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การวางแผนกลยุทธทางการตลาดโดยใชสุนทรียสาธก
กรณีศึกษา รานกาแฟเนเบอร (Neighbour Café) อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน
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บทคัดยอ

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคการศึกษา (1) เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานของราน (2) เพ่ือสืบคนประสบการณดานบวกและนํามา
ขยายแผนกลยุทธดวยแนวทางสุนทรียสาธก (3) เพ่ือประเมินโครงการตามแผนกลยุทธ โดยการสัมภาษณ เคร่ืองมือทีผู่ศกึษาใช คอื (1) 
เคร่ืองมือ PEST Analysis สําหรับวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอก (2) สวนประสมทางการตลาด (8P’s)  สําหรับวิเคราะห
ส่ิงแวดลอมภายใน (3) SOAR สําหรับวิเคราะหสภาพการดําเนินการขององคกร พบวา โอกาสคือ รสชาติของกาแฟ ราคาที่มีความ
เหมาะสมกบัคณุภาพ เครือ่งดืม่มคีวามหลากหลาย ผลลพัธทีธ่รุกจิอยากไดคอื ยอดขายเพิม่ข้ึนรอยละ 10 ในแตละเดอืน ประสบการณ
ดานบวกที่ลูกคาใหความสําคัญในการเขามาใชบริการคือ รสชาติ การบริการ และเมนูแปลกใหม ซึ่งสามารถนํามาสรางเปนกลยุทธใน
การเพิ่มยอดขาย โดยใชขั้นตอน 4-D Model ไดทั้งหมด 3 กลยุทธ คือ (1) กลยุทธสรางความแตกตาง (2) กลยุทธดานการสงเสริมการ
ขาย  (3) กลยุทธดานการใหขาวสาร พบวา หลังจากท่ีไดนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติจริงเปนระยะเวลา 3 เดือน พบวา มียอดขายเพ่ิมขึ้น
มากกวายอดขายท่ีตั้งเปาไวคือ เพิ่มขึ้นมากกวารอยละ 10 ตอเดือน 

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก กลยุทธทางการตลาด

Abstract

The aims of the study were (1) to study operating conditions of café (2) to explore positive 
experiences and create marketing strategies by Appreciative Inquiry, (3) to evaluate strategic projects. The interview 
instrument was PEST Analysis for external environment analysis, Marketing mix (8P’s) for internal environment 
analysis, and SOAR for business operation analysis. It was revealed that taste, price and quality attribute, and 
variation of beverage were the opportunity. While desirable outcome was to increase 10% of sales volume, 
positive experiences of customers were taste, service, and innovative beverages. By using 4-D Model, 3 strategies: 

differentiation, promotion, and public relation were created. After 3 months, the evaluation was exposed that 
the sales volume increased more than 10% per month

Keywords: Appreciative Inquiry, Strategic Marketing Planning
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บทนํา
ในปจจุบันกาแฟเปนเครื่องด่ืมที่ไดรับความนิยมอยางแพรหลายทั่วโลก ไมวาจะอยูในรูปของกาแฟผง

สําเร็จรูป รานกาแฟสด กาแฟกระปอง รานกาแฟกลายมาเปนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ที่นักลงทุน
สมัยใหมนิยมลงทุนเปนจํานวนมาก เน่ืองจากกระแสความนิยมการดื่มกาแฟในปจจุบันหันมาดื่มกาแฟกันมากขึ้น 
ทําใหตลาดมีโอกาสเติบโต อีกท้ังพฤติกรรมการดื่มกาแฟของคนไทยเปลี่ยนไปมาก โดยพบวาขณะนี้ผูบริโภคนิยม
ดื่มกาแฟภายในบานในสัดสวน 5-10% แตอีก 5 ป มีแนวโนมซื้อกาแฟ คั่วบดไปชงด่ืมที่บานมากขึ้นจากสัดสวน 
5-10% เปน 10-20% สวนน่ังด่ืมในรานมีสดัสวน 80-90% ทัง้นี ้จากตลาดรานกาแฟมูลคา 1.5 หมืน่ลานบาท คาด
วาตลาดยงัสามารถเติบโตอยางตอเนื่องมากกวา 10-20%  เนื่องจากพฤติกรรมการดื่มกาแฟสดของคนไทยจะอยูที่
ราว 200 แกว/ป หรือโดยเฉล่ียระหวางม้ือเชากับมือ้กลางวัน สาํหรับภาพรวมการแขงขันรานกาแฟเซ็กเมนตระดับ
กลาง ถือวามีความรุนแรง เพราะเปนระดับท่ีคนเขาถึงไดงายทั้งกลุมผูดื่มระดับบนและลาง ดังนั้นเจาของธุรกิจจึง
ตองมีการปรับกลยุทธ ทั้งตัวสินคาและบริการ นําเสนอจุดขาย และสรางความแตกตางใหเหนือกวาคูแขงขัน เพื่อ
ตอบสนองใหตรงตามความตองการของกลุมลูกคามากยิ่งขึ้น และสามารถอยูรอดได [1] 

