1. วิธีการศึกษาตามวัตถุประสงคของการศึกษาขอที่ 1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องใช
ไฟฟาและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องใชไฟฟาของลูกคา ในอําเภอนาแก จังหวัดนครพนม
  1.1 กําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง
   การกาํหนดประชากรทีใ่ชในการศึกษาในครัง้นี ้เปนประชากรในอาํเภอนาแก จงัหวดันครพนม 
ซึ่งเปนผูที่มาใชบริการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาในอําเภอนาแก จังหวัดนครพนม โดยกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้มี

ประชากรโดยประมาณ 64,360 คน โดยใชวิธีกําหนดกลุมตัวอยางจากการคํานวณ โดยใชสูตร Taro Yamane ได
กลุมตัวอยางมา 400 คน
  1.2 เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล
            เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ในการเก็บขอมูลและรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 

400 คน จากแบบสอบถามสําหรบักลยุทธการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายใหกบัรานตอง 777 อเิลค็ทรอนิคสในการสราง
แบบสอบถามไดทําการศึกษาขอมูลจากเอกสาร แนวคิด ทฤษฏีตางๆ ตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของ มาสรางเปน
หัวขอคําถาม โดยแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้
   สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ขอมูลทั่วไปของลูกคา เพศ อายุ อาชีพ 
ระดับการศึกษา รายได มีลกัษณะคําถามเปนคําถามปลายปดมีตัวเลือกใหตอบ
   สวนที ่2 พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งใชไฟฟา พฤตกิรรมของลกูคาในการซือ้เครือ่งใชไฟฟาในอาํเภอ
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นาแก จังหวัดนครพนม เปนแบบสอบถามปลายปด มีตัวเลือกใหตอบ
   สวนท่ี 3 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งใชไฟฟา จาํแนกตามปจจยัสวนผสมทางการ
ตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือเครื่องใชไฟฟา
  1.3 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม
   1.3.1 รวบรวมเอกสารและงานวจิยัตางๆทีเ่กีย่วของเพือ่เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
   1.3.2 นาํแบบสอบถามทีส่รางขึน้ ไปปรกึษาอาจารยทีป่รกึษา ทาํการตรวจสอบและแกไขเพือ่
ใหตรงกับสิ่งที่จะทําการศึกษา
   1.3.3 นําแบบสอบถามท่ีแกไขเสร็จแลวไปใหผูเชี่ยวชาญดานเครื่องใชไฟฟาทําการตรวจสอบ
อีกครั้ง อยางนอย 3 คนข้ึนไป โดยแบบสอบถามอาจจะมีการเพิ่มหรือลดหัวขอตามความเห็นของผูเช่ียวชาญ 
   1.3.4 นําแบบสอบถามท่ีสมบูรณแลวไปใชกับกลุมตัวอยางที่กําหนด คือ 400 ตัวอยาง
  1.4 การจัดเก็บและรวบรวมขอมูล
   1.4.1 ขอมูลปฐมภมู ิ(Primary Data) ขอมลูทีไ่ดทาํการสาํรวจกลุมตวัอยาง โดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) กับผูที่เขามาใชบริการซื้อเครื่องใชไฟฟาที่รานตอง 777 อิเล็คทรอนิคส
   1.4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควาเอกสาร ทฤษฏี  
แนวคิด งานวิจัยที่เกี่ยวของ เอกสารทางวิชาการ การศึกษาคนควาผานอินเทอรเน็ต (Internet)
  1.5 การวิเคราะหขอมูล
   ทาํการวเิคราะหขอมลูของผูตอบแบสอบถามโดยใชโปรแกรมสาํเรจ็รปูทางสถติโิดยในสถิตทิีใ่ช
วิเคราะหขอมูล ประกอบดวย ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)
   1.5.1 คาความถ่ีและรอยละเปอรเซน็ต (Percentage) สาํหรบัวเิคราะหพรรณนา (Descriptive 
Statisties) เพ่ือใหแปลความหมายของขอมูลจากแบบสอบถาม 
   1.5.2 การหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) สําหรับวิเคราะหพรรณนา (Descriptive Statisties) 
เพ่ือใหแปลความหมายของขอมูลจากแบบสอบถาม 
   1.5.3 สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สาํหรบัวเิคราะหพรรณนา (Descriptive 
Statisties) เพ่ือใหแปลความหมายของขอมูลจากแบบสอบถาม นําแบบสอบถามมาทําการตรวจสอบความถูกตอง

