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แนวทางการเพ่ิมยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน
THE APPROACH TO INCREASE SALES OF SAKANA JAPANESE FOOD 

IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE
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บทคัดยอ
 การศึกษาอิสระเรื่องแนวทางการเพ่ิมยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน มีวัตถุประ สงค 
เพือ่ศึกษาสภาพท่ัวไปของรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด เพือ่ศกึษาประสบการณเชงิบวกของลูกคาและบุคลากรรานซะกะนะ เจแปนนิส 
ฟูดและเพื่อสรางแนวทางการเพ่ิมยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด เพ่ิมขึ้นรอยละ 20  เนื่องจากในปจจุบันมีรานอาหารญ่ีปุนซึ่ง
เปนคูแขงของรานซะกะนะ เจแปนนิสฟูด เพิ่มข้ึนในบริเวณใกลเคียงเปนจํานวนมาก สงผลใหยอดขายของทางรานลดลง ผูศึกษาจึง
สนใจศึกษาแนวทางเพ่ิมยอดขายใหกับทางราน ซึ่งเปนการศึกษาเชิงคุณภาพรวมกับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ โดยการสัมภาษณและ
สงัเกตการณเพือ่คนหาขอมลูเชิงบวกของลูกคาและบุคลากรราน ใชทฤษฎีสนุทรียสาธกเปนหลกัในการต้ังคาํถาม นาํขอมลูทีไ่ดจากการ
สัมภาษณมาวิเคราะหเปนปจจัยที่เปนจุดรวมและจุดโดดเดน จากนั้นนําจุดโดดเดนวิเคราะหรวมกับทฤษฎีการวิเคราะหสภาพจุดแข็ง 
โอกาส เปาหมาย และผลลัพธ การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน สวนประสมทางการ
ตลาดบริการและงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือนํามาเปนแนวทางการเพ่ิมยอดขายใหกับรานโดยดําเนินการตามวงจรสุนทรียสาธก ทําใหได
โครงการดังนี้ โครงการเพ่ิมตูแชนํ้าด่ืมประเภทน้ําอัดลม/ชาเขียว โครงการวันเกิดรับสวนลด 10% โครงการทานครบ 400 บาท รับฟรี
ทาโกยากสิตูรโอซากา โครงการอาหารประจาํฤดกูาล และโครงการ Signature Menu สวนโครงการทีเ่กดิจากการปฏบิตักิารทางสงัคม
โดยการระดมสมองรวมกับบุคลากรของรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูดเปนการวางแผนโครงการเพื่อแกไขปญหาของรานคือโครงการ 
Facebook For Public Relations โดยโครงการทีไ่ดมกีารปฏบิตัจิรงิไปแลวไดแก โครงการวนัเกดิรับสวนลด 10% โครงการทานครบ 
400 บาท รับฟรีทาโกยากิสูตรโอซากา และโครงการ Facebook For Public Relations สงผลใหยอดขายของรานเพ่ิมขึ้นรอยละ 
30.10 สูงกวาเปาหมายท่ีตั้งไว ดังนั้นการศึกษาคร้ังนี้จึงบรรลุวัตถุประสงค

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก อาหารญี่ปุน

Abstract
 This independent study in the approach to increase sales of Sakana Japanese food in Muang district, 
Khonkaen province. Which had 3 purposes 1.To study business environment of Sakana Japanese food. 2. To study 
positive experience of customer and employer’s Sakana Japanese food and 3. To build the approach to increase 
sales to 20% of Sakana Japanese food. Because nowadays there were restaurants which was a competitor of 
Sakana Japanese food increased in the immediate vicinity were many. Result, the restaurant’s sales decreased. 
So this study the approach to increase sales of Sakana Japanese food. Which was a qualitative study with action 
research by interviewing and observations to find positive information of the customer and employer’s Sakana 
Japanese food. Using Appreciative Inquiry to create question. Analyze the data that were common and points 
stand out. By using SOAR, General Environment, Competitive Environment, Service Marketing Mix and related 
research. It was done along with simultaneously operate in some projects by the 4-D Cycle implementation. From 
data analysis to make the projects as a way to increase the sales as follows: Added refrigerator for soft drink/ 
green tea. Birthday discount 10%. Pays 400 free Takoyaki. Seasonal dishes and Signature menu. The projects from 
brainstorm with employer’s Sakana Japanese food as follow: Facebook for public relations. Projects already were 
birthday discount 10%, pays 400 free Takoyaki and Facebook for public relations. Result of the sales percentage 
increase 30.10 so, higher than the objective goal.

