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1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแกน
2 อาจารยประจําคณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน

การพัฒนาแผนกลยุทธการตลาดโดยใชสุนทรียสาธกAppreciative Inquiry: กรณีศึกษา
ธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก บริษัท จิรัฏฐากรกุล (999) จํากัด 

เขตจังหวัดขอนแกน 
THE DEVELOPMENT OF MARKETING STRATEGY USING APPRECIATIVE INQUIRY: 

A CASE STUDY OF KAO HOM MALI LOAK BIO-ORGANICFERTILIZER, 
JIRADTAKORNKUL (999) LTD., KHON KAEN

กันธมาลา บุญประคอง1

ภิญโญ รัตนาพันธ2

บทคัดยอ

 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ คนหาประสบการณดานบวกในมุมของลูกคา แลวนําประสบการณดานบวกท่ีคนพบมา
ประยกุตใชในการพฒันาแผนกลยทุธการตลาด กรณศีกึษาธรุกจิปุยอนิทรยีชวีภาพ ตราขาวหอมมะลโิลก โดยศกึษาจากการสมัภาษณ
ตามหลักทฤษฎีสุนทรียสาธก ทฤษฏีพีรามิดแหงความภักดี ทฤษฎีสัตวสี่ทิศ ทฤษฎีSOAR และทฤษฎีจุดพลิกผัน จนไดผลลัพธไปใชใน
การวางแผนพัฒนากลยุทธการตลาด 5 กลยุทธ คือ 1. กลยุทธดึงดูดใจสรางเครือขายใหแข็งแรง 2. กลยุทธจุดพลิกผันการใชผูเชื่อม
โยงทดแทนการจางพนักงานขาย 3. กลยทุธคนหาขอทีด่ขีองสินคาและกระตุนดวยภาพผลผลิตจากผูใชจรงิ 4. กลยทุธคนหาขอดใีนจดุ
ที่แกยาก (ในอนาคต) 5. กลยุทธลดคาใชจาย ผลการศึกษาพบวาเมื่อทดลองโครงการไปแลว 4 พบวามีลูกคารายใหมเพ่ิมขึ้นและยอด
ขายเพิ่มข้ึนจากเดิมจากเดิมถึง 150,000 บาท คิดเปนรอยละ 16.67 และคาใชจายลดลง 22,000 บาท

คําสําคัญ: พัฒนาแผนกลยุทธการตลาด ตามหลักสุนทรียสาธก ธุรกิจปุยอินทรีย

Abstract

 This study aims to investigate positive experiences in customers’ points of view and apply them to 
develop marketing strategic plans.The case study of Kao hom mali loak bio-organicfertilizer was conducted by 
using an appreciative-inquiry interview, Loyalty Pyramid theory, four-direction animal theory, SOAR theory, and 
turning-point theory. The outcomes were obtained to plan five marketing strategies as follows: first, the strategy 
that was attractive and strengthened the network; second, the turning-point strategy that replaced the 
employees with the connectors; third, the strategy that looked for the strength of the products and stimulated 
people with the product usage from the real customers; forth, in the future the strategy seeking for the strong 

points in the weak points and last, the strategy for reducing the expense. When the four projects were 

conducted, new customers have increased and so has the sales volume, reaching 150,000 Thai baht or 16.67%. 
Besides, the business could save its expense, 22,000 Thai baht. 

