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บทคัดยอ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพควบคูกับเชิงปฏิบัติการโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อทราบถึง

สภาพแวดลอมทั่วไปของ X อําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม 2) เพ่ือศึกษาทัศนะคติดานบวกของลูกคาที่มีตอ X ราน Y และ Z 
3) เพื่อใชเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขายใหกับราน X อําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม โดยใชแนวคิดสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) [1] ในการคนหาขอมูลเชิงบวกจากหนวยวิเคราะหจํานวน 50 คน ซึ่งใชวิธีการสัมภาษณโดยแยกเปน
สัมภาษณลูกคาแบบเจาะจงจากราน X ราน Y และราน Z จํานวนรานละ 5 คนและสัมภาษณลูกคาแบบโดยบังเอิญจากราน X ราน Y 
และราน Z จํานวนรานละ 10 คนอีกทั้งสัมภาษณแบบเจาะจงพนักงานราน X จํานวน 5 คน เพ่ือนําขอมูลมาวิเคราะหรวมกับทฤษฏี
การวิเคราะห SOAR (SOAR Analysis) [2] แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) ทฤษฎีการวิเคราะหสภาพ
แวดลอมทั่วไป (PESTE Analysis) ทฤษฎีการวิเคราะหคูแขงขัน (Five Forces Model) และหลัก 7C’s เพ่ือการสื่อสารที่ดีตลอดจน
มกีารทดลองปฏิบตักิารในบางโครงการควบคูกนัไปจนไดแนวทางในการเพ่ิมยอดขายไดจาํนวน 4 โครงการ คอื 1)โครงการ “สองเดง” 
2)โครงการ“สะดวกเราสะดวกเคา” 3)โครงการ “พุมพวง” 4) โครงการ “ขายกอนจายทีหลัง” ซึ่งจากการลงมือปฏิบตัิตามโครงการที่
กําหนดไว พบวา มียอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 13 เกินเปาหมายท่ีกําหนดไวรอยละ 10

คําสําคัญ : สุนทรียสาธก 

Abstract

 This independent study was qualitative along with action research. The purposes of the study were to 
1)understand the general environment of X,YangSi Surat District, Mahasarakham Province, 2)study the positive 
customers’ attitude towards X, Y, and Z, and 3)be the guidelines to increase sales volume of X, Yang Si Surat 
District, Mahasarakham Province. The concept of Appreciative Inquiry (AI) was applied in collecting positive data 
from the unit of analysis totally 50 persons. Interview methods were 1) purposive interview with the customers 
of X, Y, and Z; 5 persons per each, 2) accidental interview with the customers of X, Y, and Z; 10 persons per each, 
and 3) purposive interview with 5 shop assistants of X.  Data were analyzed withSOAR Analysis,Marketing Mix: 

7P’s, PESTE Analysis, Five Forces Model, and 7C’s in order to be efficient in communication. Also, the action 

experiment was simultaneously conducted in some projects resulting in four guidelines to increase sales volume: 
1) “Song Deng” project, 2) “Saduak Rao Saduak Khao” project, 3) “Pumpuang” project, and 4) “Pay after Delivery” 
project.After conducting these projects, the sales volume increased (13%) beyond expectation (10%).