Keywords: Appreciative Inquiry  Japanese Food
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บทนํา 
 จากการสาํรวจของเจโทร[1] ครัง้ลาสุดพบวาในบรรดาอาหารนานาชาตินัน้ คนไทยนยิมรบัประทานอาหาร
ญีปุ่นมากเปนอนัดบัหน่ึง ความนิยมดงักลาวสะทอนใหเหน็ไดจากจํานวนรานอาหารญ่ีปุนในประเทศไทยท่ีเพิม่มาก
ขึน้อยางตอเนือ่ง เม่ือมีการแขงขนัในการทาํธรุกิจรานอาหารญีปุ่นท่ีเพิม่มากอาหารญีปุ่นจึงมรีาคาถกูลงจากแตเดมิ
ที่อาหารญ่ีปุนมีราคาสูง ทําใหกลุมลูกคาที่มีรายไดนอยสามารถเขาถึงไดมากขึ้น
 จังหวัดขอนแกนมีอัตราการขยายตัวดานเศรษฐกิจดีกวาจังหวัดอื่น ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีการ
คมนาคมสะดวกสามารถเขาถึงแทบทุกจังหวัดในภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยทางรถยนต และรถไฟ[2] การ
เตบิโตทางเศรษฐกจิของจงัหวดัขอน แกนสวนหนึง่มาจากมหาวทิยาลยัตางๆ เชน มหาวทิยาลยัขอนแกน ซึง่ภายใน
มหาวิทยาลัยและบริเวณโดยรอบมหา วิทยาลัยยังประกอบไปดวยสถานศึกษา หอพักนักศึกษา ชุมชน สํานักงาน
ตาง ๆ  ทาํใหมธีรุกิจรานคามากมายเกดิข้ึน โดยรานอาหารญีปุ่นเปนหนึง่ในธรุกจิทีร่บัความนยิมอยางมากแตละราน
จะมีจุดเดนที่ตางกันออกไปท้ังรูปแบบการตกแตงราน และรูปแบบการใหบริการ เปนทางเลือกใหกับผูบริโภคที่ชื่น
ชอบการรับประทานอาหารญี่ปุน   
 รานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูดซึ่งเปนรานจําหนายชุดอาหารญ่ีปุน ตั้งอยูในบริเวณของหอพักเอกชนใกล
มหาวิทยาลัยขอนแกน เปดกิจการมาเปนเวลามากกวา 6 ป ดานขอจํากัดของรานคือเปนธุรกิจครอบครัว จึงไมมี
การจางพนักงาน ดําเนินกิจการโดยเจาของจํานวน 2 คน ทางรานไดรับผลกระทบจากการท่ีมีจํานวนรานอาหาร
ญี่ปุนบริเวณรอบมหาวิทยาลัยเพิ่มข้ึน คือลูกคามีความสนใจในรานอาหารใหม ๆ ทําใหจํานวนลูกคาของรานลดลง
สงผลตอยอดขายที่ลดลง จึงเปนท่ีมาของการศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายใหกับรานซะกะนะ เจแปนนสิ ฟูด 

วัตถุประสงค 
 เพ่ือศึกษาสภาพท่ัวไปของรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด
 เพ่ือศึกษาประสบการณเชิงบวกของลูกคาและบุคลากรรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด 
 เพ่ือสรางแนวทางการเพ่ิมยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด เพิ่มขึ้นรอยละ 20

