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การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขาย 

กรณีศึกษา บริษัท สินสิริ โฮมโปร จังหวัดขอนแก่น

STRATEGIC PLANING BY APPRECIATIVE INQUIRY TO INCREASE OCCUPANCY 

SALE RATE CASE STUDY: SYNSIRI HOMEPRO IN KHON KAEN

ถิรวัฒน์ ลีสิริกุล 1

กิตติ มโนคุ้น 2

บทคัดย่อ

 การศกึษาเรือ่งการวางแผนกลยทุธ์โดยใช้สนุทรยีสาธกบรษิทั สนิสริ ิโฮมโปร จงัหวดัขอนแก่นมวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความ

คดิเชงิบวกทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ผูม้ส่ีวนเกีย่วข้องกบับรษิทั โดยมวีธิกีารศกึษาจากการลงพืน้ทีไ่ปสมัภาษณ์กลุม่เป้าหมาย 3 กลุม่ได้แก่ 

ลกูค้า ลกูจ้าง และผูจ้ดัจ�าหน่ายสนิค้าซึง่จะเป็นการใช้ค�าถามเชงิบวกในการสมัภาษณ์เมื่อได้ข้อมลูเชงิบวกมาแล้วจงึน�าไปวเิคราะห์ร่วม

กับเครื่องมือทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง กลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้าจุดร่วมคือ ความรวดเร็วในการบริการ ส่วนจุดเด่นคือ การสื่อสาร

ระหว่างพนกังานและลกูค้า กลุม่ของพนกังาน จดุร่วมคอื ความเป็นครอบครวัในการท�างานทีอ่บอุน่ มกีารช่วยเหลอืพึง่พากนัเข้าใจกนั

ทุกฝ่าย จุดเด่นคือ มีพนักงานคนหนึ่ง สามารถท�ายอดขายได้มากกว่าค่าเฉลี่ยโดยการโทรหาลูกค้าเพื่อบอกข้อมูลของสินค้าบ่อยกว่า

พนักงานคนอื่น ในด้านของกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้จัดจ�าหน่ายสินค้าจุดร่วมคือ ความมีระบบของกระบวนการจัดซื้อ จุดเด่นคือ การให้

ความเคารพต่อตัวแทนจ�าหน่าย จากการวิเคราะห์จึงก�าหนดกลยุทธ์แนวป้องกันซึ่งแบ่งเป็น 4 โครงการ ได้แก่ โครงการครอบครัวสิน

สิริ โครงการลูกค้าคือเพื่อนรัก โครงการเร็วได้ใจ และโครงการความรู้คือพลัง ซึ่งจากการลองลงมือปฏิบัติตามโครงการ ยอดขายเพิ่ม

ขึ้น 2.54 เปอร์เซ็นต์

ค�ำส�ำคัญ: จุดร่วม จุดเด่น กลยุทธ์ ผู้จัดจ�าหน่ายสินค้า

Abstract

 The objectives of strategic planning by appreciative for Synsiri Homepro were to discover positive data 

from target groups in order to decide strategy for the firm. The method was to directly interview target groups 

such as customers, worker and salesman for collecting positive data and analyze them along with business tools. 

The discovery’s result are the convergences from customer’s aspect such as dispatch of services. The divergence 

was the communication between workers and customers. The convergence data in term of employee such as 

understanding and assistant cooperation among employees in workplace and the divergence was the circumstance 

that one of employee could earn most sale rate as a result of more frequent telephone call to customer for 

sending information than other worker. Convergences data from supplier was the efficiency of company purchase 

system whereas the divergence was the respect of supplier. As a result, the protecting strategy had been desired. 

4 projects had been desired such as Synsiri Family, Customer are my best friend, fast and full and Knowledge is 

power. As a result, occupancy sale rate was increased by 2.54 percent.