Keywords: Development of Marketing Strategy, Fertilizer Business 
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บทนํา 
 ขอนแกน มพีืน้ทีป่ลกูขาวนาป จาํนวน 2,487,205 ไร ในเขตอําเภอเมืองขอนแกน มพีืน้ทีป่ลกูขาวจํานวน 
230,734 ไร มปีระชากรทีป่ระกอบอาชพีทาํนาทีข่ึน้ทะเบยีนจาํนวน 20,738  จากขอมลูพืน้ฐานทางเศรษฐกจิจงัหวดั
ขอนแกนพบวาสวนใหญประชากรประกอบอาชีพทําเกษตรกรรมเปนหลัก และเกษตรกรมีความตองการการใชปุย
ในการเกษตรกรรมอยางมาก และมีพฤติกรรมใชปุยเคมีเปนหลักเพ่ือเพ่ิมผลผลิตทางใบ แตทั้งนี้เนื่องจากชาว
เกษตรกรไดรับความรูและการสนับสนุนจากหนวยงานราชการในการใชปุยอินทรียเปนตัวเสริมเพื่อปรับปรุงสภาพ
ของดนิทีแ่ยลงอนัเปนผลจากการใชปุยเคมีตดิตอกันเปนเวลานานอยางไรกต็ามมีแนวโนมวาเกษตรกรจะเปล่ียนไป
ใชปุยอินทรียทดแทนปุยเคมีถาสามารถชวยลดตนทุนแตทั้งนี้ตองจัดหางายและใชงานสะดวก [4]
 ทัง้นีจ้งึเปนชองใหกบัธรุกิจปุยอนิทรยีชวีภาพ ตราขาวหอมมะลโิลก ไดมโีอกาสเขามาเปนสวนหนึง่ในทาง
เลือกที่ดีใหกับเกษตรกรผูที่ตองการใชตัวชวยในการปรับปรุงสภาพของดิน ในจังหวัดขอนแกน
 ทําไม ธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพตราขาวหอมมะลิโลกตองใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) 
แฟรงกและโรนัลด (Frank and Ronald, 2005) [2] กลาวไววาโดยปกติแลวเม่ือเกิดสิ่งผิดปกติมนุษยมักจะมองวา
เปนปญหาและใชวธิกีารมองหาขอผดิพลาดและพยายามแกไขมันซึง่วิธกีารเพงไปท่ีปญหาอยางเดียวน้ันอาจเปนการ
ปดก้ันความคิดสรางสรรคที่จะกอใหเกิดการพัฒนาได และจากปญหาท่ีพบจากการสอบถามเบ้ืองตนกับเกษตรกร
โดยใชคาํถามท่ัวไป พบวาเกษตรกรนึกถึงแตปุยเคมีทีม่าจากโรงงานท่ีใหทนุ ทัง้นีเ้กษตรกรกลาววาไดผกูขาดการซ้ือ
ปุยจากโรงงานท่ีรับซื้อผลผลิตทางการเกษตรของเกษตรกร โรงงานจะมีระบบหักเงินคาปุยจากการท่ีเกษตรกรนํา
ผลผลติทางการเกษตรไปขาย บางครัง้ปุยไมไดคณุภาพและยงัมีราคาสงูมากทัง้ยงัตองซือ้ตามจาํนวนทีโ่รงงานกาํหนด
ไวให เกษตรกรบางรายตองพ่ึงปุยโรงงานเน่ืองมาจากการนําผลผลิตไปขายยังจุดรับซ้ือผลผลิตของรัฐบาลถูกกดราคา 
บางรายตองการใชเงินมาหมุนเวียนในการทําการเกษตร จึงตองกูเงินจากโรงงาน อีกทั้งเกษตรกรยังมองวาการใช
ปุยเคมจีะทาํใหไดผลผลติทีร่วดเรว็ และสวนใหญจะมองขามปญหาในระยะยาวเชน ทาํใหดนิเสือ่ม เปนอนัตรายตอ
ผูบริโภคและเกษตรกร ทีส่าํคญัคอืมตีนทนุทีแ่พง เปนตน ทัง้นีเ้ปนปญหาท่ีสาํคัญทีส่งผลกับการยอดขายปุยอนิทรยี
ชวีภาพตราขาวหอมมะลิโลกและผูศกึษามองวาเปนปญหาท่ีอาจจะไมสามารถแกได แตการคนพบจากวิธกีารดําเนิน
การโดยใชสุนทรียสาธกในครั้งนี้สามารถคนหามุมมองอื่นๆ ที่ดีตอไปได

วัตถุประสงค 
 1. เพือ่คนหาขอมูลประสบการณดานบวกในมุมของลกูคาท่ีใชปุยอนิทรียชวีภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก

 2. เพื่อนําขอมูลประสบการณดานบวกท่ีคนพบมาประยุกตใชในการพัฒนาแผนกลยุทธการตลาดปุย
อินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก ของบริษัท จิรัฏฐากรกุล (999) จํากัด จังหวัดขอนแกน 

วิธีดําเนินงาน   

 การศึกษาคร้ังนี้ มีวิธีการดําเนินการศึกษาแตละขั้นตอนลวนใชกระบวนการ Appreciative Inquiry ทั้ง
สิ้นโดยดําเนินงานตามวัตถุประสงคของการศกึษา ดังน้ี
 1. คนหาขอมูลประสบการณดานบวกในมุมของลูกคาที่ใชปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก
  1.1 การคนพบ (Discovery) 
  สอบถามขอมลูจากเกษตรกรท่ีใชปุยอนิทรยีชวีภาพ ตราขาวหอมมะลโิลก เกีย่วกบัประสบการณดาน

บวกในการใชปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก ซึ่งจะต้ังคําถามจากลําดับขั้นของพีระมิดแหงความภักดี 
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(Loyalty Pyramid) [3] เพือ่คนหาความประทับใจและประสบการณเชงิบวกจากการใชปุยทีเ่ปนจดุเดน และคนหา
ลูกคาที่เปนที่รูจักในแตละพ้ืนน้ันๆ ที่มีลักษณะนิสัยที่เปน “หนู” เพราะมีลักษณะเปนนักเจรจา ชอบการพบปะ 
สนุกสานลาเริงทั้งนี้จะบุคคลเหลานี้สามารถเขามาเปนผูเช่ือมโยง (Connector) ใหกับธรุกิจปุยตอไปได
  1.2 วิธีการเก็บขอมูล
  การศึกษาในคร้ังนี้ใชการเก็บขอมูลโดยวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณ สังเกต จากการ 
สัมภาษณกับผูรู และการสัมภาษณแบบสุมลูกคาเกษตรกรที่ปลูกขาวเปนหลัก ลองลงมาเปนออย และมัน ที่ใชปุย
อินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก ที่สามารถใหขอมูลได และคนควาจากเอกสารท่ีเกี่ยวของของ
  1.3 ประเภทขอมูล
  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยจากการสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi-Structured 
Interview) เปนคําถามปลายเปดซึ่งจะเนนที่ประสบการณที่ดี ของลูกคาที่ใชปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก

  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยทําการศึกษา คนควา และรวบรวมเก่ียวกับทฤษฎี แนวคิด 
และขอมูลที่เก่ียวของมาศึกษาทําการวิเคราะห โดยรวบรวมจากการคนควาเอกสารจากหองสมุด และจากแหลง
ขอมลูทางสือ่อเิลก็ทรอนกิส โดยรวบรวม ขอมลู หลกัการ ทฤษฎ ีงานวจิยัท่ีเกีย่วของ เพือ่นาํไปวเิคราะห สงัเคราะห 
กับขอมูลปฐมภูมิที่เปนเรื่องที่เกิดขึ้นจริง
  1.4 คําถามที่ใชในการสัมภาษณ
  ขั้นที่ 1 รูจักปุยอินทรีย ตราขาวหอมมะลิโลกจากอะไรเห็นจุดเดนจุดดีของปุยจากส่ิงไหน
  ขั้นที่ 2  เคยใชปุยทดลองหรือยัง ไดผลดีอยางไร
  ขั้นที่ 3  กอนหนาน้ีเคยใชปุยอะไรอยูบาง ราคาเทาไรมาใชปุยนี้ไดผลยังไง ทําไมถึงเลือกซื้อปุย
อินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลกเห็นขอดีอยางไร
  ขั้นที่ 4  สิ่งที่ประทับใจจนทําใหเกิดการซ้ือซํ้าคืออะไร 
  ขั้นที่ 5  มีการบอกตอหรือไมทําไมถึงบอกตอ
 เมื่อทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางจนครบแลวนําขอมูลที่เก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหและสรุปประเด็นที่
สาํคญัและดาํเนนิการตามหลกัการวจิยัเชงิปรมิาณ ไดแก ปจจยัทีเ่ปนจดุรวม (Convergences) คอื ปจจยัทีม่คีวามถี่
มาก เมื่อเรียงลําดับจากนอยไปแลว จะเลือกปจจัยเดียวที่มีความถ่ีมากในแตละขั้น 
 2. นาํขอมลูประสบการณดานบวกทีค่นพบมาประยคุใชในการพฒันาแผนกลยทุธการตลาดปุยอนิทรยี
ชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก ของบริษัท จิรัฏฐากรกุล (999) จํากัด จังหวัดขอนแกน 

  2.1 การวาดฝน (Dream) 
  เม่ือไดคนพบขอมูลจากข้ันตอนคนหาแลว นําปจจัยจุดรวมจากการสัมภาษณถึงประสบการณเชิง
บวก หรือสิง่ทีล่กูคาประทบัใจไปขยายผลตอและสานตอความฝนถงึสิง่ทีเ่ปนไปไดในการสรางประสบการณเชงิบวก 
โดยโดยพจิารณารวมกับการวเิคราะห SOAR [5] ของธรุกจิ เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของลกูคาไดมากขึน้เปนการ

