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บทคัดยอ

การประยุกตใชสุนทรียสาธกเพื่อปรับปรุงประสบการณลูกคา กรณีศึกษา ABC Club มี
วัตถุประสงคเพื่อคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมาเพิ่มประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคา
เกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club เพิ่มมากขึ้น และเพื่อพิสูจนวาการใช
สุนทรียสาธกมาชวยในการเพิ่มประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิด
ความภักดีในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี คนหาดวยวิธีการสังเกต และสัมภาษณ เพื่อคนหา
ประสบการณที่ใชแลวประสบความสําเร็จ นํามาปฏิบัติ (Action) เปนระยะเวลา 4 เดือน ต้ังแตวันที่
1 ธันวาคม 2552 จนถึง วันที่ 31 มีนาคม 2553 ในแตละเดือนจะทําการวัดผลการศึกษาดวยจํานวน
ลูกคาที่เกิดขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี จากน้ันนําการปฏิบัติที่ทําในแตละรอบวงจร
มาทําการวิเคราะหผล ดวยการสะทอนการปฏิบัติงาน (Reflection) โดยใชสุนทรียสาธก เพื่อให
ไดมาซึ่งประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของการปฏิบัติในรอบน้ันๆ เพื่อนําไปใชในเดือนถัดๆ ไป
จากการปฏิบัติทั้งหมด 43 การปฏิบัติ สามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดได 16 วิธี และ
เมื่อสิ้นสุดการศึกษาพบวา จํานวนลูกคารูจัก ABC Club เพิ่มขึ้นมากถึง 2,257 คน, ลูกคามาทดลอง
ใชรวม 122 คน ลูกคาใชบริการจริงรวม 13 คน ลูกคาใชบริการซ้ํา 4 คน และลูกคานําการบริการไป
บอกตอ 2 คน ทั้งน้ีจํานวนลูกคาในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี ลวนเกินกวาที่ต้ังเปาเอาไว
ในตอนเร่ิมตนการศึกษา กลาวไดวาการศึกษาคร้ังน้ีบรรลุวัตถุประสงคดวยการคนหาประสบการณ
และยังพิสูจนไดวา การใชสุนทรียสาธกนํามาประยุกตใชไดกับหลักการพีรามิดแหงความภักดีได
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ABSTRACT

The application of appreciative inquiry to improve customer experience: The case study
of ABC Club, has objective to discover the best positive experience to improve customer
experience. And for prove that can use appreciative inquiry to improve customer experience, then
make the customer loyalty. Discovery by observation and interview for get the best positive
experience to action in 4 months from december 2009 to march 2010. In the end of month
evaluate with the number of customer in each of loyalty pyramid, and then reflection it by
appreciative inquiry for the best positive experience. Our 43 actions could get 16 methods of the
best positive experience. In the end of this study ABC Club make the customer 2,257 customers
to known 122 customers to try 13 customers to use our service 4 customers to use again and 2
customers to make word of mouth.
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กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาอิสระเร่ืองการประยุกตใชสุนทรียสาธกเพื่อปรับปรุงประสบการณลูกคา
กรณีศึกษา ABC Club ฉบับน้ี ไดสําเร็จลุลวงไปดวยดีโดยคําแนะนําที่ดีเลิศจากอาจารยที่ปรึกษา คือ
ดร.ภิญโญ รัตนาพันธุ ผูซึ่งใหแนวคิดอีกแงมุมหน่ึงที่เปนประโยชนอยางสูง ตอการนําไปปฏิบัติ
และสามารถใชไดในชีวิตการทํางานจริง ประกอบกับความกรุณาอยางยิ่งที่ไดสละเวลาอันมีคาทั้ง
ปวงเพื่อการอธิบาย ใหแนวทาง ไขขอสงสัย และเพิ่มความกระจางชัดเจนอยางอดทนตอการ
พยายามเรียนรูของนักศึกษาคนหน่ึง นอกจากการใหคําปรึกษาที่ดีตอนักศึกษา อาจารยภิญโญยังคง
เสียสละ ทุมเท และอุทิศตนใหแกการบุกเบิกการใชสุนทรียสาธกในประเทศไทยอีกเชนกัน

ขอขอบคุณคณะกรรมการสอบการศึกษาอิสระทุกทานที่ไดสละเวลาอันมีคา เพื่อให
คําแนะนํา และใหแนวคิดตอการศึกษาอิสระน้ีใหสมบูรณแบบยิ่งขึ้น

