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บทคัดยอ

 การศึกษาอิสระการพัฒนากลยุทธการตลาดโดยใชสนุทรียสาธกสรางความประทับใจใหลกูคากรณีศกึษา รานฟอย อปุกรณ
ตกปลา จงัหวัดมหาสารคาม มวีตัถุประสงคเพ่ือวิเคราะหสภาพแวดลอมจากการคนหาขอมลูทีเ่ปนประสบการณเชิงบวกจากลูกคาหรือ
บคุคลท่ัวไปท่ีเคยใชบริการรานอุปกรณตกปลา และนําขอมลูประสบการณเชิงบวกมาใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหลกูคาเกิดความ
ความประทับใจแกรานฟอยอุปกรณตกปลา และผลการศึกษาดวยการแบงกลุมลูกคาตามทฤษฎีสัตวสี่ทิศยังทําใหคนพบปจจัยหลัก
ความตองการของลกูคาทีม่ตีอรานอปุกรณตกปลาวา การบริการดวยคาํแนะนําอยางจริงใจ มสีนิคาความหลากหลายครบครัน รปูแบบ
การจัดรานสะดวกตอการเลือกซ้ือ และการอํานวยความสะดวกเม่ือมีสินคามาใหม ทั้งหมดเปนจุดรวมท่ีลูกคากลาวถึงมากท่ีสุด พรอม
นาํมาสรุปเปนประเด็นสําคญัได6ประเด็น โดยแผนการดําเนนิงานระยะส้ันทีส่าํคญัซึง่นําไปสูการพัฒนาการตลาดไดผลทีด่คีอืโครงการ
ถกูใจรานฟอยทีส่ามารถทาํใหลกูคาเดมิรวมถงึลกูคาใหมไดรูจกัสนิคาของทางรานมากเพิม่ข้ึน จนกระทัง้ทาํใหลกูคาไดรบัประสบการณ
ความประทับใจและเพ่ิมยอดขายใหทางรานฟอย อุปกรณตกปลา

คําสําคัญ: รานอุปกรณตกปลา  สุนทรียสาธก  

Abstract

 The development strategic marketing using appreciative inquiry for customer impression case study Foy 
Fishing Shop aims to analyze the data investigated from customers as the positive experiences. The samples are 
40 volunteers who have been fishing shops. Then, the data will be applied to be the marketing strategic planning 
for Foy Fishing Shop to create the customer satisfaction. The method has adopted the Appreciative Inquiry for 
interviewing and observation with a positive perspective.
 The study has grouped participants according to the 4C’s theory and found the primary factors of 
customer needs. They are the genuine suggestion, the variety of products, the store layout, and the new product 

presentation. Furthermore, the information is discussed in six issues proposing two strategies and six projects for 

short-term and long-term execution plans. These plans will satisfy customers and increase revenue for Foy 
Fishing Shop.

Keywords: Fishing Shop, Appreciative Inquiry  
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บทนํา 
 ผูศกึษานําแนวคิดอยาง IKIGAI มาเปนแกนหลักในการสรางสรรคผลงานท่ีสามารถทําใหผูทีค่นพบเจอซ่ึง
ความหมายและคุณคาของชีวิต [1] โดยการคนหา IKIGAI ของผูศึกษาเริ่มตนจากส่ิงที่รักหรือเรื่องราวที่มีความสุข
เมื่อไดทําคือ การสรรหาสิ่งของใหมๆที่ชวยเอื้ออํานวยความสะดวกสบายใหกับครอบครัวและผูอื่น หรือแมแตการ
สรรหาสินคาใหมๆที่ไดจากการสอบถามผูเช่ียวชาญที่มีความรูความสามารถในดานนั้นๆใหแกครอบครัว สิ่งที่ทําได
ดีคือ การติดตอพูดคุยกับบุคคลอื่นๆ ซึ่งเปนหนาที่ที่ทางบานนิยมมอบหมายใหทําเปนประจํา และส่ิงที่มีประโยชน
ตอโลกใบน้ีผูศึกษาพบวาความเครียดจากการทํางานมีสวนใหผูคนจํานวนมากตองเผชิญกับปญหาตางๆทั้งทาง
สุขภาพและสังคม โดยจากการสํารวจของสํามะโนประชากร ของประเทศสหรัฐอเมริกาไดขอมูลวา 68% ของนัก
ตกปลาใหเหตุผลท่ีเขาออกไปตกปลาวา เปนการผอนคลายความตึงเครียดของชีวติ เหตุผลท่ีสอง 51% คอืสามารถ
ปลกีตวัจากความกดดันของงานได [2] โดยจากการทํางานยังสงผลกระทบใหเกดิภาวะความเครียดตอบคุคลรวมถึง
ครอบครัวและเม่ือกลาวถึงกีฬาตกปลายังเปนอีกหนึ่งสิ่งที่สรางรายไดใหกับผูศึกษาไดดวย ผนวกกับกีฬาตกปลายัง
เปนกีฬาที่ตอบสนองความตองการของผูชายไดเปนอยางดี เน่ืองจากฮอรโมนเทสโทสเตอโรน (Testosterone) ที่
รางกายจะผลิตฮอรโมนเพศออกมาไดทั้งเพศชายและหญิง ซึ่งถือเปนฮอรโมนที่มีความสําคัญตอเพศชายเปนตัว
กระตุนใหเกดิความชัดเจนระหวางเพศ เชน นสิยัการชอบแขงขนั การชอบเอาชนะ รกัสนุก ชอบความทาทาย ชอบ
อยูในสถานการณที่ตองเผชิญกับวิกฤตไดแกไขปญหาไดเปนวีรบุรุษ [3] 

