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THE APPROACH TO INCREASE SALES OF DE NADA CAFE AND BISTRO  

IN MUANG DISTRICT KHON KAEN PROVINCE

 
ธนวรรณ ทองทวี 1

สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย 2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพควบคู่กับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ โดยใช้ร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตรอ�าเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น เป็นกรณีศึกษา ซึ่งเป็นธุรกิจที่จ�าหน่ายอาหาร เครื่องดื่ม และเบเกอรี่ จดทะเบียนธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียว มี

วัตถุประสงค์ 1.เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปของร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร 2.ประสบการณ์เชิงบวกของบุคลากรของร้านเดนาดา และ

ลูกค้าที่มาใช้บริการร้านคาเฟ่และบิสโตร 3. เพื่อวางแผนการตลาดและน�าไปเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับร้านเดนาดา เพิ่ม

ขึ้นร้อยละ 20 ใช้หลักการสุนทรียสาธกในการสัมภาษณ์ ซึ่งเป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง คือ เจ้าของร้านและพนักงานร้าน

เดนาดา จ�านวน 6 คน แบบบังเอิญ จ�านวน 45 คน ได้แก่ ลูกค้าที่มาใช้บริการร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตรและร้านอื่นๆ รวมกลุ่ม

ตวัอย่างทัง้สิน้ 51 คน ศกึษาร่วมกบัการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป	สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎีเพื่อการสื่อสารที่ดี การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และความสุข 8 ประการในการท�างาน น�าข้อมูลเชิงบวกที่ได้มาวิเคราะห์ 

SOAR และทดลองปฏิบัติจริง จากนั้นน�ามาผ่านกระบวนการของสุนทรียสาธก ซึ่งวางแผนทั้งหมด 10 โครงการ ได้แก่ 1. โครงการ

เสรมิสขุในการท�างาน 2. โครงการเดนาดา บรรยากาศตราตรงึใจ 3. โครงการน�า้เปล่าดืม่ฟรไีม่จ�ากดั 4. โครงการหาทีจ่อดง่าย สบายใจ

จัง 5. โครงการ Facebook Fanpage 6. โครงการบัตรสะสม ซื้อ 10 แก้ว ฟรี 1 แก้ว 7. โครงการเช็คอินรับส่วนลด 8. โครงการ

พนัธมติรทางการค้า 9. โครงการกระตุน้ความต้องการด้วยภาพ 10. โครงการป้ายใหม่เด่นสะดดุตา หลงัจากด�าเนนิการตามแนวทางการ

เพิ่มยอดขายให้กับร้านเดนาดา คาเฟ่และบสิโตรแล้ว พบว่า ยอดขายรวมตัง้แต่เดอืนเมษายนถงึเดอืนกรกฎาคม ปี พ.ศ.2558 เพิม่ขึน้

เป็นจ�านวนเงนิ 555,670 บาท จากปี พ.ศ.2557 คดิเป็นร้อยละ 37.08 สรุปได้ว่า ยอดขายของร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร เพิ่มขึ้นได้

ตามเป้าหมายที่ต้องการ 

ค�ำส�ำคัญ: คาเฟ่ บิสโตร เบเกอรี่ ลูกค้า ประสบการณ์เชิงบวก แนวทาง สุนทรียสาธก ยอดขาย

Abstract

 This is the quality along with the action study by using the case of De Nada Cafe & Bistro, Muang District, 

Khon Kaen Province. Denada serves food, beverage and bakery for customer. Listed commercial registation by 

one owner which aims: 1) to study the general environment of the De Nada Cafe & Bistro Business, Muang District, 

Khon Kaen Province , 2) to study the staff of De Nada Cafe & Bistro and the customer’s positive experiences 

towards the Cafe & Bistro, 3) to do marketing plans in order to be implemented as the approach in adding up 20 

% of the total selling quantity for the De Nada Cafe & Bistro, using the Appreciative Inquiry and interviewing. The 

samples are from 1) the purposive samples, consisting of the owner and 6 staff of the De Nada, the 45 accidental  

samples, consisting of customers of the De Nada Cafe & Bistro and from others. Totally, there are 51 samples. 
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The study is done along with analyzing General Environment, Competitive Environment, Service Marketing Mix 

