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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านจีระพาณิชย์ 
อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น
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บทคัดย่อ
	 การศึกษาเร่ืองการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านจีระพาณิชย์ อ�ำเภอชุมแพ 

จังหวัดขอนแก่น เป็นการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล โดยศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร โดยน�ำข้อมูลที่ได้น้ัน มาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

ในการก�ำหนดรูปแบบและกิจกรรมด้านส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ทาง 

การเกษตรของร้านจีระพาณิชย์ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด 

เป็นล�ำดับแรก คือ ด้านราคา คิดเป็นร้อยละ 67.0 ความส�ำคัญล�ำดับที่สอง คือ ด้านผลิตภัณฑ์ คิดเป็น 

ร้อยละ 52.0 ความส�ำคัญล�ำดับที่สาม คือ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คิดเป็นร้อยละ 61.0 ความส�ำคัญ 

ล�ำดับสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด คิดเป็นร้อยละ20.0นอกจากน้ี สิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ 

ให้ปรับปรุงมากที่สุดคือด้านที่จอดรถ

ABTRACT
	 The study of the planning of marketing strategies to increase sales of Jerapanich 

Store Chum Phae District, KhonKaen Province. The study in the form of descriptive research 

is questionnaires to collect data. This is a study of the purchase of construction materials  

and equipment. Factors influencing the decision to purchase goods and materials before. 

Building and equipment by the information that is used to plan marketing strategies for the 

assigned projects and promotion activities for the store to maximize sales of construction 

materials and equipment. Our commercial agriculture Jerapanich Store. The results showed 

that the respondents the most important. First, the price highest level (67.0percent). Followed 

by the product (52.0 percent). Third in the distribution or place (61.0 percent). Final the sale 

promotion (20.0 percent). And what the respondents want to improve the most is the parking.

ค�ำส�ำคัญ : ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ อุปกรณ์ก่อสร้าง ส่งเสริมการขาย
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บทน�ำ
	 ในปัจจุบันบ้านหรือที่อยู่อาศัยนั้นจัดว่าเป็น

ปัจจัยที่มีความส�ำคัญต่อการด�ำรงชีวิต ไม่ว่าจะเป็น 

ผู ้ที่มีรายได้มากหรือผู้ที่มีรายได้น้อยก็ตามต่างมี 

ความต้องการในปัจจัยด้านที่อยู่อาศัยทั้งส้ิน ดังนั้น 

ที่อยู ่อาศัยจึงถือได ้ว ่ามีความส�ำคัญและมีความ 

จ�ำเป็นต่อการด�ำรงชีวติของประชากร ดงัจะเหน็ได้จาก

ปัจจุบันมีการลงทุนในด้านของอสังหาริมทรัพย์เพิ่ม

ขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจก่อสร้างบ้าน การบูรณะต่อเติมที่อยู่