และความสมบูรณของแบบสอบถามแลวจึงนําขอมูลที่ไดมาแปลงเปนขอมูลเพื่อทําการวิเคราะหโดยใชสูตร Item 
Objective Congruence : IOC โดยขอมูลจะประกอบไปดวย 
    1) ขอมูลพื้นฐานในการตอบแบบสอบถาม ประกอบไปดวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได
    2) พฤติกรรมการเลือกซ้ือและใชบริการ

    3) ปจจยัท่ีมอีทิธพิลตอการตดัสินใจซ้ือเครือ่งใชไฟฟา จาํแนกตามปจจยัสวนผสมทางการ
ตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือเครื่องใชไฟฟา
  1.6 การประเมินเครื่องมือวิจัย

   1.6.1 นาํแบบสอบถามฉบบัรางเสนอตอผูเชีย่วชาญ 3 ทาน เพือ่ตรวจสอบความเหมาะสมและ
ความถกูตอง พรอมทัง้ขอคาํแนะนาํเพือ่ปรบัปรงุใหถกูตองชดัเจนตามความมุงหมายของการวจิยั โดยใชดชันคีวาม
สอดคลอง (Item Objective Congruence : IOC) ซึง่ผูวจิยัไดใชเครือ่งมอืนีใ้หผูเชีย่วชาญแตละทานตรวจสอบและ
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ใหคะแนนในแบบสอบถาม
   1.6.2 เม่ือไดผลคะแนนจากผูเชี่ยวชาญแลวนั้น นําขอมูลที่ไดมาคํานวณตามสูตรหาคาดัชนี
ความสอดคลอง ในการพิจารณาความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ จากการหาคาดัชนีความสอดคลอง ในทุกขอคําถาม 
มีคาเทากับ 1.00 หากขอคําถามที่มีคา ตั้งแต 0.50 - 1.00 จะคัดเลือกไว สวนในขอคําถามที่คะแนนต่ํากวา 0.50 
จะถูกพิจารณาหรือปรับปรุง และไมคัดเลือกขอคําถามนั้นๆ
  1.7 สถานท่ีในการทําวิจัย
   การเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ เก็บรวบรวมจากลูกคาที่มาใชบริการซื้อเครื่องใชไฟฟา และ
ประชากรในเขตอําเภอนาแก จังหวัดนครพนม