วาดฝนในระดบัการทาํงานหรอือาจจะเปนการวาดฝนถงึความเปนไปไดของธรุกจิ หรอืส่ิงทีอ่ยากจะใหธรุกจิเปนใน
อนาคตหรือวิสัยทัศนของธุรกิจ
  2.2 การออกแบบ (Design) 

  การออกแบบและวางแผนการดําเนินงานเพื่อใหสิ่งที่วาดฝนไวเปนจริงวิเคราะหวา Positive Core 
ของสิ่งที่คนพบคืออะไรแลวพิจารณาทรัพยากรของธุรกิจที่มีอยูวาสามารถนํามาทําอะไรไดบางไมวาจะเปนวัสดุ

อุปกรณสถานหรือแมกระทั้งตัวบุคคลเพื่อนํามาสรางประโยชนอยางคุมคาที่สุด
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  2.3 ทําใหเปนจริง (Destiny) 
  ขั้นตอนการสนับสนุนและจัดการโครงสรางและระบบของธุรกิจเพื่อสนับสนุนใหสามารถนํากลยุทธ
ไปปฏิบัติไดในสวนน้ีนอกจากจะไดขอมูลจากการ Discovery แลวใชทฤษฎีจุดพลิกผัน [1] เขามามีสวนชวยใน
กระบวนการดังกลาว การมอบอํานาจใหผูรับผิดชอบในการมอบอํานาจน้ัน ธุรกิจปุยอินทรียตราขาวหอมมะลิโลก 
พึ่งจะเร่ิมมีผูจัดการขายในจังหวัดขอนแกน ไดเพียง 2 ป จึงยังไมมีพนักงานกระจายสินคา และอํานาจการตัดสินใจ
ก็ยังขึ้นอยูกับผูจัดการขายเพียงทานเดียว
 3. วิเคราะหและสรุปผลการศึกษา
 วิเคราะหและสรุปผลการดําเนินการศึกษาการคนหาประสบการณดานบวกเกี่ยวกับธุรกิจปุยอินทรีย
ชีวภาพทั้งในมุมมองของลูกคาและการนําขอมูลดังกลาวมาพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาดใหกับธุรกิจปุยอินทรีย
ชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก

ผลการวิจัย
 การศึกษาเร่ืองการพัฒนาแผนกลยุทธการตลาดโดยใชสุนทรียสาธก Appreciative Inquiry: กรณีศึกษา
ธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก บริษัท จิรัฏฐากรกุล (999) จํากัด มีผลการศึกษาตามวัตถุประสงค
ดังนี้
 1. การคนหาขอมลูประสบการณดานบวกในมมุของลกูคาทีใ่ชปุยอนิทรยีชวีภาพ ตราขาวหอมมะลโิลก
  1.1 สรุปผลจากการสัมภาษณ การคนพบ (Discovery) สรุปจํานวนและรอยละขอมูลเกี่ยวกับ
ประสบการณเชิงบวกจากการสัมภาษณลูกคา ตามข้ันของทฤษฎีพีระมิดแหงความภักดี ไดปจจัยที่เปนจุดรวม 
(Convergent) 
   1) ลูกคารูจักสินคาเราจากเขาไปนําเสนอขายปุยใหลูกคาไดรูจักถึงที่บาน
   2) การที่ลูกคารูจักสินคาของเราแลวหันมาลองใชเกิดจากใหปุยทดลองไปลองใช
   3) การทีล่กูคาทดลองใชแลวมาซือ้ใชครัง้แรกเพราะวาประทบัใจในการบรกิารจงึซือ้ใชครัง้แรก
   4) สิง่ทีค่นพบวาลกูคาซ้ือซํา้มาจากการใชสนิคาแลวไดผล เชน ผลผลิตเขยีวนาน แตกกอดี ให
ผลผลิตเยอะ ขนาดผลผลิตใหญ
   5) การทีล่กูคาซือ้ซํา้แลวบอกตอคอืกลุมลกูคาทีเ่ปนมลีกัษณะตามทฤษฎสีตัวสีท่ศิ ประเภทหนู 
มีความประทับใจในการบริการและคุณภาพ ประกอบการส่ือสารที่เปนกันเองของผูขาย จึงเกิดการบอกตอ
 2. นําขอมูลประสบการณดานบวกท่ีคนพบมาประยุคใชในการพัฒนาแผนกลยุทธการตลาด 

