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บทคัดยอ

 การวิจยัคร้ังนี ้มวีตัถุประสงคเพ่ือใชสนุทรียสาธกเปนเคร่ืองมือใน (1) การคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดย 

(2) นาํขอมูลประสบการณเชงิบวกมาพฒันาและปรบัปรงุ เพือ่เพิม่ยอดขายใหกบัราน ABC SHOP ซึง่วธิดีาํเนนิการศกึษาแตละขัน้ตอน 
ไดใชกระบวนการสุนทรียสาธก เปนแนวทางในการศึกษา เพ่ือคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคา โดยการเลือกสัมภาษณลูกคา
จํานวน 30 คน แบงได 3 กลุม คือ กลุมลูกคาซ้ือซํ้า กลุมลูกคาซื้อประจํา และกลุมลูกคาซื้อแลวนําไปบอกตอ จากนั้นนํามาวิเคราะห
หาจุดรวม จุดโดดเดน เพื่อนําผลท่ีไดมาวิเคราะหรวมกับทฤษฎีตาง ๆ ไดแก ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ จุดพลิกผัน ทฤษฎีการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป การวิเคราะห SOAR และประมวลผลหาแนวทางการพัฒนาและปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ไดทั้งหมด 
3 โครงการ คือ 1. กด Like กด Share ตั้ง Public 2. ซื้อนาฬกาทุกรุนวันน้ี แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา 3. ซื้อคูถูกกวา หลังจากนํา
โครงการมาใชพบวา ยอดขายของรานในป 2559 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายป 2558 ยอดขายเพ่ิมขึ้นรอยละ 12.80 ทําใหสามารถ
สรุปไดวา โครงการที่นํามาใชสามารถเพ่ิมยอดขายไดตามเปาหมายที่วางไว

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก การเพ่ิมยอดขาย

Abstract

 The objectives of this independent study were to 1) employ appreciative inquiry (AI) as a tool to obtain 
positive experiences of shoppers. 2) Analyze those positive experiences and use the information to design 
effective marketing strategies to increase sales. The data was collected 30 ABC shop’s customers (classified into 
3 groups including repeat customers, clients, and advocates). The data was analyzed using several tools,
including the Tipping Point, PESTE Analysis, and SOAR Analysis. From the analysis, it is possible to draw the 
guidelines for increasing the sale of ABC Shop as follows: 1) having the customers like and share the shop’s page 
publicly, 2) offering a watch keychain for every model purchased, and 3) offering the lower price for a purchase 
of 2 items. After implementing the guidelines, it is found that the sale in 2016 relatively increased for 12.80 
percent compared to the sale in 2015. Therefore, this can be concluded that the guidelines applied were able 

to meet the expected increase in sale.  

