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บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงคเพ่ือคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคา แลวนํามาวางแผนการ
สรางตราสินคาเพ่ือเพ่ิมยอดขายของรานแอลคอนวัสดุกอสราง โดยใชทฤษฎีสุนทรียสาธกเปนเคร่ืองมือ ในการคนหาปจจัยที่เปนจุด
รวม จดุโดดเดน โดยเกบ็รวมรวมขอมูลจากกลุมเปาหมาย 2 กลุมคือ กลุมชางชาวบานและลูกคาท่ัวไปทีเ่ขามาซือ้สนิคาทีร่านแอลคอน
วัสดุกอสราง รวมทั้งสิ้น 50 คน จากการสัมภาษณคนพบปจจัยที่เปนจุดรวม จุดโดดเดน และทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
แรงผลักดนั 5 ประการ วเิคราะหสออาร แลวจงึนาํขอมลูทีไ่ดมา วางแผนกลยุทธระยะสัน้ไดแก กลยทุธสงเสรมิการขาย ซึง่ไดนาํกลยทุธ
สงเสริมการขายไปทดลองปฏิบัติจริงในเดือนมีนาคมถึงเดือนมิถุนายน พบวาในเดือนมิถุนายนมียอดขายเพิ่มขึ้นจากเดือนกุมภาพันธ
ถึง 395,975 บาท หรือคิดเปนรอยละ 17.62 และสําหรับกลยุทธระยะยาวไดแก กลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา ผูศึกษาได
วางแนวทางการดําเนินงานไวเพื่อที่จะนําไปปฏิบัติในอนาคตตอไป

คําสําคัญ: การสรางตราสินคา  สุทรียสาธก

Abstract

 This study is a qualitative research. The objective is to find positive experience of customers to brand 
building for increase sales marketing approach of LCON construction Store using appreciative inquiry. The 
convergences and divergences are collected from two purposive groups: local contractors and general customers 
of LCON Construction Store, total of 50 customers. According to the group interview, the convergences and 
divergences were found also external environment, five forces model and SOAR analysis. Then the data was 
planned in short-term periods. There are sales promotion strategies. LCON store had testes sales promotion 
strategies from March to June. The result is the number of sales in June was increased by 395,975 baht or 17.62 

percent, compared with the number of sales in February. In case of long-term strategic plans is customer 
relationship management that the research plans the practices for the future as well.
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บทนํา 
 การดํารงชีวติของมนุษยนัน้ประกอบไปดวยปจจยั 4 ทีส่าํคญั หนึง่ในน้ันคือทีอ่ยูอาศยั เมือ่ประชากรเพ่ิม
มากข้ึน การขยายตัวของบานและท่ีอยูอาศัยจึงเพ่ิมขึ้นดวย เปนผลใหมีการขยายตัวของกลุมธุรกิจจําหนายวัสดุ
กอสราง ทั้งดานการคาสงและคาปลีก โดยเฉพาะดานคาปลีกในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือซ่ึงมีการแขงขันกัน
อยางรนุแรงของรานวสัดกุอสราง ไมวาจะเปนผูประกอบการในทองถิน่เดมิและกลุมรานโฮมมารททีเ่ขามาใหม ทาํให
รานจําหนายวัสดุกอสรางตองปรับกลยุทธการขาย บริหารงาน สภาพแวดลอมภายในรานและความทันสมัย เพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายใหมาใชบริการมากที่สุด
 รานแอลคอนวัสดุกอสรางถกูกอตัง้ขึน้ในป พ.ศ. 2532 ตัง้อยูที ่ตาํบลหนิตัง้ อาํเภอบานไผ จงัหวดัขอนแกน 
เปดใหบริการบนพ้ืนทีป่ระมาณ 20 ไร โดยจาํหนายวสัดกุอสรางหลากหลายชนดิ กจิการดาํเนนิธรุกจิแบบครอบครวั
ใชแหลงเงินทุนจากเจาของเปนหลัก ในระยะแรกๆนั้นการแขงขันภายในอําเภอบานไผไมรุนแรงมากนัก ลูกคาสนใจ
และเขามาซื้อสินคาเปนจํานวนมาก เพราะมีคูแขงนอยราย ทําใหยอดขายเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง ผลประกอบการจึง
อยูในเกณฑที่ดีมาตลอด แตในชวงป 2556 - 2558 ยอดขายลดลงมาก สาเหตุเนื่องมาจากในป 2557 มีผูแขงขันราย
ใหมคือ โกลบอลเฮาส มาเปดสาขาภายในเขตอําเภอบานไผ ทําใหการแขงขันรุนแรงขึ้น มีการแยงสวนแบงทางการ
ตลาด (Market Share) เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ แยงกําไรจากสินคาหนาราน เชน สุขภัณฑ ประตู เปนตน รวมกับคูแขงเดิม
ที่เปนรานวัสดุกอสรางในระแวงใกลเคียงจํานวน 4 ราน ซึ่งมีการแขงขันการในสินคาหนักจําพวกอิฐบล็อก เสา ทอ 