อาศัยนั้นมีมูลค่าตลาดรวมเพ่ิมข้ึนอีกทั้งการก่อสร้าง

ตึก อาคาร ส�ำนักงาน ห้างสรรพสินค้า คอนโดมิเนียม 

หมู ่บ้านจัดสรรและโครงการก่อสร้างขนาดใหญ่มี

จ�ำนวนเพิ่มขึ้น ท�ำให้ธุรกิจในภาคการจ�ำหน่ายวัสดุ

ก่อสร้างเติบโตเพ่ิมขึ้น [2] ปัจจุบันนี้การซื้อสินค้า 

หรือการบริการระหว่างผู ้ค้าปลีกกับผู ้บริโภคทาง

ตรงนั้นไม่มีการผ่านผู้ค้าคนกลางใดๆ จะเห็นได้ว่า 

ผู้ค้าปลีกเป็นผู้ที่มีความใกล้ชิดกับผู้บริโภคเป็นอย่าง

มาก การค้าปลีกไม่ได้หมายถึงการขายสินค้าเพียง 

อย่างเดียว แต่ยังมีความหมายรวมไปถึงการให้บริการ

ในรูปแบบต่างๆ ร้านค้าปลีกที่มีอยู่ในตลาดทุกวัน

นี้ เราจะเห็นได้ว่ามีอยู่หลายรูปแบบด้วยกัน โดยมีทั้ง 

ร้านค้าขนาดเล็กไปจนถึงร้านค้าที่มีขนาดใหญ่ ซึ่ง 

จะมีการรวมเอาไว้ทั้งการขายปลีกและการขายส่ง 

ซึ่งเห็นได้จากธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern 

Trade) เช่น ห้างสรรพสินค้ามีการขายสินค้าครบ

วงจรและสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค 

ได้เป็นอย่างดี โดยผู้ค้าปลีกต้องตระหนักถึงสภาพ

แวดล้อมที่ประกอบไปด้วยทางด้านสังคม เศรษฐกิจ 

วัฒนธรรม เทคโนโลยีสภาพการแข่งขันในท้องตลาด

และรัฐบาล ผู้ค้าปลีกจะต้องจัดการและปรับตัวกับ

นโยบาย วิธีการ กลยุทธ์ทางการจัดการให้เข้ากับ 

สภาพแวดล้อมทางสังคม [4]

	 ร ้ านจีระพาณิชย ์ตั้ งอยู ่ที่ อ� ำ เภอชุมแพ  

จังหวัดขอนแก่น เปิดด�ำเนินการในปี 2520 บริหาร

งานโดยนายประเสริฐ จิระไพทูรย์ ซึ่งมีลักษณะของ

การบริหารงานแบบธุรกิจภายในครอบครัวแต่ด้วย

สภาวะเศรษฐกิจที่ตกต�่ำเป็นอย่างมากในปี พ.ศ. 

2540 ท�ำให้ร้านต้องประสบปัญหาในหลายๆด้าน ส่ง

ผลให้ยอดขายลดลงเป็นอย่างมาก ร้านจีระพาณิชย์ 

จ�ำหน่ายสินค้าประเภทวัสดุก่อสร้างหลายชนิดรวม

ทั้งเครื่องมือช่างและอุปกรณ์การเกษตรทุกชนิด  

ในระยะเวลา 3 ปีผ่านมาน้ันยอดขายของร้านจีระ

พาณิชย์มีการลดลงอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีเป็นผลมาจาก

สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมืองและสภาพภูมิอากาศ

ที่ไม่เอื้ออ�ำนวย อีกทั้งมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นของ 

จ�ำนวนร้านจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้างในพื้นที่ใกล้เคียง 

และร้านจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ พร้อม

ทั้งจ�ำนวนของร้านค้าที่เป็นคู่แข่งที่มีมากถึง 9 ร้าน  

ท�ำให้ทางร้านจีระพาณิชย์ต้องประสบปัญหายอดขาย

สินค้าลดลง ดังนั้นผู ้ศึกษาจึงมีความสนใจในการ 

ศึกษาสาเหตุที่มาของปัญหารวมไปถึงปัจจัยที่มีผล 

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์

ทางการเกษตร 

	 อย่างไรก็ตามยอดขายร้านจีระพาณิชย์ที่

ด�ำเนินธุรกิจขายวัสดุก่อสร้างมียอดขายลดลงจาก 

ปี 2554   ถึงปี 2556 ถึงร้อยละ 10 ของยอดขาย 

ด้วยเหตุนี้ผู ้ศึกษาจึงต้องการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผล

ท�ำให้ยอดขายสินค้าของร้านจีระพาณิชย์ลดลงเพื่อ

ก�ำหนดการวางแผนทางกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขาย

วัตถุประสงค์
	 1.	เพือ่ศึกษาถึงปัจจยัทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจ

เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ทางการเกษตร

	 2.	เพื่อศึกษาและวิเคราะห์คู่แข่งทางการค้า

	 3.	เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขาย

ของร้านจีระพาณิชย์ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
	 1.	เพือ่ให้ทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจเลือกซ้ือสินค้าประเภทวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์

ทางการเกษตร
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	 2.	เพื่อเพิ่มยอดขายสินค้าของร ้านจีระ

