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บทคัดย่อ

 การศึกษาอิสระเรื่อง แนวทางทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้าน โรเบิร์ต ฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา เป็นการศึกษาเชิง

คุณภาพควบคู่กับการปฏิบัติการ โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของผู้บริโภคชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ 

ต.ในเมอืง อ.เมอืง จ.นครราชสมีา โดยใช้แนวคดิสนุทรยีสาธก (AI: Appreciative Inquiry) และศกึษาหาแนวทางทางการตลาดในการ

เพิ่มยอดขายชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ให้กับร้าน โรเบิร์ต ฟาร์ม ซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ร่วมกับการสังเกตการณ์จาก

หน่วยวเิคราะห์ จ�านวน 41 ราย แบ่งเป็นแบบเจาะจง จ�านวน 4 ราย และแบบบงัเอญิจ�านวน 37 ราย พร้อมศกึษาจากทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

จากนั้นน�าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตามทฤษฎีต่างๆ โดยการศึกษาในครั้งนี้มีการปฏิบัติจริงควบคู่กับการศึกษา ซึ่ง ผลจากการศึกษา

สามารถวางแนวทางในการด�าเนนิกจิกรรมทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายได้ทัง้สิน้ จ�านวน 7 กจิกรรม โดยมทีัง้กจิกรรมทีป่ฏบิตัไิด้จรงิ 

และกิจกรรมที่วางแผนปฏิบัติไว้ในอนาคต โดยผลจากการด�าเนินกิจกรรมต่างๆ สามารถท�าให้ยอดขายของทางโรเบิร์ต ฟาร์ม เพิ่มขึ้น

จากยอดขายเดิม 76 ชุด เป็น 129 ชุด คิดเป็น 1.7 เท่าจากยอดขาย โดยมีระยะเวลาการศึกษาตั้งแต่เดือน มีนาคม – พฤษภาคม  

พ.ศ.2558 

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มยอดขาย การตลาด สุนทรียสาธก

 

Abstract

 The independent study regarding the marketing approaches to increasing sales volume of Robert’s 

Farm, Nakhonratchasima. This study was qualitiative and practiced research were purposed to investigate positive 

experience and determine marketing path way to increase sales volume of Robert’s Farm by applying the concept 

of Appreciative Inquiry. Subsequently, the data was obtain by interview the owner of business and the customers 

who consume hydroponics salad set with 41 samples and studied theoretical background. And subsequent 

analysis, the obtained data were analyzed along with field test. The work was operated from the procedure by 

designing a project from the brainstorming of all employees in the store and designed from the process of  

Appreciate Inquiry in total 7 projects. Which are practical projects and there will be some projects that are  

expected to be end. The results of projects are able to achieve the sales volume of 1.7 times from 76 into 129 

sets since March to May, 2015 in study period. 

Keywords: Increase sales, Marketing, Appreciative Inquiry
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บทน�ำ

 ปัจจบุนักระแสการรกัสขุภาพได้รบัความนยิมมากขึน้อย่างเหน็ได้ชดั จงึท�าให้พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ หรอื

พฤติกรรมการบริโภคของประชาชนเปลี่ยนแปลงไป เช่น การบริโภคอาหารโดยนับตามจ�านวนกิโลแคลอรี่ การรับ

ประทานอาหารคลีน รวมไปถึงการรับประทานผักและผลไม้ที่ได้รับความนิยมมากขึ้น ท�าให้เกิดผลิตภัณฑ์อย่าง

มากมายทีส่ามารถตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคในกระแสดงักล่าว หากกล่าวถงึผกั หรอื ผลไม้นัน้ ดงัจะ

เหน็ได้อย่างแพร่หลายในปัจจบุนัทีม่กีารปลกูในระบบต่างๆ หนึง่ในระบบทีไ่ด้รบัความนยิม คอื ระบบไฮโดรโปนกิส์ 

ที่สามารถผลิตได้ด้วยตนเอง และไม่ยุ่งยากมากนัก เพราะ การผลิตผักด้วยระบบไฮโดรโปนิกส์นั้นจะเป็นการปลูก