Theory, 7 Cs of Communication Theory, Customer Relationship Management: CRM and Happy Workplace. The 

positively collected data is analyzed through SOAR Analysis and the actual action. Then the results are processed 

through Appreciative Inquiry which derive ten strategic marketing projects for De Nada Cafe & Bistro:1) Happiness 

at wok Project, 2) Impressive Environment of the De Nada Cafe & Bistro Project, 3) Infinity Free Drinking Water 

Project, 4) Easy and Happy Parking Lots Project, 5) Facebook Fanpage Project, 6) The Collecting Card of 10 Cups 

for 1 Free Cup Project, 7) Receiving Discounting when Checking in Project, 8) Trade Alliance Project, 9) Attracting 

Customers by Pictures Project, 10) A New Sign to Attract Sight. The study finds that after conducting above  

procedures, the total selling quantity from April to July 2015 costs 555,670 baht or 37.08%, rising up more than 

the total selling quantity of the same period of time in 2014. Following the implementation of these  

approaches, the sales of De Nada Cafe & Bistro should be increased as expected.

Keywords:	Cafe, Bistro, bakery, customers, positive experiences, approach, Appreciative Inquiry, sales
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บทน�ำ

 จงัหวดัขอนแก่นเป็นเมอืงเศรษฐกจิขนาดใหญ่ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื มปีระชากรอาศยัอยูเ่ป็นจ�านวน

มากถึง 1,880,786 คน [1] มีผู้คนจากทุกสารทิศเข้ามาอาศัยอยู่ในตัวจังหวัดขอนแก่น เพื่อท�างาน ศึกษาเล่าเรียน 

ประกอบธุรกิจ ซึ่งเป็นตัวบ่งชี้ถึงการมีก�าลังซื้อสูง ร้านคาเฟ่และบิสโตรนอกจากจะตอบสนองความต้องการของผู้ที่

อยากจะบริโภคอาหาร เครื่องดื่ม และเบเกอรี่แล้ว ยังเป็นสถานที่พบปะสังสรรค์ในหมู่เพื่อนฝูง นั่งสนทนา ติดต่อ

ธุรกิจ หรือแสดงความยินดีในโอกาสต่างๆอีกด้วย และในปี พ.ศ.2558 ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดการณ์ว่าธุรกิจเกี่ยว

กับร้านอาหารจะมีมูลค่าตลาดประมาณ 267,000 - 275,000 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 2.9 - 5.9 จากในปี 2557 

ส่งผลให้ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหาร จะมีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 375,000 - 385,000 ล้านบาท เติบโตอยู่ร้อยละ 4.0 - 

6.8 จากในปี 2557 [2] ร้ำนคาเฟ่และบสิโตรเป็นหนึง่ในธรุกจิทีน่ยิมมากในช่วงเกอืบ 10 ปีทีผ่่านมา เนือ่งจากลงทนุ

ไม่สงูมากนกัและมรีะยะเวลาคนืทนุค่อนข้างสัน้ เมือ่ธรุกจิมกีารขยายตวัมากขึน้ ท�าให้ผูป้ระกอบการเลง็เหน็โอกาส

ในการสร้างรายได้ เป็นผลให้ผู้ประกอบการทั้งรายเก่าและรายใหม่ปรับปรุงแผนกลยุทธ์เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด

 ร้านเดนาดา คาเฟ่และบสิโตร นัน้เป็นร้านทีใ่ห้บรกิารอาหาร รวมทัง้เบเกอรีแ่ละเครือ่งดืม่ เริม่เปิดบรกิาร

เมื่อวันที่ 2 เมษายน 2557 มีบุคลากรจ�านวน 6 คน ได้แก่ พนักงานประจ�า 5 คน เจ้าของร้าน 1 คน จากผลการ

ด�าเนนิการธรุกจิมผีลประกอบการในช่วงแรกน้อยกว่าเป้าหมายทีค่าดการณ์ไว้ เนือ่งจากธรุกจิมกีารแข่งขนัค่อนข้าง

สงู อกีทัง้รปูแบบการด�าเนนิงานของพนกังานไม่เป็นระบบขัน้ตอน และพนกังานขาดการทุม่เทในการปฏบิตังิาน ซึง่