 ผูศกึษาซ่ึงเปนผูมสีวนรวมในการพัฒนายอดขายของรานแอลคอนโดยตรง และเห็นวาเปนเร่ืองท่ีนาสนใจ
ในการทําการศึกษา เพือ่วางแผนกลยุทธทางการสรางตราสินคากระตุนยอดขาย รวมไปถึงปรับปรุงระบบการบริหาร
รานใหทนัสมยัมากขึน้ เพือ่ดงึลกูคากลบัมาทีร่านและดงึดดูลูกคาใหมเพิม่ขึน้ดวย โดยมีแนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วของ
ดังตอไปนี้
 สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) 
 คือขั้นตอนการคนหา (Discovery) สิ่งที่ดีที่สุดในหนวยงาน คนหรือทรัพยากรรวมกัน เปนการตั้งคําถาม
อยางมีศิลปะแบบไมมีเงื่อนไข แทนการคิดลบ ลดการวิพากษวิจารณ เม่ือถามคําถามที่ดี การสนทนาจะดําเนินไป
อยางราบรืน่ จนนาํไปสูความรวมมอื ปญหาทีแ่กไมไดจงึมทีางออก หาประสบการณทีด่ทีีส่ดุแลวนําไปขยายผลเพือ่
สานฝน (Dream) สรางวิสัยทัศนรวมกัน (Vision) ทําใหเห็นจริง (Design) และตองเริ่มตนทําจริง (Destiny) [1]
 การสรางตราสินคา (Brand Building) 
 ตราสินคา (Brand) คือผลรวมของคุณคาที่จับตองไดและจับตองไมได เปนไดทั้งชื่อ คํา สัญลักษณ การ
ออกแบบและทุกสิ่งท่ีผูบริโภคมีประสบการณรวม ผานส่ิงที่ผูสรางตราสินคารายน้ันทําการส่ือสารออกมา โดยผู
บริโภคจะทําความเขาใจกับสิ่งเหลานั้นที่เชื่อมโยงตราสินคาเอง กอนจะนําสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือรวมทั้งจะฝง
รากเปนความเชื่อและความคาดหวังที่มีตอตราสินคาหรือบริษัทผูผลิตสินคานั้นตอไป [2] ดังนั้นเจาของตราสินคา
ตองเรงสรางและสะสมคุณคาตราสินคา (Brand Equity) ทีต่องการไปใหถงึประกอบดวย 5 สิง่ดงัน้ี สรางการตระหนัก

รูจดจําตราสินคา (Brand awareness) จาํนวนคนรูจกัและระดับการรูจกัตราสินคา สองคือสรางการรับรูตอคณุภาพ
สนิคาและบริการ (Brand Perception to Quality) ใหคนท่ีไมวาจะเปนลูกคาหรือไมไดเปนลูกคารับรูชือ่เสียงดาน
ดี คุณภาพดานบวกมากกวาดานลบ สามสรางการเชื่อมโยง (Brand associations) เห็นตราสินคาแลวคิดถึงอะไร
ตอ พยายามตดิความคิดดานลบตอตราสนิคาออกไป สีส่รางใหลกูคาซือ่สตัยภกัดกีบัตราสนิคา (Brand loyalty) ไม
เปลี่ยนใจไปหาสินคาอื่น ยิ่งมีความซื่อสัตยมาก ตราสินคายิ่งมีคุณคาสูง และสุดทายคือการสรางและตอยอดไปสู