Keywords: convergence, divergence, strategy, supplier
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บทน�ำ

 อย่างที่ทราบกันดีในปี พ.ศ. 2558 รัฐบาลไทยจะต้องเปิดประตู่สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนซึ่งจะท�าให้

เกิดโอกาสในการลงทนมากมาย ทั้งต่อประเทศไทยเองและประเทศสมาชิก ด้วยเหตุการณ์ดังกล่าวที่จะเกิดขึ้น

ประกอบกับในยุคประจุบัน การแข่งขันในอุตสาหกรรม วัสดุก่อสร้างในเขตจังหวัดขอนแก่น ก็มีความรุนแรงเพิ่ม

มากขึน้เนือ่งจาก ขอนแก่นเป็นหวัเมอืงหลกัในภาคอสีานทีจ่ะได้รบัผลกระทบจากการเปิดประตสููอ่าเซยีนอย่างมาก

ซึง่ถ้าเหน็การยงัเป็นแบบนีต่้อไป บรษิทั สนิสริ ิโฮมโปร ซึง่เป็นบรษิทัค้าวสัดกุ่อสร้าง จะต้องตกอยูใ่นสภาวะล�าบาก

อย่างแน่นอน ดังนั้นตัวผู้ท�าการศึกษาจึงได้เล็งเห็นความเสี่ยงและในขณะเดี่ยวกันก็มองเห็นโอกาสที่จะใช้ความ

เปลี่ยนแปลงนี้ให้กลายเป็น ความได้เปรียบจากคู่แข่งเช่นกัน

 ในปัจจุบัน (ปี พ.ศ. 2558) บริษัท สินสิริ โฮมโปร มีการบริหารงานโดย คุณ สุปราณี ลีสิริกุล ซึ่งเป็น

กรรมการผู้จัดการใหญ่ โดยคุณสุปราณี มีแนวคิดที่จะสร้างความเข้มแข่งให้กับบริษัท สินสิริ โฮมโปร เพื่อตั้งรับการ

เข้ามาของคู่แข่ง ทั้งในประเทศ และ ต่างประเทศ ในการเข้าสู่ประชาคมอาเซียน ของประเทศไทย ซึ่งทางผู้ศึกษา

และคณุสปุราณไีด้ปรกึษาหาลือ่กนัจนลงความเหน็ไปทีก่ารสร้างความเข้มแข่งผ่านทางการก�าหนดกลยทุธ์ซึง่จะเป็น

หวัใจส�าคญัของแผนบรษิทัดงันัน้จากการวเิคราะห์และสบืค้นข้อมลูประกอบกบัขอค�าแนะน�าจากผูเ้ชีย่วทางผูค้ณะ

ผูศ้กึษาได้ลงความเหน็ให้ใช้สนุทรยีสาธกซึง่เป็นศาสตร์การพฒันาองค์กรรปูแบบหนึง่พฒันาขึน้ในการเป็นเครือ่งมอื

ส�าหรบัช่วยวางแผนและสร้างกลยทุธ์ให้เป็นรปูธรรมนอกจากสนุทรยีสาธกแล้วทางผูศ้กึษาวางแผนทีจ่ะใช้ทฤษฎอีืน่

อาทิ เช่น บาลานซ์สคอรคาร์ด (Balance Score Card) เข้ามาช่วยในการวางแผนและควบคุมกลยุทธ์ให้มี

ประสิทธิภาพมากขึ้น

 บริษัท สินสิริ โฮมโปร เป็นบริษัทขาย วัสดุก่อสร้างซึ่ง เปิดบริการ ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2532 ซึ่งแต่เดิน ชื่อ

บรษิทัคอื บรษิทั สนิสริวิสัดภุณัฑ์ และได้ย้ายท�าเลทีต่ัง้ของร้านพร้อมกบัเปลีย่นชือ่เป็น บรษิทั สนิสริ ิโฮมโปร จ�ากดั 

ทั้งนี้จากการที่ได้เปิดบริการมาเป็นเวลาค่อนข้างนานท�าให้ทางผู้บริหารเองมีความช�านาญในวงการพอสมควร ถึง

แม้ว่า การย้ายร้านจะท�าให้ลูกค้าเก่าที่อยู่ไกลจากที่ตั้งร้านใหม่ไม่ตามมาใช้บริการอยู่บ้าง แต่ก็ได้กลุ่มลูกค้าใหม่ที่

อยู่ในบริเวณ ต�าบลบ้านเป็ดเข้ามาใช้บริการแทน ส่งผลให้ยอดขายยังพออยู่ได้ ซึ่งจากการเก็บข้อมูลแสดงให้เห็น

ยอดขายในแต่ละปีที่ไม่ค่อยจะเพิ่มขึ้นเท่าที่ควร ซึ่งสภาพการดังกล่าวทางผู้บริหารของบริษัท ได้แสดงความกังวล

อย่างมา เพราะถ้ามีการเปิดรับเข้าสู่ประชาคมอาเซียนอาจส่งผลให้ยอดขาย ที่ไม่กระเตื้องนี้ยิ่งน้อยลง ก็เป็นได้ ดัง