ในการด�าเนนิธรุกจิบรกิารบคุลากรมคีวามส�าคญัในการบรกิารเพือ่สร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้าและท�าให้ลกูค้า

กลับมาใช้บริการซ�้า จึงต้องมีการวางแผนและปรับปรุงพัฒนาเพื่อให้สามารถด�าเนินกิจการแข่งขันอยู่ในตลาดและ

อยู่รอดท�าก�าไรในระยะยาวได้

 จากปัญหาดังกล่าวผู้ศึกษาเล็งเห็นความส�าคัญของการค้นหาการตอบสนองความต้องการของผู้ที่เข้ามา

ใช้บรกิาร ผูศ้กึษามคีวามประสงค์ทีจ่ะน�าสนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry) ซึง่เป็นการค้นหาร่วมกนัเพือ่ค้นหา

สิ่งที่ดีที่สุดในตัวคน องค์กร หรือโลกรอบตัวเรา รวมทั้งค้นหาว่าอะไรเป็นสาเหตุให้ระบบด�าเนินไปอย่างดีและมี

ประสทิธภิาพทีส่ดุ [3] มาวเิคราะห์ร่วมกบัทฤษฎจีดุแขง็ โอกาส เป้าหมายและผลลพัท์ (SOAR Analysis) [4] สภาพ

แวดล้อมทั่วไป	 (General	 Environment) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Competitive Environment) ส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ทฤษฎีเพื่อการสื่อสารที่ดี (7 Cs of Communication) 

การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management: CRM) ความสุข 8 ประการในการ

ท�างาน (Happy Workplace) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) การวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action 

Research) และการทดลองปฏบิตักิาร (Social Lab) ตลอดจนการทดลองจรงิในบางโครงการ เพือ่ให้ธรุกจินีป้ระสบ

ความส�าเร็จตามเป้าหมายอย่างยั่งยืน

วัตถุประสงค์	

 1.  เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปของร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

 2.  เพือ่ศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของบคุลากรของร้านเดนาดา และลกูค้าทีม่าใช้บรกิารร้านคาเฟ่และ

บิสโตร

 3.  เพือ่วางแผนการตลาดและน�าไปเป็นแนวทางในการเพิม่ยอดขายให้กบัร้านเดนาดา เพิม่ขึน้ร้อยละ 20



ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
1199

วิธีด�ำเนินงำน	

	 1.	 ระเบียบวิธีกำรศึกษำ	 การศึกษาอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพกับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ 

โดยใช้ทฤษฎี สุนทรียสาธก ในการสัมภาษณ์ค้นหาประสบการณ์ทางด้านบวก น�ามาค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม	

(Convergences) คือจุดที่มีความคล้ายคลึงกัน และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) คือจุดที่มีความคิดที่ดี 

ประทับใจ สามารถน�ามาต่อยอดในการท�าโครงการได้ มาวิเคราะห์กับทฤษฎี SOAR Analysis การวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทั่วไป ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ทฤษฎีเพื่อการสื่อสารที่ดี การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า รวม

ทั้งการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ควบคู่กับการลงมือปฏิบัติกิจกรรม

	 2.		 หน่วยวเิครำะห์ กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษามทีัง้หมด 51 คนโดยแบ่งออกเป็น แบบเจาะจง ทัง้หมด 

6 คน ได้แก่ เจ้าของร้านเดนาดา จ�านวน 1 คน พนักงานร้านเดนาดา จ�านวน 5 คน และแบบโดยบังเอิญ ทั้งหมด 

45 คน ได้แก่ ลูกค้าที่มาใช้บริการร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร จ�านวน 15 คน และลูกค้าที่มาใช้บริการในร้านที่มี

ลักษณะเดียวกัน เป็นร้านที่ให้บริการและจ�าหน่ายอาหาร เบเกอรี่ และเครื่องดื่ม จ�านวน 2 ร้าน คือ ลูกค้าที่มาใช้

บริการบริการร้าน A จ�านวน 15 คน ลูกค้าที่มาใช้บริการบริการร้าน B จ�านวน 15 คน

	 3.	 ข้อมูลที่ใช้ในกำรศึกษำ ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ได้ท�าการรวบรวมจาก 2 แหล่ง คือ

