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บทคัดยอ

 การศกึษาอสิระ เรือ่ง แนวทางการประยกุตใชสนุทรยีสาธกเพือ่เพิม่ยอดขาย กรณศีกึษา “สบูทรีธารา”  เปนการศกึษาเชงิ

คณุภาพ มวีตัถปุระสงคเพือ่ ศกึษาประสบการณเชงิบวกในมุมมองของลูกคา และตัวแทนจําหนายท่ีซือ้สบูทรีธารา และจัดทาํโครงการ
เพื่อเพิ่มยอดขายใหแกสบูทรีธารา จากประสบการณเชิงบวกของลูกคาโดยใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) ในการสัมภาษณ
ขอมูลเชิงบวกจากตัวอยาง 30 คน แลวจึงนําขอมูลท่ีไดนํามาวิเคราะห ปจจัยที่เปนจุดรวม จุดโดดเดน และวิเคราะหสภาพแวดลอม
ทัว่ไป (SOAR analysis) โดยการศกึษาในครัง้นีผู้ศกึษาไดกาํหนดโครงการ ทัง้หมด 5 โครงการ ไดแก โครงการที ่(1) การกระจายออเด
อร, โครงการที่ (2) การโฆษณาประชาสัมพันธ, โครงการที่ (3) การสรางแรงบันดาลใจ, โครงการท่ี (4) สินคาใหมตรงใจกวาเดิม และ
โครงการท่ี (5) การสรางเครือขาย Connecter&Salesman ซึง่เม่ือนาํโครงการท้ัง 5 โครงการดังกลาวมาปฎิบตัทิาํใหเกิดยอดขายเพ่ิม
ขึ้น เมื่อเทียบกับ กอนการดําเนินโครงการคือ เดือนมกราคม 2559 เปนจํานวนรอยละ 296.23 ซึ่งโครงการสามารถนําไปใชไดจริงใน
การเพิ่มยอดขายสบูทรีธารา

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก จุดรวม จุดโดดเดน ประสบการณเชิงบวก

Abstract

 The independent study of Applying Appreciative Inquiry for increasing sale a case study “TREETARA 
SOAP” is a qualitative study. The objectives are to study the data in the positive experiences of customers and 
sell agent inview to buy Treetara Soap, and plan the marketing projects for the positive data from 30 sample. 
Using the Appreciative Inquiry as a tool for analyzing convergence and divergence, analyzing SOAR. The 
conclusion are desired to 5 projects such as Distribution Order, Advertising and PR, The inspirational, New product, 
Connecter&Salesman Networking. The projects were conducted in February to May evaluating effective of the 
strategies. As a result, sale volume is Treetara Soap increased to 296.2 percent from the January 2559.