Keywords: Appreciative Inquiry, Increase Sales
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บทนํา 
 การตลาดออนไลน (e-Marketing) เปนการตลาดในรูปแบบใหมที่เขามาชวยลดปญหาดานตนทุนและ
สามารถทาํธรุกรรมทางการตลาดกบักลุมเปาหมายทีม่อียูทัว่โลกบนเครอืขายอนิเตอรเนต็ไดตลอดเวลา โดยคนไทย
มีแนวโนมที่จะซื้อสินคาผานชองทางออนไลนกันมากข้ึน จากผลการสํารวจพบวา จํานวนคนไทยที่เคยซ้ือของผาน
ชองทางออนไลน คิดเปนรอยละ 64.9 ทั้งนี้คนไทยมีความนิยมซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น เกิดจากการที่ผูซื้อได
รับขอมูลขาวสาร การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต และมีการขอคิดเห็นของผูที่เคยซ้ือหรือใชสินคาแลว จึงไดนํามา
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาได [1] ขณะเดียวกันสื่อสังคมออนไลนที่เปนที่นิยมเปนอยางมาก คือ 
เฟซบุก จากการสํารวจอัตราการใชงานสื่อสังคมออนไลนที่มีการใชงานมากที่เรียกวา เฟซบุก ของประชากรทั่วโลก
นั้น (Internet world stats) ในป 2558 แสดงใหเห็นวาจากประชากร 7,210 ลานคน มีผูใชงานเฟซบุก จํานวน 
1,390 ลานคน คิดเปนรอยละ 19.28 ของประชากรทั้งหมดที่ผูใชงานเฟซบุกทั่วโลก เฟซบุกจึงเปนอีกหนึ่งชองทาง
ของการทําการตลาดออนไลน (e-Marketing) เนื่องจากเฟซบุกสามารถทําใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดงาย 
สามารถใหขอมูลเก่ียวกับสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว และทําใหสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็น
ระหวางกลุมลูกคา เพื่อที่จะไดนํามาปรับปรุงการทําการตลาดออนไลนใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น (วิลาส ฉํ่าเลิศ
วฒัน และคณะ, 2554) เฟซบุกจงึเปนอกีหนึง่ทางเลอืกทีม่เีจาของกจิการจาํนวนไมนอยทีใ่ชเปนชองทางในการขาย
สินคาออนไลน [2]
 ราน ABC SHOP ประกอบธุรกิจรานขายนาฬกา Casio รุน G-Shock และรุน Baby G ผานชองทางการ
ขายออนไลน ไดดําเนินธุรกิจมาเปนเวลาหนึ่งปจนถึงปจจุบัน ซึ่งในชวงหนึ่งปที่ผานมา การขายสินคาผานชองทาง
อนิเตอรเนต็ยงัไมเปนท่ีนยิมและแพรหลายมากนกั มผีูขายนอยราย ตลาดการแขงขนัยงัไมสงูมากนกั  ในอดตีทีผ่าน
มาจึงทําใหทางราน ABC SHOP มีลูกคาจํานวนมากและมีกําไรในการทําธุรกิจคอนขางดีถึงดีมาก แตเนื่องจากใน
ปจจุบันมีการซ้ือขายสินคาทางอินเตอรเน็ตเพิ่มมากข้ึน ทําใหตลาดการแขงขันเริ่มสูงมากขึ้น เริ่มมีคูแขงเพิ่มขึ้น มี
การเปดรานผานชองทาง Facebook ซึง่เปนคูแขงทางธรุกจิกบัทางราน และมกีารขายตดัราคา ทาํใหทางรานมยีอด
ขายที่ลดลง 
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความตองการท่ีจะศึกษา และหาแนวทางการแกไขเพื่อเพิ่มยอดขาย ดวยการนําทฤษฏี
สุนทรียสาธก ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ จุดพลิกผัน ทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป มาประยุกตใช
ในการวเิคราะหและประมวลผลหาแนวทางการพฒันาและปรบัปรงุเพือ่เพิม่ยอดขายใหราน ABC SHOP โดยสามารถ

รักษากลุมลูกคาเกาใหคงอยูและเพิ่มจํานวนลูกคาใหมในเพจ Facebook ราน ABC SHOP ใหมากขึ้น

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดยใชสุนทรียสาธก
 2. เพื่อนําขอมูลประสบการณเชิงบวกมาพัฒนาและปรับปรุง เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับราน ABC รอยละ 