  3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสัมภาษณ์ประสบการณ์เชิงบวกของกลุ่มตัวอย่าง แบบ

รายบุคคลจากประชากรในอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยแบ่งออกเป็น แบบเจาะจง ได้แก่ ผู้ประกอบการและ

พนกังานร้านเดนาดา จ�านวน 6 คน แบบบงัเอญิ จ�านวน 45 คน ได้แก่ ลกูค้าทีม่าใช้บรกิารร้านเดนาดาและร้านอืน่ๆ

  3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าจากเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่ได้จาก

การหาข้อมูลที่มีการรวบรวมไว้ในห้องสมุด และข้อมูลทั่วไปในอินเตอร์เน็ต เพื่อน�ามาวิเคราะห์ข้อมูล

	 4.	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในกำรศกึษำ ผูศ้กึษาใช้หลกัทฤษฎสีนุทรยีสาธก ในการสมัภาษณ์ค้นหาประสบการณ์

ทางด้านบวก โดยเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการศึกษาวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (PAR: Participatory 

Action Research) เป็นการร่วมกันวิเคราะห์ SOAR Analysis โดยเครื่องมือ SOAR นั้นเป็นหลักการวิเคราะห์

องค์กรหรือหน่วยงานเพื่อใช้เป็นแนวทางการวางแผนทางด้านกลยุทธ์ จะได้ทราบสภาพแวดล้อมจุดแข็ง โอกาส 

ผลลัพธ์และโอกาส [4] การวิเคาะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ทฤษฏีส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิาร การวางแผนการตลาดกบัเจ้าของร้านและพนกังานภายในร้านเดนาดา และเกบ็รวบรวม

ข้อมูลโดยใช้กรอบของสุนทรียสาธกเป็นแนวทางการเพิ่มยอดขาย

	 5.  ขั้นตอนศึกษำตำมวงจรสุนทรียสำธก	(AI:	Appreciative	Inquiry) [9]

   5.1 การค้นพบ (Discovery)	เป็นขัน้ตอนทีไ่ด้จากการศกึษา การวเิคราะห์จดุแขง็ โอกาส เป้าหมาย

และผลลพัท์ (SOAR Analysis) สรปุปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม (Convergence) และปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น (Divergence) 

แล้วน�ามาเชือ่มโยงเพือ่หาแนวทางในการเพิม่ยอดขายให้กบัร้าน มชีดุค�าถาม 2 ชดุ ได้แก่ ชดุแรกสมัภาษณ์บคุลากร

ร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร ชุดที่สองสัมภาษณ์ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านคาเฟ่และบิสโตร ในเขตอ�าเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น

   5.2 การวาดฝัน (Dream)	เป็นขั้นตอนที่น�าเอาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นมา

วาดฝัน เพื่อก�าหนดแนวทางที่เดนาดา คาเฟ่และบิสโตร ควรจะพัฒนาให้ได้ตอบสนองกับสิ่งดีดีที่ค้นพบจากลูกค้า

และบุคลากร

   5.3 กระบวนการออกแบบ (Design)	 เป็นขั้นตอนการออกแบบ วางแผนการด�าเนินงานโครงการ

ต่างๆเพื่อตอบรับกับการค้นพบสิ่งดีที่เกิดขึ้นกับลูกค้า โดยวิเคราะห์ร่วมกับความเป็นไปได้ที่จะเกิดขึ้นจาก
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ประสบการณ์เชงิบวกทีไ่ด้ศกึษาค้นหา และสิง่ทีว่าดฝันทีอ่ยากให้เกดิขึน้จากมมุมองของผูใ้ช้บรกิาร สามารถวางแผน

ตลาดและพัฒนาจนเกิดการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุดและลูกค้าเกิดความประทับใจในการ

บริการ

	 	 5.4  กระบวนการด�าเนนิการ (Destiny)	เป็นขัน้ตอนการด�าเนนิการตามโครงการทีไ่ด้วางแผนไว้ โดย

น�าข้อมูลที่ได้มาจาก Discovery Design Dream มารวบรวมด�าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการในสิ่งที่ผู้ที่เข้า

มาใช้บริการประทับใจ และพัฒนาร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร เพื่อให้เกิดประโยชน์มากที่สุดตามที่วาดฝันไว้