โดยไม่ใช้ดิน แต่อาศัยการละลายธาตุอาหารผ่านทางน�้า จึงท�าให้ไม่มีปัญหาเรื่องดินเค็ม หากแต่ต้องควบคุมสาร

อาหารละลายให้อยู่ในปริมาณที่พอดี เพื่อคุณภาพของผัก และความปลอดภัยของผู้บริโภค

 ทั้งนี้ [1] มีหน่วยงาน และบริษัทต่างๆ เข้ามาลงทุนในภาคตะวันออกเฉียงเหนือมากขึ้นในช่วงที่ผ่านมา 

โดยภาคธุรกิจการเกษตร ถือเป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่นักธุรกิจให้ความสนใจอย่างมาก โดยเฉพาะระบบการเกษตรแนว

ใหม่ กอปรกับกระแสการรักสุขภาพของประชาชนในปัจจุบัน จึงท�าให้ธุรกิจในภาคการเกษตรมีการแข่งขันสูงขึ้น

ด้วยเหตุนี้ ทางร้าน โรเบิร์ต ฟาร์ม ซึ่งเป็นธุรกิจของผู้ศึกษาเพิ่งอยู่ในขั้นเริ่มต้นและได้มีการจัดจ�าหน่ายไปเมื่อเดือน 

มกราคม พ.ศ. 2558 ที่ผ่านมา โดยทางร้านเป็นทั้งผู้ผลิต และผู้จ�าหน่ายด้วยตนเอง ซึ่งมีก�าลังการผลิตต่อสัปดาห์

อยู่ที่ 5-6 กิโลกรัม และสามารถเก็บเกี่ยวผักไฮโดรฯ จ�าหน่ายได้อาทิตย์ละ 1 ครั้งเท่านั้น รวมถึงเนื่องจากทางร้าน

ยังไม่มีการจ�าหน่ายหน้าร้าน อาศัยเพียงการจ�าหน่ายผ่านคนรู้จักเท่านั้น ท�าให้ยังไม่สามารถสร้างยอดขายได้มาก

นกั ดงันัน้ การศกึษาในครัง้นีจ้งึเป็นโอกาสทีท่างร้านจะสามารถหาแนวทางในการเพิม่ยอดขายให้กบัทางร้านได้มาก

ขึ้นกว่าเดิม และสามารถรับมือกับการแข่งขันในปัจจุบันได้อีกด้วย

วัตถุประสงค์ 

 1.  เพื่อศึกษาประสบการณ์เชิงบวกของผู ้บริโภคชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ ต.ในเมือง อ.เมือง 

จ.นครราชสีมา

 2. เพื่อศึกษาหาแนวทางทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ ร้านโรเบิร์ต ฟาร์ม  

จ.นครราชสีมา

วิธีด�ำเนินงำน 

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพควบคู่กับการปฎิบัติการ เพื่อหาแนวทางทางการตลาดในการ

เพิ่มยอดขายชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ให้กับทางร้าน โรเบริ์ต ฟาร์ม โดยการน�ากระบวนการทางสุนทรียสาธกมา

ประยุกต์ใช้ ร่วมกับทฤษฎีทางการตลาดต่างๆ ซึ่งมีวิธีการ ดังนี้ 

 1. ขอบเขตกำรศึกษำ

  1.1 ด้านเนื้อหา ท�าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีทางการตลาด กระบวนการสุนทรียสาธก [2] และงาน

วิจัยที่เกี่ยวข้อง [3]

  1.2 ด้านหน่วยวิเคราะห์ มีจ�านวนทั้งสิ้น จ�านวน 41 ราย แบ่งออกเป็น 

   (1) แบบเจาะจง จ�านวน 4 ราย (ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของทาง โรเบิร์ต ฟาร์ม)

   (2) แบบบังเอิญ จ�านวน 37 ราย (ลูกค้าร้านคู่แข่ง 2 ร้าน จ�านวน 30 ราย และลูกค้าโรเบิร์ต 

ฟาร์ม จ�านวน 7 ราย)
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  1.3  ด้านสถานที่ ท�าการศึกษาร้านคู่แข่งที่ขายชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ ในเขต ต.ในเมือง อ.เมือง  