นั้นผู้ศึกษาจึงตัดสินใจที่จะลอง ใช้ สุนทรียสาธก เพื่อเข้ามา เปลี่ยนแปลงบริษัท ให้สามารถ อยู่รอดได้ในสภาวะ 

การแข่งขันสูง

วัตถุประสงค์

 ศึกษาข้อมูลสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในธรกิจ และการสืบหาข้อมูลเชิงบวกจาก กลุ่มเป้าหมายที่

เกีย่วข้องกบับรษิทั สนิสริ ิโฮมโปร จงัหวดัขอนแก่น เพือ่น�าไปสูก่ารออกแบบแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ส�าหรบั

บริษัทให้มียอดขายที่เพิ่มขึ้น 

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

	 เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยมีวิธีการศึกษาจากการลงพื้นที่ไปสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่มได้แก่ 

ลูกค้า ลูกจ้าง และผู้จัดจ�าหน่ายสินค้า ซึ่งจะเป็นการใช้ค�าถามเชิงบวกในการสัมภาษณ์เพื่อสืบหาข้อมูลเชิงบวกที่

สามารถน�าไปต่อยอดเป็นประโยชน์ในการออกแบบแนวทางการวางแผนกลยทุธ์ส�าหรบับรษิทั เมือ่ได้ข้อมลูเชงิบวก

มาแล้วจึงน�าไปวิเคราะห์ร่วมกับเครื่องมือที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ เพสท์ อนาไลสิส(P.E.S.T. Analysis), ไฟว์ฟอรซ 
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โมเดล(Five Force-Model), สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry),มารเกตติ้ง มิ๊ก(Marketing Mix), ซอ

อ่า(S.O.A.R) และบาร์ลานซ์ สคอร คาร์ด(Balance Score Card) เป็นต้น เพือ่ทีจ่ะได้แนวทางออกแบบกลยทุธ์และ

น�าไปสู่โครงการย่อยๆ ต่อไป

กรอบแนวคิดทำงกำรศึกษำ

 ผูศ้กึษาศกึษาข้อมลูทัว่ไปในการตัง้ค�าถามเพือ่ทีจ่ะสามารถออกแบบค�าถามปลายเปิดทีค่รอบคลมุค�าตอบ

ทีต่รงวตัถปุระสงค์ของการศกึษา โดยจ�าแนกออกเป็น 3 ค�าถามแบ่งตามประเภทของผูถ้กูถาม ซึง่กค็อื ลกูจ้าง ลกูค้า 

และตวัแทนผูจ้ดัจ�าหน่าย(Salesman) โดยค�าถามจะมุง่เน้นไปในการค้นหาข้อมลูเชงิบวกจากประสบการณ์ของกลุม่

เป้าหมาย เพื่อดึงเอาจุดร่วมและจุดเด่น[1] จากทฤษฎีบาร์ล้านสคอรคาร์ด (Balance Score Card) เพื่อน�าไป

วเิคราะห์และสรปุเป็น จดุแขง็ ในการท�า โซอ่า (S.O.A.R.) ขัน้ตอนต่อไปกค็อืการหา โอกาส โดยการใช้การวเิคราะห์

สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกจากเครื่องมือ เพสท์ อนาไลสิส (P.E.S.T. Analysis) และ ไฟว์ฟอส โมเดล (Five 

Force-Model) ร่วมกับข้อมูลเชิงบวกที่ได้มาในการสรุป หลังจากนั้นก็จะท�าการออกแบบกลยุทธ์ โดยการก�าหนด

ป้าหมายโดยใช้เครือ่งมอื เอสทพี ี(STP) เข้ามาช่วยก�าหนด วสิยัทศัน์ และพนัธกจิ ตลอดจนลกัษณะของบรษิทั โดน

กลยุทธ์ก็จะน�าไปสู่การออกแบบส่วนประสมทางการตลาด และในที่สุดน�าไปสู่โครงการที่ออกแบบตามข้อมูลที่ได้

มา ซึ่งก็จะถูกประเมินผลที่ได้โยใช้เครื่องมือบาร์ลานซ์สคอรคาร์ด

ขอบเขตของกำรศึกษำ	ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง

	 การศึกษาครั้งนี้จะท�าการถามค�าถามปลายเปิดเพื่อหาข้อมูลเชิงบวกจาก กลุ่มเป้าหมายจ�านวน 57 คน 