พาณิชย์

	 3.	เพื่อน�ำผลการศึกษาไปปรับใช้ สนับสนุน

เพื่อให้เกิดประโยชน์ควบคู่กับการพัฒนาธุรกิจต่อไป

ขอบเขตของการศึกษา
	 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา

	 	 -	แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการ

ตลาด (Marketing Mixหรือ 4P’s)

	 	 -	ท ฤ ษฎี ก า ร จั ด ก า ร เ ชิ ง ก ล ยุ ท ธ ์  

(Strategic Management)

	 	 -	การสร ้างความสัมพันธ ์ กับลูกค ้า 

(Customer Relationship Management: CRM) 

	 	 -	การวิ เคราะห ์สภาวะการแข ่ งขัน  

(Five Force Model)

	 2.  ขอบเขตด้านสถานที่

	 	 ประชากรในพืน้ทีเ่ขตเทศบาลต�ำบลชมุแพ 

อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

	 3.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 	 โดยการแจกแบบสอบถามกลุ่มเป้าหมาย 

จ�ำนวน 400 คน โดยมีการแบ่งกลุ่มเป้าหมายออก 

เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มบุคคลที่เคยซื้อสินค้าและกลุ่มบุคคล

ทั่วไปซึ่งไม่เคยซื้อสินค้าที่ร้าน กลุ่มละ 200 คน 

กรอบแนวคิดการศึกษา

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิด

4 
 

กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

 
 
 
 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
วัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านชอ่งทาง
การจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย 

  
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ
เพิ่มยอดขาย ร้านจีระพาณิชย์ อ าเภอ

ชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 

 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิด 

 
วิธีการด าเนินการศึกษา 

การศึกษาในครั้งน้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ข้อมูลปฐมภูมิ มีการเก็บข้อมูลจาก
แบบสอบถาม (Questionnaire) ในประเด็น การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย และการวิเคราะห์คู่แข่งทาง
การค้า และหาทางแก้ไขปัญหาที่พบกับการด าเนินธุรกิจ วิธีการด าเนินการศึกษาในครั้งนี้ ส่วนข้อมูลทุติยภูมิรวบรวมจากส่ิง
ตีพิมพ์ เอกสารทางวิชาการ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง หนังสือวารสารและเว็บไซต์ทางอินเตอร์เน็ตที่เกี่ยวข้อง  
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในเขตอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น จ านวน 400 คน โดยแบ่งกลุ่มเป้าหมายเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มที่ 1 บุคคล
ที่เคยซ้ือสินค้า กลุ่มที่ 2 บุคคลทั่วไป โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 200 คน  
 
 
 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ
วัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร 
เพศ อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได ้

การวิเคราะห์สภาพทางการแข่งขนั 
การวิเคราะห์คู่แข่งทางการค้า  
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วิธีการด�ำเนินการศึกษา
	 การศกึษาในครัง้นี ้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) ข้อมูลปฐมภูมิ มีการ

เก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใน

ประเด็น การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่ม

ยอดขาย และการวิเคราะห์คู่แข่งทางการค้า และหา

ทางแก้ไขปัญหาที่พบกับการด�ำเนินธุรกิจ วิธีการ

ด�ำเนินการศึกษาในครั้งนี้ ส่วนข้อมูลทุติยภูมิรวบรวม 

จากสิ่งตีพิมพ์ เอกสารทางวิชาการ ผลงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง หนังสือวารสารและเว็บไซต์ทางอินเตอร์เน็ต

ที่เกี่ยวข้อง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรในเขตอ�ำเภอชุมแพ จังหวัด

ขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน โดยแบ่งกลุ่มเป้าหมาย 

เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มที่ 1 บุคคลที่เคยซื้อสินค้า กลุ่มที ่

2 บุคคลทั่วไป โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็นกลุ่ม  

กลุ่มละ 200 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
	 ประกอบไปด้วยแบบสอบถาม

	 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถามประกอบไปด้วย เพศ อายุ การศึกษา 

อาชีพ รายได้ 

	 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร 

ประกอบด้วย สาเหตุในการเลือกร้านจ�ำหน่ายวัสดุ

ก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร และส่วนประสม

ทางการตลาด (4P) 

	 -	ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)