 สรุปผลจากการวิเคราะห SOAR Analysis พบวาจุดแข็งหรือขอดีของธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพคือ เรามี
สินคาที่มีคุณภาพและวัตถุดิบแตกตางจากในพื้นท่ีที่มีอยู และวัตถุดิบของเราสดใหมจะไมมีคางป รวมถึงไดรับการ
รับรองคุณภาพจากกรมวิชาการเกษตรและจากเกษตรกรผูใชจริงทานอ่ืน อีกทั้งราคาปุยของเราจะถูกวาราคาปุย

อนิทรยีทัว่ไปถงึ 1 เทาเราอํานวยความสะดวกโดยมีการบริการอยางเขาถงึท่ีทัง้ขัน้ตอนเสนอขายไปจนถึงการสงปุย
ถึงมือถูกคาและสามารถพูดตอรองไดโดยตรงมีโปรโมช่ันที่นาสนใจ และสามารถดึงดูดใจลูกคาได โอกาสท่ีจะเปน
ประโยชนตอธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพตราขาวหอมมะลิโลก จังหวัดขอนแกนเปนจังหวัดที่มีการทําการเกษตรอยาง
แพรหลายทําใหเปนโอกาสที่เราจะสามารถจําหนายปุยอินทรียชีวภาพไดอยางตอเน่ือง เพราะจํานวนการทําการ
เกษตรมีเยอะเทาไรความตองการการใชปุยก็จะเยอะตามไปดวยถาหากธุรกิจเราติดตลาดเปนทาํใหเปนทีจ่ดจําของ

ลกูคาแลวเราสามารถขยายและขายไดจาํนวนเพ่ิมขึน้ ประกอบกับชวงน้ีรฐับาลไทยไดรนณรงคใหชาวเกษตรกรปลูก
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พืชอินทรียเพ่ือประโยชนระยะยาวแกตัวเกษตรกรเองและผูบริโภคทั้งหลาย ในอนาคตธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพตรา
ขาวหอมมะลโิลก มแีผนการจะใหธรุกจิน้ีดาํเนนิขยายไปเปนผูนาํเปนผูนาํตลาดปุยอนิทรยีชนดิเมด็ทีม่สีวนแบงตลาด
สูงสุดใน จังหวัดขอนแกน และตอๆ ไปจะขยายไปยังทั้งภาคอีสาน ธุรกิจของเราจะตองเปนธุรกิจปุยอินทรียชนิด
เม็ดที่เปนทางเลือกอันดับแรกสําหรับเกษตรกรและขยายไปตามข้ันๆ สวนผลลัพธ ณ ปจจุบันที่เกิดขึ้นคือมีลูกคา
รายใหมเพิม่ขึน้จากการบอกตอของลกูคาเกาหรอืจากการบอกเลาของผูขาย หรอืจากผูเชือ่มโยง (Connector) ยอด
ขายเพ่ิมขึ้นและสามารถลดคาใชจายลงได
  2.2 การวาดฝน (Dream) 
  จากข้ันตอนการคนพบ (Discovery) สามารถนําส่ิงที่คนพบมาใชกําหนดทิศทางและเปาหมายของ
ธุรกิจปุยอินทรียตราขาวหอมมะลิโลกไดดังนี้
  ลกัษณะธุรกิจ บริษทั จริฏัฐากรกุล (999) จาํกัด (สาํนกังานฝายการตลาด) ทาํการจําหนายปุยอนิทรีย 
ปุยลองพ้ืนเพือ่ปรบัปรงุดนิ ซึง่อยูในเคลอืเดยีวกนักบับรษิทั สยามไบโอเซฟ จาํกดั (ศนูยประสานงาน) ทัง้นีไ้ดจดัทาํ
ทําปุยหลายย่ีหออกมาจําหนาย แตที่ติดตลาดหรือเปนผลิตภัณฑใหมคือ ปุยอินทรียตรา ขาวหอมมะลิโลก ซึ่งมี
วัตถุดิบทํามาจากมูลคางคาว เพราะสวนใหญแลวโรงงานทางภาคอีสานจะผลิตปุยอินทรียที่ทําจากมูลไกและมูลวัว 
เปนตน ทัง้นีก้ารจาํหนายปุยอนิทรยีใหผูบรโิภคในชองทางทีจ่ะเขาถงึไดดทีีส่ดุคอื การเสนอขายกบัผูบรโิภคโดยตรง 
หรือการบอกตอของผูบรโิภค แตยงัตองใชหลกักลยทุธทีห่ลากหลายเพ่ิมดวย ดงันัน้การกาํหนดทิศทางและเปาหมาย
ของการขายปุยอินทรีย ตราขาวหอมมะลิโลก มีดังนี้
  วิสัยทัศน (Vision) เปนทางเลือกในการใชปุยใหกับเกษตรกรในจังหวัดขอนแกน ใหชาวขอนแกนได
ใชปุยในราคาท่ีถูกและมีคุณภาพดี เพื่อเพิ่มผลผลิตใหสูงสุดและการถนอมดินที่ยาวนาน
  พันธกิจ (Mission) ปุยมีคุณภาพตรงกับความตองการของลูกคาทําใหเกิดความพึงพอใจและนําไปสู
การบอกตอการบริการที่ใหความสะดวกกับลูกคาไมวาจะเปนการขาย จนกระทั้งสงมอบสินคา
  เปาหมายบริษัท (Goals) เปนผูนําตลาดปุยอินทรียชนิดเม็ด แทนการใชปุยเคมีและปุยโรงงานที่มี
สวนแบงตลาดสูงสุดใน จังหวัดขอนแกน และอนาคตจะขยายพ้ืนที่ในการขายไปยังจังหวัดอื่นในภาคอีสาน เชน 
ชัยภูมิ เปนตน ลดตนทุนในสวนของการจัดจําหนายทําใหปุยอินทรียชนิดเม็ดเปนทางเลือกอันดับแรก สําหรับ
เกษตรกรท่ีตองการลดปริมาณการใชปุยเคมีและเปลี่ยนมาใชปุยอินทรียทดแทน
   2.3 การออกแบบ (Design) จากข้ันตอนการคนพบ (Discovery) สามารถนําเอาทรัพยากรที่ดีของ
ธุรกิจปุ ยอินทรียชีวภาพตราขาวหอมมะลิโลก จากการวิเคราะห SOAR Analysis และเลือกปจจัยรวม 