10 ของยอดขายในป 2559

วิธีการดําเนินศึกษา   

 1. การสืบคน
  การศึกษาในคร้ังนี้เปนการนําเอาบทสัมภาษณจากลูกคามาวิเคราะหตามทฤษฏีสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) เพื่อคนหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสบการณเชิงบวก  แลวนํามากําหนดแผนโครงการ
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เพ่ือเพ่ิมยอดขาย โดยระยะเวลาที่ใชในการศึกษาอยูในชวงเดือนมกราคม เปนตนไป
  การสืบคนจะใชการสัมภาษณลูกคา 30 คนของราน ABC SHOP โดยจะแบงกลุมลูกคาออกเปน 3 
กลุม คือ กลุมลูกคาซื้อซํ้า 10 คน กลุมลูกคาซื้อประจํา 10 คน และกลุมลูกคาซ้ือแลวนําไปบอกตอ 10 คน
 2. ประเภทของขอมูล
  มีการใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และทุติยภูมิ (Secondary data) ดังนี้
  1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลจากการสัมภาษณ โดยนําทฤษฎีสุนทรียสาธกมาใช
ในการสรางคําถามปลายเปด ที่มุงเนนไปท่ีประสบการณเชิงบวกและความประทับใจของลูกคา 
  2.  ขอมูลทตุยิภมู ิ(Secondary data) เปนการศกึษาขอมลูจากเอกสารทางวชิาการและวรรณกรรม
ที่เกี่ยวของ บทความทางวิชาการ ขอมูลจากหนังสือ และขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 3.  การออกแบบคําถามที่ใชในการสัมภาษณ
  การออกแบบคําถามจะใชหลักการตั้งคําถามแบบสุนทรียสาธก ซึ่งเปนคําถามปลายเปดที่ใหผูถูก
สัมภาษณสามารถตอบไดอยางสบายใจ และเปนตัวของตัวเอง
  3.1 คําถามที่ใชสัมภาษณลูกคาทั้ง 30 คน
   3.1.1 ลูกคามีรานขายนาฬกาในดวงใจไหม
   3.1.2 ลูกคารูจักราน ABC Shop ไดอยางไร
   3.1.3 อะไรที่ทําใหลูกคาเลือกใชบริการราน ABC Shop ทั้งที่มีรานขายนาฬกาหลายราน
   3.1.4 หลังใชบริการกับราน ABC Shop ลูกคาประทับใจอะไรบาง
   3.1.5 ลกูคาอยากใหทางราน ABC Shop เพ่ิมเติมหรือปรับปรุงอะไรบาง เพ่ือทีจ่ะทําใหลกูคา
ประทับใจมากยิ่งข้ึน 
 4. การวิเคราะหขอมูล
  การใชสนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เพือ่เพิม่ยอดขายรานคาออนไลน กรณศีกึษา: ABC 
SHOP เปนการคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคาที่เคยซื้อสินคาที่ราน ABC SHOP และนําประสบการณเชิง
บวกของลูกคามาปรับปรุงและพัฒนาราน ABC SHOP เพื่อเพิ่มยอดขาย โดยการใชทฤษฏีสุนทรียสาธก เปนเคร่ือง
มอืหลกั โดยนาํขอมลูมาวิเคราะหหาจดุรวม (Convergences) และจดุโดดเดน (Divergences) และนําทฤษฎีตางๆ 
เขามารวมวิเคราะหดวยคือ  ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management: CRM) 
มาประยุกตขั้นบันไดแหงความภักดีเขากับสุนทรียสาธก ในการสัมภาษณลูกคาตามพีรามิดแหงความภักดี [3] จุด
พลิกผัน (The Tipping Point) ทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป (PESTE Analysis) ที่จะชวยใหเห็นถึง
โอกาสของกิจการ การวิเคราะห SOAR Analysis เพื่อชวยวางแผนหาแนวทางการปรับปรุงแกไขเพื่อเพิ่มยอดขาย
  4.1 การคนหา (Discovery) 
  จากการสัมภาษณโดยใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เปนการคนหาประสบการณเชิง