ผลการศึกษา
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องใชไฟฟา
  ดานพฤติกรรม พบวา ประชากรท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญลกูคารูจกัรานตอง777อเิลค็ทรอนิคส 
(รอยละ 83.0) สือ่ท่ีทาํใหลกูคารูจกัรานมากทีส่ดุคอื เพือ่นบาน/คนรูจกัแนะนาํ (รอยละ 43.4) บคุคลทีม่อีทิธพิลใน
การตัดสินใจซื้อมากท่ีสุดคือ ตัวเอง (รอยละ 45.5) ชนิดเคร่ืองใชไฟฟาที่ลูกคามีประสบการณในการซื้อมากอนคือ 
โทรทัศน(รอยละ 17.9) ยี่หอที่ลูกคาเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ซัมซุง (รอยละ 40.6) สาเหตุที่ทําใหลูกคาเลือกซื้อยี่หอ
เคร่ืองใชไฟฟาเพราะ ความคงทน (รอยละ 24.8) วนัทีล่กูคาไปเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามากท่ีสดุ คอื ไมแนนอน (รอย
ละ 47.8) สถานที่ที่ลูกคาเลือกซ้ือสินคาคือ รานคาเครื่องใชไฟฟาทั่วไป (รอยละ 62.3) วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
เคร่ืองใชไฟฟา คอื ซือ้เพ่ือความสะดวกสบาย (รอยละ 38.6) สวนใหญลกูคามีการศึกษาขอมลูมากอน (รอยละ 81.3) 
ชองทางในการคนหาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องใชไฟฟาของลูกคาสวนใหญ คือ จากอินเทอรเน็ต (รอยละ 19.3) ลูกคามี
ความคิดที่จะเปลี่ยนยี่หอเครื่องใชไฟฟาจากยี่หอเกาเปนยี่หออื่น คือ ไมแนใจ (รอยละ 53.5) ลูกคามีวิธีการในการ
จัดการกับเครื่องใชไฟฟาเดิม คือ เก็บไวสํารอง (รอยละ 32.4) ในการเลือกซื้อเคร่ืองใชไฟฟาลูกคาใหความสําคัญ
กับ ความคงทนมากที่สุด (รอยละ 23.0) ความตองการดานบริการของรานที่ลูกคาตองการมากที่สุดคือ มีบริการ
หลังการขาย (รอยละ 40.0) ชองทางในการจัดจําหนายที่ลูกคาตองการมากที่สุด คือ มีบริการสงถึงบาน (รอยละ 
19.3) และการสงเสริมการตลาดที่ชวยใหลูกคาตัดสินใจงายขึ้นมากที่สุด คือ มีสวนลดให (รอยละ 30.3)  
  ดานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องใชไฟฟา พบวา ดานผลิตภัณฑที่ผู ตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก มีบริการจัดสงติดตั้ง ดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก 

ไดแก ผอนชําระเปนงวดได  ดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก ความ
สะดวกรวดเร็วในการชําระเงิน ดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก มโีฆษณา
ผานสื่อ ดานบุคลากรที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก พนักงานขายเอาใจใสยินดีใหบริการ ดาน
กระบวนการที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก มีการจัดสงสินคาถึงบาน ดานลักษณะทางกายภาพที่

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก ไดแก มีการจัดพื้นที่เปนสัดสวน 
 2. ผลการศึกษาสภาพแวดลอมทัว่ไปและสภาพการแขงขนัของธรุกจิจาํหนายเครือ่งใชไฟฟา ในเขต
อําเภอนาแก จังหวัดนครพนม
  จากการศึกษาสภาพแวดลอมทั่วไปท่ีมีผลกระทบตอธุรกิจ เน่ืองจากมีการใชแรงงานในกลุมภาค
อาเซยีนมากข้ึน จงึสงผลกระทบตอแรงงานชาวไทยในพ้ืนทีจ่งัหวดันครพนม ซึง่คนสวนใหญในพืน้ทีป่ระกอบอาชีพ