Keywords: Appreciative Inquiry
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บทนํา
 การดําเนินชีวิตของคนไทยยังคงเก่ียวของกับการคาทั้งในรูปแบบการคาปลีกไปจนถึงการคาสงโดยเร่ิม
ตั้งแตการคาขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ อีกทั้งยังมีการพัฒนาอยางตอเนื่องเพื่อใหกาวไปสูการคาในรูป
แบบตางๆ ทีม่กีารนาํเทคโนโลยีเขามาใชในธรุกจิเพือ่ใหงาย สะดวก รวดเร็ว และสามารถลดตนทนุในดานตางๆ ได
ซึ่งธุรกิจการคาปลีกและคาสงในปจจุบันมีการขยายตัวอยางรวดเร็วจึงสงผลใหมีการแขงขันคอนขางสูง อีกทั้งยังมี
ธุรกิจสะดวกซื้อเกิดขึ้น เชน ซุปเปอรมารเก็ต โลตัสเอ็กซเพลส รานสะดวกซ้ือ (7-Eleven) โดยธุรกิจเหลาน้ีลวนแต
เปนสาขายอยของบริษัทขนาดใหญที่มีเงินลงทุนสูง มีการบริหารจัดการงานอยางเปนระบบ มีเทคโนโลยีสมัยใหม
ในการจัดการระบบตางๆ มีความไดเปรียบในเรื่องการตอรองราคาสินคาและความสามารถในการขยายสาขาไปยัง
อําเภอตางๆ ไดงาย นอกจากน้ันยังมีผลกระทบจากสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงตลอดเวลา การเขา
มาของคูแขงรายใหมในพื้นท่ีใกลเคียง การขายสินคาขามเขต สิ่งเหลาน้ีลวนแตสงผลกระทบตอราน X ดังนั้นผู
ประกอบการจึงตองปรับตัวใหเขากับสถานการณที่เกิดขึ้น เพื่อที่จะใหธุรกิจของตนเองไดกาวตอไปโดยการสรรหา
แนวทางตางๆ ในดานการบริการสินคาทีม่คีณุภาพการบริการลูกคาดวยความเอาใจใส ราคาสินคาทีเ่หมาะสม บรกิาร
จดัสงสินคาที่รวดเร็ว การจัดโปรโมชั่นท่ีไมกระทบกับยอดขาย เปนตน
 ราน X ทําธุรกิจเกี่ยวกับการคาสินคาประเภทเครื่องดื่ม ตั้งอยูที่อําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม 
โดยจะเนนสินคาหมวดเคร่ืองด่ืมและจําหนายในรูปแบบขายสงเปนหลัก ตอมามีการนําสินคาในหมวดอ่ืนๆ มา
จําหนายเพ่ิมเติม หลังจากน้ันจึงเปลี่ยนแปลงรูปแบบการจัดจําหนายของทางรานมาเปนกึ่งมินิมารท เพื่อขายทั้ง
ปลีกและสง ซึ่งมีจุดประสงคเพื่อตองการเพิ่มกลุมลูกคารายใหมและผลการดําเนินการมีการเติบโตอยางตอเน่ือง 
จากนั้นเมื่อป พ.ศ. 2550 ไดสรางอาคารพานิชย โดยมีการตกแตงใหทันสมัย มีการนําเทคโนโลยีมาชวยในการ
จาํหนายสินคาใหสามารถทํางานไดสะดวกรวดเร็ว มกีารจัดโซนสินคาออกเปนหมวดหมูชดัเจนเพ่ืองายตอการเลือก
ซื้อสินคาตอมาในป พ.ศ. 2553 มีธุรกิจรานคาปลีกและคาสงในพื้นที่เพิ่มขึ้นทําใหมีการแขงขันสูงขึ้นจึงสงผล
กระทบตอยอดขายและจํานวนลูกคาของทางรานโดยตรง ตอมาในป พ.ศ. 2556 มีกลุมธุรกิจรายใหญ (Lotus 
Express) มาลงทุนในพ้ืนท่ี ซึง่มกีารแยงสวนแบงทางการตลาดของรานคาในพ้ืนทีอ่ยางแนนอนและในอนาคตมีแนว
โนมทีจ่ะมีรานสะดวกซ้ือ (7-Eleven) เกิดขึน้ในพ้ืนท่ี  ดงันัน้ทางรานจึงตองปรับปรุงพรอมท้ังหาแนวทางและกลยุทธ
ทางการตลาดตางๆ ในการเพิ่มยอดขายและเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันในระยะสั้นและระยะยาวใหธุรกิจ
สามารถอยูรอดในอนาคตได ผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาขอมูล เพื่อวางแผนแนวทางการเพ่ิมยอดขายของ
ราน X ใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมเศรษฐกิจในปจจุบันเพื่อความอยูรอดของธุรกิจในอนาคตโดยมีเปาหมายใน
การเพ่ิมยอดขายทุกป

