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บทคัดยอ

 การวิจยัคร้ังนี ้มวีตัถุประสงคเพ่ือใชสนุทรียสาธกเปนเคร่ืองมือใน (1) การคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดย 

(2) นาํขอมูลประสบการณเชงิบวกมาพฒันาและปรบัปรงุ เพือ่เพิม่ยอดขายใหกบัราน ABC SHOP ซึง่วธิดีาํเนนิการศกึษาแตละขัน้ตอน 
ไดใชกระบวนการสุนทรียสาธก เปนแนวทางในการศึกษา เพ่ือคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคา โดยการเลือกสัมภาษณลูกคา
จํานวน 30 คน แบงได 3 กลุม คือ กลุมลูกคาซ้ือซํ้า กลุมลูกคาซื้อประจํา และกลุมลูกคาซื้อแลวนําไปบอกตอ จากนั้นนํามาวิเคราะห
หาจุดรวม จุดโดดเดน เพื่อนําผลท่ีไดมาวิเคราะหรวมกับทฤษฎีตาง ๆ ไดแก ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ จุดพลิกผัน ทฤษฎีการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป การวิเคราะห SOAR และประมวลผลหาแนวทางการพัฒนาและปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ไดทั้งหมด 
3 โครงการ คือ 1. กด Like กด Share ตั้ง Public 2. ซื้อนาฬกาทุกรุนวันน้ี แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา 3. ซื้อคูถูกกวา หลังจากนํา
โครงการมาใชพบวา ยอดขายของรานในป 2559 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายป 2558 ยอดขายเพ่ิมขึ้นรอยละ 12.80 ทําใหสามารถ
สรุปไดวา โครงการที่นํามาใชสามารถเพ่ิมยอดขายไดตามเปาหมายที่วางไว

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) เปนการตลาดในรูปแบบใหมที่เขามาชวยลดปญหาดานตนทุนและ
สามารถทาํธรุกรรมทางการตลาดกบักลุมเปาหมายทีม่อียูทัว่โลกบนเครอืขายอนิเตอรเนต็ไดตลอดเวลา โดยคนไทย
มีแนวโนมที่จะซื้อสินคาผานชองทางออนไลนกันมากข้ึน จากผลการสํารวจพบวา จํานวนคนไทยที่เคยซ้ือของผาน
ชองทางออนไลน คิดเปนรอยละ 64.9 ทั้งนี้คนไทยมีความนิยมซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น เกิดจากการที่ผูซื้อได
รับขอมูลขาวสาร การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต และมีการขอคิดเห็นของผูที่เคยซ้ือหรือใชสินคาแลว จึงไดนํามา
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาได [1] ขณะเดียวกันสื่อสังคมออนไลนที่เปนที่นิยมเปนอยางมาก คือ 
เฟซบุก จากการสํารวจอัตราการใชงานสื่อสังคมออนไลนที่มีการใชงานมากที่เรียกวา เฟซบุก ของประชากรทั่วโลก
นั้น (Internet world stats) ในป 2558 แสดงใหเห็นวาจากประชากร 7,210 ลานคน มีผูใชงานเฟซบุก จํานวน 
1,390 ลานคน คิดเปนรอยละ 19.28 ของประชากรทั้งหมดที่ผูใชงานเฟซบุกทั่วโลก เฟซบุกจึงเปนอีกหนึ่งชองทาง
ของการทําการตลาดออนไลน (e-Marketing) เนื่องจากเฟซบุกสามารถทําใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดงาย 
สามารถใหขอมูลเก่ียวกับสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว และทําใหสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็น
ระหวางกลุมลูกคา เพื่อที่จะไดนํามาปรับปรุงการทําการตลาดออนไลนใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น (วิลาส ฉํ่าเลิศ
วฒัน และคณะ, 2554) เฟซบุกจงึเปนอกีหนึง่ทางเลอืกทีม่เีจาของกจิการจาํนวนไมนอยทีใ่ชเปนชองทางในการขาย
สินคาออนไลน [2]
 ราน ABC SHOP ประกอบธุรกิจรานขายนาฬกา Casio รุน G-Shock และรุน Baby G ผานชองทางการ
ขายออนไลน ไดดําเนินธุรกิจมาเปนเวลาหนึ่งปจนถึงปจจุบัน ซึ่งในชวงหนึ่งปที่ผานมา การขายสินคาผานชองทาง
อนิเตอรเนต็ยงัไมเปนท่ีนยิมและแพรหลายมากนกั มผีูขายนอยราย ตลาดการแขงขนัยงัไมสงูมากนกั  ในอดตีทีผ่าน
มาจึงทําใหทางราน ABC SHOP มีลูกคาจํานวนมากและมีกําไรในการทําธุรกิจคอนขางดีถึงดีมาก แตเนื่องจากใน
ปจจุบันมีการซ้ือขายสินคาทางอินเตอรเน็ตเพิ่มมากข้ึน ทําใหตลาดการแขงขันเริ่มสูงมากขึ้น เริ่มมีคูแขงเพิ่มขึ้น มี
การเปดรานผานชองทาง Facebook ซึง่เปนคูแขงทางธรุกจิกบัทางราน และมกีารขายตดัราคา ทาํใหทางรานมยีอด
ขายที่ลดลง 
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความตองการท่ีจะศึกษา และหาแนวทางการแกไขเพื่อเพิ่มยอดขาย ดวยการนําทฤษฏี
สุนทรียสาธก ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ จุดพลิกผัน ทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป มาประยุกตใช
ในการวเิคราะหและประมวลผลหาแนวทางการพฒันาและปรบัปรงุเพือ่เพิม่ยอดขายใหราน ABC SHOP โดยสามารถ