จ.นครราชสีมา

  1.4  ด้านระยะเวลา ท�าการศึกษาในช่วงเดือน มีนาคม – พฤษภาคม พ.ศ. 2558

 2.  เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ

  2.1 บทสัมภาษณ์ เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกจากหน่วยวิเคราะห์ทั้ง 41 ราย โดยน�าแนวคิด

สุนทรียสาธกมาประชุกต์ใช้ ซึ่งได้ค�าถาม “ท�าไมท่านถึงเลือกซื้อชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ร้านนี้” จะท�าให้ได้จุดร่วม

จากผลสมัภาษณ์ แล้วน�าข้อมลูทีไ่ด้นัน้มาคดัเลอืกหาจดุโดดเด่น เพือ่การออกแบบกจิกรรมทางการตลาดในการเพิม่

ยอดขายของโรเบิร์ต ฟาร์ม ต่อไป

  2.2  ตารางแผนการปฏบิตัจิรงิ จะเป็นเครือ่งมอืในการออกแบบกจิกรรมทีไ่ด้มาจากการระดมความ

คดิของทางร้าน เพือ่ควบคมุการด�าเนนิกจิกรรม โดยในตารางนีจ้ะมกีารระบถุงึชือ่กจิกรรม ระยะเวลาแล้วเสรจ็ และ

การมอบหมายหน้าที่ให้ผู้รับผิดชอบอย่างชัดเจนในแต่ละกิจกรรมอีกด้วย โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 1

 3. กำรเก็บรวบรวมข้อมูล

  3.1 จดบันทึกข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ พร้อมร่วมสังเกตการณ์

  3.2  รวบรวมข้อมลูทตุยิภมูจิากแหล่งสารสนเทศต่างๆ ตามแนวคดิ ทฤษฎทีางการตลาด และแนวคดิ

ทางสุนทรียสาธก ได้แก่ แนวคิดสุนทรียสาธก (AI: Appreciative Inquiry) ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม

ภายนอก (PESTE Analysis) ทฤษฎีการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ทฤษฎีส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) การวิเคราะห์องค์กรหรือหน่วยงาน (SOAR Analysis) หลักส�าคัญ 7 ประการใน

การสื่อสาร (7C’s of communication) ทฤษฎีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitiative Research) การวิจัยเชิงปฏิบัติ

การ (Action Research) และการปฏบิตักิารทางสงัคม (Social Laboratory) รวมทัง้ศกึษาจากงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

เพื่อน�าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์เพื่อหาแนวทางทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายให้กับทางร้านโรเบิร์ต ฟาร์มต่อไป 

 4. กำรวิเครำะห์ข้อมูล

  4.1 จากบทสัมภาษณ์ จะน�าผลสัมภาษณ์ที่ได้มาวิเคราะห์เนื้อหาโดยการตีความหมายจากการจด

บันทึกการสัมภาษณ์ ร่วมกับกระบวนการทางสุนทรียสาธก เพื่อได้มาซึ่งจุดร่วม และจุดโดดเด่น 

  4.2 น�าข้อมูลที่ได้ และมีอยู่มาประมวลผลตามทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง

ผลกำรศึกษำ

  1.  กำรค้นหำสิ่งดีๆ (Discovery) ตามกระบวนการสุนทรียสาธก โดยใช้ 4D Model ซึ่งจากการ

สัมภาษณ์หน่วยวิเคราะห์ทั้งหมด สามารถพบจุดร่วมได้ทั้งหมด 25 ปัจจัย รายละเอียดตามตารางที่ 2

  เมื่อได้จุดร่วมทั้งหมด จะน�ามาพิจารณาเพื่อเฟ้นหาจุดโดดเด่น ซึ่งที่เป็นจุดที่ทางร้านเห็นถึงความ

ส�าคัญ และสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างครอบคลุมมากที่สุด โดยน�าจุดโดดเด่นที่ได้มา

ท�าการออกแบบกิจกรรมเพื่อเป็นแนวทางทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ร้านโรเบิร์ต 