วิธีดําเนินงาน   
 การศกึษาอสิระเรือ่งแนวทางการเพิม่ยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนสิ ฟูด อาํเภอเมอืง จงัหวดัขอนแกน 
เปนการศกึษาเชิงคณุภาพควบคูกบัการศึกษาเชิงปฏบิตักิาร โดยใชทฤษฎีสนุทรยีสาธก เพือ่การคนหาขอมลูเชิงบวก 

ดวยการสัมภาษณหนวยวิเคราะหทั้งสิ้น 47 คน แบงเปนกลุมตัวอยางแบบโดยบังเอิญ จํานวน 45 คนคือลูกคาราน
ซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด จํานวน 15 คนและลูกคารานอาหารญี่ปุนบริเวณใกลเคียง 2 รานไดแก ราน A จํานวน 15 
คน ราน B จํานวน 15 คน  กลุมตัวอยางแบบเจาะจงคือเจาของรานจํานวน 2 คน จากนั้นนําขอมูลที่ไดจากการ
สัมภาษณมาวิเคราะหรวมกับทฤษฎีสภาพจุดแข็ง โอกาส เปาหมาย และผลลัพธ[3] สภาพแวดลอมทั่วไป[4] สภาพ

แวดลอมทางการแขงขัน[4] สวนประสมทางการตลาดบรกิาร[5] และงานวจิยัทีเ่กีย่วของ  โดยไดดาํเนนิการตามขัน้
ตอนของวงจรสุนทรียสาธก ดังนี้
 ขั้นตอนการคนหาสิ่งดี ๆ (Discovery) คือการคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคาและบุคลากรของ
ธุรกิจ จากการสัมภาษณเพื่อวิเคราะหปจจัยที่เปนจุดรวมและจุดโดดเดน แลวนําขอมูลไปกําหนดแนวทางการเพิ่ม
ยอดขาย

 ขัน้ตอนวาดฝน (Dream) คอืการนาํประสบการณทีไ่ดไปขยายผลเพือ่ใหบรรลเุปาหมายทีต่ัง้ไวโดยการนาํ
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ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณมาวาดฝน กําหนดวิสัยทัศนพันธกิจและเปาหมายของราน
 ขั้นตอนการออกแบบโครงการ (Design) คือการวางแผนแนวทางการปฏิบัติ โดยการออกแบบโครงการ
ที่สอดคลองกับขั้นตอนวาดฝนและข้ันตอนการคนหาสิ่งดี ๆ เพื่อใหความฝนนั้นเกิดไดขึ้นจริงตามเปาหมายที่ตั้งไว
 ขั้นตอนการดําเนินการ (Destiny) คือการลงมือทําตามแผนเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีไดวางไว
 ในสวนของการปฏิบัติการเรียนรูทางสังคม คือการระดมความคิดรวมกับเจาของธุรกิจเพื่อเสนอแนวทาง
และวางแผนสรางโครงการเพือ่เพิม่ยอดขายใหกบัรานโดยการคนหาปญหา สาเหตุทีต่องแกไขโดยเรงดวนและมีการ
ดําเนินโครงการจริงควบคูกับการศึกษา ประเมินผลโครงการโดยการเปรียบเทียบยอดขายกอนและหลังจากดําเนิน
โครงการ ดังแสดงวิธีการดําเนินการตามภาพที่ 1