โดยแบ่งเป็น ลูกค้า 20 คน ลูกจ้าง 30 คน แลตัวแทนผู้จัดจ�าหน่าย 7 คน ซึ่งค�าถามจะสืบหาประสบการที่ดีที่สุดใน

การท�างานของกลุ่มเป้าหมายแต่ละคนมาสรุปเป็นจุดร่วมและจุดเด่นที่ ส�าคัญต่อการวิเคราะห์

ผลกำรวิจัย

 การศึกษาแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วน ได้แก่ การศึกษาด้านข้อมูลปฐมภูมิ และ ทุติยภูมิ โดยใช้เครื่องมือ และ

ทฤษฎต่ีางๆ ทีเ่กีย่วข้องมาช่วยในการวเิคราะห์ และส่วนทีน่�าข้อมลูทีไ่ด้ไปต่อยอดเป็นกลยทุธ์เชงินโยบายเพือ่ ทีจ่ะ

ได้บรรลตุามวตัถปุระสงค์ ทัง้นีจ้ดุประสงค์ของการศกึษาครัง้นีก้เ็พือ่ การออกแบบกลยทุธ์เชงินโยบาย ส�าหรบั บรษิทั 

สินสิริ โฮมโปร จ�ากัด โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกเป็นหลักในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบกับเครื่องมืออื่นๆ เช่น ซออ่า 

(S.O.A.R) และ ไฟว์ฟอรซ โมเดล (Five Force-Model) เป็นต้น โดยได้แบ่งขั้นตอนหลักๆทั้งหมดออกเป็น 4 ขั้น

ตอนคือ การส�ารวจ (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และ การวัดผล (Destiny)

	 กำรส�ำรวจ 

 การส�ารวจมองหาจดุร่วมและจดุเด่น โดยจดุร่วมและจดุเด่นทีม่กีารดงึมาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ

โครงการได้แก่ ความรวดเร็วในการให้บริการ ความรู้ของพนักงานที่เข้าใจภาษช่างและมีความรู้เรื่องก่อสร้างที่

สามารถแนะน�าลกูค้าได้ ความเป็นครอบครวัในทีท่�างาน และ การทีม่พีนกังานคนหนึง่ สามารถท�ายอดขายได้มากกว่า

ค่าเฉลี่ยโดยการโทรหาลูกค้าเพื่อบอกข้อมูลของสินค้าบ่อยกว่าพนักงานคนอื่น ซึ่งข้อมูลทั้งหมดเป็นข้อมูลส�าคัญที่

น�าไปต่อยอดในขั้นต่อไปคือ การออกแบบ

 จากการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกและภายในโดยใช้เครื่องมือต่างๆ ท�าให้สามารถสรุปจุดแข่งและ

โอกาส ของบริษัท สินสิริ โฮมโปร ได้อย่างชัดเจน โดยจุดแข็งที่เห็นได้ชัดของบริษัท ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้

บรกิาร, พนกังานมคีวามรูใ้นระดบัด ีและ การตดิต่อสือ่สารทีเ่ข้าใจง่ายระหว่างลกูค้าและพนกังาน ในส่วนของโอกาส
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ก็คือ การเปิดประตูสู่ประชาคมอาเซียนท�าให้มีโอกาสในการขยายธุรกิจ[2] และ พัฒนาทางด้านเทคโนโลยี โดย

เฉพาะด้านการตดิต่อสือ่สารทีร่วดเรว็มากในปัจจบุนั ซึง่จะเป็นผลดต่ีอการพฒันาความรูแ้ละศกัยภาพของพนกังาน 

โอกาสอกีอย่างหนึง่ทีเ่หน็ได้ชดัคอืการ ทีจ่งัหวดัขอนแก่นในอนาคตอนัใกล้นีจ้ะกลายเป็นเมอืงศนูย์การการคมนาคม

แห่งใหม่ท�าให้มีการคาดการณ์ว่าในอนาคตขอนแก่นจะมีการพัฒนาด้านเศรษฐกิจอย่างก้าวกระโดด[3]

	 กำรวำดฝัน

	 การวาดฝันเป็นการก�าหนดเป้าหมายทีบ่รษิทัต้องการจะเป็น โดยวสิยัทศัทีต่ัง้ไว้กค็อื จะเป็นผูน้�าทางด้าน