(Convergences) และปจจัยที่เปนจุดเดนจากการสัมภาษณลูกคาตามแนวสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: 
AI) มาออกแบบกลยุทธเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไวในขั้นตอนการวาดฝน (Dream) ซึ่งสามารถวางแผนโครงการ
ไดทั้งหมด 5 โครงการ ดังตอไปน้ี
  โครงการท่ี 1 กลยุทธดึงดูดใจสรางเครือขายใหแข็งแรง

  การคนพบ (Discovery) คนพบลักษณะการที่จะทําใหลูกคาจดจํา และรูหลักการที่ตรงตามความ
ตองการของบคุคลท่ีมลีกัษณะตามทฤษฏสีตัวสีท่ศิ จาํพวก หน ูทีเ่ปนตวัแทนของกลุมผูเชือ่มโยง (Connector)  การ
วาดฝน (Dream) ลกูคาเหน็แลวเกิดความประทบัใจและจดจาํสัญลกัษณเราได ไปจนถงึขัน้การบอกตอการออกแบบ 
(Design) แวะเย่ียมลูกคาสมํ่าเสมอถามีโอกาส หรือถาเจอกันก็ทักทายทําใหลูกคาเห็นตราสัญลักษณ สติ๊กเกอรติด
ทีร่ถ การแจกโปสเตอรไวนลิใสเสือ้สญัลกัษณของธุรกิจ ดาํเนินการ (Destine) ไดรบัการตอบรับโดยการย้ิมแยมและ