	 -	ด้านราคา (Price)

	 -	ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย (Place)

	 -	ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
	 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้การ

เก็บข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามจ�ำนวน 400 คน

	 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดย

ศึกษาค้นคว้าจากเอกสารที่เก่ียวข้องกับการวางแผน

กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายจากแหล่งข้อมลู

ต่างๆ เช่นหนังสือวารสารรายงานการวิจัย และข้อมูล

ทางอินเตอร์เน็ต 

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูล

	 การค�ำนวณหากลุ่มตัวอย่างที่ใช้เป็นตัวแทน

ประชากร จากสูตรทาโร ยามาเน ซึ่งได้กลุ่มประชากร

ตัวอย่างทั้งหมด 400 คน ด�ำเนินการวิเคราะห์ข้อมูล

ด้วยโปรแกรม SPSS for Windows (Statistical 

package for Social Service)  ซึ่งสถิติที่ใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ประกอบด้วยค่าความถี่ (Frequency) 

ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน (S.D.) และแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า  (Rating Scales) โดยได้มกีารแบ่งระดับ

ความพงึพอใจออกเป็น 5 ระดบั [3] ได้แก่มากทีส่ดุมาก

ปานกลางน้อยน้อยที่สุดกําหนดเกณฑ์การให้คะแนน

ความพึงพอใจในด้านต่างๆ 

คะแนนระดับความพึงพอใจ 

	 ระดับ 5 หมายถึง มากที่สุด ระดับ 4  

หมายถึง มาก ระดับ 3 หมายถึง ปานกลาง ระดับ 2 

หมายถึง น้อย ระดับ  1 หมายถึง น้อยที่สุด

	 การกําหนดช่วงคะแนนเพื่อใช้เป็นเกณฑ์ใน

การแปลผลแบ่งเป็น 5 ระดับจากช่วงคะแนนต่อไปนี้ 

ค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจ 

คะแนนระดับ 1.00-1.80 มีความคิดเห็นน้อยที่สุด

คะแนนระดับ 1.81-2.60 มีความคิดเห็นน้อย

คะแนนระดับ 2.61-3.40 มีความคิดเห็นปานกลาง

คะแนนระดับ 3.41-4.20 มีความคิดเห็นมาก

คะแนนระดับ 4.21-5.00 มีความคิดเห็นมากที่สุด
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ทางการเกษตร รวมถึง 

บริการเกี่ยวเนื่องที่ลูกค้าผู ้ซึ่งซื้อสินค้ากับร้านจีระ

พาณิชย์ อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น จากการ

ศึกษาได้มีการนําข้อมูลปฐมภูมิที่รวบรวมได้จาก

แบบสอบถาม ไปใช้ในการประมวลผลและนําเสนอ 

ผลการศึกษาในรูปตารางและค ่าสถิติพร ้อมกับ 

คําอธิบายเชิงพรรณนา และท�ำการวิเคราะห์ข้อมูล 

ทุติยภูมิโดยอาศัยทฤษฎีที่เกี่ยวข้องดังกล่าว

อภิปรายผลการศึกษา
	 จากการแจกแบบสอบถามปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์

การเกษตร ส่วนที่ 1 ของแบบสอบถาม เป็นข้อมูล 

ท่ัวไปของผู ้ ตอบแบบสอบถาม พบว ่ าผู ้ ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง  

31-40 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ต่อเดือนอยู ่ที่ต�่ำกว่า 

10,000 บาท 

	 ส่วนที่ 2 ของแบบสอบถาม ปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์

การเกษตร โดยการใช้ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

4Ps  เม่ือได้มีการพจิารณาโดยเรยีงตามล�ำดบัความคดิ

เห็นแล้วนั้น พบว่า ล�ำดับแรกที่ลูกค้าตัดสินใจเลือก

ซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร คือ ด้านราคา  

มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด ล�ำดับที่รองลงมาคือ 

ด้านผลิตภัณฑ์ มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด ล�ำดับ

ที่สาม คือ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ท�ำเล ที่ต้ัง

ใกล้ชุมชน มีความคิดเห็นมาก และล�ำดับสุดท้าย คือ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการแจกของที่ระลึก  