รานเนเบอร เปนรานกาแฟระดับกลาง อยูในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ปจจุบันมีรานกาแฟรายใหม
เกิดขึ้นเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดทางเลือกในการเลือกเขารานกาแฟใหกับลูกคามากขึ้น เพื่อเปนการเพิ่มยอดขาย
ของรานกาแฟเนเบอร  ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) รวมถึงเคร่ืองมือ 
PEST Analysis เครื่องมอื 8P’s และเครื่องมือ SOAR Analysis มาใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด เพื่อให
ผูประกอบการสามารถวางแผนตั้งรับ กับสถานการณที่จะเกิดขึ้นในอนาคต การหาแนวทางแกไขปญหา การเพ่ิม
ความสามารถในการแขงขัน เพื่อใหธุรกิจอยูไดแบบยั่งยืน

วัตถุประสงค
2.2.1  เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานของรานกาแฟ เนเบอร (Neighbour Café)
2.2.2  เพื่อสืบคนหาประสบการณดานบวก หรือสิ่งที่ประทับใจของลูกคา และนํามาขยายผลจัดทําแผน

กลยุทธของรานกาแฟเนเบอร (Neighbour Café) ดวยแนวทางสุนทรียสาธก ในการเพิ่มยอดขายขึ้นรอยละ 10
2.2.3 เพื่อประเมินโครงการตามแผนกลยุทธ

วิธีดําเนินการ

การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาเชิงบรรยาย (Descriptive Research) โดยเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ 
มีกระบวนการวิจัยขั้นตอนดังตอไปน้ี (1) ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับปญหาขององคกร (2) กําหนดวัตถุประสงคของการ
ทําวิจัย (3) ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีเกี่ยวกับแนวคิดสุนทรียสาธก และกลยุทธทางการตลาด (4) สรางเคร่ืองมือ
เพ่ือวิเคราะหสิ่งแวดลอม และสภาพการณขององคกร โดยใชเคร่ืองมือ PEST Analysis สวนประสมทางการตลาด 

(8P’s) และ SOAR Analysis ตามลําดับ (5) ออกแบบสัมภาษณ โดยใชกระบวนการสุนทรียสาธกพรอมทั้งเก็บ
รวบรวมขอมูล โดยการสัมภาษณ ผูประกอบการ พนักงาน และลูกคา (6) การวิเคราะห (Content Analysis) แบบ
จําลอง 4-D ในการวางแผนกลยุทธ และโครงการในการเพิ่มยอดขายใหกับรานกาแฟ โดยกลยุทธที่ใชมีทั้งหมด 

3 กลยุทธ ไดแก กลยทุธสรางความแตกตาง (Differentiation) กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) และ 
กลยทุธดานการใหขาวสาร ( Public Relation Strategy ) (7) ทดลองใชโครงการท่ีพฒันาจากกลยุทธทางการตลาด 

ในชวงเดือนเมษายน ถึง มิถุนายน 2559 จากน้ันจึงประเมินโครงการและสรุปผล 
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ผลการวิจัย 
สําหรับการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ซึ่งเปนลูกคาที่เขามาใชบริการทั้งหมด 40 คน โดย