Keywords: Appreciative Inquiry Convergence Divergence positive experiences
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บทนํา
 ปจจบุนัอากาศมีมลพษิอกีท้ังสภาพอากาศทีร่อนอบอาวจากภาวะโลกรอนซึง่ทาํใหหลีกเล่ียงไมไดทีจ่ะใช
ชวีติโดยไมพบแสงแดดหรือไมใหมคีราบเหง่ือไคล ดงันัน้สิง่ทีส่ามารถทาํความสะอาดส่ิงสกปรกบนรางกายจงึมคีวาม
สําคัญอยางยิ่ง “สบู” จึงเปนทางเลือกอีกทางหนึ่งในการชําระส่ิงสกปรกบนรางกายและในยุคปจจุบันผูบริโภคได
หันมาใหความสําคัญดานความสวยงามโดยเฉพาะผูหญิง ซึ่งอยากจะมีผิวพรรณขาวสะอาดผองใส จึงตองหา
ผลิตภัณฑตางๆ เขามาเสริมเปนตัวชวยในการดูแลผิวพรรณของตน  โดยรูปแบบของสบูแบงออกเปน 2 ชนิด คือ 
สบูกอนและสบู
 ภาพรวมตลาดสบูกอน เตบิโตขึน้จากป 2555-2557 คดิเปนสัดสวน 4.11% และมีแนวโนมจะเพิม่สูงมาก
ขึ้นจากเทรนดในปจจุบันท่ีเปนนิยมท้ังการใชและการขายมากย่ิงขึ้น โดย สบูลักซ เปนผูนําตลาดสบูกอน ดวยสวน
แบงตลาด[1] ทั้งหมด 27% จาก 51.366% รองลงมาคือ BJC 16% โพรเทค 5% และอื่นๆ  3% นอกจากน้ี มีการ
สงเสริมการใชออนไลนเพื่อทําตลาดและการใชออนไลนมาบริหารธุรกิจ เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคหันมาซื้อสินคา
ออนไลนมากข้ึน จากท่ีผานมาผูประกอบการท่ีหันมาทําตลาดออนไลน จะสรางกําไรไดเพ่ิมข้ึน 30-40% โดยผล
สํารวจพฤติกรรมคนไทย[2] ใชไลน 33 ลานราย สูงเปนอันดับ 2 ของโลก มีผูใชเฟซบุก สูงถึง 28 ลานราย อันดับ 
2 ของโลก ทวิตเตอร 4.5 ลานราย และอินสตาแกรม 1.7 ลานราย
 ดังนัน้ มลูคาตลาดเคร่ืองสาํอางท่ีเตบิโตข้ึนสูงอยางตอเน่ือง และมูลคาตลาดของสบูทีม่มีาก ประกอบกับ
รปูแบบการคาในอินเตอรเนต็มีผูบริโภคมากย่ิงข้ึน สบูทรีธารา มจีดุแขง็ในเรือ่งคุณภาพท่ีเปนมาตรฐานจากโรงงาน 
มีเลขที่รับแจงปลอดภัย มีสรรพคณุโดดเดนคือ ทําใหขี้ไคลหลุดออกระหวางการอาบน้ําสบูทรีธาราเปนสินคาที่อยู
ในตลาดนี้มากวา 6 เดือนแตดวยยอดขายของสบูทรีธารามียอดขายสูงในชวงตนของการทําธุรกิจ ปจจุบันมีอัตรา
การเติบโตที่อยูในภาวะถดถอย อาจเนื่องดวยภาวะเศรษฐกิจและแบรนดทรีธารายังไมเปนที่รูจัก เพราะยังไมมีการ
จัดการเร่ืองการตลาดและการสงเสริมการขายเทาที่ควร อีกทั้งในดานชองทางการขายมีนอย ดวยเหตุผลขางตนจึง
ทาํให ผูทาํการศกึษาอสิระจงึสนใจทีจ่ะประยกุตใชสนุทรยีสาธกในการดาํเนนิการศึกษาโดยใช 4-D Cycle ในทฤษฎี
สุนทรียสาธกเพ่ือเพิ่มยอดขายใหแกสบูทรีธารา

วัตถุประสงค 
 เพ่ือนําขอมูลไปปรับใชในการเพ่ิมยอดขายใหแกสบูทรีธารา รอยละ 30 ภายในระยะเวลา 4 เดือน ตั้งแต
เดือน กุมภาพันธ ถึงเดือน พฤษภาคม 2559

วิธีดําเนินงาน   
 การใชสุนทรียสาธกเพ่ือเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา :  สบูทรีธารา โดยใชแนวทางตามหลักทฤษฎีสุนทรีย
สาธก (Appreciative Inquiry : AI) จากการสงัเกต และสมัภาษณ โดยการใชการตัง้คาํถามเชงิบวกถงึประสบการณ