ธุรกิจอื่น (Other proprietary brand assets) แลวตราสินคาเดินไดผลดีเพิ่มขึ้น [3] 
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 การสรางความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship Management: CRM)
 การสรางความสัมพันธกับลูกคาคือ การเขาใจถึงความตองการและตอบสนองความพึงพอใจใหกับลูกคา 
เพ่ือความสัมพันธในระยะยาว มี 4 ขั้นตอนดังนี้ หนึ่งคือเก็บรวบรวมขอมูลลูกคา (Identify) เชน ชื้อ เบอรโทร ที่
อยู สองคอืวเิคราะหและจดัลาํดบัความสาํคญัของลกูคา (Different) สามคอืพบปะพดูคุยกบัลูกคา เพือ่ความสมัพนัธ
ที่ดี (Interact) และสี่คือนําเสนอสินคาใหเหมาะกับลูกคาแตละคน (Customize) เพื่อสรางความประทับใจ [4]

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อหาความประทับใจและประสบการณเชิงบวกที่ลูกคามาซ้ือสินคาที่รานแอลคอนวัสดุกอสราง 
 2. เพื่อหาแนวทางการวางแผนกลยุทธในการสรางตราสินคา เพื่อเพิ่มยอดขายของรานแอลคอนวัสดุ
กอสราง

วิธีดําเนินงาน   
 การคนหา (Discovery)
 การคนหาเริ่มจากการศึกษาคนควาขอมูลทางวิชาการและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับสุนทรียสาธก โดยทํา
การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) แรงผลักดัน 5 ประการ (5 Forces Model) และทําการ
วเิคราะหสภาพแวดลอมภายในเพือ่คนหาจดุแขง็และโอกาสของธรุกจิ โดยใชการวเิคราะห SOAR ประเภทของขอมลู
ไดแก ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณและการสังเกตกลุมชางชาวบานและลูกคา
ทัว่ไปท่ีมาซ้ือสนิคาจากรานแอลคอนจํานวน 50 คน โดยใชเทคนิค 5W1H ในวิเคราะหปญหา ซึง่เปนการคิดวเิคราะห 
(Analysis Thinking) เพื่อคนหาคําตอบที่เปนความเปนจริงหรือที่เปนส่ิงที่สําคัญ จากนั้นจึงเรียบเรียงขอมูลใหมให
งายแกตอการทําความเขาใจ สองคือขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษา คนควา และ
เก็บรวบรวมขอมูลดานทฤษฎีและหลักการตางๆ จากหนังสือ วารสาร เอกสารทางวิชาการ งานวิจัย วิทยานพินธ 
และเว็บไซตตางๆท่ีเกี่ยวของ
 การวาดฝน (Dream)
 เมือ่ไดคนพบขอมูลแลวใหนาํปจจยัท่ีเปนจดุรวมและจุดโดดเดนไปขยายตอ โดยส่ิงทีว่าดฝนนัน้ตองสามารถ
ปฏิบัติไดจริง สามารถสรางตราสินคาใหรานแอลคอนเพื่อยอดขายที่เพิ่มขึ้น

 การออกแบบ (Design) 
 นําจุดแข็ง โอกาส จุดรวม และจุดโดดเดนที่ไดจากการวิเคราะหเคร่ืองมือตางๆ ในขั้นตอนของการคนหา
และการวาดฝน เพื่อทําใหสิ่งที่ฝนไวสามารถนาไปปฏิบัติไดจริง โดยโครงการที่ออกแบบขึ้นตองสามารถสรางให
ลูกคาภักดีกับตราสินคา (Brand Loyalty) ในระยะยาว โดยการใชดัชนีตัวชี้ (KPI) ดานการเงินวัดความสําเร็จ
 การลงมือทา (Destiny) 