ผลการวิจัย
 ผลการศึกษาสภาพทั่วไปของรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment; PESTE Analysis) เปนการวิเคราะห
ถึงสภาพแวดลอมท่ีสงผลกระทบโดยตรงตอธุรกิจ ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไปมีดังนี้
  ปจจัยท่ีสงผลดีตอธุรกิจคือ ปจจัยทางการเมืองและกฎหมาย ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และ
ปจจัยทางวิทยาการหรือเทคโนโลยี 
  ปจจัยที่สงผลดีและเสี่ยงตอธุรกิจคือ ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ 
   การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment; Five  Forces  Model) 
เปนการวิเคราะหสถานการณที่องคกรตองเผชิญในการปฏิบัติงานเฉพาะตัว  ผลการวิเคราะหมีดังนี้
  ระดับความแรงทางการแขงขันท่ีมีตอรานสูงคือ การแขงขันภายในอุตสาหกรรม ภาวะคุกคามจากผู
มาใหม อํานาจตอรองของผูซื้อ ภาวะคุกคามจากสินคาทดแทน
  ระดับความแรงทางการแขงขันท่ีมีตอรานต่ําคือ อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ
 การวิเคราะหสภาพจุดแข็ง โอกาส เปาหมาย และ ผลลัพธ (SOAR Analysis) เพื่อใชเปนแนวทางใน
การวางแผนโครงการเม่ือสิ่งแวดลอมในธุรกิจนั้นมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วผลการวิเคราะหมีดังนี้
  จุดแข็ง (Strengths) (1) เจาของรานมีอัธยาศัยดี เปนกันเอง (2) อาหารราคาไมแพง (3) วัตถุดิบสด
ใหมสะอาด (4) รานอยูใกลมหาวิทยาลัยขอนแกน และอยูในบริเวณหอพักเอกชน 
  โอกาส (Opportunity) (1) คนไทยนยิมรบัประทานอาหารญีปุ่น (2) ผูคนนยิมถายรปูอาหารลงเครอื
ขายสังคมออนไลน (Facebook , Instagram) ซึง่เปนอกีชองทางท่ีจะทําใหลกูคาไดรูจกัรานมากย่ิงขึน้ (3) นกัศึกษา
นิยมรับประทานอาหารขางนอกมากกวาทํารับประทานเอง (4) ลูกคาใหความสําคัญกับการบริการ 
  สิง่ทีต่องการจะเปน (Aspiration) (1) รกัษาฐานลกูคาเกาและเพิม่จาํนวนลกูคาใหม (2) ลกูคาประทบั
ใจเมื่อเขามาใชบริการ 

  ผลลัพธ (Results) (1) ลูกคารูจักรานและมีผูมาใชบริการมากย่ิงขึ้น (2) ยอดขายเพ่ิมขึ้น 20 % (3) 
ลูกคากลับมาใชบริการซํ้า (4) มีการบอกตอของลูกคา (5) ลูกคามีความสุขกับการรับประทานอาหารของราน
 การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) สามารถวิเคราะหไดดังนี้
  ผลิตภัณฑ (Product) จําหนายชุดอาหารญี่ปุนประกอบดวยรายการอาหารที่เลือกนํ้าซุปและสลัด
ผัก ประเภทอาหารที่ไมเปนชุดคือเครื่องเคียง ราเมงและมีบริการรับทําอาหารจัดเล้ียง 

  ราคา (Price)  ราคาอาหารอยูที่ 40 – 120 บาท  อัตรากําไรจะอยูที่รอยละ 20 – 40  



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559368

กา
รจ
ัดก
าร
เชิ
งก
ลยุ
ทธ
 ก
าร
จัด
กา
รธุ
รกิ
จข
นา
ดก
ลา
งแ
ละ
ขน
าด
ยอ
ม

  ชองทางการจดัจาํหนาย (Place)  มหีนารานต้ังอยูบนทาํเลทีง่ายตอการมองเหน็อยูในบริเวณหอพกั
เอกชน  ใกลมหาวทิยาลยัขอนแกน มแีฟนเพจเฟสบุคสาํหรบัการส่ือสารขอมลูใหแกลกูคามโีทรศพัทและไลน (Line)
  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  ทางรานควรจะมีโครงการสงเสริมการตลาดของทางรานเพ่ือ
เพ่ิมยอดขายใหกับทางราน อีกท้ังเพื่อการรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม
  พนักงาน (People) เปนธุรกิจครอบครัวใหบริการโดยคุณลุงคุณปาเจาของราน  
  กระบวนการใหบริการ (Process) เมื่อลูกคาเขามาในราน มีการตอนรับจากคุณปา  มีการแนะนํา
รายการอาหาร จากนั้นคุณปานําเครื่องดื่มเสริฟใหแกลูกคาและรับรายการอาหารเพ่ือสงมอบใหกับพอครัวคือคุณ
ลุง  สวนของการทําอาหารคุณลุงจะมีการเตรียมวัตถุดิบไวพรอมปรุงเพื่อความรวดเร็วทําใหลูกคาไมตองรอนาน  
จากนั้นคุณปาจะนําอาหารมาเสิรฟและเมื่อลูกคารับประทานอาหารเรียบรอยแลว มีการคิดราคาอาหารและกลาว
คําขอบคุณ เชิญชวนใหมาใชบริการในครั้งตอไป
  สิง่แวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  การตกแตงเปนแบบรานอาหารญ่ีปุนทีเ่รยีบงาย มี
ปายหนาราน มีสัญลักษณของราน รายการอาหารมีภาพประกอบและมีการจัดจานอาหารไดอยางสวยงาม