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อทราบถึงสภาพแวดลอมท่ัวไปของราน X อําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม

 2. เพื่อศึกษาทัศนะคติดานบวกของลูกคาที่มีตอราน X ราน Y และราน Z
 3. เพื่อใชเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขายใหกับราน X อําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม
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ขอบเขตการศึกษา
 ดานเนื้อหา 
 ผูศึกษาไดทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและการตัดสินใจในการซ้ือสินคาของลูกคา โดยใช
แนวคดิสนุทรยีสาธกในการสมัภาษณและสงัเกตเพ่ือคนควาหาประสบการณ เชงิบวกและความประทบัใจ ซึง่มเีครือ่ง
มือที่ใชในการศึกษาประกอบดวยการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั่วไปโดยใช (PEST Analysis) การวิเคราะหคูแขงขัน 
(Five Forces Model) การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) การวเิคราะห SOAR (SOAR 
Analysis) และหลัก 7C’s เพื่อการสื่อสารที่ดี
 ดานหนวยวิเคราะห  
 ผูศกึษาไดทาํการศึกษาโดยการสัมภาษณหาขอมูลเชิงลกึกับลกูคาของราน X  ราน Y และราน Z มทีัง้หมด 
50 คน แบงเปนสมัภาษณลกูคาแบบเจาะจงจากราน X ราน Y และราน Z รานละ 5 คน สมัภาษณลกูคาแบบบังเอิญ
จากราน X ราน Y และราน Z รานละ 10 คน และสัมภาษณแบบเจาะจงของพนักงานราน X จํานวน 5 คน 
 ดานสถานท่ี 
 ผูศึกษาไดทําการศึกษาในเขตพ้ืนท่ีอําเภอยางสีสุราช จังหวัดมหาสารคาม
 ดานระยะเวลา 
 เร่ิมทําการศึกษา ตั้งแตวันท่ี 1 กมุภาพันธ พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 30 มิถุนายน พ.ศ. 2559

วิธีดําเนินงาน
 1. ขั้นตอนการศึกษา
  1.1 ศึกษาขอมูลท่ีเก่ียวกับปญหาและสาเหตุพรอมท้ังผลกระทบจากสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลง
ไปที่เกิดขึ้นกับทางราน ไดแก ยอดขายและจํานวนลูกคาลดลง สินคาคางสต็อก การเขามาในธุรกิจของคูแขงราย
ใหมในพื้นที่เพ่ิมขึ้น เปนตน
  1.2 กาํหนดวัตถุประสงคของงานวิจยัโดยวิเคราะหจากปญหาท่ีคนพบพรอมทัง้ศกึษาแนวคิดทฤษฏี
ที่เกี่ยวของกับวัตถุประสงคที่ตองการศึกษาตลอดจนศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใชเปนขอมูลในการศึกษาและ
เปนเครื่องมือในการวิเคราะหขอมูล
  1.3 วิเคราะหสิ่งแวดลอมท่ัวไปโดยใชทฤษฏีการวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอก (PEST Analysis) 

การวิเคราะหสภาวะการแขงขัน (Five Forces Model) และใชเทคนิคการวิเคราะหSOAR Analysis
  1.4 ออกแบบแบบสัมภาษณเพื่อคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคารานศิริกานต โดยใชแนวคิด
สุนทรียสาธกหรือกระบวนการ 4D (4-D Model) เปนหลักในการสัมภาษณ ซึ่งประกอบไปดวยการคนพบ 