ดีๆ  จากตวัแทนจาํหนาย ลกูคา กลุมตวัอยาง โดยขอมลูทีไ่ดจะเปนขอมูลเชงิคุณภาพ โดยใชขอมูลดงักลาวมาทาํการ
วิเคราะห ปจจัยรวม เพื่อหาความสัมพันธในประสบการณทัศนคติเชิงบวก  อีกทั้งปจจัยที่โดดเดนตามทฤษฎีแลว
นาํมาเชือ่มโยงเขากบัแบบจาํลอง 4-D อกีท้ังยงัไดรวมใช ทฤษฎจีดุพลกิผนั (Triping Point), ทฤษฎกีารทาํการตลาด 
โดย Facebook (Facebook Marketing),  ทฤษฎีการวิเคราะหสออาร (SOAR), ทฤษฎีการบริหารลูกคาสัมพันธ 
(Customer Relationship Management), และงานวิจัยที่เกี่ยวของในการศึกษาเพิ่มเติม
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 1. กลุมประชากรตัวอยาง
  กลุมประชากรตัวอยางที่ไดทําการศึกษามีทั้งหมด 2 กลุม จํานวน 30 คน ไดแก
  1.1 ตัวแทนจําหนาย (Selling Agents) จํานวน 20 คน
  1.2 ลูกคาปลีก (Retailer) จํานวน 10 คน
 2. ขั้นตอนการศึกษาโดยสุนทรียสาธก Appreciative Inquiry : AI
  2.1  การคนหา Discovery คือ การคนหาจากการคนควา การเก็บขอมูลจากประสบการณที่ดีในตัว
บคุคลจากการสงัเกต และสมัภาษณ เพือ่หาจดุทีเ่ปนปจจยัท่ีเปนจดุรวมในการตอบคาํถาม และ ปจจยัทีเ่ปนจดุเดน
ในการตอบคําถามโดยการตอบคําถาม ไมวาจะเปนจากตัวแทนจําหนาย หรือลูกคาปลีก โดยใชขอมูลดังกลาวมา
ทําการวิเคราะห แลวนํามาเชื่อมโยงเขากับแบบจําลอง 4-D
  2.2 การวาดฝน Dream คือ การนําเอาส่ิงที่คนพบจากข้ันตน (Discovery) นํามาวิเคราะหหาจุด
ปจจัยรวมในประสบการณที่ดีเชิงบวก และวิเคราะหจุดปจจัยที่โดดเดน ที่ไดจากการสังเกตและสัมภาษณ นํามา
กําหนดเปนวิถีทางการดําเนินการเปนไปขององคกร เปนกลยุทธที่จะสามารถกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ ขององคกร
เพ่ือพัฒนา และเพ่ือตอบสนองจากสิ่งที่ไดคนพบจากประสบการณที่ดีเชิงบวกของผูบริโภค
  2.3 การออกแบบ Design คือ การนําวิสัยทัศน มาออกแบบเปนการกาํหนดวิธีทางพัฒนาที่ไดจาก
ขั้นตอน Dream ใหเกิดเปนการกําหนดการวางแผนเปนกลยุทธ โดยโครงการการดําเนินงานใหกับองคกร เพื่อให
บรรลุถึงจากสิ่งที่ไดคนพบจากผูบริโภคไปจนถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางมากที่สุด
  2.4 การมอบหมาย Destiny คือ การที่ไดดําเนินการตามแผนโครงการที่ไดกําหนด ออกแบบไว
เรียบรอยเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคที่ไดกําหนดไว ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา
 3. การวิเคราะหขอมูล

  เพือ่วิเคราะหขอมูล ดาํเนนิการโดยการสรปุ บทวเิคราะหขอมูล การคนควาตางๆ จากทัง้ทีเ่ปนเอกสาร 
หนงัสอื และการสงัเกต การสมัภาษณทีไ่ดจากประสบการณทีด่เีชงิบวกของผูบรโิภคนาํมาวเิคราะหในเชงิคุณภาพ โดย
สังเกตจากปจจัยที่เปนจุดรวม และปจจัยที่เปนจุดเดน นํามาเพื่อพัฒนาประยุกตใชสุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขายให
แกสบูทรีธารา โดยจะวิเคราะหและสรุปผลการศึกษาโดยการแยกเปนตารางตามวงจร 4-D Cycle สุนทรียสาธก

ผลการวิจัย

 วิสัยทัศน(Vistion) : สบูทรีธารามุงมั่นท่ีจะดําเนินธุรกิจใหเปนสินคาเปนที่รูจัก และมีตัวแทนรายใหญ
ระดับจังหวัด ทุกจังหวัดในประเทศไทย
 พันธกิจ(Mission) :  ใหบริการที่เปนกันเองเสมือนครอบครัว แบงปนความรูเทคนิคการใช/ขาย มีกลุม 