บวกของลูกคา พบวาปจจัยที่เปนจุดรวม ลูกคาประทับใจที่ทางรานมีความเปนกันเอง คุยงาย ใสใจลูกคา สินคามี
ราคาไมแพง และราคาถูกกวารานอื่น เปนตน สวนปจจัยที่เปนจุดโดดเดน ลูกคาชอบที่ทางรานมีสินคารุนที่หายาก 
ลกูคาอยากใหทางรานมกีารจดัโปรโมชัน่แจกนาฬกา และอยากใหทางรานตอบเรว็ๆ เพราะไมอยากรอนาน เปนตน  
  การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) พบวา ดานกฎหมายและการเมือง โอกาสใน
ดานภาษขีองผูขายสนิคาออนไลน คอื การจายภาษแีบบเหมาจายจะคุมกวาจายแบบตามความจาํเปน ดานเศรษฐกจิ 

โอกาสคือ ปจจุบันคนหันมาซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนมากขึ้นรอยละ 64.9 ดานสังคมและวัฒนธรรม ปจจุบัน
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มีคานิยมใหมเกิดขึ้น คือ คนหันมาซ้ือสินคาตามนักรอง นักแสดงมากขึ้น ดานเทคโนโลยี คนหันมาใชสื่อโซเชียล
เน็ตเวิรคกันมาก สงผลใหธุรกิจในเฟซบุกไดรับความสนใจมากขึ้น อีกทั้งการโอนเงินซ้ือของผานชองทางออนไลน
สะดวกสบายมากข้ึนเพราะสามารถทําผานโทรศัพทได และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อุปสรรคท่ีเกิดกับธุรกิจ
คอื การขายสนิคาออนไลนจาํเปนตองมกีารสงสนิคาทางไปรษณยี ซึง่หากเปนหนาฝนสนิคาอาจไดรบัความเสยีหาย
ได
  การวิเคราะห SOAR Analysis พบวา จุดแข็งคือ สินคามีความหลากหลาย การใสใจใหคําแนะนํา
ของเจาของราน สินคาเปนของแท 100% โอกาสคือ จํานวนผูซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น ความสะดวกในการส่ัง
ซื้อและการชําระเงิน สิ่งที่ธุรกิจอยากจะเปนคือ หาแหลงตนทุนสินคาที่ถูกที่สุด และสต็อคสินคาจํานวนที่มากและ
หลากหลายที่สุด ผลลัพธคือ ยอดขายเพิ่มขึ้น 10% และรักษาฐานลูกคาเกาและเพ่ิมฐานลูกคาใหม 
  4.2 การวาดฝน (Dream) หลังจากข้ันตอนการคนหาแลวจะพบประสบการณเชิงบวก จากนั้นจะ
เกิดเปนการวาดฝน คือ วิสยัทัศน มุงมั่นท่ีจะเปนรานที่มีคนรูจักมากขึ้น เปนรานที่ลูกคาประทับใจในการบริการที่
ดกีวาคูแขง พนัธกิจ อยากบริการลูกคาดวยความเปนกนัเอง พรอมทัง้ใหคาํปรกึษาคําแนะนําเก่ียวกบัสนิคากบัลกูคา
เปนอยางดี เปาหมายคือ เพิ่มยอดขายได 10% เมื่อเปรียบเทียบกับปที่แลว ลูกคารูจักทางรานมากข้ึนจากการบอก
ตอของลูกคาเกา และธุรกิจสามารถดําเนินตอไปดวยความย่ังยืน
  4.3  การออกแบบ (Design) หลงัจากขัน้ตอนการวาดฝน จะเปนขัน้ตอนในการกาํหนดแผนโครงการ
ของทางราน โดยการนําปจจัยที่เปนจุดรวมและจุดเดนมาสรางเปนแผนโครงการ โดยแผนโครงการที่ออกแบบน้ัน
ควรจะเปนแผนโครงการที่สามารถทําไดจริงและมีความเปนไปได มีทั้งหมด 3 โครงการคือ 1) โครงการ “กด Like 
กด Share ตั้ง Public” 2) โครงการ “ซื้อนาฬกาทุกรุนวันนี้ แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา” 3) โครงการ “ซื้อคูถูก
กวา” 
  4.4 การมอบหมาย (Destiny) หลงัจากขัน้ตอนการออกแบบโครงการแลวนาํไปสูกระบวนการนํา
ไปปฏิบัติจริง โดยโครงการ 3 โครงการใชระยะเวลาในการดําเนินการ 1 เดือน