	 6.		 กำรวิเครำะห์ข้อมูลและสรุปผลกำรศึกษำ	 การค้นหาประสบการณ์ทางด้านบวกของร้านเดนาดา 

โดยน�าข้อมูลที่ได้มาใช้ในการวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลรวมกับข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าทางเอกสารทาง

วิชาการ โดยวิธีวิเคราะห์ จะได้ด�าเนินไปตามแนวทางการศึกษาเชิงคุณภาพ เป็นการเปรียบเทียบข้อมูลและน�าไปสู่

การสรปุผลกบัการศกึษาเชงิปฏบิตักิาร ทีเ่น้นการลงมอืปฏบิตัจิรงิ และตดิตามประเมนิผลการปฏบิตัติามการวางแผน

ผลกำรวิจัย

 ผลการศกึษาโดยใช้ทฤษฏี SOAR Analysis [4] เพื่อน�าไปออกแบบ (Design)	 โครงการให้ร้านเดนาดา 

คาเฟ่และบิสโตร พบว่า จุดแข็งขององค์กร คือ 1) พนักงานมีการให้บริการที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส และเต็มใจในการให้

บริการ ใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้า 2) พนักงานสามารถแนะน�าเมนูอาหารและให้ข้อมูลกับลูกค้าได้เป็นอย่าง 3) 

วัตถุดิบของร้านสด สะอาด เครื่องดื่ม เบเกอรี่ อาหารอร่อย 4) ราคาอาหาร เครื่องดื่ม และเบเกอรี่ เหมาะสมกับ

คุณภาพ 5) แบ่งสัดส่วนมุมที่นั่งท�าให้ลูกค้ามีความเป็นส่วนตัว 6) บรรยากาศของร้านมีความเป็นธรรมชาติ ตกแต่ง

สวยงาม 7) เจ้าของร้านมีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เข้า 8) ให้ความส�าคัญกับความสะอาดของร้านและบริเวณโดย

รอบร้าน ด้านโอกาส คือ 1) การถ่ายรูปบรรยากาศร้านอัพลงโซเชียลเน็ตเวิร์คก�าลังเป็นที่นิยม 2) การเดินทางเข้า

มาใช้บรกิารสถานทีอ่ืน่ๆรอบข้าง เช่น คาร์แคร์ รสีอร์ท 3) จ�านวนคนทีเ่พิม่ขึน้ของชมุชนบรเิวณโดยรอบ 4) นกัศกึษา

นิยมมานั่งท�างานตามร้านคาเฟ่และบิสโตรมากขึ้น 5) ลูกค้าเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่และบิสโตรที่มีการบริการที่ดี 

6) การนยิมมาดืม่เครือ่งดืม่ชา กาแฟ ก�าลงักลายเป็นไลฟ์สไตล์ของคนไทย สิง่ทีต้่องการจะเป็น คอื 1) เพิม่ศกัยภาพ

การท�างานให้กับพนักงานให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 2) พนักงานท�างานอย่างมีความสุขทั้ง 8 ด้าน 3) ลูกค้ามีความ

พึงพอใจต่อรสชาติอาหาร บรรยากาศ และการบริการ 4) รักษาฐานลูกค้าเก่าและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ 5) เดนาดา 

คาเฟ่และบสิโตร บรรยากาศอบอุน่คล้ายบ้านของลกูค้าเอง จนเกดิความพงึพอใจสงูสดุ และประทบัใจเมือ่เข้ามาใช้

บริการ และผลลัพธ์ คือ 1) เพิ่มยอดขายให้กับร้าน เดนาดา คาเฟ่และบิสโตรเป็นร้อยละ 20 2) จ�านวนลูกค้าใหม่

ที่มาใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 3) การกลับมาใช้ซ�้าของลูกค้าเดิมและมีการประชาสัมพันธ์หรือบอกต่อ 4) พนักงานมี

ความภักดีต่อร้านและมีความสุขในการท�างานเพิ่มมากขึ้น

 การวางแผนการตลาดเพือ่เป็นแนวทางการเพิม่ยอดขายให้กบัเดนาดา คาเฟ่และบสิโตร ด�าเนนิการ (Des-

tiny)	ทัง้หมด 10 โครงการ โดยมโีครงการที่ได้จากแผนการด�าเนินงานปฏิบัติจริงควบคู่กับการศึกษา 5 โครงการ 