ร้านขายวสัดกุ่อสร้างในเขตจงัหวดัขอนแก่น โดยมกีลุม่เป้าหมายกค็อืลกูค้าทีอ่าศยัอยูใ่นรศัม ี80 กโิลเมตรซึง่นบัให้

ทีต่ัง้ของบริษทัเป็นศนูยก์ลาง ส่วนของต�าแหนง่ทีว่าดฝันไว้คือการเป็นบริษทัทีม่กีารบรกิารทีร่วดเรว็ทีสุ่ดในจังหวดั 

โดยใช้ความสามารถของพนักงานเป็นตัวช่วยให้ส�าเร็จ

	 กำรออกแบบ

	 จากการวิเคราะห์ทั้งหมดท�าให้ได้โครงการที่น�าไปสู่การเพิ่มยอดขายให้กับบริษัทซึ่งได้แก่ โครงการ

ครอบครัวสินสิริ โครงการลูกค้าคือเพื่อนรัก โครงการเร็วได้ใจ และโครงการความรู้คือพลัง 

 โครงการครอบครวัสนิสริ ิเป็นการสร้างกจิกรรมให้เกดิขึน้ทกุๆเดอืนโดยเป็นกจิกรรมทีช่วยสร้างความส�า

พนัอนัดรีะหว่างพนกังานและ ตวัแทนจ�าหน่าย ต่อบรษิทั เช่น การพาพนกังานทกุคนไปท�าบญุร่วมกนัทีว่ดัใกล้เคยีง 

จัดกิจกรรมช่วยเหลือคนในสังคมเช่นพากันไปช่วยกันเก็บขยะ สร้างห้องรับรองส�าหรับตัวแทนจ�าหน่ายให้สะดวก

สบาย เป็นต้น

 โครงการลูกค้าคือเพื่อนรัก เป็นโครงการที่อบรมพนังงานให้เชื่อว่าลูกค้าที่เข้ามาคือเพื่อนรักของตน โดย

ทางบรษิทัจะท�าการจดัโปรโมชัน้ ทกุๆ 2 สปัดาห์ แล้วให้พนกังานมหีน้าทีจ่ะต้องสือ่สารข้อมลูเกีย่วกบัโปรโมชัน่นัน้

ไปสู้มือลูกค้าทุกๆ 2 อาทิตย์เหมือนเพื่อนรักที่ต้องการจะบอกสิ่งดีๆให้เขารู้ โดยจะมีกรฝึกอบรมพนักงานทุกเดือน

ในเรื่องนี้

 โครงการเร็วได้ใจ เป็นโครงการที่จะตัดขั้นตอนที่ไม่จ�าเป็นในการให้บริการออกโดยผสานกับการเทรน

พนักงานใหม่ให้เข้าใจระบบมากขึ้นเพื่อให้เกิดความรวดเร็วแบบพิเศษในการให้บริการกับลูกค้า ตัวอย่างเช่น การ

ส่งข้อมูลไปสู่คลังรับสินค้าทันทีที่ลูกค้าช�าระบิลลดเวลาการเสียเวลาในการจัดของลงไป

 โครงการความรู้คือพลัง จะเป็นการจัดอบรมพนักงานโดยเน้นไปที่ความรู้ด้านการก่อสร้างและตกแต่ง

ภายในเพื่อให้สามารถติดต่อสื่อสารกับลูกค้าได้เข้าใจและในบางครั้งก็สามารถแนะน�าลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ

 ซึ่งโครงการทั้งหมดได้ถูกด�าเนินการไปแล้วคือ โครงการลูกค้าคือเพื่อนรัก โครงการเร็วได้ใจ ซึ่งทั้งสอง

โครงการได้ด�าเนนิการตัง้แต่วนัที ่13 มถินุายน จนถงึนะปัจจบุนั จากการวดัผลท�าให้เหน็การวดัผลทีผ่น็รปูธรรมโดย

ใช้ ตวัชีว้ดัคอื จ�านวนลกูค้าทีม่าเข้าร้าน และยอดขายต่อคนของพนกังานทีเ่หน็ได้ว่าเพิม่ขึน้อย่างมนียัส�าคญั ในส่วน

โครงการที่เหลือจะด�าเนินการต่อไปในภายหลัง และรอการวัดผลโดยรวมในท้ายเพื่อดูว่าโครงการได้ผลเป็นไปตาม