รักษากลุมลูกคาเกาใหคงอยูและเพิ่มจํานวนลูกคาใหมในเพจ Facebook ราน ABC SHOP ใหมากขึ้น

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดยใชสุนทรียสาธก
 2. เพื่อนําขอมูลประสบการณเชิงบวกมาพัฒนาและปรับปรุง เพื่อเพิ่มยอดขายใหกับราน ABC รอยละ 

10 ของยอดขายในป 2559

วิธีการดําเนินศึกษา   

 1. การสืบคน
  การศึกษาในคร้ังนี้เปนการนําเอาบทสัมภาษณจากลูกคามาวิเคราะหตามทฤษฏีสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) เพื่อคนหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสบการณเชิงบวก  แลวนํามากําหนดแผนโครงการ
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เพ่ือเพ่ิมยอดขาย โดยระยะเวลาที่ใชในการศึกษาอยูในชวงเดือนมกราคม เปนตนไป
  การสืบคนจะใชการสัมภาษณลูกคา 30 คนของราน ABC SHOP โดยจะแบงกลุมลูกคาออกเปน 3 
กลุม คือ กลุมลูกคาซื้อซํ้า 10 คน กลุมลูกคาซื้อประจํา 10 คน และกลุมลูกคาซ้ือแลวนําไปบอกตอ 10 คน
 2. ประเภทของขอมูล
  มีการใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และทุติยภูมิ (Secondary data) ดังนี้
  1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลจากการสัมภาษณ โดยนําทฤษฎีสุนทรียสาธกมาใช
ในการสรางคําถามปลายเปด ที่มุงเนนไปท่ีประสบการณเชิงบวกและความประทับใจของลูกคา 
  2.  ขอมูลทตุยิภมู ิ(Secondary data) เปนการศกึษาขอมลูจากเอกสารทางวชิาการและวรรณกรรม
ที่เกี่ยวของ บทความทางวิชาการ ขอมูลจากหนังสือ และขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 3.  การออกแบบคําถามที่ใชในการสัมภาษณ
  การออกแบบคําถามจะใชหลักการตั้งคําถามแบบสุนทรียสาธก ซึ่งเปนคําถามปลายเปดที่ใหผูถูก
สัมภาษณสามารถตอบไดอยางสบายใจ และเปนตัวของตัวเอง
  3.1 คําถามที่ใชสัมภาษณลูกคาทั้ง 30 คน
   3.1.1 ลูกคามีรานขายนาฬกาในดวงใจไหม
   3.1.2 ลูกคารูจักราน ABC Shop ไดอยางไร
   3.1.3 อะไรที่ทําใหลูกคาเลือกใชบริการราน ABC Shop ทั้งที่มีรานขายนาฬกาหลายราน
   3.1.4 หลังใชบริการกับราน ABC Shop ลูกคาประทับใจอะไรบาง
   3.1.5 ลกูคาอยากใหทางราน ABC Shop เพ่ิมเติมหรือปรับปรุงอะไรบาง เพ่ือทีจ่ะทําใหลกูคา
ประทับใจมากยิ่งข้ึน 
 4. การวิเคราะหขอมูล
  การใชสนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เพือ่เพิม่ยอดขายรานคาออนไลน กรณศีกึษา: ABC 
SHOP เปนการคนหาประสบการณเชิงบวกของลูกคาที่เคยซื้อสินคาที่ราน ABC SHOP และนําประสบการณเชิง
บวกของลูกคามาปรับปรุงและพัฒนาราน ABC SHOP เพื่อเพิ่มยอดขาย โดยการใชทฤษฏีสุนทรียสาธก เปนเคร่ือง
มอืหลกั โดยนาํขอมลูมาวิเคราะหหาจดุรวม (Convergences) และจดุโดดเดน (Divergences) และนําทฤษฎีตางๆ 
เขามารวมวิเคราะหดวยคือ  ทฤษฏีการบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management: CRM) 
มาประยุกตขั้นบันไดแหงความภักดีเขากับสุนทรียสาธก ในการสัมภาษณลูกคาตามพีรามิดแหงความภักดี [3] จุด
พลิกผัน (The Tipping Point) ทฤษฎีการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป (PESTE Analysis) ที่จะชวยใหเห็นถึง
โอกาสของกิจการ การวิเคราะห SOAR Analysis เพื่อชวยวางแผนหาแนวทางการปรับปรุงแกไขเพื่อเพิ่มยอดขาย
  4.1 การคนหา (Discovery) 
  จากการสัมภาษณโดยใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เปนการคนหาประสบการณเชิง