ได้แก่ โครงการเสริมสุขในการท�างาน เกิดการกระตุ้นในการท�างานของพนักงาน เต็มใจในการให้บริการ มีความสุข

กับการท�างานครบทั้ง 8 ประการ [5] เป็นผลให้ลูกค้าประทับใจในการบริการและอยากจะกลับมาใช้บริการอีก ส่ง

ผลให้ยอดขายเพิม่ขึน้ด้วย โครงการเดนาดา บรรยากาศตราตรงึใจต้นไม้และสนามหญ้าเขยีวชอุม่เพราะได้น�า้ มกีาร

ตกแต่งสวนออกมาสวยงาม การจดัโครงการนีข้ึน้เพือ่เป็นการเชือ่มความสมัพนัธ์กบัลกูค้า ซึง่มกีารความสอดคล้อง

กบัทฤษฎ ีCRM ด้วยบรรยากาศทีด่ ีมคีวามอบอุน่ เป็นกนัเอง ให้ลกูค้าได้ท�ากจิกรรมต่างๆได้พดูคยุแลกเปลีย่นความ

รู้ร่วมกัน ท�าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกที่จะมาใช้บริการที่ร้าน ด้วย เป็นผลให้มีลูกค้าเข้ามาใช้บริการและกลับมาใช้
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บริการซ�้า ท�าให้ยอดขายของร้านเพิ่มขึ้น โครงการน�้าเปล่าดื่มฟรีไม่จ�ากัด	ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและประทับใจ

มากเมื่อเข้ามาใช้บริการ โดยรู้สึกถึงความเป็นมิตรและเป็นกันเอง บอกว่าจะกลับมาใช้บริการที่ร้านเดนาคา คาเฟ่

และบิสโตร อีกเมื่อลูกค้ากลับมาใช้บริการซ�้าเป็นผลให้ยอดขายของร้านเพิ่มขึ้น โครงการหาที่จอดง่าย สบายใจจัง 

ลกูค้าสามารถรบัรูท้ีจ่อดรถของร้านได้ง่ายขึน้ เพิม่ความสะดวกให้กบัลกูค้าไม่ต้องเสยีเวลาหาทีจ่อดรถ และโครงการ 

Facebook FANPAGE ท�าให้มลีกูค้ารูจ้กัร้านเพิม่ขึน้ ลกูค้าเข้ามาใช้บรกิารและมกีารบอกต่อ เป็นผลให้ร้านมยีอดขาย

เพิม่มากขึน้ โครงการที่ได้จากจากหลักการสุนทรียสาธก 5 โครงการ ได้แก่ โครงการบัตรสะสมซื้อ 10 แก้ว ฟรี 1 

แก้ว	มีลูกค้าเก่ากลับเข้ามาใช้บริการซ�้าและมีจ�านวนลูกค้าใหม่จากการแนะน�าคนรู้จักและประชาสัมพันธ์ และรับ

บัตรสะสมแต้มไปจ�านวน 87 ใบ เป็นผลให้ยอดขายของร้านเดนาดาเพิ่มขึ้น โครงการเช็คอินรับส่วนลด	ลูกค้าให้

ความสนใจ มีลูกค้าเข้ามาในร้านเพิ่มมากขึ้นและลูกค้าเก่าก็กลับมาใช้บริการ	เมื่อมีการประชาสัมพันธ์จากการเช็ค

อินร้านจากลูกค้าเก่า ท�าให้มีจ�านวนลูกค้าใหม่เพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ยอดขายของทางร้านเพิ่มขึ้น โครงการพันธมิตร

ทางการค้า ลูกค้าสามารถรับรู้ที่ตั้งของร้านได้มากขึ้น มีลูกค้ารายใหม่เพิ่มมากขึ้น และเข้ามาใช้บริการเนื่องจากค�า

แนะน�าของรีสอร์ท คอนโดมิเนียม หอพัก ร้านสปาและร้านคาร์แคร์ที่เป็นพันธมิตร จ�านวน 28 ส่งผลให้ยอดขาย

ของร้านเดนาดา คาเฟ่และบสิโตรเพิม่มากขึน้ โครงการกระตุน้ลกูค้าด้วยภาพ ลกูค้าเกดิความรูส้กึอยากรบัประทาน 