ทักทายใหรูวาลูกคาจําเราได 
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  โครงการท่ี 2 กลยุทธจุดพลิกผันการใชผูเช่ือมโยงทดแทนการจางเซล
  การคนพบ (Discovery) คนพบขอดีลูกคาที่มีลักษณะตามทฤษฏีสัตวสี่ทิศ จําพวก หนู คือเปนตัว
แพรกระจายขาวไดดี การวาดฝน (Dream) ลูกคาคนอื่นๆรูจักสินคาเรา โดยผานการแนะนําจากกลุมลูกคาที่มี
ลกัษณะตามทฤษฏสีตัวสีท่ศิ หนู การออกแบบ (Design) นาํเสนอขอมลูและสทิธปิระโยชนใหกลุมลกูคาเหลานีเ้ปน
ผูเชื่อมโยม (Connector) และใหเปนจุดกระจายสินคาใหกับธุรกิจของเรา 
ดําเนินการ (Destine) มีกลุมลูกคาใหความสนใจและรับขอเสนอนําไปทดลองใช 
  โครงการท่ี 3 กลยุทธคนหาขอดีที่ของสินคาและกระตุนดวยภาพผลผลิตจากผูใชจริง
  การคนพบ (Discovery) คนพบขอมูลคุณภาพหลังทดลองใชสินคาของลูกคารายอ่ืนๆที่เกิดจากการ
สอบถามตามหลัก ทฤษฏี”สุนทรียสาธก” (Appreciative Inquiry) การวาดฝน (Dream) สามารถสรางความเช่ือ
มัน่และสรางความม่ันใจใหกบัลกูคารายใหมๆ ใหหนัมาลองใชไดเพ่ิมเร่ือยๆ การออกแบบ (Design) การบอกเลาหรือ
จากภาพถายอางองิวาปุยสามารถนําไปใชไดผลจรงิกับลกูคารายใหมๆ  ดาํเนนิการ (Destine) พบวาลูกคาลังเลนอย
ลงในการจะสั่งจองซื้อ
  โครงการท่ี 4 กลยุทธคนหาขอดีในจุดที่แกยาก (ในอนาคต) 
  การคนพบ (Discovery) คนพบขอมลูปญหาใหญจากการสอบถามเบือ้งตนและคนพบขอมูลทีม่คีวาม
สําคัญมากในการแกไขปญหานั้น จากการสอบถามตามหลัก ทฤษฏี”สุนทรียสาธก” (Appreciative Inquiry) การ
วาดฝน (Dream) สามารถสรางขยายเรื่องราวบอกตอปญหาที่ตอนแรกคิดไมสามรถแกไดแลว มาขยายผลในการ
ขายหรอืดาํเนนิธรุกิจตอไปใหเจรญิงอกงาม การออกแบบ (Design) นาํเสนอขอมลูจรงินีบ้อกตอกบัลกูคาทีม่ปีญหา
นี้หรือแมกระทั้งลูกคาเดิมท่ีใชปุยเคมีอยู ดําเนินการ (Destine) เพื่อใหลูกคาที่ใชปุยโรงงานมาปรับเปล่ียนมาใชปุย
ของเรา เพ่ือใหลูกคาที่ใชปุยเคมีมาหันมาใชปุยอินทรียชีวภาพของเรามากเพ่ิมขึ้น 
  โครงการท่ี 5 กลยุทธลดคาใชจาย
  การคนพบ (Discovery) คนพบคาใชจายหลักของธุรกจิเราคือคานํา้มนั  การวาดฝน(Dream) สามารถ
เขาถึงบานลูกคาไดอยางรวดเร็ว ลดคานํ้ามันได การออกแบบ (Design) มีการโทรนัดลวงหนากับผูที่รับสินคา ใหผู
ทีเ่ปนผูเชือ่มโยง (Connector) เปนจดันัดรบัสนิคา  ดาํเนนิการ (Destine) เขาถงึลกูคาไดตรงจดุไมตองวนไปวนมา

หาตามบาน ประหยัดเวลา ลดคานํ้ามันไดจริง 
  2.4 การดําเนินงาน (Destiny) จุดพลิกผันจุดพลิกผันและการปรับเปล่ียนมีทั้งหมด 5 อยาง
   1) จากลูกคาเกาที่มีลักษณะตามทฤษฎีสัตวเฉพาะหนู ในสวนนี้เราจะสนใจลูกคากลุมนี้เปน
พิเศษ เพราะกลุมลูกคาเหลานี้จะมีความสําคัญตอเราในอนาคตอยางมากคือเปนผูกระจายขาวหรือบอกตอที่ดี ดัง

นัน้เราจะหาวธิกีารซึง่จะเกดิเปนกลยทุธดงึดดูใจและสรางเครอืคายใหแขง็แรง และหลงัจากนัน้เราจะใหกลุมลกูคา
เหลานี้กลายมาเปนผูเชื่อมโยง (Connector) ใหกับเรา
   2) เดิมตองเสียคาจางใหกับเซลตอเดือนก็จะเปนคาจางรายเดือนและยังมีคาใชจายอื่นๆ จาก