ภาพที่ 1 การคนพบ IKIGAI ความหมายและคุณคาของชีวิต
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วัตถุประสงค 
 1. เพือ่วเิคราะหสภาพแวดลอมของสถานการณทีเ่กดิขึน้จากประสบการณเชงิบวกของลูกคา หรอืบุคคล
ทั่วไปที่เคยใชบริการรานอุปกรณตกปลา
 2. เพือ่นาํขอมลูประสบการณเชงิบวกมาใชวางแผนกลยทุธทางการตลาดใหลกูคาเกดิความความประทบั
ใจแกรานฟอย อุปกรณตกปลา จังหวัดมหาสารคาม

วิธีดําเนินงาน   
 ศึกษาไดเริ่มตนจากการนํากระบวนการวเิคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ (SOAR Analysis) [4] ที่ใชเปน
แนวทางการวิเคราะหสภาพแวดลอมจากจุดแข็ง โอกาส แรงบันดาลใจและมาตอยอดพัฒนาใหผูที่มีสวนเกี่ยวของ
ตอรานอุปกรณตกปลาไดมสีวนรวมในการสรางสรรคเพ่ือเดินหนาดําเนินโดยใชหลักการของทฤษฎีสนุทรียสาธกมา
เปนเครื่องมือหลักในการดําเนินงาน (AI : 4D) [5] การคนหา (Discovery) จากกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาอยูใน
กลุมของลูกคาหรือบคุคลท่ัวไปท่ีเคยใชบรกิารรานอปุกรณตกปลาจํานวน 40 คน ดวยความเต็มใจใหสมัภาษณดวย
การใชทฤษฎสีตัวสีท่ศิ [6] ตอการแบงลกัษณะของกลุมลูกคาดวยวธิกีารสมัภาษณและการสังเกตพฤตกิรรมทัง้ผูมา
ใชบรกิารทางราน เพือ่คนหาถึงโอกาสการสรางความประทับใจใหมากท่ีสดุ และนําขอมลูการคนพบมาสรางจุดรวม
ดวยเคร่ืองมือจุดพลิกผัน (The Tipping Point) [7] ตามขั้นตอนของการวาดผัน (Dream) และการออกแบบ 

(Design) ดวยทฤษฎกีารบริหารลกูคาสัมพันธ (Customer Relationship Management) หรอืปรามดิแหงความภกัดี

[8]มาใชในเพือ่ขบัเคลือ่นวตัถุประสงคตอการสรางกลยทุธทีด่สีามารถพัฒนากระบวนการทาํงานทีด่ขีึน้ และกาํหนด
ใหชัดเจนขึ้นดวยข้ันตอนการมอบหมายงาน (Destiny) มีผลตอความประทับใจทําใหทางรานมียอดขายที่เพิ่มขึ้น