รับจางทั่วไปและเกษตรกรรม จึงสงผลใหเกิดการวางงานเนื่องจากนายจางเลือกจางแรงงานตางดาว ซึ่งมีคาจางที่
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ถกูกวาคนไทย ทาํใหการจับจายสนิคาเกดิการชะลอตัว อกีทัง้ปจจบุนัความกาวหนาทางเทคโนโลยีมคีวามกาวหนา
อยางมากทําใหนายจางเลือกใชเครื่องจักรมากกวาแรงงานคนปกติ และในเรื่องของเศรษฐกิจผลผลิตจากภาค
เกษตรกรรมท่ีลดลงเน่ืองจากปญหาภัยแลงและราคาหุนทีต่กตํา่ตามราคาตลาดโลก ซึง่เปนปจจัยภายนอกสามารถ
ควบคุมไดยาก
  ในสวนของผลการวิเคราะหการแขงขันในอุตสาหกรรมธุรกิจจําหนายเคร่ืองใชไฟฟานัน้ ในดานคูแขง
ในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการแขงขันอยูในระดับสูง เนื่องจากเปนอําเภอขนาดเล็กมีคูแขงเยอะและยังมีหางสรรพ
สินคา จึงทําใหลูกคามีทางเลือกมากย่ิงขึ้น ดานคูแขงขันที่เขามาใหม อยูในระดับปานกลาง เน่ืองจากการใชเงินทุน
ทีส่งูในการประกอบกจิการ อกีทัง้ยงัตองมปีระสบการณและความรูความสามารถในการจดจาํประเภทของเครือ่งใช
ไฟฟาวิธีการใชเคร่ืองใชไฟฟาตางๆ ดานภัยจากสินคาทดแทน อยูในระดับสูง เนื่องจากปจจุบันมีรานท่ีจําหนาย
เคร่ืองใชไฟฟา ทีไ่มไดจาํหนายเคร่ืองใชไฟฟาโดยเฉพาะ เชน หางสรรพสินคา โลตสั ดานอาํนาจตอรองของผูซือ้ อยู
ในระดบัสงู เนือ่งจากรานจาํหนายเครือ่งใชไฟฟาในอาํเภอนาแก จงัหวัดนครพนมมจีาํนวนคูแขงมาก ทําใหผูบรโิภค
มทีางเลือกในการตัดสนิใจซ้ือสนิคามาก ซึง่สวนมากผูบรโิภคสวนใหญมกัมีความออนไหวในเร่ืองของราคาท่ีถกูและ
มกีารสงเสริมการตลาดทีด่งึดดู ดานอาํนาจตอรองจากผูจดัสงวตัถดุบิ อยูในระดบัตํา่ เนือ่งจากกลุมตัวแทนจาํหนาย
เคร่ืองใชไฟฟามีมาก ทําใหทางรานมีทางเลือกท่ีมากและมีอํานาจในการตอรองจากผูจัดสงสินคา
 3. ผลการศึกษาสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของรานตอง777อิเล็คทรอนิคส
  3.1 จุดแข็ง
   1) รานตอง777อเิลค็ทรอนิคสเปดรานมานานมากกวา 10 ป จงึทําใหเปนทีรู่จกัของคนในพ้ืนที่
   2) มีบริการขนสงที่รวดเร็ว
   3) ทําเลที่ตั้งของรานติดกบัถนนเสนหลัก สกลนคร-มุกดาหาร ทําใหลูกคามองเห็นงาย
   4) ลูกคาสามารถโทรเช็คสินคากอนได
   5) ผูประกอบการมีความรูความเช่ียวชาญในตัวสินคา
  3.2 จุดออน
   1) สถานท่ีจอดรถไมเพียงพอ
   2)  สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับลูกคายังไมเพียงพอ
   3) พื้นท่ีในการจัดวางสินคาไมเพียงพอ
   4) การประชาสัมพันธของรานยังไมเปนที่รูจัก

   5) การจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดยังมีไมมาก
  3.3 โอกาส
   1) เนื่องจากปจจุบันเทคโนโลยีมีการเติบโตอยางรวดเร็ว การที่มเีทคโนโลยีใหมๆเขามาทุกๆป 
ทําใหผูบริโภคมีความตองการสินคาที่ใหม ไมตกเทรนด

   2) การเขาถงึขาวสารขอมลูไดงายขึน้ ตัง้แตสือ่ทางโทรทัศน โซเชียลมีเดยี หรอืสือ่สิง่พมิพตางๆ 
จึงเปนโอกาสท่ีดีในการประชาสัมพันธเก่ียวกับสินคาและการสงเสริมทางการตลาด ใหลูกคาสามารถเขาถึงไดงาย
มากขึ้น
  3.4 อุปสรรค
   1) มีคูแขงขันจํานวนมากโดยเฉพาะหางสรรพสินคา เนื่องดวยอากาศรอนทําใหลูกคาเลือกท่ี