ผลการศึกษา
 1. สรุปผลจากการคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดยใชสุนทรียสาธก
  การคนหาประสบการณเชงิบวกในมมุมองของลกูคา พบวา นอกจากเรือ่งราคาทีล่กูคาประทบัใจจน

ตัดสินใจซื้อสินคากับทางราน ลูกคายังประทับใจการบริการ ที่ทางรานมีความเปนกันเอง ไมวาจะเปนการแนะนํา

สินคาแตละรุนใหลูกคา การพูดคุยท่ีมีความเปนกันเอง เพื่อไมใหลูกคารูสึกกดดันในการตัดสินใจซื้อสินคา การสง
สินคาจริง สงรวดเร็ว สงตรงเวลา และการลดราคาทันที หากลูกคามีการตอรองราคา ซึ่งในเรื่อง ความประทับใจ
ของลูกคานั้น จะเกิดจากสิ่งเล็ก ๆ ที่รานคาหลายๆ ราน อาจจะไมไดสังเกตหรือใหความสําคัญ แตหากทางรานนํา
มาปรับปรุงแกไขและพัฒนาตอไป อาจจะทําใหลูกคาประทับใจมากย่ิงขึ้นได เชน ลูกคาแนะนําใหทางรานมีการจัด

โปรโมชั่น เพ่ือใหนาสนใจ หรือมีของแจกแถมใหทั้งลูกคาเกาและลูกคาใหม เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจแลว
เกิดการบอกตอ จากขอมูลที่ไดนี้ ทางรานไดนําแนวทางไปปรับปรุง พัฒนาเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากย่ิง
ขึ้น
 2. สรุปผลจากการวางแผนโครงการเพื่อเพิ่มยอดขาย
  จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) เปนการนําโอกาสในดานตางๆ คือดาน 