ฟาร์ม ได้แก่ 1) น�้าสลัด 2) ความมีชื่อเสียง 3) การน�าไปเป็นของฝาก 4) ความปลอดภัย และ 5) ความสะดวกใน

การเข้าถึง 

 2.  กำรวำดฝัน (Dream) จากการค้นพบจดุร่วม และได้จดุโดดเด่นมาแล้วนัน้ สิง่ต่อไปคอืกระบวนการ

ของการวาดฝันของธุรกิจ ซึ่งสามารถสรุปออกมาได้ตามตารางที่ 3 
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  เมื่อได้ท�าการวาดฝันตาม SOAR Analysis เรียบร้อยแล้ว จึงจะน�ามาเข้ากระบวนการทางสุนทรีย

สาธกต่อไป ซึง่จะเป็นการออกแบบกจิกรรมดงักล่าวเพือ่ให้บรรลตุามฝันทีไ่ด้วาดได้ โดยทางผูศ้กึษาสามารถออกแบบ

กิจกรรมออกมาได้ดังรายละเอียดตามตารางที่ 4

 3.  ผลจำกกำรปฏบิตังิำน จากการศกึษาเชงิคณุภาพควบคูก่บัการปฏบิตักิารในกจิกรรมต่างๆ ซึง่ได้เกดิ

กิจกรรมทั้งสิ้น จ�านวน 7 กิจกรรม จึงสามารถสรุปรายละเอียดได้ ดังนี้

  3.1 ยอดขาย จากการด�าเนินธุรกิจในอดีตเมื่อเดือน มกราคม 2558 ที่ผ่านมา ทางโรเบิร์ต ฟาร์มมี

ยอดขายจ�านวนทั้งสิ้น 76 ชุด แต่เมื่อได้ด�าเนินกิจกรรมต่างๆที่ได้ศึกษาและได้ปฏิบัติจริงนั้น ท�าให้ยอดขายเพิ่มขึ้น

จากเดิม 76 ชุด เป็น 129 ชุด คิดเป็นเงินทั้งสิ้น จ�านวน 15,331 บาท และสามารถเพิ่มยอดขายได้ 1.7 เท่า ซึ่งได้

สูงกว่าเป้าหมายที่ต้องการจะเป็น

  3.2  ทางเพจร้านโรเบร์ิต ฟาร์ม มกีารรบัรูม้ากขึน้ สงัเกตได้จากการกดไลค์ หรอืการแชร์โพสต์ต่างๆ 

ซึ่งปัจจุบันมีลูกเพจจ�านวน 53 คน 

  3.3  ความครอบคลุมของกิจกรรม เนื่องจากเป็นการศึกษาแนวทางทางการตลาด ซึ่งผลการศึกษา

ท�าให้พบว่ากจิกรรมทีไ่ด้ออกแบบมคีวามครอบคลมุตามทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4P และสามารถตอบสนอง

ตามความต้องการของลูกค้าได้โดยอ้างอิงจากข้อมูลที่ได้จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก 

สรุป

 จากการด�าเนินกิจกรรมทั้งหมด 7 กิจกรรม สามารถแบ่งกิจกรรมออกได้ 2 ประเภท คือ 1) กิจกรรมที่ได้

ทั้งจากการระดมสมอง จ�านวน 2 กิจกรรม และ 2) กิจกรรมจากกระบวนการสุนทรียสาธก จ�านวน 5 กิจกรรม โดย

มกีจิกรรมบางกจิกรรมทีไ่ด้ด�าเนนิการและประสบความส�าเรจ็ไปได้ด้วยด ีและบางกจิกรรมทีไ่ด้วางแผนไว้ปฏบิตัใิน

อนาคต เนื่องจากความไม่พร้อมของผู้รับผิดชอบกิจกรรมนั้นๆ ซึ่งได้แก่ กิจกรรม The combination of life โดย

ทางผูศ้กึษาได้วางแผนทีจ่ะเริม่ด�าเนนิการตัง้แต่เดอืนมถินุายน พ.ศ.2558 เป็นต้นไป จากการด�าเนนิกจิกรรมทัง้หมด