ที่คาดหรือไม่อย่างไร

	 กำรวัดผล

	 ในการวัดผลผู้ศึกษาได้ใช้เครื่องมือ คือ บาร์ลานซ์สคอรคาร์ด (Balance Score Card) ในการวัดผลโดย

แบ่งออก เป็นตวัชีว้ดัทัง้ 4 ด้านได้แก่ จ�านวนลกูค้าทีม่าเข้าร้าน ยอดขายต่อพนกังานหนีง่คนต่อเดอืน รายได้ประจ�า

เดือนต่อเดือนของบริษัท อัตราการลาออกของพนักงานต่อเดือน ซึ่งทั้งหมดจะวัดผลตามระยะคือ 1 เดือน 3 เดือน 

และ 12 เดือน เพื่อติดตามผลอย่างมีประสิทธิภาพ[4]

 จากการวัดผลจ�านวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น 5 เปอร์เซ็นต์และยอดขายของพนักงานขายต่อคน
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เพิ่มขึ้น 7 เปอร์เซ็นต์ ร้ายได้ประจ�าเดือนของบริษัท เพิ่มขึ้น 2 เปอร์เซ็นต์ จ�านวนของพนักงานที่ลาออกต่อเดือน 

เท่าเดิม คือ 0 คน อาจเป็นเพราะระยะเวลาในการวัดผลน้อยเกินไป บริษัทมีขนาดเล็กจ�านวนพนักงานที่ออกจึงไม่

ผันแปรมากนักทั้งจุดอ่อนและโอกาส

 จากการด�าเนินการตามโครงการเป็นระยะเวลา 2 เดือนหลังจากการเริ่มโครงการเร็วได้ใจและโครงการ

ลกูค้าคอืเพือ่นรกั ท�าให้ยอดขายต่อเดอืนของบรษิทัเพิม่ขึน้เฉลีย่ 2.54 เปอร์เซน็ต์ ซึง่ในระยะยาวจะต้องมกีารวดัผล

ต่อไปเพื่อให้แน่ใจถึงความมีประสิทธิภาพของโครงการ

สรุป

 การศกึษาครัง้นีแ้สดงให้เหน็ข้อมลูเชงิบวกจากทัง้ในด้าน ลกูค้า ลกูจ้าง และพนกังานอย่างครอบคลมุโดย

ได้ข้อมูลที่ส�าคัญก็คือ ความรวดเร็วในการให้บริการ ความอบอุ่นในการท�างาน การให้ความส�าคัญกับลูกค้า และ 

ความรู้ของพนักงานที่ส�าคัญต่อการเรียกลูกค้าให้เข้าร้านจะการท�าการศึกษาและวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม ท�าให้มอง

เห็นทั้งจุดอ่อนและโอกาสของบริษัทที่สามารถน�าไปต่อยอดสู่กลยุทธ์ เชิงป้องกันและสุดท้ายน�าไปสู่โครงการต่างๆ 

ได้แก่ โครงการครอบครัวสินสิริ โครงการลูกค้าคือเพื่อนรัก โครงการความรู้คือพลัง และ โครงการเร็วได้ใจ ซึ่งเมื่อ

ด�าเนนิการตามโครงการดงักล่าวท�าให้ยอดขายต่อเดอืนของบรษิทั เพิม่ขึน้อย่างมนียัส�าคญั แต่อย่างไรกต็ามโครงการ

ควรติดตามผลอย่างใกล้ชิดเพื่อให้สามารถน�าไปใช้ได้ในระยะยาว

ข้อเสนอแนะ

 ในการเข้าหาลูกค้าควรมีสิ่งตอบแทนเล็กๆน้อยๆไปด้วยเพื่อลดความไม่เต็มใจตอบของลูกค้าเนื่องจาก

ลกูค้าส่วนมาทีม่าใช้บรกิารจะอยูใ่นช่วงเวลางานซึง่ลกูค้าจะรบีมาก ท�าให้การเข้าไปสมัภาษณ์จะต้องระมดัระวงัเป็น

พิเศษอาจให้พนักงานที่สนิทช่วยถามไปก่อนว่ารีบหรือไม่ ค่อยลงมือสัมภาษณ์

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่

ปรึกษา ดร.กิตติ มโนคุ้น และอาจารย์ทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�าปรึกษาและค�าแนะน�าที่มีคุณค่าต่อ

การศึกษา ตลอดจนแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ จนท�าให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับเสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดี 

ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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