แบงออกเปน 2 สวน คือ กลุมลูกคารายใหมที่มาใชบริการ จํานวน 20 คน และกลุมลูกคารายเดิมที่มาใชบริการ
จํานวน 20 คน และการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ โดยการวิเคราะหสออาร (SOAR Analysis) ทําใหทราบ
วา รสชาติของกาแฟ ราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพ รายการอาหารและเคร่ืองดื่มมีความหลากหลาย ทําเลท่ี
ตั้งที่มีความสะดวก และการใหบริการดี ผลลัพธที่ธุรกิจอยากไดคือ ยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 10 ในแตละเดือน[2] 
สามารถนํามาสรางเปนกลยุทธในการเพ่ิมยอดขายใหกับรานโดยการออกแบบกลยุทธในข้ันตอน 4-D Model[3] 
ดังตอไปนี้

1)  การคนพบ (Discovery) 
1.  รสชาติ จากการสัมภาษณลูกคาที่เขามาใชบริการ สวนใหญใหความเห็นวารสชาติตองมีความ

อรอย เปนเอกลักษณ ทําใหสามารถดึงดูดใจลูกคาใหกลับมาใชบริการอีกครั้ง
2.  การบริการ เปนเรื่องสําคัญท่ีลูกคาจะตัดสินใจมาใชบริการซํ้าอีก คือการบริการอยางเปนมิตร

ของพนักงานในราน การดูแลเอาใจใส การใหการบริการที่รวดเร็ว 
3.  เมนูแปลกใหม การสรางเมนูทีม่คีวามแปลกใหม สรางสรรคเปนจดุดงึดดูใจใหลกูคาเขามาท่ีราน 

เพราะเมนูแปลกใหมจะใหใหลูกคารายใหม และรายเดิมมีแรงจูงใจที่อยากมาลอง 
4.  บรรยากาศภายในราน ในสังคมปจจุบันไดใหความสนใจกับการเลนโซเช่ียวมากบรรยากาศดี 

ยิง่ทาํใหลกูคามคีวามตองการทีจ่ะถายภาพเพือ่ลงบนโซเชีย่ว และบรรยากาศของรานยงัเปนอีกเหตผุลทีท่าํใหลกูคา
อยากมาใชบริการเปนประจํา

ประเด็นที่เปนจุดเดน (Divergence) : จะนําประเด็นเหลานี้ที่ไดจากการสัมภาษณประชากรศึกษา 
มาออกแบบกลยุทธการตลาด เพื่อนํามาใชกับราน Neighbour Café ในขั้นตอน การออกแบบ (Design) ตอไป 
ซึ่งประเด็นที่เปนจุดเดน มีดังนี้

1.  สรางความประทับใจแกลกูคาตัง้แตเขามาใชบรกิารคร้ังแรก เชน บรรยากาศ การกลาวตอนรับ
จากพนักงาน เมนูแปลกใหม

2.  มีความคิดสรางสรรค เปนสิ่งที่ทางรานมีไมซํ้ากับคูแขง 
3.  การสรางการรับรูแกลกูคารายใหม เน่ืองจากเปนรานทีเ่พิง่เปดใหม การรับรูจากลูกคายังไมมาก

เทาที่ควร การประชาสัมพันธในสื่อตางๆจึงเปนเรื่องสําคัญ เชน Facebook Instragam 
4.  มีใจรักบริการ ดูแลเอาใจใสลูกคา สิ่งสําคัญที่ทําใหลูกคากลับมาใชบริการ คือการดูแลเอาใจใส

ลูกคา ใหความสนใจ สรางความสัมพันธกับลูกคา 
2)  การวาดฝน (Dream)
รานกาแฟ เนเบอร เริ่มเปดรานจากความชอบดื่มกาแฟ ความรักในการทําเบเกอรี่ และเครื่องดื่มตางๆ 

จากเจาของราน จึงไดเริ่มลองไปรานกาแฟหลายๆแหง เพื่อเรียนรู คนหาแรงบันดาลใจ จนในที่สุดมีความตองการ
เปนเจาของกิจการเอง ซึ่งไดออกแบบรานออกใหดูสบายๆ อบอุน เวลาลูกคาเขามาใชบริการอยากใหรูสึกเหมือน
เปนเพื่อนบานกันเอง จึงไดตั้งชื่อรานวา “NEIGHBOUR” มีความหมายวา เพื่อนบาน และมีความสนใจท่ีจะศึกษา
คนหาเมนใูหมๆ  พฒันาฝมอืใหดยีิง่ขึน้เพือ่ตอบสนองใหตรงตามความตองการของลกูคา และสรางจดุเดนใหกบัราน

3)  การออกแบบ (Design)