ขอขอบคุณบุคคลผูซึ่งใหความรูที่ดี และเปนประโยชน นอกเหนือจากที่ไดแลกเปลี่ยน
ประสบการณแนวคิดที่ดีกับพวกทานแลว ยังสามารถทําใหเกิดประเด็น และจุดประกายความคิด
วิธีการแกไขปญหา และทําใหการศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี

ขอขอบคุณเพื่อนๆ ทุกทาน อีกทั้งเพื่อนรวมชั้นเรียน MBA Executive รุนที่ 15 MBA
Executive รุนที่ 16 และ MBA Young Executive รุนที่ 10 ผูซึ่งเปนกําลังใจ และใหความชวยเหลือที่
ดีเสมอมา

ขอขอบคุณทีมงาน JAM (Jit Arsa Magazine) อันไดแก พี่กี้, นองเอิรธ, นองแปง และ
แจวแหวว ที่รวมกันนําแผนธุรกิจเขาสูรอบรองชนะเลิศระดับประเทศได ถึงแมไปไมถึงเปาหมาย
แตก็ไดใจกันเอง โดยเฉพาะเธอ แจวแหวว ขอขอบคุณเปนอยางสูง เธอเปนทั้ง เพื่อน พี่รหัส
นองสาว พี่สาว แฟน และวาที่ภรรยาที่นารักมากๆ ขอขอบคุณเธอจากใจจริง

และทายที่สุด ขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัวชัยวรมุขกุลทุกคน ที่เปน
กําลังใจ อบรมเลี้ยงดู และเปนเบื้องหลังความสําเร็จของชีวิตการศึกษาปริญญาโท

นิพัฒน ชัยวรมุขกุล
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บทท่ี 1
บทนํา

1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
ABC Club ไดกอต้ังขึ้นมาจากการที่ผูศึกษาไดทําการแลกเปลี่ยนเรียนรูกับอาจารยที่ปรึกษา

ดร.ภิญโญ รัตนาพันธุ เมื่อวันที่ 28 พฤศจิกายน 2552 เปนบริษัทที่ปรึกษาธุรกิจดานการพัฒนา
องคกร (Organization Development: OD) ซึ่งเนนกลุมลูกคาธุรกิจทั่วประเทศไทย และรวมไปถึง
ตางประเทศดวย โดยใชวิธีการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) รวมกับความรูอ่ืนๆ เพื่อ
เพิ่มประสบการณของลูกคา (Customer Experience) ใหลูกคาไดนําประสบการณดานบวกที่ดีที่สุด
ไปพัฒนาองคกรได โดยบริการของ ABC Club คือ การคนหาประสบการณที่ดีที่สุด จากทั้ง
ประสบการณของลูกคา ของผูศึกษา และทีมงานที่ไดพบเห็น ไดศึกษา หรือแมกระทั่งมี
ประสบการณที่สามารถนํามาพัฒนาองคกรในแนวทางที่ลูกคาตองการได

ABC Club พบวางานที่ผูศึกษาทําเปนงานประจําซึ่งเปนธุรกิจคาปลีกของครอบครัวผูศึกษา
เองน้ัน ไดใชหลักการสุนทรียสาธก และมีการพัฒนาเปนประจําอยูแลว รวมกับการที่ผูศึกษาเองมี
แรงบันดาลใจที่จะหาธุรกิจอ่ืนเสริม โดยไมตองใชเงินลงทุนสูงมากนัก และไมกระทบกับงานหลัก
ที่ดําเนินอยู อาจารยที่ปรึกษาไดแนะนําใหผูศึกษาเร่ิมทําเปนชมรมที่ปรึกษาธุรกิจ เหมือนดัง ชมรม
กลุมลูกคาของ Harley-Davidson (HOG) ไดพัฒนาขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา การ
กอต้ังมาในรูปแบบของชมรมน้ี ไมเพียงแตไมเสียคาใชจาย ยังเปนการศึกษาเบื้องตนกอนที่จะเปด
เปนรูปแบบบริษัทเต็มตัวอีกดวย

ต้ังแตผูศึกษาเร่ิมกอต้ัง ABC Club ขึ้นมาน้ัน ผูศึกษาไดนําวิธีการสุนทรียสาธก
(Appreciative Inquiry) มาประยุกตใชกับความรูดานตางๆมากมาย เพื่อสามารถนําประสบการณตรง
ดานบวกที่ดีที่สุดที่ผูศึกษาไดมีประสบการณมาไดพบเห็น ไดสัมภาษณ ไดสอบถามหรือที่ไดลงมือ
ทํามาแลวประสบผลสําเร็จ นํามาขยายผลตอ จากน้ันก็เขาสูการจัดการความรูเพื่อนําไปปฏิบัติตอ
ลูกคา เพื่อพัฒนาองคกรของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจที่สุด และนํามาซึ่งความภักดีของ
ลูกคากับองคกร และมีจํานวนเพิ่มขึ้นในที่สุด