ผลการศึกษาจากการใชทฤษฎีสุนทรียสาธกเพ่ือสรางแนวทางการเพ่ิมยอดขายใหกับรานซะกะนะ เจแปนนิส 
ฟูด
 จากการสมัภาษณเพือ่คนหาประสบการณเชงิบวกของลกูคาและบคุลากรรานทาํใหทราบจดุโดดเดนดงัน้ี
  ปจจัยท่ีเปนจุดโดดเดนของบุคลากรรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด คือ (1) เห็นนักศึกษา (ลูกคา) 
เหมือนลูกหลาน (2) ทําอาหารดีๆใหลูกคาทาน
  ปจจัยท่ีเปนจุดโดดเดนจากลูกคารานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด ราน A และราน B คือ (1) อาหาร
มีรสชาติอรอย (2) ราคาถูก (3) มีรายการอาหารใหเลือกหลากหลาย (4) ความนารับประทานของอาหาร (5) มีของ
แถม  
 จากปจจัยที่เปนจุดโดดเดนสามารถนํามาออกแบบโครงการเพ่ือเพิ่มยอดขายใหกับรานซะกะนะ เจแปน
นิส ฟูดสามารถแบงตามการดําเนินงานไดดังนี้
 โครงการที่ไดจากวงจรสุนทรียสาธก ผลจากการดําเนินโครงการมีดังนี้
 โครงการเพิม่ตูแชนํา้ดืม่ประเภทนํา้อดัลม/ชาเขยีว จากจดุโดดเดนคอืมีรายการอาหารใหเลอืกหลากหลาย
และจากความต้ังใจของทางรานจากโครงการเพ่ิมตูแชนํา้ดืม่ เพือ่ทีจ่ะใหลกูคามทีางเลือกในการเลือกเคร่ืองด่ืมมาก
ขึ้น ทางรานอยูในชวงพิจารณาวาควรเลือกซ้ือตูแชเองหรือเชาจากผูใหบริการเพื่อที่จะใหผลตอบแทนที่คุมคาและ
มีความสะดวกที่มากกวา
 โครงการวันเกิดรบัสวนลด 10 % จากจุดโดดเดนคอืราคาถูก มกีารประชาสัมพนัธโครงการผานทางแฟน
เพจเฟสบุครวมกับติดโปสเตอรที่ราน  มีลูกคาใชสิทธิ์รับสวนลดเฉล่ียเดือนละ 2 ครั้ง สวนลูกคาที่ใชสิทธิ์รับสวนลด