ให คําแนะนํา
 เปาหมาย : 1) จํานวนยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน รอยละ 30 จากยอดขายเดิมภายใน 4 เดือน 
      2) เพิ่มจํานวนลูกคาใหมและรักษาฐานลูกคาเกาใหอยูแบบม่ันคง
 บทสรปุจากการคนหาขอมลูทีเ่ปนทศันคต ิประสบการณเชงิบวกของลูกคา และตัวแทนจําหนายโดยใช
วิธีสุนทรียสาธก (APPRECIATIVE INQUIRY)
 ปจจยัทีเ่ปนจดุรวม ไดแก คณุภาพสบูทรธีารา ทีส่ามารถเหน็ผลไดจรงิ ขีไ้คหลุดออกระหวางอาบนํา้ ทาํให
ผิวเกล้ียงสะอาด โดยการรูจักสบูทรีธาราผานการแนะนําจากคนใกลชิด เพื่อน คนสนิท การบอกตอ โดยการตัดสิน

ใจซื้อเกิดจากองคประกอบ คือ สบูมีความนาเชื่อถือ ผานกระบวนการผลิตที่เปนมาตรฐาน และแพรหลายมากย่ิง
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ขึ้นจึงทําใหเกิดความตองการสินคามากยิ่งขึ้นจึง ขยายมาสูการเปนตัวแทนจําหนาย เนื่องจากอยากมารายไดเสริม 
 ปจจยัทีเ่ปนจดุโดดเดน ไดแก เมือ่ใชเกดิภมูแิพทีโ่รคผิวหนงัหาย ฝาหาย และลูกคาตองการสบูทีม่คีวาม
หลากหลายเพ่ิมมากยิ่งขึ้น กอนใหญขึ้น กลองทนน้ํา
 จากการสัมภาษณประสบการณ ทัศนคติเชิงบวก ของตัวแทนจําหนายลูกคาปลีก สินคาสบูทรีธารา 
จึงสามารถสรุปเปนประเด็นหลักๆจากการคนพบไดดังนี้
 ประเด็นการคนพบที่ 1 
 Discovery : การรูจักแบรนดทรีธารา คือไดรูจักจากการแนะนําของบุคคลใกลชิด ไมวาจะเปนเพื่อน พี่ 
หรือแมกระทั่งเพื่อนในเฟสบุคลวนมีสวนทําใหเกิดการจดจํา การเห็นขอความดานการขายซ้ําๆ จนเกิดความอยาก
ทดลอง ขยายไปสูการสั่งซื้อเปนตัวแทนจําหนายแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของการบอกตอ 
 ประเด็นการคนพบที่ 2 
 Discovery  : ลกูคาจะเช่ือถอื ในรีววิของตัวแมคาทีข่ายมากกวาการมีพรเีซนเตอร เนือ่งจากไดสงัเกตุเหน็
ถึงการเปล่ียนแปลงจริงๆของแมคาคนน้ันๆ จึงทําใหเห็นถึงความสําคัญของการทํารีวิวจากตัวแมคาใหมๆมาเร่ือย 