(Discovery) การวาดฝน (Dream) การออกแบบ (Design) และการดําเนินการ (Destiny)
  1.5 นําโครงการท่ีไดจากประสบการณหรือจากกิจกรรมท่ีทางรานไดดําเนินการอยูแลวรวมท้ัง

ประสบการณเชงิบวกและความประทบัใจของลกูคาทีไ่ดจากการสมัภาษณตลอดจนความตองการของลกูคาทีอ่ยาก
ใหทางรานปรับปรุงมาประยุกตใชและพัฒนาเพื่อเปนแนวทางในการเพ่ิมยอดขาย 
  1.6 สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงคและขอเสนอแนะ

 2. วิธีการเก็บขอมูล  
  2.1 ขอมูลปฐมภูมิ 
       2.1.1 วิธีการสัมภาษณ คือ การตั้งคําถามสําหรับการสัมภาษณในลักษณะคําถามเชิงบวกและ
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ไมเปนทางการจนเกินไปโดยใชทฤษฎีสุนทรียสาธก (AI) มาชวยในการตั้งคําถาม 
   2.1.2 วธิกีารสังเกต คอื การสังเกตพฤติกรรมและปฏิกริยิาตอบสนองโดยตรงของผูถกูสมัภาษณ 
ในแงมุมมองตางๆ ของลูกคา
  2.2 ขอมูลทุติยภูมิ
   ทําการศึกษาคนควาจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลและ
วิเคราะหศึกษาตามกรอบทฤษฎีรวมทั้งหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายใหกับราน X
 3. ขอมูลที่ใชในการศึกษา 
  3.1 ขอมูลจากการสัมภาษณหาประสบการณที่ประทับใจของลูกคาที่เขามาซื้อสินคาโดยการ
สัมภาษณเชิงบวกกับลูกคารายบุคคลจากกลุมตัวอยางภายในเขตอําเภอยางสีสุราชจังหวัดมหาสารคาม โดยกลุม
ตัวอยางที่ใชในการสัมภาษณจะแบงออกเปน 2 กลุม คือกลุมตัวอยางสุมแบบเจาะจง (Purposive Sample) และ

กลุมตวัอยางสุมแบบบงัเอญิ(Accidental Sample) โดยจะสมัภาษณทัง้ส้ิน 50 คน แยกเปนจากราน X ราน Y และ
ราน Z แหงละ 15 คนรวมท้ังพนักงานขอราน X จํานวน 5 คน
  3.2 ขอมลูจากสังเกตโดยการสังเกตพฤติกรรมของลูกคา บคุลิกทาทาง ลกัษณะการพูดจา การตอบ
คําถามการสัมภาษณและการเลือกซ้ือสินคาของราน X ราน Y และราน Z จากนั้นนําขอมูลที่ไดจากการสังเกตและ
ขอมลูทีไ่ดจากการสัมภาษณมาวิเคราะหรวมกันกับขอมลูตามทฤษฎีเพือ่เปนแนวทางในการกําหนดแนวทางเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายตอไป
 4. เครื่องมือที่ใชในการวิเคราะห
  4.1 แบบสอบถาม เปนการต้ังคําถามในลักษณะคําถามเก่ียวกับประสบการณเชิงบวกและความ
ประทับใจที่ลูกคาเขามาซื้อสินคา
  4.2 การวิเคราะห SOAR Analysis เพื่อวิเคราะหหาสิ่งแวดลอมภายในรวมทั้งนําขอมูลไปใชในการ
ขั้นตอนการวาดฝน เพื่อคนหาจุดแข็ง โอกาส เปาหมาย และผลลัพธที่ตองการตามเปาหมาย
  4.3 ทฤษฏีสวนประสมทางตลาด (Marketing Mix: 7P’s)มาประยุกตใชในการออกแบบโครงการ
  4.4 หลัก 7C’s เพื่อการสื่อสารที่ดี (The 7C’s of Communication)
 5. การวิเคราะหขอมูล
  การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ ทัศนคติประสบการณเชิงบวกและความประทับใจของผูถูก