บวกของลูกคา พบวาปจจัยที่เปนจุดรวม ลูกคาประทับใจที่ทางรานมีความเปนกันเอง คุยงาย ใสใจลูกคา สินคามี
ราคาไมแพง และราคาถูกกวารานอื่น เปนตน สวนปจจัยที่เปนจุดโดดเดน ลูกคาชอบที่ทางรานมีสินคารุนที่หายาก 
ลกูคาอยากใหทางรานมกีารจดัโปรโมชัน่แจกนาฬกา และอยากใหทางรานตอบเรว็ๆ เพราะไมอยากรอนาน เปนตน  
  การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) พบวา ดานกฎหมายและการเมือง โอกาสใน
ดานภาษขีองผูขายสนิคาออนไลน คอื การจายภาษแีบบเหมาจายจะคุมกวาจายแบบตามความจาํเปน ดานเศรษฐกจิ 

โอกาสคือ ปจจุบันคนหันมาซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนมากขึ้นรอยละ 64.9 ดานสังคมและวัฒนธรรม ปจจุบัน
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มีคานิยมใหมเกิดขึ้น คือ คนหันมาซ้ือสินคาตามนักรอง นักแสดงมากขึ้น ดานเทคโนโลยี คนหันมาใชสื่อโซเชียล
เน็ตเวิรคกันมาก สงผลใหธุรกิจในเฟซบุกไดรับความสนใจมากขึ้น อีกทั้งการโอนเงินซ้ือของผานชองทางออนไลน
สะดวกสบายมากข้ึนเพราะสามารถทําผานโทรศัพทได และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อุปสรรคท่ีเกิดกับธุรกิจ
คอื การขายสนิคาออนไลนจาํเปนตองมกีารสงสนิคาทางไปรษณยี ซึง่หากเปนหนาฝนสนิคาอาจไดรบัความเสยีหาย
ได
  การวิเคราะห SOAR Analysis พบวา จุดแข็งคือ สินคามีความหลากหลาย การใสใจใหคําแนะนํา
ของเจาของราน สินคาเปนของแท 100% โอกาสคือ จํานวนผูซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น ความสะดวกในการส่ัง
ซื้อและการชําระเงิน สิ่งที่ธุรกิจอยากจะเปนคือ หาแหลงตนทุนสินคาที่ถูกที่สุด และสต็อคสินคาจํานวนที่มากและ
หลากหลายที่สุด ผลลัพธคือ ยอดขายเพิ่มขึ้น 10% และรักษาฐานลูกคาเกาและเพ่ิมฐานลูกคาใหม 
  4.2 การวาดฝน (Dream) หลังจากข้ันตอนการคนหาแลวจะพบประสบการณเชิงบวก จากนั้นจะ
เกิดเปนการวาดฝน คือ วิสยัทัศน มุงมั่นท่ีจะเปนรานที่มีคนรูจักมากขึ้น เปนรานที่ลูกคาประทับใจในการบริการที่
ดกีวาคูแขง พนัธกิจ อยากบริการลูกคาดวยความเปนกนัเอง พรอมทัง้ใหคาํปรกึษาคําแนะนําเก่ียวกบัสนิคากบัลกูคา
เปนอยางดี เปาหมายคือ เพิ่มยอดขายได 10% เมื่อเปรียบเทียบกับปที่แลว ลูกคารูจักทางรานมากข้ึนจากการบอก
ตอของลูกคาเกา และธุรกิจสามารถดําเนินตอไปดวยความย่ังยืน
  4.3  การออกแบบ (Design) หลงัจากขัน้ตอนการวาดฝน จะเปนขัน้ตอนในการกาํหนดแผนโครงการ
ของทางราน โดยการนําปจจัยที่เปนจุดรวมและจุดเดนมาสรางเปนแผนโครงการ โดยแผนโครงการที่ออกแบบน้ัน
ควรจะเปนแผนโครงการที่สามารถทําไดจริงและมีความเปนไปได มีทั้งหมด 3 โครงการคือ 1) โครงการ “กด Like 
กด Share ตั้ง Public” 2) โครงการ “ซื้อนาฬกาทุกรุนวันนี้ แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา” 3) โครงการ “ซื้อคูถูก
กวา” 
  4.4 การมอบหมาย (Destiny) หลงัจากขัน้ตอนการออกแบบโครงการแลวนาํไปสูกระบวนการนํา
ไปปฏิบัติจริง โดยโครงการ 3 โครงการใชระยะเวลาในการดําเนินการ 1 เดือน