การบอกเลาถึงความสําเร็จจึงเปนอกีทางท่ีทําใหตัวแทนจําหนายขายดี 
 ประเด็นการคนพบที่ 3
 Discovery  : การดูแลใหคําปรึกษาจากทางเจาของแบรนด/ตัวแทนจําหนาย เพื่อนแมคา การบริการ 
การตอบปญหาคุยกับลูกคาดวยความรวดเร็ว จากการสัมภาษณลูกคาปลีกบอกวา เคยทักไปหาหลายแบรนดแลว
เพราะตองการซื้อสินคาแตกวาเขาจะตอบนานมาก ทําใหเราเสียความรูสึกในการซื้อไป ทําใหพบไดวา การบริการ
ที่รวดเร็วนั้น เปนอีกหนึ่งปจจัยทําใหเกิดการซื้อได เพราะลูกคา เม่ือเกิดความตองการซื้อ จะตองการตอนนั้นๆเลย 
พลาดไปแมแต 5 นาทอีาจทาํใหปดการขายไมสาํเรจ็ แตเมือ่ดวยภาระหนาที ่ไมสามารถเฝาการตอบคาํถามไดตลอด
เวลา จึงไดตั้งคา เมื่อลูกคาทักมาจะเกิดขอความอัตโนมัติ บอกรายละเอียดกอน เพื่อความรวดเร็ว 
 ประเด็นการคนพบที่ 4
 Discovery  :  การเพิ่มผลิตภัณฑใหมใหตรงใจลูกคาจากการสัมภาษณ จะพบวาลูกคาตองการเลือกสรร
ในสิ่งที่เขากับตัวเองมากท่ีสุด ซึ่งตอนนี้สบูทรีธารามีสูตรเดียวคือ เชอรี่ ฟรุตตี้เฟรช สรรพคุณผิวขาวใส ขจัดขี้ไคล 
ซึง่จากพฤติกรรมของมนุษยคอืชอบเปล่ียนแปลง ลองของใหมอยูเรือ่ยๆ ดงัน้ัน ควรจะมีการเพ่ิมสตูรเพ่ือตอบสนอง
ลูกคา ตามกระแสปจจุบันเทรนสมุนไพรกําลังมาแรง 
 ประเด็นการคนพบที่ 5 
 Discovery  :  กลุมตัวแทนจําหนาย แบงกลุมออกเปน 2 กลุมใหญๆคือ กลุม1 กลุมที่ไมมีรายไดประจํา
ไปจนถึงพนักงานท่ัวไป กลุมน้ีตองการที่จะมีชีวิตที่ดีขึ้น เปล่ียนแปลงชีวิตที่เปนอยูซึ่งกลุมนี้ในสังคมไทยนั้นถือเปน
สวนใหญ ยิ่งดวยสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันทําใหเกิดภาวะ ตกงาน วางงานข้ึนมากมาย บุคคลกลุมนี้จึงมีจํานวน
เยอะมาก หากรูวาพวกเขาคือใคร อยูที่ไหนจะทําใหเราไดเปรียบในการขาย ดวยการแบงปนอาชีพ เมื่อกลุมเหลานี้