สมัภาษณโดยหาปจจัยทีเ่ปนจดุรวมและหาปจจัยท่ีเปนจดุโดดเดนของลูกคาทีเ่ขามาซ้ือสนิคาของแตละรานเพ่ือนาํ

ขอมูลมาวิเคราะหและกําหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขาย

ผลการวิจัย
 1. แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงแกไขเพื่อเพิ่มยอดขาย

  จากการคนหาความประทับใจและประสบการณเชิงบวกของลูกคาที่เขามาซ้ือสินคาราน X ,Y และ 
Z รวมทั้งพนักงานราน X สามารถนํามาวิเคราะหหาปจจัยที่เปนจุดรวมและปจจัยที่เปนจุดโดดเดนรวมกับทฤษฏีที่
ใชในการศึกษาเพื่อใชเปนแนวทางการเพิ่มยอดขาย ไดดังนี้ 
  ผลการวิเคราะห SOAR [2]
  ดานจุดแข็งขององคกร (Strengths) พบวา การใหบริการของเจาของรานสามารถตอรองราคาได 

ลูกคาประจําสามารถขอเครดิตได
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  ดานโอกาสขององคกร (Opportunities) พบวา การเสนอขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรง(รถเรย)
  ดานสิ่งที่องคกรอยากเปน (Aspirations) ความเปนหนึ่งเดียวในการจําหนายสินคาประเภทคาสงใน
อําเภอยางสีสุราชจังหวัดมหาสารคาม พรอมท้ังใหลูกคานึกถึงเสมอวาเราเปนรานจําหนายสินคาที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคาและราคาถูก
  ดานผลลัพธที่องคกรจะได (Results)  มียอดขายเพ่ิมขึ้นรอยละ 10 ของชวงเวลาท่ีดําเนินโครงการ
และลูกคาเกิดความประทับใจจนเกิดการบอกตอและกลับมาซ้ือสินคาซํ้า รวมท้ังการรักษาฐานลูกคาเกาและเพ่ิม
จํานวนลูกคาใหม 
  ผลการวิเคราะหโดยใชแนวคิดสุนทรียสาธกในข้ันตอนการคนพบ (Discovery)       
  จุดรวม : ราคาสินคาถูกและการลดราคา เจาของรานและพนักงานมีอัธยาศัยดี เปนกันเอง กิจกรรม
ในการเก็บใบเสร็จหรือรวบรวมยอดซ้ือแลกของแถม
  จดุโดดเดน : การขายสนิคาในรปูแบบปลอยเครดติ การขายสนิคาถงึหนารานลกูคา การจัดสงสินคา 
ราคาสินคาถูกและการลดราคา มีมุมรับรองลูกคาระหวางรอเช็คสินคาหรือการส่ังซ้ือสินคา แจงลูกคาในชวงเวลา
และโปรโมชั่น การทํางานที่สะดวก รวดเร็ว เขาถึงไดงาย
  การวาดฝน : ลูกคาตองการใหทางรานมีของแถม การเสนอขายสินคาในลักษณะที่เรียกวารถเร มี
ของขวัญในชวงเทศกาลตางๆ การใหเครดิตแกลูกคาประจํา การทํางานที่สะดวกรวดเร็ว ถูกตองแมนยํา อีกทั้งการ
สั่งซื้อสินคาที่มีปริมานไมมากแตทางรานมีบริการจัดสงสินคาใหแกลูกคา ซึ่งสิ่งเหลาน้ีลวนแตมีผลตอยอดขายที่จะ
เพ่ิมขึ้นในทุกๆ เดือน จากผลการวิเคราะหโดยใชแนวคิดสุนทรียสาธกในข้ันตอนการคนพบ (Discovery) และการ
วาดฝน (Dream) ของลกูคาสามารถกําหนดและจัดทําโครงการในข้ันตอนการออกแบบ (Design) ในการวางแนวทาง
การพัฒนาและปรับปรุงแกไขเพื่อเพิ่มยอดขายได 2 แนวทาง คือ แนวทางการปรับปรุงเพื่อสรางความพึงพอใจและ
ความประทับใจใหกบัลกูคาโดยใชแนวทางการวางแผนในการซ้ือสนิคาดวยโครงการท่ี 1 “สองเดง” มวีตัถปุระสงค
เพื่อใหลูกคาซื้อของในราคาที่เหมาะสมและเปนการวางแผนการซื้อสินคาใหกับลูกคา โครงการที่ 2 “สะดวกเรา
สะดวกเคา” มีวัตถุประสงคเพื่อปรับปรุงพื้นที่ทํางานและเพิ่มความสะดวกในการทํางานของพนักงาน เพื่อลดขั้น
ตอนในการทาํงานของพนกังานใหสามารถคนหาสนิคาไดคลองตวัมากขึน้ เพือ่อาํนวยความสะดวกในการเลอืกสนิคา
ของลูกคาและแนวทางการพัฒนาเพ่ือเพ่ิมยอดขายและขยายฐานลูกคาโดยการใชแนวทางเสนอขายสินคาใหกับ
ลูกคาโดยตรงดวยโครงการท่ี 3“พุมพวง” มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการเพ่ิมยอดขายใหกับทางรานเพ่ิมมากข้ึน หา

ลูกคารายใหมและอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาเกาในการซื้อสินคา และแนวทางในการนําเสนอขายสินคาดวย
โครงการที่ 4“ขายกอนจายทีหลัง” มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายของทางรานใหมากขึ้น (ในชวงเทศกาล)การ
รักษาฐานลูกคาเกาและการสรางแรงจูงใจในการซ้ือสินคา 
 2. ผลการประเมินโครงการ
  โครงการท่ี 1 “สองเดง” ผลการศึกษา พบวา ลูกคารูสึกพึงพอใจกับการตอรองราคาสินคาและการ

แนะนําในเร่ืองการวางแผนสต็อกสินคาในชวงเวลาที่ราคาสินคามีแนวโนมจะปรับตัวสูงขึ้น โดยมีเปาหมายเพ่ือเก็ง
กําไรในอนาคตซึ่งจะสังเกตเห็นไดจากสีหนา ทาทาง ยิ้มแยมมีความสุขของลูกคา นอกจากนั้นยังสังเกตไดจากการ
ที่ลูกคาเขามาซ้ือสินคากับทางรานและจะถามถึงการสต็อกสินคาหรือมีสินคาอะไรท่ีเปนโปรโมช่ันของทางรานอีก
ไหมตลอดจนการคําถามจากลูกคาถึงการวางแผนในการสต็อกสินคาอีกดวย
  โครงการที ่2 “สะดวกเราสะดวกเคา”ผลการศกึษา ในสวนของพนกังานพนกังานมคีวามคลองตวัใน