เพราะเห็นภาพประกอบ สามารถดึงดูดใจให้ลูกค้าสั่งอาหารเพิ่มมากขึ้น ท�าให้ยอดขายเพิม่ขึน้ ลูกค้ามาใช้บริการ

เพิ่มขึ้นอีกทั้งยังเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมได้ด้วย และ โครงการป้ายใหม่เด่นสะดดุ ลูกค้าเห็นหน้าร้านชัดเจนว่า

เป็นร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร ไม่ขับรถเลย ลูกค้าสามารถรับรู้ ที่ตั้งของร้านได้ง่ายขึ้น เนื่องจากเห็นป้ายหน้า

ร้านที่มีความโดดเด่น และมีลูกค้าใหม่รู้จักร้านมากขึ้น ท�าให้ยอดขายของร้านเพิ่มสูงขึ้น 

 ตรวจสอบการวัดผลการด�าเนินการตามแนวทางที่ช่วยให้ยอดขายเพิ่มขึ้น โดยหลังจากด�าเนินการแล้ว 

เปรียบเทียบยอดขายระหว่างปี พ.ศ.2557 และปี พ.ศ.2558 พบว่า เดอืนเมษายนยอดขาย 91,320 บาท เพิม่ขึน้

เป็น 122,700 บาท เดอืนพฤษภาคมยอดขาย 98,440 บาท เพิม่ขึน้เป็น 134,080 บาท เดอืนมถินุายนยอดขาย 

105,730 บาท เพิม่ขึน้เป็น 145,620 บาท เดอืนกรกฎาคมยอดขาย 109,860 บาท เพิม่ขึน้เป็น 153,270 สรปุยอด

ขายรวมตัง้แต่เดอืนกมุภาพนัธ์ - เดอืนพฤษภาคม ปี พ.ศ.2557 เท่ากบั 405,305 บาท เมือ่ด�าเนนิการตามแนวทาง

เพิม่ยอดขาย ในปี พ.ศ.2558 มยีอดขายเพิม่ขึน้เป็น 555,670 บาท คดิเป็นร้อยละ 37.08 สรปุได้ว่า ยอดขายเพิม่ขึน้

สงูกว่าเป้าหมายทีค่าดไว้  

สรุป

	 1.  ผลการศึกษาสภาพทั่วไป ของร้านเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น สรุปผล

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป[6]พบว่า สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมทาง

ด้านกฎหมายและการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ส่งผลทั้งทางด้านดีและด้านเสียต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม

และวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ส่งผลด้านดีต่อธุรกิจ	 สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน[7]พบว่า การ

แข่งขนัระหว่างธรุกจิในอตุสาหกรรมเดยีวกนั ภยัคกุคามจากคูแ่ข่งรายใหม่ ภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน และอ�านาจ

การต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามอยู่ในระดับสูง ส่วนภัยคุกคามอยู่ในระดับต�่า คือ อ�านาจการต่อรองของผู้ขาย ผล

การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร[8]พบว่า ผลติภณัฑ์ (Product) สถานทีเ่อือ้อ�านวยต่อการรบัประทาน

ที่ร้าน มีโต๊ะเก้าอี้ไว้บริการ น�าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีจ�าหน่ายเป็นเบเกอรี่ เครื่องดื่ม อาหารจานหลัก ราคา (Price) ตั้ง

ระดับราคาตามคุณภาพและปริมาณสินค้า คุณภาพเหมาะสมกับราคา การจัดจ�าหน่าย (Place) ตั้งอยู่ในท�าเลที่ดี 

ใกล้มหาวิทยาลัยขอนแก่น และมี Facebook ของร้านเพื่อให้ง่ายต่อการสื่อสารกับลูกค้า การส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) การเปิดกิจการในช่วงแรกนั้นจะเน้นเพื่อการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มลูกค้า 

มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล กระบวนการ (Process) การบริการต้อนรับลูกค้า ให้ความเป็นกันเองกับลูกค้า คัด

เลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ คน (People) พนักงานได้รับการสอน ฝึกจากเจ้าของร้าน มีความใส่ใจลูกค้า มีใจรักใน