ประสบความสาํเร็จจะทาํใหเกิดความจงรกัภกัดตีอแบรนด กลุมที ่2 กลุมพนักงานประจาํ หารายไดเสรมิเล็กๆนอยๆ 
กลุมนีจ้ะมคีวามกระตอืรอืรนไมเทากลุมแรก แตกลุมนีจ้ะมเีครือขายเรว็กวา เน่ืองจากทาํงานในทกุวนัจะพบเจอกบั
คนมากมาย  มีโอกาสที่จะขายกับเพื่อนรวมงานมากกวา ขยายชองทางการขายเร็วแบบลักษณะปากตอปาก บอก
ตอกัน กลุมตัวแทนทั้ง 2 กลุมมีความสําคัญมาก หากจัดสรรระบบใหดีสืบคนขอมูลเพ่ือหากลุมเปาหมาย วิเคราะห
วาการตลาดใดจะเขาสูกลุมเปาหมายไดรวดเร็วที่สุด และมีประสิทธิภาพมากที่สุด  
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 ประเด็นการคนพบที่ 6
 Discovery : การสรางแรงบันดาลใจแกตัวแทนจําหนาย จากการคนพบสิ่งดีๆจากการสัมภาษณพบวา 
เปาหมายในการทํางานของตัวแทนจําหนายสิ่งหนึ่งคือ เปาหมายจากยอดสะสมทอง เน่ืองจากการขายโดยปกติจะ
ไดเงินกาํไรจากการขายเพียงเดียวเม่ือมสีวนเพ่ิมเติมนอกจากเงินกาํไรท่ีได ยงัมใีนสวนของ ทองคํา ทีจ่ะแจกตอเม่ือ
ตัวแทนจาํหนายเปดบิลครบจํานวน หรือ สะสมครบจํานวนตามท่ีแบรนดกําหนดไว จึงทําใหตัวแทนจําหนายมีแรง
บันดาลใจในการขาย อีกท้ัง ยังคนพบอีกวา ลูกคาบางสวนที่รูจักแบรนดทรีธารามาจากกิจกรรมทางแฟนเพจ เม่ือ
เห็นกิจกรรมจึงเกิดความสนใจในแบรนดทรีธาราวามีการดูแลตัวแทนจําหนายดี
 ประเด็นการคนพบที่ 7
 Discovery : การใหความสําคัญเก่ียวกับดานคุณภาพของสินคา ที่สามารถระบุถึงสรรพคุณ ที่สามารถ
ขจดัขีไ้คลระหวางอาบนํา้ ทาํใหผวิพรรณขาวขึน้จากการใช เพราะเมือ่ลูกคาใชแลวไดผลตามทีค่าดหวงัจากสรรคณุ
ขางตน จะทําใหเกิดการบอกตออยางรวดเร็ว และเมื่อเห็นการเปลี่ยนแปลงชัดเจนยิ่งขึ้น จนคนรอบขางสังเกตได 
จะทําใหสินคามีความนาเชื่อถือมากย่ิงขึ้น
 การวางแผนโครงการเพื่อเพ่ิมยอดขาย “สบูทรีธารา” โดยจัดทําทั้งหมด 5 โครงการดังนี้
 โครงการที่ (1) การกระจายออเดอร
 Discovery: ตวัแทนจาํหนาย (กรณีศกึษาที ่4) พดูขอบคณุเมือ่ครัง้โยนออเดอรให เพราะลกูคาทีใ่หไปนัน้
ขายเกงมากทําให ทําใหสายงานเติบโตมาจนถึงทุกวันนี้ นอกจากนี้ จากการคนพบประเด็นที่ 3 การดูแลท่ีดีจาก
เจาของแบรนดและแมทีม เพื่อนรวมสายงาน
 Dream: มียอดตัวแทนจําหนายครอบคลุมทุกจังหวัดในประเทศไทย
 Design: เจาของแบรนดไดรบัออเดอรจากลกูคาใหม/เกา แลวนําออเดอรนีไ้ปกระจายใหตวัแทนจาํหนาย
 Destiny: ติดตามผลหลังจากมีการปลอยออเดอร เพื่อประเมินความพึงพอใจและวัดผล
 โครงการที่ (2) การโฆษณาประชาสัมพันธ
 Discovery: จากประเดน็การคนพบที ่2 ลกูคาเชือ่ถอืในการรวีวิสนิคาจากการใชจรงิ กอนใช-หลงัใช จาก
ตัวแทนจําหนาย มากกวา พรีเซนเตอร โดยคนพบวากลุมเปาหมายของทรีธารา กลุมนี้ตางเช่ือถือ บุคคลใกลชิดที่
แนะนํา และ เชื่อถือสื่อโฆษณา การเห็นสื่อรูปภาพสินคาบอยๆ จนทําใหเกิดการจดทํา เม่ือใชเวลามากข้ึน จะเกิด
การซ้ือสินคา จากการคนพบในกรณีศึกษาท่ีบอกถึงวาเห็นตัวแทนจําหนายโพสบอยๆ ตอนแรกไมสนใจ เน่ืองจาก
บอยครั้งมากขึ้นจึงเกิดความสนใจ จนขยายผลไปถึงการซ้ือสินคา