กฎหมายและการเมือง ดานเศรษฐกิจ ดานสังคมและวัฒนธรรม ดานเทคโนโลยี และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ
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มาใชในการกาํหนดทิศทางของธรุกิจ สวนการวเิคราะห SOAR Analysis ไดนาํมาใชเพือ่เปนแนวทางในการวางแผน
ปรับปรงุแกไขเพือ่เพิม่ยอดขาย และการวเิคราะหหาจดุรวม (Convergences) ทีส่วนใหญเปนประสบการณเชงิบวก
ที่ลูกคามีตอทางราน และจุดโดดเดน (Divergence) ที่ลูกคาแนะนําใหทางรานมีการจัดโปรโมชั่น มีของแจกแถม 
เพ่ือดึงดูดลูกคาใหมและเพื่อใหลูกคาเกาพึงพอใจ ซึ่งจุดรวมและจุดโดดเดนมาจากการสัมภาษณลูกคาซ้ือซํ้า ลูกคา
ซื้อประจํา ลูกคาซื้อแลวบอกตอ 30 คน โดยใชกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) หรือ 4D ที่
กลาวไวขางตนแลวนําขอมูลที่ไดไปใชผานโครงการ 3 โครงการ ดังนี้
  2.1 ชื่อโครงการ “กด Like กด Share ตั้ง Public” เปนโครงการท่ีเกิดจากการคนพบจากปจจัยที่
เปนจดุโดดเดน (Divergence) โดยลกูคาอยากใหมกีารจัดโปรโมชัน่แจกนาฬกา ซึง่โครงการนีจ้ดัทาํขึน้เพือ่ใหลกูคา
ไดรวมสนกุกบัทางราน และเพือ่ใหคนท่ัวไปรูจกัรานมากขึน้ ผลทีไ่ดจากการทาํโครงการ คอื ลกูคาใหความสนใจใน
กิจกรรมที่ทางรานจัดทําขึ้น เห็นไดจาก ยอดคนกด Like หนา Page Facebook ราน ABC SHOP จากยอด Like 
เดิม 52,368 เปน 55,971 เพิ่มข้ึน 3,603 Like มียอดคน Like Post รูปนาฬกาที่ทางรานใชรวมโครงการ 6,300 
Like มียอดคน Share Post ที่ใชรวมโครงการ 1,300 Share มียอดการ Comment ของคนที่รวมกิจกรรม 1,100 
Comment และในชวงทีท่าํโครงการจะมลีกูคาใหความสนใจในการสอบถามเกีย่วกบัสนิคาเขามามากกวาปกต ิซึง่
ถือวาเปนผลตอบรับท่ีดีสําหรับทางราน ที่มีคนใหความสนใจมากย่ิงขึ้น ซึ่งคนที่สนใจอาจจะเปนลูกคาของทางราน
ในอนาคต
  2.2 ชือ่โครงการ “ซือ้นาฬกาทุกรุนวนันี ้แถมฟรพีวงกญุแจรปูนาฬกา” เปนโครงการทีจ่ดัทาํขึน้เพือ่
ตอยอดส่ิงที่ดี ๆ ที่คนพบจากจุดรวม (Convergences) ในคําแนะนําของลูกคา ผลที่ไดจากการทําโครงการ คือ 
ลกูคามผีลตอบรบักลบัมาหาทางรานหลงัจากไดรบัสนิคาวา ถกูใจของแถม และมลีกูคาหลาย ๆ  ทาน ทีร่วีวิและถาย
รปูหลงัไดรบัสนิคาพรอมของแถมจากทางราน ในหนา Page Facebook ราน ABC SHOP ซึง่เปนประโยชนสาํหรบั
ลูกคาในอนาคตท่ียังไมมั่นใจในการซ้ือสินคากับทางราน รีวิวของลูกคาเกาจะชวยใหทางรานมีความนาเช่ือถือมาก
ขึ้น สําหรับลูกคาท่ียังตัดสินใจไมไดวาจะซื้อสินคากับทางรานดีหรือไม จะไดรับสินคาจริงหรือไม และสินคาที่จะได
รับเปนของแทหรือไม แตถาลูกคาอานรีวิวของทางรานแลว จะชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาไดงายขึ้น เพราะการ
รีวิวของลูกคาเกา จะชวยใหลูกคาใหมมีความม่ันใจในสินคาและการบริการของทางราน
  2.3 ชื่อโครงการ “ซื้อคูถูกกวา” เกิดจากการคนพบจากปจจัยที่เปนจุดโดดเดน (Divergence) ซึ่ง
เปนโครงการที่จัดทําขึ้นเพื่อดึงดูดใจลูกคาในการซ้ือสินคา และเพ่ือเปนการขายสินคาไดรวดเร็วยิ่งขึ้น ผลท่ีไดจาก
การทําโครงการ คือ ลูกคาใหความสนใจโครงการนี้ โดยมีลูกคาซ้ือสินคาเปนคู จํานวนหลายคู จากเดิมที่ทางราน
สามารถขายสินคาแบบจับคูไดเฉพาะในชวงเทศกาล แตในชวงที่จัดทําโครงการ ซึ่งไมใชชวงเทศกาลหรือวันสําคัญ

ตาง ๆ  กลบัมลีกูคาใหความสนใจ ทางรานจงึเหน็วา โครงการนีม้คีวามนาสนใจเปนอยางมาก และทางรานจะจดัทาํ
โครงการนี้ตอไปเรื่อย 

สรุป 
 จากการดําเนินโครงการท้ัง 3 โครงการ คือ 1. โครงการกด Like กด Share ตั้ง Public 2. โครงการซ้ือ
นาฬกาทุกรุนวันนี้ แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา 3. โครงการซื้อคูถูกกวา สามารถเพ่ิมยอดขายไดตามวัตถุประสงค