ผลการศึกษา
 1. สรุปผลจากการคนหาประสบการณเชิงบวกในมุมมองลูกคา โดยใชสุนทรียสาธก
  การคนหาประสบการณเชงิบวกในมมุมองของลกูคา พบวา นอกจากเรือ่งราคาทีล่กูคาประทบัใจจน

ตัดสินใจซื้อสินคากับทางราน ลูกคายังประทับใจการบริการ ที่ทางรานมีความเปนกันเอง ไมวาจะเปนการแนะนํา

สินคาแตละรุนใหลูกคา การพูดคุยท่ีมีความเปนกันเอง เพื่อไมใหลูกคารูสึกกดดันในการตัดสินใจซื้อสินคา การสง
สินคาจริง สงรวดเร็ว สงตรงเวลา และการลดราคาทันที หากลูกคามีการตอรองราคา ซึ่งในเรื่อง ความประทับใจ
ของลูกคานั้น จะเกิดจากสิ่งเล็ก ๆ ที่รานคาหลายๆ ราน อาจจะไมไดสังเกตหรือใหความสําคัญ แตหากทางรานนํา
มาปรับปรุงแกไขและพัฒนาตอไป อาจจะทําใหลูกคาประทับใจมากย่ิงขึ้นได เชน ลูกคาแนะนําใหทางรานมีการจัด

โปรโมชั่น เพ่ือใหนาสนใจ หรือมีของแจกแถมใหทั้งลูกคาเกาและลูกคาใหม เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจแลว
เกิดการบอกตอ จากขอมูลที่ไดนี้ ทางรานไดนําแนวทางไปปรับปรุง พัฒนาเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากย่ิง
ขึ้น
 2. สรุปผลจากการวางแผนโครงการเพื่อเพิ่มยอดขาย
  จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป (PESTE Analysis) เปนการนําโอกาสในดานตางๆ คือดาน 