ผลการวิจัย
 วัตถุประสงคที่ 1: การวิเคราะหสภาพแวดลอมของสถานการณที่เกิดขึ้นจากประสบการณเชิงบวก
ของลูกคาหรือบุคคลทั่วไปที่เคยใชบริการรานอุปกรณตกปลา
 1. กระบวนการวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ (SOAR Analysis)
  ผูศึกษานําเอากระบวนการวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจมาชวยในการวิเคราะหเพื่อใหไดทราบจุด
แข็ง (Strengths) และโอกาส (Opportunities) ผลจากการสัมภาษณเกี่ยวกับประสบการณความประทับใจโดย
ภาพรวมผูศึกษาพบวาจุดแข็งของรานฟอย อุปกรณตกปลา คือ การบริการดี อัธยาศัยดี พูดคุยอยางเปนกันเอง 

สามารถใหคาํแนะนาํสาํหรบัลกูคาไดดวยขอมลูความรูทีส่ะสมและประสบการณของผูประกอบการ จนสงผลใหราน
มีชื่อเสียงเปนที่รูจักในวงการตกปลาท้ังในจังหวัดหรือแมแตตางจังหวัดก็ตาม ดังนั้นนอกจากจําหนายแลว ทางราน
ยงัยกระดบัเปนศนูยซอม โดยทางรานมชีางชาํนาญการคอยใหการดแูล  เม่ือผูศกึษาวเิคราะหถงึจดุแขง็ของทางราน
แลวยงัพบชองวางทีส่ามารถสรางโอกาสการเพิม่ยอดขายและสรางความประทบัใจเพือ่ดงึดดูใหลกูคากลบัมาซือ้ซํา้

จนถึงขั้นบอกตอได
 2. การคนพบ (Discovery)
  ผูศกึษาเลอืกใชทฤษฎสีตัวสีท่ศิมาทําการคนหาโดยการสัมภาษณกลุมลกูคาแลวนาํมาจดัแบงประเภท
ตามลักษณะการตอบคําถามตามทฤษฏีสัตวสี่ทิศที่ประกอบดวย กระทิง นกอินทรี หมี และหนู ซึ่งผูศึกษาไดคนหา
ปจจยัทีม่ผีลตอความสัมพนัธทีด่ ีซึง่สรปุเปนปจจยัความตองการหลกัของกลุมลูกคาทีม่ลีกัษณะนสิยัความตองการ
โดดเดน จากการสมัภาษณประสบการณความประทบัใจของกลุมลกูคาทีเ่คยใชบรกิารรานอปุกรณตกปลา เนือ่งจาก
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รานอปุกรณตกปลาถือเปนตลาดเฉพาะกลุมทีส่นใจทางรานจงึตองเนนการตอบสนองของลกูคาเฉพาะกลุม และดวย
เหตุผลน้ีรานจําหนายอุปกรณตกปลาในแตละจังหวัดจึงมีจาํนวนไมมากนัก ถาหากทางรานสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดก็ยอมสงผลตอความประทับใจไดดวยเชนกัน การแบงกลุมตัวอยางสงผลใหผูศึกษาเขาใจถึง
ความตองการของกลุมลูกคาในแตละบุคลิกมากขึ้นซ่ึงนําเสนอความตองการท่ีแตกตางของแตละลักษณะนิสัยโดด
เดนทั้ง 4 ประเภทดังนี้

ภาพที่ 2 ปจจัยความตองการหลักของกลุมลูกคาแบงตามลักษณะนิสัยทฤษฎีสัตวสี่ทิศ

 ดวยการวิเคราะหจากผลการดําเนินการทฤษฎีสตัวสีท่ศิของกลุมลูกคามารวมสรางประเด็นสุนทรียสาธก 
ทําใหไดขอสรุปเกี่ยวกับประสบการณเชิงบวกที่สามารถนํามาสรางเปนความประทับใจใหแกรานอุปกรณตกปลา

มาสรางเปนประเด็นหลกัๆได6เรือ่งราว ไดแก ประเด็นสุนทรยีสาธกกับความหลากหลายของสินคา ประเด็นสนุทรยี
สาธกกบัรูปแบบการจดัราน ประเดน็สนุทรยีสาธกกบัการบรกิารดมีคีาํแนะนาํอยางกนัเอง ประเดน็สนุทรยีสาธกกบั

ความสะดวก ประเด็นสุนทรียสาธกกับสินคาคุณภาพดีมีชื่อเสียง และประเด็นสุนทรียสาธกกับคําแนะนําของลูกคา 
นอกจากนั้นผูศึกษายังไดพบจุดรวมจากกลุมลูกคาผูมีสวนรวมที่เต็มใจใหสัมภาษณ ดวยชุดคําถามเดียวกันคือ จุด
รวมที่คนพบเปนเรื่องของการแนะนําบอกตอจากเพื่อน 50 % และความประทับใจตอรานที่มีสินคาใหเลือกหลาก
หลาย 45% รวมกับคําแนะนําที่ดีมีประโยชน 62.5%
 วัตถปุระสงคที่ 2 : การนําขอมูลประสบการณเชิงบวกมาใชวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหแกราน
ฟอย อุปกรณตกปลา
 3. การวาดฝน (Dream)