 การลงมือทาํเปนการนําแผนโครงการตางๆ ทีไ่ดออกแบบไวแปลงไปสูการปฏิบตัใินสวนนี ้ผูศกึษาจะมอบ
แผน โครงการที่จัดทําขึ้นใหเจาของกิจการเปนผูดําเนินการตอ ซึ่งจะมอบอํานาจหนาที่ใหแกบุคลากรตาง ๆ ไดไป
ปฏิบัติรวมกัน รวมท้ังติดตามและประเมินผลการดาเนินโครงการที่เกิดขึ้น
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ผลการวิจัย
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment Analysis) 
 จากมติคณะรัฐมนตรีมมีาตรการกระตุนเศรษฐกิจโครงการตําบลละ 5 ลานบาท และโครงการหมูบานละ 
2 แสนบาท ลักษณะของโครงการเกี่ยวกับการซอมแซมหรือบูรณะทรัพยสินชุมชน เพื่อคาดหวังใหมีการจับจาย
ใชสอยกันในระดับชุมชนใหมากขึ้น อันเปนปจจัยหนึ่งที่จะทําใหเศรษฐกิจไทยฟนตัว [5] นอกจากนี้ผลิตภัณฑมวล
รวมในประเทศ (GDP) ของไตรมาสท่ี 1 ป 2559 เก่ียวกับการกอสรางขยายตัวรอยละ 11.2 ชะลอตัวลงจากไตรมาส
มี่ 4 ป 2558 ที่ขยายตัวรอยละ 23.9 เปนผลจากรัฐบาลเรงรัดการเบิกจายงบลงทุนในไตรมาสกอนหนา อยางไร
กต็ามมาตรฐานกระตุนเศรษฐกิจตาํบลละ 5 ลานบาท ไดสงผลใหการกอสรางในภาคเอกชนปรับตวัดขีึน้ รวมถึงการ
ปรับตัวดีขึ้นจากภาคการเกษตรที่หดตัวลดลงรอยละ 1.5 จากที่หดตัวรอยละ 2.1 ในปกอนหนา ซึ่งกลุมเกษตรกร
เปนกลุมลูกคาเปาหมายหลักท่ีสงผลตอยอดขาย [6]
 แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model)
 ภัยคุกคามจากคูแขงรายใหมมีนอย เนื่องจากตองใชเงินลงทุนสูง เพื่อใหมีสินคาที่หลากหลาย มีสถานที่ 
มีเงินสดหมุนเวียนจํานวนมาก มีฐานลูกคา ความนาเชื่อถือ ชื่อเสียงที่สะสมมา รวมถึงตองแขงขันกับคูแขงรายเดิม 
แตในดานสินคาผูแขงขันรายใหมสามารถซ้ือสนิคาจากผูขายไดเหมือนกับผูแขงขันเดิม เพราะไมมขีอจํากัดดานการ
เปนตัวแทนจําหนายเพียงรายเดียว ดานการแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกันในอําเภอบานไผ จังหวัดขอนแกน 
มีรานจําหนายวัสดุกอสรางทั้งหมด 15 ราน และอีกหน่ึงคูแขงไดแก โกลบอลเฮาส (Global House) ที่เปดในป 
2557 เกิดผลกระทบกับสินคาหนารานของรานแอลคอน เชน ประตู หนาตาง กระเบื้อง สุขภัณฑ และอุปกรณ
กอสรางตางๆ ยกเวนสนิคาหนัก ถกูแยงสวนแบงการตลาดไปคอนขางมาก เนือ่งจากเปนสนิคาทีท่าํกาํไรสูงและไมมี
คาขนสง ดานการเขามาสินคาทดแทนจากธุรกิจผลิตสินคาที่มีนวัตกรรมใหม เชน คอนกรีตผสมเสร็จ หลังคาเหล็ก
รีด อิฐมวลเบา ดานอํานาจตอรองจากผูซื้อ จากโครงสรางการแขงขันของตลาดเปนแบบผูแขงขันนอยราย เกิดเปน
สงครามราคาท่ีมีการตัดราคากันเอง ซึ่งเปนของผูบริโภคท่ีสามารถเลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากผูจําหนายรายใดก็ได
ตามตองการ ดังนั้นผูขายหรือผูผลิตควรดาํเนินกลยุทธการแขงขันดานการสงเสริมการขาย และการโฆษณาใหมาก
ขึ้น สุดทายดานอํานาจตอรองจากผูขายวัตถุดิบการผลิต โรงงานผูผลิตสินคาอุปกรณกอสรางมีหลากหลายบริษัท 
ทําใหมีการแขงขันสูง ผูขายสามารถเลือกติดตอไดโดยตรง จากบริษัทที่ใหเง่ือนไขท่ีพอใจและคุมคาที่สุด แตโดย
ทั่วไปแลวสินคาท่ีติดตลาดและไดรับความนิยมจากผูบริโภคมักมีจํานวนนอย ทําใหอํานาจการตอรองของผูผลิต
วัตถุดิบมีสูงไปดวย ทําใหผูซื้อไมสามารถตอรองราคาได
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน โดยใชเครื่องมือสออาร (SOAR Analysis)