ของแถม ของสมนาคณุต่างๆ มคีวามคดิเหน็ระดบัมาก 

	 ดังนั้นผู ้ศึกษาจึงก�ำหนดกลยุทธ ์ในการ 

ส่งเสริมการขายเพื่อเพิ่มยอดการขายสินค้า ซึ่งในการ

ด�ำเนินธุรกิจนั้นจะต้องมีสินค้าเพ่ือน�ำเสนอแก่ลูกค้า 

มีการก�ำหนดราคาสินค้า มีช่องทางในการจัดจ�ำหน่าย

สินค้า และมีการส่งเสริมการขายสินค้า ซึ่งกลยุทธ์

น้ีถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส�ำคัญอย่างยิ่ง 

ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด สอดคล้องกับ 

งานวจิยัของ [6] ทีพ่บว่า การก�ำหนดกลยทุธ์ต่างๆ ทีใ่ช้

ในการส่งเสรมิการขายนัน้ ทางร้านศรบีญุเรอืงประมวล

วัสดุได้มีการใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ในส่วนของการด�ำเนินโครงการทางการตลาดเพื่อ 

เพิ่มยอดขาย และหลังจากได้มีการด�ำเนินโครงการ 

พบว่า ยอดขายของทางร้านศรีบุญเรืองประมวลวัสดุ

ได้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง การสร้างความพึงพอใจให้

แก่ลกูค้าและตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าทีร้่านจรีะพาณชิย์ 

และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เป็นกลยุทธ์

ในการส่งเสริมการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้า 

และการรักษาฐานลูกค้าเดิม สอดคล้องกับงานวิจัย 

ของ [5] ที่พบว่า การจัดการตลาดและการส่งเสริม 

การขายหรือส ่วนประสมการติดต ่อสื่อสารทาง 

การตลาด การบริหารจัดการดูแลลูกค้า มีความส�ำคัญ

อย่างยิ่งในการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก

ทางห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด เคี้ยงวัสดุก่อสร้าง ยังขาดใน

เรื่องของการประชาสัมพันธ์และร้าน จึงได้มีการจัดท�ำ

โครงการต่างๆ ขึ้น และได้มีการสร้างความสัมพันธ์

อันดีกับลูกค้า รักษาฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู ่เอาไว้ให้

นานที่สุด และเป็นการขยายฐานลูกค้าเพิ่มให้มากขึ้น  

เพื่อเป็นการเพิ่มรายได้หรือเพิ่มยอดขายของห้างหุ้น

ส่วนจ�ำกัด เคี้ยงวัสดุก่อสร้างได้มีการใช้ทฤษฎีการ

บริหารลูกค้าสัมพันธ์ โดยได้มีการก�ำหนดโครงการ 

ร่วมกันกับลูกค้าเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดี การ

วางแผนการตลาดโดยการก�ำหนดกลยุทธ์โครงการ

ต่างๆ เพื่อส่งเสริมการขายและเพื่อเพิ่มยอดขายของ

ร้านจีระพาณิชย์ ซ่ึงกลยุทธ์ที่ใช้ในการวางแผนทาง 

การตลาดนั้น ได้มีการศึกษาในเรื่องการวิเคราะห ์

คู่แข่งทางการตลาด สอดคล้องกับงานวิจัยของ [1]  

ที่พบว่า ในการด�ำเนินโครงการต่างๆ นั้น ล้วนแล้ว

แต่ประสบปัญหาในเรื่องของคู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่ง 

รายเก่าและคู่แข่งรายใหม่ โดยได้มีการศึกษาสภาพ

ของตลาด สภาพของคู่แข่ง พร้อมทั้งมีการประเมิน 
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และก�ำหนดกลยุทธ์ โดยได้มีการน�ำผลการศึกษาจาก

การวิเคราะห์คู่แข่ง และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์

ในการก�ำหนดกลยุทธ์ของทางร้านดาวทองวัสดุ 

	 จากการศึกษาและวิเคราะห์คู่แข่งทางการค้า

ของร้านจีระพาณิชย์ เรื่องส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีการจ�ำหน่ายสินค้าประเภท