การบริการ สิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ (Physical Evidence) มีการน�าตัวสินค้า คือ เบเกอรี่ต่างๆให้ลูกค้าได้ดูของจริง

จากตู้กระจก มีป้ายหน้าร้านสามารถพบเหน็ได้ง่าย

 2.  ผลการศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของบคุลากร เดนาดา คาเฟ่และบสิโตร พบว่า จดุร่วม (Conver-

gences) ของเดนาดา คาเฟ่และบิสโตร คือ เจ้าของร้านให้ค�าปรึกษาได้ ความไว้วางใจ ได้บริการให้ลูกค้าประทับ

ใจ ท�างานในสิ่งที่ชอบ และได้รับค�าชมจากลูกค้า จุดโดดเด่น(Divergence) คือบรรยากาศอบอุ่นอยู่กันแบบพี่น้อง 

ค่าตอบแทน ระบบการท�างาน และการสร้างแรงจูงใจในการท�างาน และจากการสัมภาษณ์ประสบการณ์เชิงบวก

ของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านคาเฟ่และบิสโตร ในอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า จุดร่วม (Convergences) 

ของลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารร้านคาเฟ่และบสิโตร อ�าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น ได้แก่ ลกูค้ามคีวามประทบัใจในการ

บรกิารทีด่ ีความอร่อย พนกังานยิม้แย้มแจ่มใส เพือ่นหรอืคนรูจ้กัแนะน�า สามารถนัง่ท�างานได้ พนกังานให้ค�าแนะน�า 

ความเป็นส่วนตัว การบริการที่รวดเร็ว เปิดเพลงไพเราะ มีวงดนตรีสด เมนูมีความหลากหลาย มีที่นั่งเพียงพอ และ

มมีมุให้ถ่ายรปู ปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น (Divergence) คอื บรรยากาศทีด่ ีพนกังานยิม้แย้มแจ่มใส เป็นกนัเอง ความ

คุ้มค่า ราคาเหมาะสม เดินทางสะดวก มีโปรโมชันพิเศษ ข้อมูลจาก Facebook มีที่จอดรถ มีบริการน�้าดื่ม เมนูมี

ภาพประกอบ และมีสวนรอบบริเวณร้าน 

 3.  หลังจากนั้นท�าการวางแผนการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับร้านเดนาดาแล้ว 

สามารถเพิ่มยอดขายได้ตามเป้าหมายคือร้อยละ 20 ด้วยแนวทาง 10 โครงการ ดังนี้ โครงการที่ได้จากการด�าเนิน

งานปฏิบัติจริงควบคู่กับการศึกษา ได้แก่ โครงการเสริมสุขในการท�างาน โครงการเดนาดา บรรยากาศตราตรึงใจ 

โครงการน�้าเปล่าดื่มฟรีไม่จ�ากัด โครงการหาที่จอดง่าย สบายใจจัง โครงการ Facebook FANPAGE โครงการที่ได้

จากจากหลกัการสนุทรยีสาธก ได้แก่ โครงการบตัรสะสม ซือ้ 10 แก้ว ฟร ี1 แก้ว โครงการเชค็อนิรบัส่วนลด โครงการ

พันธมิตรทางการค้า โครงการกระตุน้ความต้องการด้วยภาพ โครงการป้ายใหม่เด่นสะดดุตา โดยมีค่าใช้จ่ายในการ

ด�าเนินโครงการทั้งหมด 56,410 บาท

ข้อเสนอแนะ

	 ควรมกีารศกึษาพฤตกิรรมในการตดัสนิใจเข้ามาเลอืกใช้บรกิารธรุกจิประเภท คาเฟ่และบสิโตร เพือ่จะตอบ

สนองความต้องการทีแ่ท้จรงิของลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร

กิตติกรรมประกำศ

 ขอกราบขอบพระคณุความกรณุาอย่างดยีิง่จากท่านอาจารย์ทีป่รกึษา ทีไ่ด้ให้ความรู ้ค�าแนะน�าต่างๆ จน

กระทั่งการศึกษาเสร็จสมบรูณ์ ขอขอบพระคุณผู้เกี่ยวข้องทุกท่านที่ให้การช่วยเหลือจนการศึกษาครั้งนี้บรรลุผล

ส�าเร็จ
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