 Dream:  ลูกคาตัดสินใจซ้ือสบูทรีธาราเมื่อเห็นภาพส่ือแสดงถึงสินคา สรรคุณ และ จากการบอกตอปาก
ตอปาก
 Design: จัดทําสื่อไวนิล สื่อภาพดิจิตัล
 Destiny: เจาของแบรนดจดัทาํส่ือไวนลิ สือ่ภาพดจิติลั แจกตวัแทนจําหนายท่ีมหีนาราน ขายของตลาดนดั 

รานเสริมสวย แมกะทั่งรานขายของชํา เพื่อใหลูกคาเกิดการจดจํา และนึกถึงสบูทรีธาราเปนเจาแรกท่ีใชในสบูผิวขาว
 โครงการที่ (3) การสรางแรงบันดาลใจ
 Discovery: คนพบประเด็นท่ี 5 และประเด็นที่ 6 จากเปาหมายในการขายของกรณีศึกษาสวนใหญคือ 
ผลกําไรจากรายไดและผลตอบแทนเสริมท่ีไดจากทางแบรนดทรีธารา
 Dream: ตองการใหตัวแทนจําหนายมีใจรักในการขาย มีความสุขในการขาย บริการดวยความประณี

ประนอมเนื่องจากลูกคามีหลากหลายบุคลิก
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 Design: มีสิ่งตอบแทนเน่ืองจากทํายอดไดตามที่ทางแบรนดกําหนดไว อาทิเชน ยอดขายสบู 500 กอน 
ไดรับ ทอง 1 กรัม และสามารถสะสมยอดขายประจําปเพื่อรับรางวัลเพ่ิมเติมไดอีก
 Destiny: กระจายขาวสารเร่ืองการจัดสะสมยอดตลอดป รางวัลตัวแทนคนขยัน ประจําเดือน
 โครงการที่ (4) สินคาใหมตรงใจกวาเดิม
 Discovery: สิ่งที่คนพบจากประเด็นการศึกษาที่ 4 และประเด็นการศึกษาที่ 7 คือ ลูกคามีความชอบท่ี
แตกตางกัน เพ่ือใหมีความหลากหลาย และใหตรงกับความตองการตัวเองใหมากที่สุด อีกทั้งยังใหความสําคัญดาน
คุณภาพสินคา บรรจุภัณฑ 
 Dream: ลกูคาไดมสีวนรวมในการคิดสตูรใหตรงใจรวมกบัผูเช่ียวชาญ  และหลงัจากแจกเทสเตอรรปูแบบ
ใหมจะเกิดการซื้อ
 Design: สอบถามความคิดเห็นจากลูกคาวาตองการแบบใด นําความตองการน้ันๆ มารวมประชุมเพ่ือ
คิดคนสิ่งที่ดีที่สุดจากผูเชี่ยวชาญ แลวจงึออกมารูปแบบเทสเตอร ใหลูกคาไดทดสอบ 

 Destiny: แจกเทสเตอรในรูปแบบใหม ทําการจดบันทึกขอมูล จากการทดลองใชของลูกคา เพื่อติดตามผล
 โครงการที่ (5) การสรางเครือขาย Connecter&Salesman
 Discovery:  จากประเด็นการคนพบท่ี 1 จดุรวมทีเ่หมือนกนัของลักษณะลูกคามาจากการรูจกัสบูทรธีารา
จากคนใกลชิดและเพื่อน ซึ่งมีความนาเชื่อถือ
 Dream: มีลูกคาหลักท่ีเปนบุคคลที่มีลักษณะเปน Connecter และ salesman ทําใหแบรนดมีความนา
เชื่อถือและเพ่ิมจํานวนลูกคารายใหมที่เกิดจากการบอกตอ
 Design: รวบรวมรายช่ือลกูคาท่ีเปน Connecter และ salesman โดยสอบถามจากลูกคาทีม่าซือ้ อธบิาย
ถึงสรรพคุณสบูทรีธารา เพื่อดึงดูดให Connecter และ salesman เกิดการบอกตอ
 Destiny: เจาของแบรนดและตัวแทนจําหนาย ควรใหความสําคญักบัลกูคา โดยสรางความสัมพนัธทีด่ตีอ
ลูกคากลุมนี้เพ่ือใหเกิดการจดจํา และนึกถึงสบูทรีธารา