นี้มีความพึงพอใจและยินดีที่ทางรานจัดโครงการนี้ โครงการนี้ไมมีผลตอยอดขายของทางรานมากนักแตควรมีการ
ดําเนินโครงการตอเนื่องจากเปนการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา อีกทั้งในอนาคตลูกคาอาจใหความสนใจกับ
โครงการนี้มากขึ้น
 โครงการทานครบ 400 บาทรับฟรีทาโกยากิสูตรโอซากา จากจุดโดดเดนคืออาหารมีรสชาติอรอยและมี
ของแถม จากการประชาสัมพันธโครงการผานทางแฟนเพจเฟสบุครวมกับติดโปสเตอรที่ราน ลูกคาที่ใชสิทธิ์สวน
ใหญจะเปนลกูคาท่ีมา 3 คนข้ึนไปตอหนึง่โตะและมีการใชสทิธเฉล่ียสัปดาหละ 10 คร้ัง ลกูคามคีวามสุขและพึงพอใจ
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ที่ไดรับของแถมจากทางรานจึงควรดําเนินโครงการนี้ตอ
 โครงการอาหารประจําฤดูกาล จากจุดโดดเดนคือมีรายการอาหารใหเลือกหลากหลายและความนารับ
ประทานของอาหาร จากการวางแผนโครงการมีความคาดหวังเพื่อใหลูกคาไดมีโอกาสลิ้มลองอาหารประจําฤดูกาล
ของประเทศญี่ปุน ไดรับความรูที่เกี่ยวกับอาหาร ทําใหเกิดความประทับในอาหาร กลับมาใชบริการซํ้าและเกิดการ
บอกตอใหแกลกูคาใหม  เหน็ควรอยางยิง่ทีท่างรานตองดําเนนิโครงการในอนาคต เพือ่สรางความแตกตางใหกบัทาง
รานและเปนแนวทางที่จะเพิ่มยอดขายใหกับทางรานได 
 โครงการ Signature Menu จากจดุโดดเดนคอือาหารมรีสชาตอิรอยและความนารบัประทานของอาหาร 
มีการดําเนินโครงการแบบคราว ๆ โดยการแนะนําอาหารจากบุคลากรรานใหแกลูกคา เมื่อมีการแนะนํารายการ
อาหารลูกคาสวนใหญจะใหความสนใจ  พบวาลูกคาพอใจและช่ืนชอบในรสชาติของอาหาร แตยังไมมีการ
ประชาสัมพันธแบบชัดเจนและจัดทํารายการอาหารแบบตั้งโตะเพื่อใหทราบวาเปนรายการอาหารที่ขึ้นชื่อของราน  
เนื่องจากยังไมมีความพรอม ในอนาคตเม่ือมีความพรอมจะมีการดําเนินโครงการเพ่ือสรางความประทับใจใหแก
ลูกคาซึ่งเปนแนวทางในการเพิ่มยอดขายใหแกทางรานได 
 ผลจากการดําเนินโครงการดังแสดงในตารางท่ี 1
 ผลการศึกษาจากการปฏิบัติการเรียนรูทางสังคม ผลจากการดําเนินโครงการมีดังนี้
 โครงการ Facebook For Publicity  จากการประชาสัมพันธผานเฟสบุคแฟนเพจของ KKU Group ใน
เดือนเมษายน พ.ศ.2559 และเฟสบุคแฟนเพจของขอนแกนตรงไหนแซบเวอรบอกตอในเดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 
ซึง่เปนชวงปดภาคเรยีนของมหาวทิยาลยัขอนแกน พบวาลูกคาใหมเขามารบัประทานอาหารทีร่านมากขึน้และทาํให
มียอดขายเพิ่มขึ้น ดังนั้นในชวงเทศกาลตาง ๆ หากทางรานเปดใหบริการตามปกติควรมีการประชาสัมพันธเพื่อ
กระตุนลกูคาใหเขามาใชบรกิารท่ีราน เปนแนวทางท่ีทาํใหรานมียอดขายท่ีเพิม่ขึน้อยางสม่ําเสมอ  ผลจากการดําเนิน
โครงการดังแสดงในตารางที่ 2

สรุป  
 จากการศึกษาอิสระเรื่องแนวทางการเพิ่มยอดขายรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด อําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกนเปนการศึกษาเชิงคุณภาพรวมกับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ โดยใชทฤษฎีสุนทรียสาธกมาคนหาขอมูลเชิง
บวกรวมกับทฤษฎีการวิเคราะหจดุแข็ง โอกาส เปาหมายและผล ลพัธ สภาพแวดลอมท่ัวไป สภาพแวดลอมทางการ
แขงขนั สวนผสมทางการตลาดบรกิาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วของ โดยไดดาํเนินการตามขัน้ตอนของวงจรสนุทรยีสาธก 