จะเขาหางสรรพสินคามากกวารานทั่วไป
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   2) การจดัการสงเสรมิการตลาดของคูแขง ทางรานคูแขงไดมกีารจดัโปรโมชัน่บอยกวาของราน 
จึงทําใหลูกคามีทางเลือกมากย่ิงขึ้น
 4. การกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของรานตอง777อิเล็คทรอนิคส อําเภอนาแก 
จังหวัดนครพนม
  ผูศกึษาไดนาํผลการวเิคราะหมาประยกุตในการวางแผนกลยทุธทางการตลาดของรานตอง777อเิลค็
ทรอนิคส เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยมีวตัถุประสงคในการเพ่ิมยอดขายอยางนอยรอยละ 10 ในป 
พ.ศ.2559 ซึง่ไดจดัทาํ 4 โครงการดังตอไปน้ี ดงันี ้โครงการท่ี 1 เพิม่ชองทางในการประชาสัมพนัธ จากการวิเคราะห
สภาพแวดลอมภายในและภายนอก ดานโอกาส ในปจจุบันเทคโนโลยีมีการเติบโตอยางรวดเร็ว มีเทคโนโลยีเขามา
ใหมทกุๆ ป อนิเตอรเนต็และส่ือโซเชยีลมีเดยีเปนท่ีนยิมมากในการตดิตอส่ือสาร ทาํใหทางรานคิดโครงการนีข้ึน้ ซึง่
ทางรานจะสรางเพจเฟสบุคและอนิทราแกรมขึน้เพือ่เปนชองทางหนึง่ในการประชาสมัพนัธ โครงการที ่2 จดัโปรโม
ชั่นสินคาและมีสวนลด  จากผลการศึกษาในสวนท่ี 3 การสงเสริมการตลาดแบบใดท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดงาย
ขึน้ ซึง่ผูตอบแบบสอบถามเลอืกมีสวนลดให ทางรานจงึไดจดัโครงการนีข้ึน้ โครงการที ่3 ปรบัปรงุรานและสิง่อาํนวย
ความสะดวกแกลูกคา จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก จุดออนของรานคือสิ่งอํานวยความ
สะดวกของลกูคายงัไมเพยีงพอ เชน สถานท่ีรบัรองลกูคา จดุบรกิารนํา้ดืม่ ทางรานจงึไดจดัโครงการนีข้ึน้และโครงการ
ที ่4 พฒันาบคุลากร จากผลการศึกษาดานบคุลากร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัมากทีส่ดุคือ พนกังานเอาใจ
ใส ยินดีใหบริการ ทางรานจึงจัดตั้งโครงการนี้ขึ้นเพื่อพัฒนาบุคลากรใหดียิ่งขึ้น 

สรุปผลการศึกษา 
 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก ผลการศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาท่ี
เลือกซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในอําเภอนาแก จังหวัดนครพนมที่ตอบแบบสอบถาม กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาจํานวน 
400 คน พบวา กลุมตัวอยางมีลักษณะดานประชากรศาสตรดังนี้  สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป ระดับการ
ศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา อาชีพรับจางทั่วไป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ตํ่ากวา 10,000 บาท 
 ขอมลูดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชฟาของลูกคาในอําเภอนาแก จงัหวัดนครพนม พบวา ประชากร
ทีต่อบแบบสอบถามสวนใหญลกูคารูจกัรานตอง777อเิล็คทรอนิคส สือ่ทีท่าํใหลกูคารูจกัรานมากท่ีสดุคือ เพือ่นบาน/
คนรูจักแนะนํา บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากที่สุดคือ ตัวเอง ชนิดเคร่ืองใชไฟฟาที่ลูกคามีประสบการณ
ในการซ้ือมากอนคือ โทรทัศน  ยี่หอที่ลูกคาเลือกซ้ือมากที่สุดคือ ซัมซุง สาเหตุที่ทําใหลูกคาเลือกซื้อยี่หอเคร่ืองใช
ไฟฟานั้นเพราะ ความคงทน วันท่ีลูกคาไปเลือกซ้ือเครื่องใชไฟฟา คือ ไมแนนอน สถานที่ที่ลูกคาเลือกซื้อสินคาคือ 
รานคาเครื่องใชไฟฟาท่ัวไป วัตถุประสงคในการเลือกซื้อเครื่องใชไฟฟา คือ ซื้อเพื่อความสะดวกสบาย สวนใหญ
ลูกคามีการศึกษาขอมูลมากอน ชองทางในการคนหาขอมูลเก่ียวกับเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคาสวนใหญคือ จาก
อนิเทอรเนต็ ลกูคามีความคิดท่ีจะเปลีย่นย่ีหอเครือ่งใชไฟฟาจากยีห่อเกาเปนยีห่ออ่ืน คอื ไมแนใจ ลกูคามวีธิกีารใน