กฎหมายและการเมือง ดานเศรษฐกิจ ดานสังคมและวัฒนธรรม ดานเทคโนโลยี และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ
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มาใชในการกาํหนดทิศทางของธรุกิจ สวนการวเิคราะห SOAR Analysis ไดนาํมาใชเพือ่เปนแนวทางในการวางแผน
ปรับปรงุแกไขเพือ่เพิม่ยอดขาย และการวเิคราะหหาจดุรวม (Convergences) ทีส่วนใหญเปนประสบการณเชงิบวก
ที่ลูกคามีตอทางราน และจุดโดดเดน (Divergence) ที่ลูกคาแนะนําใหทางรานมีการจัดโปรโมชั่น มีของแจกแถม 
เพ่ือดึงดูดลูกคาใหมและเพื่อใหลูกคาเกาพึงพอใจ ซึ่งจุดรวมและจุดโดดเดนมาจากการสัมภาษณลูกคาซ้ือซํ้า ลูกคา
ซื้อประจํา ลูกคาซื้อแลวบอกตอ 30 คน โดยใชกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) หรือ 4D ที่
กลาวไวขางตนแลวนําขอมูลที่ไดไปใชผานโครงการ 3 โครงการ ดังนี้
  2.1 ชื่อโครงการ “กด Like กด Share ตั้ง Public” เปนโครงการท่ีเกิดจากการคนพบจากปจจัยที่
เปนจดุโดดเดน (Divergence) โดยลกูคาอยากใหมกีารจัดโปรโมชัน่แจกนาฬกา ซึง่โครงการนีจ้ดัทาํขึน้เพือ่ใหลกูคา
ไดรวมสนกุกบัทางราน และเพือ่ใหคนท่ัวไปรูจกัรานมากขึน้ ผลทีไ่ดจากการทาํโครงการ คอื ลกูคาใหความสนใจใน
กิจกรรมที่ทางรานจัดทําขึ้น เห็นไดจาก ยอดคนกด Like หนา Page Facebook ราน ABC SHOP จากยอด Like 
เดิม 52,368 เปน 55,971 เพิ่มข้ึน 3,603 Like มียอดคน Like Post รูปนาฬกาที่ทางรานใชรวมโครงการ 6,300 
Like มียอดคน Share Post ที่ใชรวมโครงการ 1,300 Share มียอดการ Comment ของคนที่รวมกิจกรรม 1,100 
Comment และในชวงทีท่าํโครงการจะมลีกูคาใหความสนใจในการสอบถามเกีย่วกบัสนิคาเขามามากกวาปกต ิซึง่
ถือวาเปนผลตอบรับท่ีดีสําหรับทางราน ที่มีคนใหความสนใจมากย่ิงขึ้น ซึ่งคนที่สนใจอาจจะเปนลูกคาของทางราน
ในอนาคต
  2.2 ชือ่โครงการ “ซือ้นาฬกาทุกรุนวนันี ้แถมฟรพีวงกญุแจรปูนาฬกา” เปนโครงการทีจ่ดัทาํขึน้เพือ่
ตอยอดส่ิงที่ดี ๆ ที่คนพบจากจุดรวม (Convergences) ในคําแนะนําของลูกคา ผลที่ไดจากการทําโครงการ คือ 
ลกูคามผีลตอบรบักลบัมาหาทางรานหลงัจากไดรบัสนิคาวา ถกูใจของแถม และมลีกูคาหลาย ๆ  ทาน ทีร่วีวิและถาย
รปูหลงัไดรบัสนิคาพรอมของแถมจากทางราน ในหนา Page Facebook ราน ABC SHOP ซึง่เปนประโยชนสาํหรบั
ลูกคาในอนาคตท่ียังไมมั่นใจในการซ้ือสินคากับทางราน รีวิวของลูกคาเกาจะชวยใหทางรานมีความนาเช่ือถือมาก
ขึ้น สําหรับลูกคาท่ียังตัดสินใจไมไดวาจะซื้อสินคากับทางรานดีหรือไม จะไดรับสินคาจริงหรือไม และสินคาที่จะได
รับเปนของแทหรือไม แตถาลูกคาอานรีวิวของทางรานแลว จะชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาไดงายขึ้น เพราะการ
รีวิวของลูกคาเกา จะชวยใหลูกคาใหมมีความม่ันใจในสินคาและการบริการของทางราน
  2.3 ชื่อโครงการ “ซื้อคูถูกกวา” เกิดจากการคนพบจากปจจัยที่เปนจุดโดดเดน (Divergence) ซึ่ง
เปนโครงการที่จัดทําขึ้นเพื่อดึงดูดใจลูกคาในการซ้ือสินคา และเพ่ือเปนการขายสินคาไดรวดเร็วยิ่งขึ้น ผลท่ีไดจาก
การทําโครงการ คือ ลูกคาใหความสนใจโครงการนี้ โดยมีลูกคาซ้ือสินคาเปนคู จํานวนหลายคู จากเดิมที่ทางราน
สามารถขายสินคาแบบจับคูไดเฉพาะในชวงเทศกาล แตในชวงที่จัดทําโครงการ ซึ่งไมใชชวงเทศกาลหรือวันสําคัญ