ควบคูกับการปฏิบัติจริงในบางโครงการเพื่อใหไดมาซ่ึงแนวทางการเพ่ิมยอดขายใหกับรานซะกะนะ เจแปนนิส ฟูด
 กอนมกีารดําเนินโครงการทางรานมยีอดขายในเดือนมนีาคมถงึเดอืนกรกฎาคม ปพ.ศ. 2558 รวมเทากบั 
372,773 บาท  และหลังจากไดดําเนินโครงการในปพ.ศ. 2559 มียอดขายรวมเทากับ 485,880 บาท ยอดขายของ
รานเพ่ิมขึ้น 113,107 บาท ดังแสดงในตารางที่ 3 คิดเปนรอยละ 30.34  ซ่ึงสูงกวาเปาหมายที่ตั้งไวคือรอยละ 20  

และโครงการที่ไดมีการดําเนินการเกิดขึ้นท้ังหมด 3 โครงการ คือโครงการวันเกิดรับสวนลด 10 %  โครงการทาน
ครบ 400 บาทรับฟรีทาโกยากิสูตรโอซากา และโครงการ Facebook For Publicity มีคาใชจายในการดําเนิน
โครงการ 80 บาท ดังนั้นจึงคุมคากับคาใชจายและบรรลุวัตถุประสงค
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ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา  จากการศึกษาธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนในคร้ังนี้ ทําใหทราบวาผูประกอบ
การควรมีการสํารวจความตองการของลูกคาและศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจอยูเสมอเพ่ือเปนการพัฒนารานให
ตอบสนองความตองการของลูกคา  
 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป  สําหรับการศึกษาในคร้ังตอไปควรนําขอมูลความคิดเห็นของลูกคา
ที่มีตอรานนําไปขยายผลโดยการพิจารณารวมกับความสามารถของรานและความเปนไปไดที่จะจัดทําโครงการ นํา
ไปจดัทาํเปนแผนระยะยาวเพือ่เพิม่ยอดขายของทางรานอยางยัง่ยนื มกีารทาํแบบสอบถามประจาํโตะเพือ่ถามลกูคา
ถงึความพึงพอใจตอโครงการ และมีการประเมนิผลโครงการ ทดลองดาํเนนิการโดยใชหลักของวงจรคุณภาพ (PDCA)

กิตติกรรมประกาศ 
 การศึกษานี้สําเร็จไดดวยความกรุณาของทานอาจารยรองศาสตราจารยสุวัฒน จิตตปราณีชัย ที่ใหคํา
แนะนําคําปรึกษา แนวคิดในการศึกษา ตลอดจนแนวทางที่กอประโยชน  ผูศึกษาตองขอขอบพระคุณทานอาจารย
เปนอยางสูงมา ณ ที่นี้ 
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ภาพที่ 1  วิธีการดําเนินการศึกษา
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ตารางท่ี 1 ผลการดําเนินโครงการท่ีไดจากวงจรสุนทรียสาธก (The 4-D Cycle) (ตอ)

ลําดับ ชื่อโครงการ
ระยะเวลา

ปฏิบัติงาน
ผูรับผิดชอบ หมายเหตุ

1 โครงการเพิม่ตูแชนํา้ดืม่ประเภทนํา้

อัดลม/ชาเขียว

กันยายน

พ.ศ. 2559

เปนตนไป

เจาของราน   อยูในระหวางการพิจารณาวาจะซื้อหรือ  

  เชาตูแชจากผูใหบริการ โดยหวังวาเมื่อ

  มีตูแชเคร่ืองดื่มแลวลูกคาจะมีทางเลือก 

  ในการเลือกเคร่ืองดื่มมากขึ้น

2 โครงการวันเกิดรับสวนลด 10% มีนาคม พ.ศ. 
2559

เปนตนไป

เจาของราน

และผูศึกษา

มลีกูคาใชสทิธิร์บัสวนลดเฉล่ียเพียงเดอืนละ 

2 คร้ัง สวนลูกคาทีใ่ชสทิธ์ิรบัสวนลดมีความ

พงึพอใจในโครงการ โครงการนี ้ไมมผีลตอย
อดขายของทางรานมากนัก แตควรมีการ
ดาํเนนิตอไปเน่ืองจากเปนการสรางความพึง
พอใจใหแกลูกคา