การออกแบบ หรือการวางแผนปฏิบัติแผนการดําเนินงาน เพื่อใหวิสัยทัศนเปนจริง นําสิ่งที่ดีในอดีตมา
ออกแบบกิจกรรม และสรางสรรคตอ เพื่อที่จะทําอยางไรจึงจะประสบผลสําเร็จดังที่ วาดฝน (Dream) เปนการนํา
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เอาปจจยัทีเ่ปนจดุรวม (Convergences) และจุดเดน (Divergence) ทีค่นพบจากการสัมภาษณโดยใชหลกัการของ
สุนทรียสาธก เพ่ือคัดเลือกนํามาขยายผลสรางเปน   กลยุทธในการทํางาน และตรงตามวัตถุประสงค เปาหมายท่ี
ตั้งไว ไดดังตอไปนี้

1)  กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) โครงการที่ 1 เมนูตามฤดูกาล 
2)  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ผานโครงการที่ 2 การสงเสริมการขายท่ีหลาก

หลาย 
3)  กลยทุธดานการใหขาวสาร (Public Relation Strategy) ผานโครงการที ่3 ประชาสมัพนัธผาน

ชองทางSocial Media 
4)  การดําเนินการ (Destiny)
กลยทุธสรางความแตกตางใหผลติภณัฑ (Product Differentiation Strategy) เริม่โครงการเดือนเมษายน 

2559 ผลการทดลองยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 23.17 สาเหตุเกิดจากการอยากลอง และเมื่อประทับใจรสชาติก็ทําให
ลกูคารูสกึอยากบอกตอ ยิง่โดยธรรมชาตมินษุยนัน้ตองการ การยอมรบัจากทางสงัคม และเนือ่งจากผลติภณัฑทีท่าง
รานผลิตขึ้น มีลักษณะพิเศษตางจากคูแขงอื่นๆ หรือมีมูลคาเพ่ิม (Value added) และยังเปนการสรางจุดเดนให
ราน (Unique) เม่ือลกูคามารับประทานเคร่ืองด่ืม หรอืเบเกอร่ีทีม่คีวามแตกตาง หาทานไดยาก กจ็ะรูสกึประทับใจ 
และทาํใหเกดิลกูคาหนาใหมเพ่ิมข้ึนมาในชวงทีเ่กิดผลติภณัฑใหม ซึง่สิง่เหลานีถ้อืเปนขอไดเปรยีบทีเ่รามเีหนอืคแูขง 
และก็เปนจุดแข็งของทางราน Neighbour café 

กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) เริ่มโครงการเดือนพฤษภาคม ถึงเดือน มิถุนายน 2559 
ลกูคาเกิดการซ้ือซํา้ เนือ่งจากลกูคารูสกึผกูมัดกบับัตรสะสมแสตมป สิง่เหลานีท้าํใหลกูคาเกดิความจงรกัภักดใีหกบั
สินคาภายในราน(เครื่องดื่ม และเบเกอรี่)ดังนั้น โครงการ neighbour variety Promotion จึงเปนโครงการที่ชวย
สรางยอดขายใหกับรานไดเปนอยางดี 

กลยุทธดานการใหขาวสาร (Public Relation Strategy) เริ่มโครงการตั้งแตเดือนเมษายน ถึง มิถุนายน 
2559หลังจากสราง Fanpage Facebook ของราน Neighbour café และมีลูกคาใหมที่เขามาใชบริการเพิ่มขึ้น 
ซึง่สงเหลานีล้วนเกิดจากความรูสกึท่ีลกูคาผกูพนักับสนิคาและบรกิารในราน ซึง่ลูกคาสามารถมสีวนรวมในการเสนอ
แนะ ติชมไดอยางอิสระ อยางไรก็ตามผลลัพธของการใหขาวสารก็ทําใหมีลูกคาท่ีติดตามผาน Facebook เขามา
ลองชิมเคร่ืองดื่ม และเบเกอรี่ จนทําใหลูกคาเหลานั้นกลายเปนลูกคาประจําในที่สุด ซึ่งหลังจากราน Neighbour 
café ไดสรางสื่อผาน Social Media แลว ก็ทําใหยอดขายของรานเพ่ิมขึ้นอยางเห็นไดชัด

กลยทุธทีใ่ชในการเพิม่จํานวนลกูคา ไดมกีารระดมความคดิจากเจาของราน และพนกังาน สามารถประเมนิ