 จุดแข็ง (Strengths) คือ ชื่อเสียงจากการเปดกิจการมานาน มีฐานลูกคาเปนคนในอําเภอบานไผและ
อําเภอใกลเคียง ที่ตั้งรานอยูใกลแหลงชุมชนลูกคาเดินทางมารานสะดวก เจาของรานและพนักงานอัธยาศัยดีเปน
กัน เอง สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน 

 โอกาส (Opportunities) คือ ภาครัฐมีโครงการตําบลละ 5 ลานบาท และโครงการหมูบานละ 2 แสน
บาท และสังคมแบบครอบครัวเดียวเพิ่มขึ้น
 สิง่ท่ีอยากเปน (Aspiration) คอื เปนอนัดับหนึง่ดานการมีสนิคาท่ีครบครนัสาํหรบักลุมลกูคาชาวบาน ใน
เขตอําเภอบานไผ
 ผลลัพธที่กิจการจะได (Result) คือ ยอดขายเพ่ิมขึ้นจากป 2558 ไมนอยกวารอยละ 10
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 ผลการวิเราะหดวยสุนทรียสาธก
 จากการสัมภาษณกลุมเปาหมาย 50 คน ปรากฏวามีลูกคาที่เปนลูกคาประจําจํานวน 35 คน และ
ลูกคาจรจํานวน 15 คน คนพบปจจัยที่เปนจุดรวมและปจจัยที่เปนจุดโดดเดน ดังแสดงในตารางท่ี 1 
 กลยุทธ
 แผนกลยุทธระยะสั้น: กลยุทธการสงเสริมการขาย
  ชื่อโครงการ “แจกโชคทอง”
  Discovery: จากการสัมภาษณลูกคา 10 รายพบวาอยากไดของแถม ของรางวัล จึงคิดโครงการสง
เสริมการขายแจกของรางวัล เพื่อเปนกระตุนและจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคากับทางรานมากขึ้น
Dream: วาดฝนวาลูกคาจะเกิดความสนุกสนานและอยากไดรับของรางวัล รวมถึงเผยแพรโครงการนี้
ไปสูคนรูจัก ทั้งจากตัวผูซื้อเองและจากแผนโฆษณาท่ีติดไปกับรถขนสง ทําใหคนรูจักมากข้ึน จากทฤษฎีสรางการ
ตระหนักรูจดจําตราสินคา (Brand Awareness) และหลังจากแจกคูปองทั้งหมดจํานวน 3,000 ใบคาดวาจะมียอด
ขายไมนอยกวา 1,500,000 บาท 
  Design: แจกคูปอง 1 ใบ เมื่อลูกคาซื้อสินคาครบ 500 บาทตอ 1 ใบเสร็จ เฉพาะลูกคากลุมเปา 
หมายที่ซื้อดวยเงินสดเทานั้น เพื่อใหลูกคาเขียนช่ือ ที่อยู เบอรโทรศัพท ใสกลองชิงโชคของรางวัล รวมงบประมาณ
ทั้งสิ้น 33,090 บาท
  Destiny: มอบหมายใหทกุคนในองคกรดําเนนิการ หลงัทาํโครงการปรากฏวาจาํนวนลูกคาทีข่อของ
แถมลดลง และเปลี่ยนเปนอยากไดคูปอง อยากไดทองแทนท่ี นอกจากน้ีตั้งแตเริ่มทําโครงการน้ีพบวายอดขายใน
เดอืนมถินุายนซึง่เปนเดอืนสดุทายของจากแจกคปูองเพิม่ขึน้จากเพิม่เดอืนกมุภาพนัธซึง่ยงัไมมกีารสงเสรมิการขาย
ถึง 395,975 บาท หรือคิดเปนรอยละ 17.62
 แผนกลยุทธระยะยาว: กลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา
  ชื่อโครงการ “ลูกคาสัมพันธ”