การจัดการกับเคร่ืองใชไฟฟาเดิม คือ เก็บไวสํารอง ในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาลูกคาใหความสําคัญกับ ความ
คงทนมากทีส่ดุ ความตองการดานบรกิารของรานทีล่กูคาตองการมากทีส่ดุคอื มบีริการหลงัการขาย ชองทางในการ
จัดจําหนายที่ลูกคาตองการมากที่สุด คือ มีบริการสงถึงบาน และการสงเสริมการตลาดท่ีชวยใหลูกคาตัดสินใจงาย
ขึ้นมากที่สุด คือ มีสวนลดให 
 ขอมูลดานปจจยัในการตดัสินใจเลอืกซือ้สินคาท่ีมคีวามสําคัญมากท่ีสดุ ทีท่าํใหผูตอบแบบสอบถามตัดสิน

ใจเลือกซือ้สนิคาดานผลิตภัณฑ (มบีริการจัดสงติดต้ัง) ดานราคา (ผอนชําระเปนงวดได) ดานชองทางการจัดจําหนาย  



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 147

กา
รจ
ัดก
าร
เชิ
งก
ลยุ
ทธ
 ก
าร
จัด
กา
รธุ
รกิ
จข
นา
ดก
ลา
งแ
ละ
ขน
าด
ยอ
ม

(ความสะดวกรวดเร็วในการชําระเงิน) ดานการสงเสริมการตลาด (มีโฆษณาผานส่ือ) ดานบุคลากร (พนักงานขาย
เอาใจใสยินดีใหบริการ) ดานกระบวนการ (มีการจัดสงสินคาถึงบาน) ดานลักษณะทางกายภาพ (มีการจัดพื้นที่เปน
สัดสวน) 
 จากการศึกษาการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและสภาพแวดลอมภายใน ทําใหทราบถึงปญหาที่
รานตอง777อิเล็คทรอนิคสไดเผชิญ ซึ่งเกิดจากสาเหตุสําคัญ คือ ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ ดาน
ราคา และดานลกัษณะทางกายภาพ ซึง่ผูศกึษาไดจดัทาํแผนกลยทุธขึน้เพือ่แกไขปญหา เพือ่ใหบรรลตุามวตัถปุระสงค
ที่วางไว โดยมีแผนกลยุทธทางการตลาด 4 โครงการดังนี้ โครงการท่ี 1 เพิ่มชองทางในการประชาสัมพันธ โครงการ
ที ่2 จดัโปรโมชัน่สนิคาและมสีวนลด  โครงการท่ี 3 ปรบัปรงุรานและส่ิงอาํนวยความสะดวกแกลกูคา และโครงการ
ที่ 4 พัฒนาบุคลากร คาดวาจะสามารถเพ่ิมยอดขายใหกับรานไดตามเปาหมายท่ีกําหนดไว คือ ยอดขายเพิ่มขึ้นไม
นอยกวารอยละ 10 ในป 2559 

ขอเสนอแนะ 
 1) ควรมีการปรับเปล่ียนแผนการตลาดทุกป เนื่องจากสถานการณทางสังคมบานเมืองและดานสภาพ
แวดลอมทัว่ไป เกิดการเปลีย่นแปลงอยูตลอด เตรยีมรับกบัปญหาทีจ่ะเกดิข้ึนในแตละปและหาทางแกปญหาไดโดย
เร็ว
 2) ควรมกีารตดิตามการดาํเนนิงาน ใหเกิดการปฏบิตังิานทีเ่ปนไปตามแผนทีว่างไว โดยการประเมนิเพือ่
ใหทราบผลที่แทจริงและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด
 3) ควรรักษาระดับจุดแข็งของรานไวอยางตอเน่ือง และปรับปรุงจุดออนใหดีขึ้นกวาเดิม
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