  รานฟอยอุปกรณตกปลา รานจาํหนายอปุกรณกฬีาตกปลาเฉพาะทางรานแรกของจังหวัดมหาสารคาม 
ธุรกิจกําเนิดขึ้นจากความช่ืนชอบหลงใหลในกิจกรรมเกี่ยวกับกีฬาตกปลาของเจาของราน แตในชวงขณะนั้น เมือง
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มหาสารคามยังไมมีรานจําหนายอุปกรณตกปลาเฉพาะทางมีเพียงรานจําหนายอุปกรณการกีฬาทั่วไปที่ไมสามารถให
คําแนะนําลูกคาไดถึงวิธีการใชงาน เจาของธุรกิจจึงเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจดวยความถนัดและความเช่ียวชาญเฉพาะ
ทางดานการตกปลาท้ังจากประสบการณทีส่ะสมมานานและการพูดคยุศึกษาจากผูรูในวงการตกปลา จงึมุงมัน่ทีจ่ะเปด
รานจําหนายอุปกรณการกีฬาตกปลาท่ีสามารถใหนําแนะนําและคําปรึกษาแกผูที่ตองการเรียนรูกีฬาตกปลา
  ปจจัยความสําเร็จ (Positive Core) การบริการดวยคําแนะนําอยางจริงใจและเปนกันเอง การมี
สินคาความหลากหลายครบครับ ครบทุกความตองการ รูปแบบการจัดรานสะดวกตอการเลือกซื้อ และการบริการ
ดูแลหลังการขาย
  วสิยัทศัน (Vision) ผูนาํธรุกิจทางดานการจดัจาํหนายสินคาอปุกรณกฬีาตกปลาทีด่ทีีส่ดุ ในจงัหวัด
มหาสารคาม
  พันธกิจ (Misson)  การสรรหาสนิคาที่ดีมีคุณภาพ ใหเหมาะแกการใชงานตามความตองการของ
ลูกคาอยางหลากหลายและครอบคลุม การคัดสรรอุปกรณเกี่ยวกับการกีฬาตกปลาที่ดีที่สุดเพื่อการพักผอนอยาง
ครบวงจร การบริการอยางดีที่สุดดวยความจริงใจใหคําแนะนําที่เปนประโยชน แบงปนประสบการณความรู และ
การพัฒนาศักยภาพอยางดีที่สุดดวยการเปดศูนยรับซอมคันเบ็ดและรอก 
  นอกจากนัน้การวาดฝนท่ีจะพฒันาศกัยภาพของบคุลากรหรอืกลุมตวัอยางใหมปีระสทิธภิาพยังไดนาํ
เอาจุดพลิกผัน (The Tipping Point) มาสงเสริมทรัพยากรที่มีอยูใหเกิดการพัฒนาอยางตอเน่ืองในอนาคต ซึ่งคน
พบวาผูทีส่ามารถเปนผูเช่ือมโยง(Connector) มพีลงัการบอกตอไดแกผูทีม่ลีกัษณะนิสยัอยางกลุมหนูทีเ่ม่ือประทับ
หรือชื่นชอบก็สามารถใหคําแนะนําจนกระท้ังบอกตอแกผูอื่นใหมาใชบริการกับทางรานได สวนดานผูรู (Maven) 
นอกจากผูประกอบการแลวยงัคนพบอกีวาชางซอมของทางรานยงัเปนอกีหน่ึงผูรูทีล่กูคาพรอมรบัฟงคําแนะนาํ และ