  Discovery: จากจดุรวมของลกูคาประจาํขอ (1) ประทบัใจในความมอีธัยาศยัดเีปนกนัเอง รูสกึเหมือน
เปนพี่นอง จึงพูดคุยงาย ตรงกับทฤษฎีการสรางความสัมพันธกับลูกคา
  Dream: เขาใจถึงความตองการและตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา เพื่อใหเกิดความสัมพันธใน
ระยะยาว สรางใหลูกคาซื่อสัตยภักดีกับตราสินคา (Brand Loyalty)
  Design: ขั้นตอนการเร่ิมท่ีการเก็บรวบรวมขอมูลลูกคา ซึ่งมาจากโครงการแจกโชคทองท่ีใหลูกคา
กรอกชือ่ ทีอ่ยู อาชีพ และเบอรโทร ขัน้ท่ีสองคือการนาํไปจัดระบบฐานขอมูลลูกคา เพือ่แบงประเภทลูกคาตามยอด
ซื้อสินคา แลวจัดลําดับความสําคัญของลูกคา เพื่อเขาไปพบปะพูดคุยกับลูกคาถึงบาน สรางความสัมพันธที่ดี เชน 
การสอบถามถึงความพอใจของสินคาและบรกิารทีไ่ดรบั เพือ่พฒันาขอดหีรือรบีแกไขขอเสยีทีเ่กดิขึน้ จนถงึสดุทาย
คือนําเสนอสินคาใหเหมาะกับลูกคาแตละคน (Customize) เพื่อสรางความประทับใจ โดยการใชระบบสารสนเทศ

ที่มีประสิทธิภาพมาใชในการเก็บขอมูลและบริหารงานที่เกี่ยวของ
  Destiny: มอบหมายใหเจาของกจิการดาํเนินการ การวดัผลและประเมนิผลโดยสงัเกตและสอบถาม
ความพึงพอใจของลูกคาที่เขามาใชบริการรานแอลคอน
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สรุป 
 จากการสัมภาษณหาความประทับใจและประสบการเชิงบวกของลูกคารานแอลคอนวัสดกุอสราง โดยใช
สุทรียสาธก ทําใหทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของลูกคานั่นคือ การท่ีเจาของรานและพนักงานมีอัธยาศัยดี 
เปนการเอง พูดคุยงาย พูดจาไพเราะถือหัวใจสําคัญที่ทําใหลูกคาพึงพอใจมากที่สุด จนกลายเปนลูกคาประจํา และ
การท่ีรานมสีนิคามคีณุภาพไดมาตรฐาน มสีนิคาครบครนัหลากหลาย มรีาคาไมแพงเมือ่เปรยีบเทยีบกบัรานอืน่ และ
สงสนิคารวดเรว็ตรงเวลา รวมถงึประเดน็เรือ่งความซือ่สตัยไมเอาเปรยีบลกูคา ซึง่เปนสิง่ทีล่กูคาใหความสาํคญั ทาํให
ทราบถึงโอกาสและจุดแข็งของธุรกิจ สุดทายไดออกแบบกลยุทธในการสรางตราสินคา โดยแบงเปนแผนกลยุทธ
ระยะสั้นคือ กลยุทธสงเสริมการขาย ซึ่งไดนํากลยุทธสงเสริมการขายไปทดลองปฏิบัติจริงในเดือนมีนาคมถึงเดือน
มถินุายน พบวาในเดอืนมิถนุายนมยีอดขายเพิม่ขึน้จากเดอืนกมุภาพนัธถงึ 395,975 บาท หรอืคิดเปนรอยละ 17.62 
และสําหรับกลยุทธระยะยาวไดแก กลยุทธการสรางความสัมพนัธกบัลูกคา ผูศกึษาไดวางแนวทางการดําเนินงานไว
เพ่ือที่จะนําไปปฏิบัติในอนาคตตอไป