เดียวกันกับร้านจีระพาณิชย์ ด้านราคา พบว่า มีราคา

สินค้าที่สูงกว่าร้านจีระพาณิชย์ ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย พบว่า เนื่องจากร้านอยู่ในบริเวณใกล้เคียง

กัน ท�ำให้ลูกค้ามีโอกาสในการเลือกซื้อสินค้าเพ่ิม 

มากขึน้ ด้านการส่งเสรมิการขาย พบว่า ร้านจรีะพาณชิย์

มีการส่งเสริมการขายน้อยกว่าร้านค้าคู่แข่ง

สรุปผลการศึกษา
	 จากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์การเกษตร เรื่อง 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า 

ลูกค้าให้ความส�ำคัญในเรื่องคุณภาพสินค้า ดังนั้น

ควรมีการส�ำรวจความต้องการและจัดหาสินค้าให้ตรง

ตามความต้องการของลูกค้า รวมทั้งมีการติดตาม 

ผลการใช้งาน ข้อบกพร่องต่างๆ เพือ่สร้างความประทบั

ใจให้กับลูกค้า ด้านราคา พบว่า ลูกค้าให้ความส�ำคัญ

ในเรื่องราคาสินค้า ลูกค้าบางส่วนต้องการส่วนลด 

และต ้องการสินเชื่ อในการซื้อซึ่ งทางร ้ านได ้มี 

นโยบายให้สนิเชือ่กบัทางลกูค้าเดมิเท่านัน้ ท�ำให้ลกูค้า 

รายใหม่ไม่ได้รับสินเชื่อ ดังนั้นทางผู้ศึกษา ควรมี

การศึกษาถึงผลดีและผลกระทบ พร้อมทั้งแนวทาง 

ในการแก้ไขในเรื่องนี้ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

พบว่า ลูกค้าให้ความส�ำคัญในเรื่องท�ำเลที่ตั้ง เพราะ

ง่ายและสะดวกต่อการเดินทาง แต่หากร้านทั้งอยู่ใน 

เขตชมุชน ท�ำให้ทีจ่อดรถไม่เพยีงพอต่อความต้องการ 

ดังนั้นทางร้านควรจัดหาที่จอดรถไว้ส�ำหรับบริการ

ลูกค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าลูกค้าให้ 

ความส�ำคัญในเรื่องของแจก แถม ของที่ระลึก ของ

สมนาคณุต่างๆ โดยควรมกีารแจกของและท�ำกจิกรรม

ส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง เพื่อคืนก�ำไรแก่ลูกค้า

และยังเป็นการสร้างแรงจูงใจในการซื้อ

	 จากการศึกษาและวิเคราะห์คู ่แข่งทางการ

ค้าของร้านจีระพาณิชย์ พบว่าทางร้านประสบปัญหา 

ในเรื่องของช่องทางการจ�ำหน่าย เนื่องจากร้านค้า 

แต่ละร้านมีพื้นที่อยู ่ติดกันและร้านค้าคู ่แข่งตั้งอยู ่

ไม่ไกลจากร้านจีระพาณิชย์มากนัก ท�ำให้ลูกค้า 

มีโอกาสในการสอบถามราคาสินค้าก่อนตัดสินใจ 

ซื้อสินค้า และร้านจีระพาณิชย์ไม่มีกิจกรรมการ 

ส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่องท�ำให้ลูกค้าบางส่วน 

หันไปซื้อสินค้าจากร้านค้าคู่แข่งแทน 

ข้อเสนอแนะการศึกษาครั้งต่อไป
	 ควรปรับปรุ งและพัฒนาจากการแจก

แบบสอบถามเป็นการสัมภาษณ์รายบุคคลแทน  

เพื่อให้ผู้สัมภาษณ์ได้มีโอกาสในการแสดงความคิด

เห็น ความรู้สึกที่มีต่อร้าน และเพื่อให้ทางร้านได้ทราบ

ถึงความต้องการของผู ้ตอบสัมภาษณ์อย่างแท้จริง 

และได้ข้อมูลครบถ้วนและชัดเจน 

	 ผู้ศึกษาจึงได้ท�ำการก�ำหนดกลยุทธ์ในการ