สรุป 
 หลงัจากการดําเนินโครงการท้ัง 5 โครงการเปนระยะเวลา 4 เดอืน พบวา ทางผูจดัทาํสบูทรธีาราไดมกีาร
เพ่ิมการประชาสัมพันธ การติดตอสื่อสารพูดคุยกับกลุมลูกคามากย่ิงขึ้น การกระจายออเดอร การปรับเปล่ียนดาน
การพัฒนาสินคา การสรางแรงบันดาลใจเพื่อเพิ่มยอดขาย การเพิ่มผลิตภัณฑใหมซึ่งภายหลังการดําเนินโครงการ
ตามท่ีกําหนดไวผลการดําเนินการเปนไปตามวัตถุประสงคที่วางไว เนื่องจากยอดลูกคาและตัวแทนจําหนายมีเพิ่ม
มากยิง่ขึน้ สงผลใหยอดขาย สบูทรธีารามมีากยิง่ขึน่ เมือ่เปรยีบเทยีบกบักอนการดาํเนนิโครงการคอื เดอืนมกราคม 
2559 มยีอดขายทัง้สิน้ 265,000 บาท หลงัจากการดาํเนนิโครงการ พบวา เดอืนกมุภาพนัธ 2559 มยีอดขาย จาํนวน 
300,000  บาท เดือนมีนาคม 2559 มียอดขาย จํานวน 360,000  บาท เดือนเมษายน 2559 มียอดขาย จํานวน 

600,000  บาท และเดือนพฤษภาคม 2559 มียอดขาย จํานวน 1,050,000  บาท ซึ่งมียอดขายกอนการดําเนิน
โครงการเพ่ิมขึ้น รอยละ 296.23 แสดงใหเห็นวา การนําโครงการที่วิเคราะหขอมูลที่ไดจากการศึกษา สามารถเพ่ิม
ยอดขายสบูทรีธาราไดจริง
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ขอเสนอแนะ 
 การศึกษาโดยใช แนวความคิดสุนทรียสาธก (APPRECIATIVE INQUIRY) เปนการสัมภาษณเรื่องราวดีๆ 
ของลูกคาและตัวแทนจําหนาย ทําใหไดทราบถึงความตองการของลูกคา ทัศนคติเชิงบวก ซึ่งสามารถนํามาตอยอด
เปนแนวทางพัฒนาธุรกิจได โดยจากแผนการดําเนินโครงการในคร้ังนี้ สามารถนําไปใชกับธุรกิจอื่นๆประเภทความ
สวยงาม เคร่ืองสําอาง ซึ่งขอเสนอแนะและแนวทางที่จะศึกษาตอไปคือ
 1. ควรมีการจัดการพัฒนากระบวนการจัดการภายใน ใหมีความเปนระบบมากย่ิงขึ้น เชน มีการจัดทํา
บัญชีรายรับ-รายจาย ที่มีมาตรฐานเพื่อใชในการวิเคราะหตนทุน และคาใชจายในกิจการ
 2. เนื่องจาก สบูทรีธารา มีการจัดจําหนายในตางประเทศดวย ดังนั้นหากตองการเพ่ิมยอดขายในตาง
ประเทศใหไดประสทิธภิาพสูงสดุควรมกีารจัดการสมัภาษณกลุมลกูคาเชงิการคนหาประสบการณเชงิบวก เพือ่นมา
วิเคราะหและสามารถจัดทําโครงการไดตรงกับสิ่งที่คาดหวังจากลูกคากลุมนั้นๆได

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศกึษาอสิระสาํเร็จลลุวงไปไดดวยด ีเนือ่งจากไดรบัความกรณุาอยางยิง่ จากอาจารยทีป่รกึษา 
และอาจารยทกุทานท่ีไดชวยแนะแนวทาง เพือ่วิเคราะหปรบัปรุงแนวทางแกไขพัฒนา ขอบกพรองตางๆ ตลอดระยะ
เวลาการดําเนินการศึกษาในคร้ังนี้ ซึ่งกราบขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี้
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้ภาพแสดงยอดขายสบูทรีธาราตั้งแตเดือน มกราคม 2559 ถึง เดือน พฤษภาคม 2559 โดย แผนภูมิแทงสีสมคือ

กอนการดําเนินโครงการ และ แผนภูมิแทงสีนํ้าเงินคือ หลังการดําเนินโครงการ