ตาง ๆ  กลบัมลีกูคาใหความสนใจ ทางรานจงึเหน็วา โครงการนีม้คีวามนาสนใจเปนอยางมาก และทางรานจะจดัทาํ
โครงการนี้ตอไปเรื่อย 

สรุป 
 จากการดําเนินโครงการท้ัง 3 โครงการ คือ 1. โครงการกด Like กด Share ตั้ง Public 2. โครงการซ้ือ
นาฬกาทุกรุนวันนี้ แถมฟรีพวงกุญแจรูปนาฬกา 3. โครงการซื้อคูถูกกวา สามารถเพ่ิมยอดขายไดตามวัตถุประสงค

และตามเปาหมาย เมือ่เปรียบเทียบจากยอดขายเดือน กรกฎาคม ป 2558 มยีอดขาย 578,543 บาท ซึง่ในป 2559 
ยอดขายเพิ่มขึ้นเปนเงิน 652,594 บาท หรือเพิ่มขึ้นรอยละ 12.80 แสดงใหเห็นวา การนําโครงการที่ไดจากการ

ศึกษามาใชในการเพิ่มยอดขายของราน ABC SHOP สามารถเพ่ิมยอดขายไดจริง (ตารางที่ 1)
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ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาพบวา การขายสินคาออนไลนในสินคาที่มีลักษณะเหมือนกัน ราคาไมแตกตางกันมาก สิ่ง
ทีจ่ะทาํใหลกูคาตดัสนิใจซือ้สนิคาไดงายยิง่ขึน้คอื การบรกิารของผูขาย คอื ผูขายตองพดูคยุอยางเปนกนัเองกบัลูกคา 
สามารถใหคําแนะนํา อธิบายความแตกตางในตัวสินคาใหลูกคาฟงไดอยางชัดเจนและเขาใจไดงาย มีการลดราคา
สินคาใหลูกคาหากมีการตอรองราคาเกิดขึ้น หรือมีการสงสินคาที่สงจริง สงเร็ว และหากสินคามีปญหาในภายหลัง 
ผูขายตองพรอมรับประกันลูกคาดวย

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต การใชสุนทรียสาธกเพ่ือเพ่ิมยอดขายรานคา
ออนไลน กรณศีกึษา: ABC SHOP ครัง้น้ี สามารถเสร็จสมบูรณไดดวยความกรณุาอยางยิง่ จากทานอาจารยทีป่รกึษา
รายงานการศึกษาอิสระ ผศ.ดร.สุวีรณัสญ ปรัชญคุปต ที่ทานไดเสียสละเวลาอันมีคามาใหคําปรึกษา คําแนะนํา 
อธิบาย และชี้แนะแนวทาง  ตลอดจนแกไขขอบกพรองในการศึกษาอิสระครั้งน้ีดวยความเอาใจใสเปนอยางดี ผู
ศึกษาจึงใครขอขอบพระคุณในความกรุณามา ณ โอกาสน้ีดวย
 ขอขอบพระคุณคณะกรรมการการสอบศึกษาอิสระทุกทาน ทีไ่ดเสยีสละเวลาของทานมาใหคาํแนะนํา และ
แนวคิดในการปรับปรุงกรณีศึกษา เพื่อใหรายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สมบูรณมากขึ้น
 ขอขอบคุณลูกคาของราน ABC SHOP ที่ใหขอมูลทั้ง 30 คน ที่ไดสละเวลามาใหขอมูลในการสัมภาษณ 
เพ่ือถายทอดประสบการณเชิงบวก ใหไดรู และแนะนําส่ิงดี ๆ เพื่อนํามาพัฒนาและสรางสรรคในการศึกษาในคร้ัง
นี้ จนการศึกษาสําเร็จลุลวง 
 ขอขอบพระคุณบดิา มารดา และครอบครัว ทีเ่ลีย้งดูมาเปนอยางด ีและคอยเปนกาํลงัใจ ใหการสนับสนนุ
มาโดยตลอด รวมถึงเพื่อน ๆ MBA Young 16 เพื่อน ๆ AI ทุกทานที่ชวยใหคําแนะนํา ขอบคุณมากคะ
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ตารางท่ี 1 ตารางการวัดผลเปรียบเทียบยอดขายราน ABC SHOP

ยอดขายประจําป เดือนกรกฎาคม

ป 2558 578,543

ป 2559 652,594

ยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 74,051

ยอดขายที่เปน % ที่เปลี่ยนแปลงไป 12.80%