เพิ่มยอดขาย ทั้งระยะสั้นและระยะยาว โดยก�ำหนด

เป็นโครงการระยะสั้น จ�ำนวน 7 โครงการ และ 

โครงการระยะยาว จ�ำนวน 2 โครงการ ในการส่ง

เสริมการขายและเพิ่มยอดขายให้ทางร้านจีระพาณิชย ์

ดังตารางที่ 1 กลยุทธ์ระยะสั้น และตารางที่ 2 กลยุทธ์

ระยะยาว
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ตารางที่ 1 กลยุทธ์ระยะสั้น 

กลยุทธ์ระยะสั้น

โครงการ วัตถุประสงค์ งบประมาณ ผลที่คาดว่าจะได้รับ

1. Happy day สุขทั้งผู้ซื้อ

และผู้ขาย

เพื่อกระตุ ้นการขายใน ช่วง

เดือนสิงหาคม–ตุลาคม โดย

มีการจ�ำหน่ายสินค้าในราคา

พิเศษ เพียง 1 วันเท่านั้น

50,000 บาท คาดว่ายอดขายเพิม่ขึน้ 20% 

จากการขาย และเป็นการ

หมุนเวียนสินค้าภายในร้าน

2. สะสมยอดซื้อ เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าซื้อสินค้า

อย่างต่อเนื่อง

150,000 บาท คาดว่ายอดขายเพิม่ขึน้ 20% 

จากการจดัโครง การท�ำให้เกดิ

การซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่อง

3. ส่งเสริมการขายย่อย เพื่อส่งเสริมการตลาด 350,000 บาท คาดว่ายอดขายเพิม่ขึน้ 20% 

จากการให้ส่วนลดต่างๆ

4. จัดท�ำป้ายโฆษณา เพื่อส่งเสริมการตลาด ให้ร้าน

เป็นที่รู้จัก

15,000 บาท คาดว่าทางร้าจะเป็นที่รู ้จัก

มากขึ้น

5. โฆษณาผ่านทางส่ือวิทยุ 

ท้องถิ่น

เพื่อส่งเสริมการตลาด ให้ร้าน

เป็นที่รู้จัก

20,000 บาท คาดว่าทางร้านจะเป็นที่รู้จัก

มากขึ้น

6. เพิ่มความหลากหลายของ

สินค้า

เพื่อสร้างความแตกต่างและ

ดึงดูดความสนใจของลูกค้า

10,000 บาท คาดว่าลูกค้าจะเกิดความ

สนใจและพึงพอใจในสินค้า

และตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

7. สร้างความสัมพันธ์ที่แนบ

แน่นกับลูกค้า

สร้างความประทับใจให้แก่

ลูกค้า

100,000 บาท คาดว่าลูกค้าจะเกิดความ 

ประทับใจ เมื่อได้รับบริการ

ในการให้ข้อมูลข่าวสารที่

เป็นประโยชน์
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ตารางที่ 2 กลยุทธ์ระยะยาว

กลยุทธ์ระยะยาว

โครงการ วัตถุประสงค์ งบประมาณ ผลที่คาดว่าจะได้รับ

1. ขยายฐานลูกค้าใหม่

และรักษาฐานลูกค้าเก่า

เพิ่มและขยายฐานลูกค้า

กลุ่มใหม่

 - คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้น 

10-20% จากการขยาย

ฐานลูกค้า และเกิดการ

เพิ่มขึ้นของลูกค้าอย่าง

ต่อเนื่อง 

2 .  เพิ่ มศักยภาพและ

พัฒนาคุณภาพของธุรกิจ

เพิ่มและพัฒนาคุณภาพ 

ในด ้ านการให ้บริการ  

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ 

พึงพอใจ

120,000 บาท คาดว่ายอดขายเพิ่มขึ้น 

20% จากการเพิม่ศกัยภาพ

และการพัฒนาคุณภาพ 

เกิดประสิทธิภาพในการ

ท�ำงานและลูกค้าเกิดความ

พึงพอใจอย่างสูงสุด
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