ผูที่มีความสามารถในดานการขาย(Salesman)จากการวิเคราะหทฤษฎีสัตวสี่ทิศพบวากลุมนกอินทรีมักเปนกลุม
แรกที่ใหความสนใจกับสินคามาใหมซึ่งเมื่อใชแลวก็ยังสามารถเปนผูแนะนําใหกับคนอ่ืนไดอีกดวย
 4. การออกแบบ (Design)
  การวางแผนกลยุทธผูศึกษาไดนําเอาปรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) มาเปนเครื่องมือ
หลกัโดยการสรรหาวิธกีารท่ีสามารถทําใหกลุมคนท่ีไมเคยรูจกัรานฟอยอุปกรณตกปลาใหเปนทีรู่จกัจนกระท้ังถงึขัน้
บอกตอแนะนําใหลูกคาใหมสามารถมาใชบริการกับทางรานได โดยวางขั้นตอนการศึกษาไวแลวดังนี้ 
  การวางแผนกลยทุธในขัน้แรกผูศกึษาเริม่ตนทีก่ลยทุธพฒันาตลาด ซึง่ผูศกึษาสงัเกตวากลุมตวัอยาง

ของรานอุปกรณตกปลา เพื่อใหกลยุทธพัฒนาตลาดดําเนินโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพดวย 3 โครงการ และ
กลยุทธพัฒนาศักยภาพการบริการอยางแตกตางนํามาใชในขั้นที่สองอีก3 โครงการเพื่อเพิ่มศักยภาพการบริการให
ลูกคาท่ีเขามาใชบริการรานฟอยอุปกรณตกปลาแลวไดรับประสบการณความประทับใจกับการบริการของทางราน
อยางดีที่สุด
 5. การมอบหมาย (Destiny)

  ผูศกึษาไดเลง็เห็นความสําคญัของการมอบหมายงานโดยพนักงานทุกคนควรรูจกัและสามารถแนะนํา
สินคาภายในรานใหไดทุกประเภทเนื่องจากกีฬาตกปลาเปนกลุมตลาดเฉพาะกลุม นอกจากลูกคาเกิดความประทับ
ใจที่ไดรับคําแนะนําท่ีเปนประโยชนแลว คูคายังไววางใจใหทางรานเปนตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทอีกดวย 
“การกระจายอํานาจ” เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรูองคประกอบในรานไปดวยกันผูศึกษาเห็นวาเปนเรื่องราวที่ดี แตการ
มอบหมายงานใหมผีูรบัผดิชอบงานมไีวสาํหรบัใชในการตดัสนิใจกระทาํส่ิงหนึง่สิง่ใดตองานนัน้ๆมากกวาเพยีงแครบั

ผิดชอบรวมกัน พรอมท้ังใหพนักงานทุกคนเปนทีมรวมสนับสนุนงานใหประสบผลสําเร็จลุลวงดวยดี 
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สรุป 
 การวางแผนกลยุทธสรางจากการคนพบโดยการสัมภาษณและการสังเกตพฤติกรรมของกลุมตัวอยางที่

ตองการศึกษา ซึง่การนําความรูทางดานสุนทรียสาธก(Appreciative Inquiry :AI)มาใชเปนเครือ่งมอืในการขับเคลือ่น
องคกรสงผลใหทางรานมีการพัฒนาและศักยภาพตอการแขงขันในทิศทางที่ดีขึ้น เปนที่รูจักในกลุมของนักตกปลาท้ัง
ในจังหวัดเดียวกันและจังหวัดใกลเคียง จากการสังเกตกลุมลูกคาและคูคามีการพูดถึงรานฟอย อุปกรณตกปลาเพิ่ม
มากขึ้น ซึ่งการปรับเปลี่ยนไดเกิดการเปลี่ยนแปลงตอยอดขายที่ดีขึ้น เมื่อเทียบยอดขายชวงเดือนมกราคมถึงเดือน
พฤษภาคมของพ.ศ.2558 -2559 โดยเฉพาะในชวงเดือนกุมภาพนัธมยีอดขายเพ่ิมขึน้เฉลีย่แลวจากวันละ 6,975 บาท 
เปน 12,733 บาท เพิ่มขึ้น  5,758 บาทตอวันโดยเฉลี่ยหรือคิดเปนรอยละ 82.5 ไมเพียงแตเปนการเพ่ิมศักยภาพของ
ทางรานแตยังเปนขอไดเปรียบตอคูแขงทางการตลาดอีกดวย เนื่องจากเดิมที่เคยปรับตัวตามคูแขง แตเมื่อไดเปลี่ยน
วิธีการคิดอยางการนําประสบการณที่ดีมาปรับเปล่ียนการดําเนินงาน มีสงผลกระทบใหคูแขงยากตอการปรับตัวตาม 
พรอมกับการสงเสริมเร่ืองราวท่ีคนพบใหเกิดการพัฒนาในทิศทางที่ดีตอไปในอนาคตดวยเชนกัน 
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