การทํางานมากข้ึน สามารถคนหาสินคาใหกับลูกคาไดงายและรวดเร็วมากขึ้น มีการทํางานกันเปนทีมมากขึ้น ลด
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เวลาในการสต็อกสินคาและลดขั้นตอนในการเคลื่อนยายสินคาอีกทั้งยังชวยแกปญหาการขาดงานของพนักงานได 
ในสวนของลกูคาพบวาลกูคาไดรบัความสะดวกรวดเร็วในการเลือกสนิคาและเมือ่มปีญหาในเรือ่งราคาสินคา ปรมิาณ 
ความแมนยาํในการบริการจัดสงสนิคา ทางรานสามารถตรวจสอบใหกบัลูกคาไดทนัทแีละลูกคารูสกึพึงพอใจสําหรับ
ที่นั่งพักระหวางรอเช็คราคาสินคาท่ีทางรานไดจัดเตรียมไวและไมเกิดอารมณเชิงลบจากการรอเปนเวลานาน โดย
สังเกตเห็นไดจากสีหนาและทาทางของลูกคาประกอบกับการพูดคุยอยางเปนมิตร
  โครงการท่ี 3 “พุมพวง”ผลการศึกษา ผลท่ีไดจากการการทําโครงการคือ ลูกคาพึงพอใจและมีผล
ตอบรับคอนขางด ีโดยรับรูไดจากลกูคาประจําสัง่ซ้ือสินคาเพิม่ข้ึนประกอบกับมีลกูคากลุมใหมซือ้สินคาจากทางราน
โดยผานทางรถขายสนิคาของรานหรอืรถเลย ซึง่จะเหน็วามยีอดขายเพิม่ขึน้เปนรอยละ 11 เมือ่เปรยีบเทยีบกบัชวง
เวลาเดียวกัน ดังตารางที่ 1 
  โครงการท่ี 4 “ขายกอนจายทีหลัง”ผลการศึกษาพบวามียอดขายเพ่ิมขึ้นจะเห็นไดจากตารางท่ี 2 
และจากตารางท่ี 2 จะเห็นวายอดขายเพ่ิมข้ึนรอยละ 25.30 เม่ือเปรียบเทียบกับป 2558 ในชวงเวลาเดียวกันถือวา
อยูในแนวโนมที่ทางรานคอนขางพอใจกับยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นแตโครงการน้ีทางรานไมสามารถดําเนินโครงการไดใน
ระยะยาวหรือทุกชวงของเทศกาลตลอดจนไมสามารถปลอยเครดิตใหกบัลกูคาทกุคนไดเพราะเปนแนวทางท่ีมคีวาม
เสี่ยงคอนขางสูงและบางเทศกาลอาจจะมีผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจซบเซา ผูบริโภคระวังตัวในการใชจายมาก
ขึ้นตลอดจนผลกระทบจากนโยบายการเพ่ิมภาษีเครื่องดื่มที่ทําใหราคาสินคาสูงขึ้น ดังนั้นผูศึกษาจึงทําการศึกษา
เพียงระยะสั้นๆ เทานั้น 

สรุป 
 จากผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของลูกคาคือ 1. การขายสินคาในรูปแบบ
ปลอยเครดิต 2. การขายสินคาถึงหนาบานลูกคา 3. การจัดสงสินคา สินคาไมเยอะก็สง 4. ราคาสินคาถูกและการ
ลดราคา 5. มีมุมรับรองลูกคาระหวางรอเช็คสินคาหรือการสั่งซื้อสินคา 6. แจงลูกคาในชวงเวลาและโปรโมชั่น 
7. สะดวก รวดเร็ว เขาถึงไดงาย สามารถนํามาวิเคราะหกําหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายไดทั้งสิ้น 4 โครงการ ดังนี้ 
1) โครงการ “สองเดง” 2) โครงการ “สะดวกเราสะดวกเคา” 3)โครงการ “พุมพวง” 4) โครงการ “ขายกอนจาย
ทีหลัง” หลังดําเนินโครงการแลวพบวามียอดขายสินคาเพ่ิมขึ้นและลูกคามีความพึงพอใจคอน โดยจะสังเกตไดการ
กลบัมาซ้ือสนิคากับทางราน ปรมิาณท่ีซือ้สนิคาเพ่ิมขึน้ การถามถึงการวางแผนสต็อกสินคา การปลอยเครดิต เปนตน

ขอเสนอแนะ
 1. การสรางความสัมพันธกับคูคาท่ีอยูในธุรกิจเดียวกันจากตางอําเภอหรือรานคาใกลเคียง เพราะบาง

ครั้งสินคาบางอยางของทางรานมีจํานวนไมพอตามความตองการของลูกคา เราก็สามารถไปยืมหรือซื้อสินคาตอใน
ราคาใกลเคยีงกบัตนทุนท่ีทางรานซือ้มา อกีทัง้ยงัสามารถขอเครดติสนิคาจากรานคูคาของเราไปสงสนิคาใหลกูคาที่