ขอเสนอแนะ 
 ผูศกึษาควรเปนคนชางสังเกตและพฒันาทกัษะการสมัภาษณพดูคยุกบัลกูคา เพือ่ดงึคาํตอบจากลกูคาให
ไดมากข้ึน ตองสํารวจความตองการของผูบริโภคอยูเสมอ เนื่องจากมีการเปล่ียนแปลความตองการของลูกคาอยู
ตลอดเวลา รวมท้ังหลีกเล่ียงการใชกลยุทธดานราคาท่ีแมจะเปนการดึงดูดความสนใจลูกคาไดมาก แตผูประกอบ
การตองคํานึงถึงตนทุนคาใชจาย ดังนั้นควรหันมาใสใจกับการสรางตราสินคาใหอยูในใจของลูกบริโภค

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เนื่องจากผูศึกษาไดรับความกรุณาจากอาจารยที่
ปรึกษา ดร.อจัฉรยิะ อปุการกุล ในการใหคาํปรกึษาและคําแนะนาํทีม่คีณุคาตอการศกึษา ตลอดจนการแกไขปรบัปรงุ
ขอบกพรองตางๆ จนทาํใหมรีายงานการศกึษาอิสระฉบบันีเ้สรจ็สมบรูณเปนอยางด ีผูศกึษาจงึขอกราบขอบพระคณุ
เปนอยางสูง
 ขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการสอบรายงานการศึกษาอิสระครั้งนี้ที่ไดเสียสละเวลาอันดีคามาใหคํา
แนะนําและแนวคิดในการปรับปรุงแกไขเพื่อใหรายงานการศึกษาฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งขึ้น

ขอกราบขอบพระคณุเปนอยางสงูสาํหรบับิดา มารดาทีเ่ปนกาํลงัใจและชวยเหลอืใหคาํปรกึษาในรายงานการศกึษา
อิสระนี้ 
 ขอขอบพระคุณเพื่อนๆ รุน 21 และพี่ๆ เจาหนาที่ฝายวิชาการทุกคนที่ไดใหความชวยเหลือในการจัดทํา

รายงานการศึกษาอิสระฉบับน้ีมาโดยตลอด
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ตารางท่ี 1 ปจจัยที่เปนจุดรวมและจุดโดดเดนของลูกคา

ลูกคาประจํา ลูกคาจร

จุดรวม
(Convergences)

(1) อัธยาศัยดีเปนกันเอง  
(2) ราคาไมแพงเมื่อเปรียบเทียบกับรานอ่ืน
(3) สินคามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน

(1) สินคาครบครันหลากหลาย
(2) พนักงานพูดจาไพเราะ
(3) ราคาไมแพงเมือ่เปรยีบเทยีบกบัรานอืน่

จุดโดดเดน
(Divergences)

(1) ซื่อสัตยไมเอาเปรียบลูกคา
(2) ราคาไมแพงเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ
(3) สินคาครบครันหลากหลาย

(1) สินคามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน
(2) รูจักขอมูลสินคา หาสินคาใหไดถูกตอง
(3) สงสินคารวดเร็วตรงเวลา 