หน่ึงในประสบการณดังกลาวคือ การต้ังชื่อขององคกร ABC Club เกิดจากการที่ผูศึกษามี
ความสนใจในการทําสิ่งตางๆใหงายที่สุดเทาที่จะทําได และจากการที่ไดพูดคุยกับอาจารยที่ปรึกษา
ของผูศึกษาเอง ทานกลาวถึงหลักการ Simplicity ของ Edward de bono วา “Simplicity is
Innovation” กลาวคือ การทําสิ่งตางๆใหงายขึ้น นับไดวาเปนนวัตกรรม หลังจากน้ัน ผูศึกษาไดไป
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คิดตอยอดหลักการน้ีอีกหลายอยาง หน่ึงในน้ันก็คือ การต้ังชื่อชมรมที่ปรึกษา ABC Club ซึ่งยอมา
จาก “Appreciative Business Consultant Club” แปลวา “ชมรมที่ปรึกษาธุรกิจดวยวิธีการสุนทรีย
สาธก” เมื่อยอลงมาเปน ABC Club แลวทําใหมีความรูสึกเหมือนการทองตัวอักษรภาษาอังกฤษ สื่อ
ใหเห็นถึงความงายในการทํางาน และยังงายตอการจดจําอีกดวย

หลังจากการคนพบคร้ังน้ันเอง ผูศึกษาไดมีโอกาสแลกเปลี่ยนกับผูรูถึงการตอยอดหลักการ
แหงความงาย จนไดคนพบอีกหลักการหน่ึงจากการพูดคุยในคร้ังน้ัน และภายหลังผูศึกษาไดอาน
หนังสือเลมหน่ึงพบลักษณะคลายๆ กัน หนังสือชื่อวา “IRM: CRM การตลาดรุงรุง มุงสัมพันธ” ได
กลาวถึง Customer Relationship Management การจัดการลูกคาสัมพันธ โดยหน่ึงในน้ันไดอางอิงถึง
หลักการ พีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) ที่วาการบริหารความสัมพันธกับลูกคา
กอใหเกิดความภักดี (Loyalty) ของลูกคากับธุรกิจ น้ันมีดวยกัน 5 ขั้น ดังน้ี

1. จากคนที่ไมรูจัก มารูจักธุรกิจ
2. จากคนที่รูจักธุรกิจ มาทดลองใชสินคาหรือบริการ
3. จากคนที่ทดลองใช มาซื้อใชสินคาหรือบริการ
4. จากคนที่ซื้อใช มาใชสินคาหรือบริการซ้ํา
5. จากคนที่ใชซ้ํา นําไปบอกตอ
ผูศึกษาเห็นวาสามารถนําหลักการน้ีมาประยุกตใชกับ ABC Club เองไดโดยงาย ยังสามารถ

อธิบายวิธีการของธุรกิจทั่วๆ ไปไดอยางงายดาย ทั้งยังนําไปอธิบายใหบุคคลอ่ืนที่สนใจไดไมยาก
เมื่อนําหลักการ พีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) มารวมกับหลักการของ

Appreciative Inquiry จึงเกิดคําถามขึ้นมาวา จะทําวิธีไหนที่จะทําใหลูกคาเกิดประสบการณดาน
บวกที่ประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีกับ ABC Club ในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี
(Loyalty Pyramid) จากคนที่ไมรูจักจนกระทั่งนําความประทับใจที่สุดที่ไดจาก ABC Clubไปบอก
ตอไดเอง โดยทําการคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของการทําใหลูกคาเกิดความภักดีในแต
ละขั้นของพีรามิด เพื่อนําไปใช และขยายผลตอในแตละรอบ

2. สรุปประเด็นปญหา
จากที่ไดกลาวมาแลวขางตน สามารถสรุปประเด็นปญหาได ดังน้ี เมื่อผูศึกษาไดเร่ิม