และตามเปาหมาย เมือ่เปรียบเทียบจากยอดขายเดือน กรกฎาคม ป 2558 มยีอดขาย 578,543 บาท ซึง่ในป 2559 
ยอดขายเพิ่มขึ้นเปนเงิน 652,594 บาท หรือเพิ่มขึ้นรอยละ 12.80 แสดงใหเห็นวา การนําโครงการที่ไดจากการ

ศึกษามาใชในการเพิ่มยอดขายของราน ABC SHOP สามารถเพ่ิมยอดขายไดจริง (ตารางที่ 1)
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ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาพบวา การขายสินคาออนไลนในสินคาที่มีลักษณะเหมือนกัน ราคาไมแตกตางกันมาก สิ่ง
ทีจ่ะทาํใหลกูคาตดัสนิใจซือ้สนิคาไดงายยิง่ขึน้คอื การบรกิารของผูขาย คอื ผูขายตองพดูคยุอยางเปนกนัเองกบัลูกคา 
สามารถใหคําแนะนํา อธิบายความแตกตางในตัวสินคาใหลูกคาฟงไดอยางชัดเจนและเขาใจไดงาย มีการลดราคา
สินคาใหลูกคาหากมีการตอรองราคาเกิดขึ้น หรือมีการสงสินคาที่สงจริง สงเร็ว และหากสินคามีปญหาในภายหลัง 
ผูขายตองพรอมรับประกันลูกคาดวย

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต การใชสุนทรียสาธกเพ่ือเพ่ิมยอดขายรานคา
ออนไลน กรณศีกึษา: ABC SHOP ครัง้น้ี สามารถเสร็จสมบูรณไดดวยความกรณุาอยางยิง่ จากทานอาจารยทีป่รกึษา
รายงานการศึกษาอิสระ ผศ.ดร.สุวีรณัสญ ปรัชญคุปต ที่ทานไดเสียสละเวลาอันมีคามาใหคําปรึกษา คําแนะนํา 
อธิบาย และชี้แนะแนวทาง  ตลอดจนแกไขขอบกพรองในการศึกษาอิสระครั้งน้ีดวยความเอาใจใสเปนอยางดี ผู
ศึกษาจึงใครขอขอบพระคุณในความกรุณามา ณ โอกาสน้ีดวย
 ขอขอบพระคุณคณะกรรมการการสอบศึกษาอิสระทุกทาน ทีไ่ดเสยีสละเวลาของทานมาใหคาํแนะนํา และ
แนวคิดในการปรับปรุงกรณีศึกษา เพื่อใหรายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สมบูรณมากขึ้น
 ขอขอบคุณลูกคาของราน ABC SHOP ที่ใหขอมูลทั้ง 30 คน ที่ไดสละเวลามาใหขอมูลในการสัมภาษณ 
เพ่ือถายทอดประสบการณเชิงบวก ใหไดรู และแนะนําส่ิงดี ๆ เพื่อนํามาพัฒนาและสรางสรรคในการศึกษาในคร้ัง
นี้ จนการศึกษาสําเร็จลุลวง 
 ขอขอบพระคุณบดิา มารดา และครอบครัว ทีเ่ลีย้งดูมาเปนอยางด ีและคอยเปนกาํลงัใจ ใหการสนับสนนุ
มาโดยตลอด รวมถึงเพื่อน ๆ MBA Young 16 เพื่อน ๆ AI ทุกทานที่ชวยใหคําแนะนํา ขอบคุณมากคะ
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ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 543
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ตารางท่ี 1 ตารางการวัดผลเปรียบเทียบยอดขายราน ABC SHOP

ยอดขายประจําป เดือนกรกฎาคม

ป 2558 578,543

ป 2559 652,594

ยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 74,051

ยอดขายที่เปน % ที่เปลี่ยนแปลงไป 12.80%