ผลได 2 ระดับ คอืดานปฏิกิรยิา และดานการเรียนรู ซึง่การประเมินออกมาเปนบวก ทาํใหมัน่ใจไดวา การนํากลยุทธ
ไปใชมีทิศทางที่ถูกตอง หลังจากที่ไดคิดแผนกลยุทธทั้ง  3  กลยุทธ ทางรานไดนําแผนกลยุทธไปทดลองปฏิบัติจริง
แลว  สามารถตรวจสอบยอดขายได ผูศกึษาไดเปรียบเทียบ โดยใชยอดขายเดือนเมษายนถึงเดือนมิถนุายน ดงัตาราง

ที่ 1

สรุป

สําหรับการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ซึ่งเปนลูกคาที่เขามาใชบริการทั้งหมด 40 คน โดย
แบงออกเปน 2 สวน คือ กลุมลูกคารายใหมที่มาใชบริการ จํานวน 20 คน และกลุมลูกคารายเดิมที่มาใชบริการ
จํานวน 20 คน ประชากรท่ีใชในการศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งคิดเปนรอยละ 87.5 และมีชวงอายุ 20-35 ป
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ขอมูลสภาพการปจจุบันการดําเนินงานของรานกาแฟ เนเบอร (Neighbour Café) จากที่ผูทําการศึกษา
การไดวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจโดยเทคนิคการวิเคราะห SOAR ของรานกาแฟเนเบอร เพื่อทราบจุดแข็ง 
โอกาสท่ีเปนศกัยภาพในปจจบุนัของรานแลวนัน้ ผูทาํการศึกษาไดนาํผลจากการวิเคราะหนีม้าทาํการปรับปรงุ และ
พัฒนาศักยภาพ เพื่อใหดีตอไป ซึ่งรานกาแฟเนเบอร มีจุดแข็ง (Strengths) คือ มีเมนูที่หลากหลายไมวาจะเปน 
เคร่ืองดื่ม ของหวาน เบเกอร่ี โดยเมนูของหวาน และเบเกอร่ีมากกวาคร่ึง ที่เจาของรานจะดัดแปลง คิดคนและ
สรางสรรคเมนูเอง มีการฝกฝนและพัฒนาฝมืออยางตอเนื่อง เจาของรานสนใจที่จะศึกษาคนหาเมนูใหมๆ พัฒนา
ฝมอืใหดยีิง่ขึน้เพ่ือตอบสนองใหตรงตามความตองการของลูกคา เพือ่สรางจดุเดนใหกบัราน และมกีารคัดสรรวัตถดุบิ
ทีม่คีณุภาพ ใสใจในการเลือกสรรวัตถดุบิ ทัง้นีย้งัมบีรกิารทีร่วดเรว็ และส่ิงท่ีเปนแรงจงูใจใหลกูคากลบัมาใชบรกิาร
อีกคร้ัง คือ รายการสงเสริมการตลาด รานเนเบอรมีการใหโปรโมช่ันกับลูกคาอยางสม่ําเสมอ สําหรับโอกาส 
(Opportunities)  

เนือ่งจากมีกระแสคานิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปของคนไทยท่ีหนัมาบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพมากข้ึน และทําเล
ที่ตั้ง รานกาแฟเนเบอร ตั้งอยูใจกลางเมืองจังหวัดขอนแกน ทําใหผูที่ผานไปมาแถวนั้นสามารถสังเกตรานไดงาย 
เนือ่งจากการตกแตงราน บรรยากาศเปนทีด่งึดูดความสนใจจากลกูคาไดสิง่ทีอ่ยากจะเปน (Aspiration) คอืเปนราน
กาแฟที่ขึ้นชื่อในจังหวัดขอนแกน เปนรานที่มีบริการที่ประทับใจแกลูกคา ผลลัพธ (Result) มียอดขายเพิ่มขึ้น
รอยละ 10 ในแตละเดือน ลูกคาประทับใจสินคา และบริการจนกลายมาเปนลูกคาประจํา