ที่ได้กล่าวนั้นสามารถเพิ่มยอดขายชุดสลัดผักให้กับทางร้านโรเบิร์ต ฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมาได้ 1.7 เท่า จากเดิม 

76 ชุด เป็น 129 ชุด คิดเป็นจ�านวนเงินทั้งสิ้น 15,331 บาท ซึ่งได้ผลลัพธ์ที่สูงกว่าเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้

กิตติกรรมประกำศ

 การศึกษาอิสระในครั้งนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ทางผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย์ที่ปรึกษา รอง

ศาสตราจารย์สวุฒัน์ จติต์ปราณชียั ทีใ่ห้ค�าแนะน�าและแนะแนวทางทีม่ปีระโยชน์มาอย่างสม�า่เสมอ ขอขอบพระคณุ

คณาจารย์ผูป้ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้ภายในรัว้วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการแห่งนี ้รวมถงึพี่ๆ  เจ้าหน้าทีท่กุ

ท่านที่คอยบริการ สนับสนุนความส�าเร็จอยู่เบื้องหลังทั้งหมด ขอบคุณหน่วยวิเคราะห์ที่ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี 

ขอบคณุเพือ่นๆในชัน้เรยีน เพือ่นๆในกลุม่ ทีค่อยเป็นก�าลงัใจ และคอยช่วยเหลอืกนัและกนัเสมอมา และสดุท้ายขอ

ขอบคุณครอบครัวที่ให้การสนับสนุนในการศึกษา และทุกเรื่องที่เกิดขึ้นในชีวิต ท�าให้การศึกษาในครั้งนี้สามารถ

ด�าเนินการไปได้อย่างราบรื่น
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ตำรำงที่ 1  แผนการปฏิบัติจริงของร้านโรเบิร์ต ฟาร์ม

แผนกำรปฏิบัติจริงของร้ำนโรเบิร์ต ฟำร์ม

ล�ำดับ กิจกรรม ผู้รับผิดชอบ ระยะเวลำแล้วเสร็จ หมำยเหตุ

1

กจิกรรม Try me: เปลีย่นบรรจุ

ภณัฑ์ ตดิตราสนิค้า และจดัวาง

การน�าเสนอสินค้าใหม่)

สมฤทัย มี.ค. 58 เป็นต้นไป

2

กิจกรรม Trust me I’m RB 

Farm: ออกวางจ�าหน่ายหน้า

ร้าน ณ ตลาดเกษตรกร

อธิป และเสน่ห์ มี.ค. 58 – พ.ค. 58

ตำรำงที่ 2  จุดร่วมในการเลือกซื้อชุดสลัดผักไฮโดรโปนิกส์ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.นครราชสีมา

ล�ำดับ จุดร่วม (ควำมถี่) ล�ำดับ จุดร่วม (ควำมถี่)

1 ความสดใหม่ (12) 14 การน�าไปเป็นของฝาก (3)

2 น�้าสลัด (11) 15 ความหลากหลายของสินค้า (3)

3 ความน่าเชื่อถือ (10) 16 มีใบรับรอง/มาตรฐาน (2)

4 ความสะอาด (9) 17 มีประโยชน์ (2)

5 ความสะดวกในการเข้าถึง (8) 18 บริการดี (2)

6 มีผักหลากหลายชนิด (5) 19 ให้ข้อมูลคุณประโยชน์ (1)

7 ชุดกล่องสลัด (4) 20 สิ่งแวดล้อมรอบข้าง (1)

8 ความมีชื่อเสียง (4) 21 ราคาถูก (1)

9 การน�าเสนอผลิตภัณฑ์ (4) 22 รสชาติไม่ขม (1)

10 ความสบายใจ (3) 23 การบอกต่อ (1)

11 ไม่มีสารพิษตกค้าง (3) 24 บริการจัดส่ง (1)

12 ความปลอดภัย (3) 25 ของแถม (1)

13 ความคุ้มค่า (3)
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ตำรำงที่ 3  การวาดฝันด้วยทฤษฎี SOAR Analysis

กำรวำดฝันด้วยทฤษฎี SOAR Analysis

จุดแข็ง (Strength) 

1) มีผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่กว่าคู่แข่ง

2) รสชาติน�้าสลัดมีความเฉพาะตัว

3) ควบคุมการผลิตเองได้ คุณภาพดี

4) มีบริการจัดส่งถึงที่

โอกำส (Opportunities)

1) กระแสรักสุขภาพ

2) น�้ามันเชื้อเพลิงลดลง ต้นทุนลดลง

3) เพิ่มคุณค่าให้สินค้าด้วยการน�าไปเป็นของฝาก

กำรวำดฝันด้วยทฤษฎี SOAR Analysis (ต่อ)

สิ่งที่ต้องกำรจะเป็น (Aspiration)

1) เพิ่มยอดขายชุดสลัดของโรเบิร์ต ฟาร์ม

2) เป็นร้านเลื่องชื่อในจังหวัดนครราชสีมา

ผลลัพธ์ (Results)

1) ยอดขายชุดสลัดเพิ่มขึ้น 1.5 เท่า

2) มีการรับรู้ทางหน้าเพจมากกว่า 50 ไลค์

ตำรำงที่ 4  แผนการปฎิบัติงานร้านโรเบิร์ต ฟาร์มจากกระบวนการสุนทรียสาธก 

แผนกำรปฎิบัติงำนร้ำนโรเบิร์ต ฟำร์มจำกกระบวนกำรสุนทรียสำธก

ล�ำดับ กิจกรรม ผู้รับผิดชอบ ระยะเวลำแล้วเสร็จ ผลกำรด�ำเนินงำน

1 กิจกรรม The 

puzzle pieces 

(จุดเด่น: น�้าสลัด) 

*จัดโปรโมชั่นพร้อม

เปิดตัวนํ้าสลัด	และ

นํ้าพริก	แจก	และซื้อ

คู่ถูกกว่า

อธิป สมฤทัย และ

 

สุกัญญา

ตั้งแต่ มี.ค. 58 

เป็นต้นไป

- ลูกค้าประทับใจและ

ชื่นชมในรสชาติ  

- พึงพอใจในโปรโมชั่

นที่ได้จัดขึ้น 

2 กิจกรรม Call me 

baby 

(จุดเด่น: ความ

สะดวกในการเข้าถึง) 

*เพิ่มช่องทางการ

จําหน่าย	และบริการ

จัดส่ง

อธิป ตั้งแต่ มี.ค. 58 

เป็นต้นไป

- ลูกค้าสนใจ และใช้

บริการในกิจกรรมนี้

มากขึ้น
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3 กิจกรรม Everything 

you want 

(จุดเด่น: การน�าไป

เป็นของฝาก) 

*จัดทํากระเช้าผักใน

ช่วงเทศกาล	เพื่อนํา

ไปเป็นของฝากได้

ทุกคน ช่วงเทศกาล 

(ปัญหาก�าลังการ

ผลิต)

- ในช่วงสงกรานต์ 

สามารถจ�าหน่าย

กระเช้าออกไปได้ 5 

กระเช้า 

4 กิจกรรม The 

Combination of 

life 

(จุดเด่น: ความ

ปลอดภัย) 

*	นําระบบอะควาโพ

นิกส์มาประยุกต์

อธิป และเสน่ห์ ตั้งแต่ มิ.ย. 58 

เป็นต้นไป

- วางแผนด�าเนินการ

ในอนาคต

5 กิจกรรม You know 

me?  

(จุดเด่น: ความมีชื่อ

เสียง) 

* เผยแพร่ข่าวสาร

ทางหน้าเพจ ฝ่านทาง

ตัวการ์ตูน เพื่อสร้าง

การรับรู้

สมฤทัย ตั้งแต่ มิ.ย.58 เป็นต้น

ไป

- มีการ์ตูนออกมาได้ 

1 ตอน 

- มีการไลค์เพจ

มากกว่า 50 คน

* หมายเหต	ุทุกผลิตภัณฑ์ตั้งราคาจากต้นทุน	แล้วบวกเพิ่ม	โดยใช้เลข	9	ลงท้าย	เพื่อให้ผู้บริโภครู้สึกว่าได้ของถูก