3  โครงการทานครบ 400 บาท   
 รับฟรี ทาโกยากิ สูตรโอซากา

มีนาคม พ.ศ. 
2559 เปนตน

ไป

เจาของราน
และผูศึกษา

มีการใชสิทธเฉลี่ยสัปดาหละ 8 คร้ัง ลูกคามี
ความสุขและพึงพอใจท่ีไดรับของแถมจาก
ทางราน มีผลทําใหยอด ขายของทางราน
เพ่ิมขึ้น จึงควรดําเนินโครงการนี้ตอ

4 โครงการอาหา รประจําฤดูกาล กรกฎาคม 
พ.ศ. 2559
เปนตนไป

เจาของราน ทางรานคาดหวังใหลูกคาไดมีโอกาสล้ิมลอง
อาหารประจําฤดูกาลของประเทศญ่ีปุ น
ทําใหเกิดความประทับในอาหาร กลับมาใช
บริการซ้ําและเกิดการบอกตอใหแกลูกคา
ใหม ควรดํา เนินโครงการเพ่ือสรางความ
แตกตางใหกับทางราน

5 โครงการ Signature Menu กรกฎาคม 
พ.ศ. 2559
 เปนตนไป

เจาของราน มีการดาํเนนิโครงการแบบคราวๆ ลกูคาสวน
ใหญจะใหความสนใจ พบวาลกูคาพอใจและ
ชืน่ชอบในรสชาตขิองอาหาร ในอนาคตเมือ่
มีความพรอมจะมีการดําเนินโครงการ
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ตารางท่ี 2 ผลการดําเนินโครงการท่ีไดจากการปฏิบัติการทางสังคม

ลําดับ ชื่อโครงการ
ระยะเวลาปฏิบัติ

งาน
ผูรับผิดชอบ หมายเหตุ

1   โครงการ 

  Facebook For    

  Public Relations

มีนาคม

พ.ศ. 2559

เปนตนไป

เจาของราน

และผูศึกษา

- ชวงเทศกาลสงกรานต (เมษายน พ.ศ.2559) 

ประชาสัมพันธผาน KKU Group ยอดขายเพ่ิม 

ขึ้นรอยละ 36.79 เปรียบเทียบกับเดือนเมษายน 

พ.ศ. 2558 

- ชวงปดภาคเรียนของมหาวิทยาลัยขอนแกน 

(มถินุายน พ.ศ.2559)ประชาสมัพนัธและรวีวิผาน

ขอนแกนตรงไหนแซบเวอรบอกตอ ยอดขายเพิม่

ขึน้รอยละ 34.83 เปรียบเทยีบกบัเดอืน มถินุายน 
พ.ศ.2558

ตารางท่ี 3 เปรียบเทียบยอดขาย สวนตางยอดขาย และรอยละท่ีเพิม่ขึน้ของยอดขายของรานซะกะนะ เจแปนนิส 
ฟูด ตัง้แตเดอืนกุมภาพันธ 2558 - เดอืนกรกฎาคม 2558 และเดือน กมุภาพันธ 2559 - เดอืนกรกฎาคม 
2559 

กุมภาพันธ มีนาคม เมษายน   พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม

ป 2558 72,100 100,530 59,870 75,550 66,780 70,043

ป 2559 75,880 113,250 81,900 100,560 90,040 99,230

สวนตางยอดขาย 3,780 12,720 22,030 25,010 23,260 29,187

รอยละ 5.24 12.65 36.79 33.10 34.83 41.67