อยูบริเวณใกลเคียงกอนได ดังน้ันการมีความสัมพันธกับคูคาที่อยูในธุรกิจเดียวกันอาจจะสงผลดีกับธุรกิจหรืออาจ
จะดีกวาที่เปนคูแขงกัน 
 2. การรบัสมคัรพนกังาน เพือ่ใหลกูคาทีม่าซ้ือสนิคาเกดิความพงึพอใจและประทบัใจในการบรกิารและ
อาจจะเปนสิง่ทีช่วยสนับสนุนในการตัดสนิใจซ้ือสนิคา ทัง้สามารถทํางานท่ีคอนขางหนกัไดโดยสงัเกตจากการทดลอง
งานกอน ดงันัน้จงึจาํเปนตองคาํนงึถงึการพูดจา อธัยาศัยด ียิม้แยม เปนมติร ตลอดจนรูปรางและความแข็งแรง เพือ่
ใหตรงกับเงื่อนไขในการรับพนักงานเขาทํางาน
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 3. การประเมินสถานการณและขาวสารตลอดจนแนวโนมของเศรษฐกิจที่สงผลกระทบตอธุรกิจ เพื่อจะได
ชวยในการวางแผนซือ้สินคา การตัดสนิใจ การคาดคะเน รวมทัง้ใชวเิคราะหสนิคาหรอืบรกิารทีล่กูคาตองการ ณ เวลานัน้

 4. การรักษาความสัมพนัธกบัลกูคาเกา โดยการใหของขวัญปใหม การปลอยเครดติ การจดักจิกรรมรวม
กันและการใหผลตอบแทนในกรณีที่มีการแนะนํา บอกตอลูกคารายใหมใหมาซ้ือสินคากับทางราน

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนีส้ามารถสําเรจ็และลุลวงไปไดดวยด ีเนือ่งจากไดรบัความกรุณาอยางยิง่จาก

อาจารยที่ปรึกษาและคณาจารยคณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกนที่ชวยใหความรู คํา
ปรึกษาและคําแนะนําแนวทางในการปรับปรุง แกไขขอบกพรองตางๆ ตลอดระยะเวลาในการศึกษานี้ ซึ่งขอกราบ
ขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี้
 ผูศึกขอขอบพระคุณเจาของราน X ราน Y และราน Z ที่อนุญาตใหผูศึกษาไดเขาไปเก็บขอมูลกับลูกคา
ของรานไดและขอขอบพระคุณลูกคาของราน X ราน Y ราน Z รวมทั้งพนักงานราน X ที่ไดสละเวลาใหสัมภาษณ
จึงทําใหมีขอมูลในการทํางาน
 ขอกราบขอบคณุพระคณุ คณุพอ คณุแม พี ่ทีใ่หกาํลังใจสนบัสนนุและใหความรวมมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอมูลมาโดยตลอด จนทําใหผูศึกษามีวันน้ี 
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ตารางท่ี 1 การเปรียบเทียบยอดขายสินคาเดือนมีนาคม – มิถุนายนในป พ.ศ. 2558 และป พ.ศ.2559

ป
(พ.ศ.)

เดือน (บาท) รอยละที่เพิ่มขึ้น

มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน

2558 1,748,111 2,855,368 1,775,940 1,793,555
13

2559 2,184,531 2,877,162 2,119,947 2,060,449

                        ที่มา : ราน X, 2559

ตารางท่ี 2 การเปรียบเทียบยอดขายสินคาประเภทเคร่ืองดื่มของเดือน เมษายน ระหวางป พ.ศ. 2558 และ 

ป พ.ศ. 2559

เดือน ป (พ.ศ.) รอยละที่เพิ่มขึ้น

2558 2559

เมษายน 1,054,048 1,320,780 25.30

                        ที่มา : ราน X, 2559