การทีเ่ราสามารถคนพบผูเชือ่มโยงจากกลยทุธแรก เราจะพลกิผนัจดุนีใ้หเปนโอกาสคอื เราสามารถเขาถงึกลุมลูกคา
ไดงายการแนะนําขอมูลโดยตรงใหกับผูที่เปนผูเชื่อมโยง (Connector) ใหเปนจุดกระจายขาวทั้งยังสามารถเปนจุด
ที่นัดรับสงสินคา
   3) การปรับเปลี่ยนจากลูกคารายแรกที่ไมคอยสนใจสินคาเราใหมาสนใจและมั่นใจในคุณภาพ
มากขึ้นจนมาถึงการซื้อใช จากการคนพบประสบการณที่ดีจากกลุมลูกคาที่ทดลองใชแลวไดผลจริงในสวนนี้ ซึ่งเรา
จะมกีารคนหาประสบการณทีด่ทีีเ่ปนจดุรวมจากลกูคาหลายๆคน มาประมวนผลแลวนาํมาบอกตอ บางครัง้อาจจะ
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มีการนําเสนอภาพผลผลิตหลังการใชปุยแลววาไดผลอยางไรมาใหกลุมลูกคารายอื่นไดชม ทั้งนี้เพื่องายตอการขาย
ใหกับลูกคาที่ใชครั้งแรก
   4) การพลิกผนัจากปญหาท่ีแกยาก จากการสอบถามเบ้ืองตนพบปญหาใหญทีว่าลูกคาตดิสญัญา
การซื้อปุยเคมีที่ผูกขาดกับโรงงานซึ่งมีราคาที่แพง และจากปญหาภายในของลูกคาเกษตรกรเองก็ไมสามารถหลบ
หลีกได จุดนี้พบขอดีและคุณสมบัติของสินคาเราอยางคาดไมถึง เชน ทําใหลูกคาผูมีประสบการณเหลาน้ีหันมาใช
ปุยเราเปนจํานวนมาก ลดการใชปุยจากโรงงาน ทั้งนี้ในอนาคตโครงการของเราจะตองเปนที่แพรหลายตอไป
   5)  จดุพลกิผนันีเ้ราจะไดรบัผลประโยชนมากมายจากคนกลุมนีโ้ดยเฉพาะการลดคาใชจาย หลัก
ของเราคือ คาจางเซล และ คานํา้มนั คานํา้มนัเปนปจจัยหลักเพราะบางคร้ังเราไมสามารถควบคุมคาใชจายน้ีได แต
พอเรามีผูเชือ่มโยง (Connector) ขอดคีอื 1. ผูเช่ือมโยงจะเปนผูรูจกับานของลูกคาในหมูบานนัน้ๆ ทาํใหเราไมตอง
ขบัรถหา 2. ผูเชือ่มโยงสามารถกระจายขาวได 3. เปนจดุศนูยรวมของผูคน งายตอการตดิตอรบัสนิคาและขายสนิคา
อยางมาก
 
สรุป 
 จากการศึกษาการพัฒนาแผนกลยุทธการตลาดโดยใชสุนทรียสาธก Appreciative Inquiry: กรณีศึกษา
ธุรกิจปุยอินทรียชีวภาพ ตราขาวหอมมะลิโลก บริษัท จิรัฏฐากรกุล (999) จํากัด เขตจังหวัดขอนแกน โดยศึกษา
จากการสัมภาษณตามหลักทฤษฎีสุนทรียสาธก ทฤษฏีพีรามิดแหงความภักดี ทฤษฎีสัตวสี่ทิศ ทฤษฎีSOAR และ
ทฤษฎีจุดพลิกผัน จนไดผลลัพธไปใชในการวางแผนพัฒนากลยุทธการตลาด 5 กลยุทธ คือ 1. กลยุทธดึงดูดใจสราง
เครือขายใหแข็งแรง 2. กลยุทธจุดพลิกผันการใชผูเชื่อมโยงทดแทนการจางพนักงานขาย 3. กลยุทธคนหาขอท่ีดี
ของสินคาและกระตุนดวยภาพผลผลิตจากผูใชจริง 4. กลยุทธคนหาขอดีในจุดที่แกยาก (ในอนาคต) 5. กลยุทธลด
คาใชจาย ผลการศึกษาพบวาเมื่อทดลองโครงการไปแลว 4 พบวามีลูกคารายใหมเพิ่มขึ้นและยอดขายเพ่ิมขึ้นจาก
เดิมจากเดิมถึง 150,000 บาท คิดเปนรอยละ 16.67 และคาใชจายลดลง 22,000 บาท
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