การศึกษาพบวากลยุทธสรางความแตกตางใหผลิตภัณฑ (Product Differentiation Strategy) เริ่ม
โครงการเดือนเมษายน 2559 ผลการทดลองยอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 23.17  สาเหตุเกิดจากการอยากลอง และเม่ือ
ประทับใจรสชาติกท็าํใหลกูคารูสกึอยากบอกตอ ยิง่โดยธรรมชาติมนษุยนัน้ตองการ การยอมรับจากทางสังคม และ
เนื่องจากผลิตภัณฑที่ทางรานผลิตขึ้น มีลักษณะพิเศษตางจากคูแขงอื่นๆ หรือมีมูลคาเพ่ิม (Value added) และยัง
เปนการสรางจุดเดนใหราน (Unique) เมื่อลูกคามารับประทานเครื่องดื่ม หรือเบเกอรี่ที่มีความแตกตาง หาทานได
ยาก ก็จะรูสึกประทับใจ และทําใหเกิดลูกคาหนาใหมเพิ่มขึ้นมาในชวงที่เกิดผลิตภณัฑใหม ซึ่งสิ่งเหลาน้ีถือเปนขอ
ไดเปรียบที่เรามีเหนือคูแขง และก็เปนจุดแข็งของทางราน Neighbour café 

การศึกษาพบวากลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) เริ่มโครงการเดือนพฤษภาคม ถึงเดือน 
มถินุายน 2559 ลกูคาเกดิการซือ้ซ้ํา เนือ่งจากลกูคารูสกึผูกมัดกบับตัรสะสมแสตมป สิง่เหลานีท้าํใหลกูคาเกดิความ
จงรักภักดีใหกับสินคาภายในราน(เครื่องดื่ม และเบเกอรี่) 

การศึกษาพบวากลยุทธดานการใหขาวสาร (Public Relation Strategy) ภายในระยะเวลา 3 เดอืน ตัง้แต
เดือนเมษายน ถึง มิถุนายน 2559 หลังจากสราง Fanpage Facebook ของราน Neighbour café และมีลูกคา

ใหมทีเ่ขามาใชบรกิารเพิม่ขึน้ ซึง่สงเหลานีล้วนเกดิจากความรูสกึทีล่กูคาผูกพนักบัสินคาและบรกิารในราน ซึง่ลกูคา
สามารถมีสวนรวมในการเสนอแนะ ติชมไดอยางอิสระ อยางไรก็ตามผลลัพธของการใหขาวสารก็ทําใหมีลูกคาที่
ติดตามผาน Facebook เขามาลองชิมเครื่องดื่มและเบเกอร่ี จนทําใหลูกคาเหลาน้ันกลายเปนลูกคาประจําในที่สุด 

ซึ่งหลังจากราน Neighbour café ไดสรางสื่อผาน Social Media แลว ก็ทําใหยอดขายของรานเพ่ิมขึ้นอยางเห็น
ไดชัด

ขอเสนอแนะ
1. จากการนําแนวทางสุนทรียสาธกมาประยุกตใชในงานวิจัยครั้งนี้ สิ่งสําคัญอีกประเด็นคือ การสราง

ความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง เพื่อใหเกิดความคุนเคย จะทําใหลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้ง และเกิดความ
ประทับใจ 
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2. การเสริมสรางความคิดทางบวก จะชวยกระตุนใหพนักงานท่ีรานมีใจในการบริการ และการเปด
โอกาสใหพนักงานไดแสดงความคิดเห็น จะทําใหธุรกิจดําเนินไปไดอยางยั่งยืน 

3. จากการสัมภาษณลูกคา ทําใหทราบวาพฤติกรรมผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ฉะนั้น
การเรียนรูจึงไมมีวันหยุดนิ่ง ดังนั้นการเปนคนชางสังเกต จะทําใหทราบความตองการของลูกคาอยางแทจริง

4. การบริการที่มีความกระตือรือรน เปนการแสดงออกถึงการใหความสําคัญกับลูกคา
5. สิ่งสําคัญท่ีนํามาซึ่งการบริการที่ตรงตามความตองการของลูกคา คือการพูดคุยเรื่องที่ลูกคาสนใจ
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ตารางท่ี 1 ตารางแสดงยอดขายประจําเดือนของรานกาแฟเนเบอร

เดือน ยอดขาย ความตาง เปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลง

มีนาคม 150,675 เริ่มโครงการ 0.0

เมษายน 185,585 34,910 +23.2

พฤษภาคม 210,250 24,665 +13.3

มิถุนายน 240,085 29,835 +14.2