ทําการศึกษาน้ัน ABC Club เพิ่งเร่ิมตนกอต้ังมาไดไมนาน ขณะที่กอต้ังน้ัน ABC Club ยังไมมีลูกคา
ที่รูจักกับองคกรเลยแมสักคนเดียว ผูศึกษาอยากจะทราบวาจะสามารถนําวิธีการสุนทรียสาธกมา
พัฒนาองคกร และเพิ่มประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดใหกับลูกคาไดหรือไม อยางไร โดยใช
หลักการพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) เปนเคร่ืองมือที่ชวยในการวัดผล โดยวัดจาก
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จํานวนลูกคาที่อยูในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี เพื่อวัดผลวาประสบการณใด เปน
ประสบการณดานบวกที่ดีที่สุด ที่ ABC Club จะนําไปขยายผลในเดือนถัดๆ ไปได น่ันคือการหา
วิธีการที่จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีกับองคกรในแตละขั้นของพีรามิด
แหงความภักดีจากคนที่ไมรูจักองคกรจนกระทั่งนําความประทับใจจากการใชบริการกับองคกร
ธุรกิจไปบอกตอ เพื่อสามารถนําความรูน้ีขยายผลตอไปอีกไดโดยงาย

3. วัตถุประสงคการศึกษา
3.1 เพื่อสามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมาเพิ่มประสบการณของลูกคา ทํา

ใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาขององคกร ABC Club เพิ่มมากขึ้นในแตละขั้น
ของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid)

3.2 เพื่อสามารถพิสูจนวาการใชสุนทรียสาธกมาชวยใชในการเพิ่มประสบการณของลูกคา
สามารถทําใหลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีกับองคกรในแตละขั้นของพีรามิด
แหงความภักดี (Loyalty Pyramid)

4. ขอบเขตการศึกษา
4.1 สามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของการเพิ่มจํานวนลูกคา ในแตละขั้น

ของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) จากประสบการณในธุรกิจของตนเอง และบุคคลอ่ืน
อันไดแก ครอบครัว เพื่อนฝูง คนที่รูจัก และลูกคาของ ABC Club เอง เปนตน

4.2 คนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดเพื่อเพิ่มประสบการณใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคา
สามารถนําประสบการณน้ันไปใชไดเอง จนกระทั่งเกิดความประทับใจใน ABC Club ในแตละขั้น
ของพีรามิดแหงความภักดี และสงผลใหขึ้นไปอีกขั้นที่สูงกวาได

4.3 ระยะเวลาที่ใชในการทําการศึกษา 4 เดือน คือเร่ิมต้ังแตวันที่ 1 ธันวาคม 2552 ถึง 31
มีนาคม 2553

5. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
5.1 สามารถประยุกตใชวิธีการ สุนทรียสาธก (Appriciative Inquiry) รวมกับความรูดาน

อ่ืนๆ เพื่อเพิ่มประสบการณของลูกคา ชวยพัฒนาองคกรของลูกคา ABC Club ได
5.2 สามารถประยุกตใชวิธีการ สุนทรียสาธก (Appriciative Inquiry) กับ พีรามิดแหงความ

ภักดี (Loyalty Pyramid) เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคาที่ภักดีกับ ABC Club ต้ังแตผูที่ไมรูจักจนกระทั่งนํา
ความประทับใจในการบริการของ ABC Club ไปบอกตอ
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6. นิยามศัพทเฉพาะ
6.1 ลูกคา (Customer) คือ ผูที่มีประสบการณตรงกับองคกร ในที่น้ีคือ ABC Club

นับต้ังแต ไดรูจัก เร่ิมทดลองใชบริการ ใชบริการจริง ไดใชบริการซ้ํา จนกระทั่งถึงไดนําการบริการ
ของ ABC Club ไปบอกตอ

6.2 ประสบการณของลูกคา (Customer Experience) คือ ความรูที่เกิดจากการที่ลูกคาได
กระทําหรือไดพบเห็นมาในชีวิต เกี่ยวเน่ืองกับบางสิ่งบางอยาง ในที่น้ีคือ ABC Club

6.3 บล็อก (Blog : วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี แกไขลาสุดเมื่อ วันที่ 8 เมษายน 2553) เปนคํา
รวมมาจากคําวา เว็บล็อก (weblog) เปนรูปแบบเว็บไซตประเภทหน่ึง ซึ่งถูกเขียนขึ้นในลําดับที่ เรียง
ตามเวลาในการเขียน ซึ่งจะแสดงขอมูลที่เขียนลาสุดไวแรกสุด โดยปกติบล็อกจะประกอบดวย
ขอความ ภาพ ลิงก บางคร้ังจะรวมสื่อตางๆเขาไปดวย ไมจะเปนวา เพลง หรือคลิปวิดีโอ บล็อกจะ
อนุญาติใหผูที่เขามาอานขอมูล สามารถแสดงความคิดเห็นตอทายขอความที่เจาของบล็อกเปนคน
เขียนไดอยางอิสระ ซึ่งทําใหผูเขียนสามารถไดผลตอบกลับจากผูอานโดยทันที และสามารถโตตอบ
กลับได ซึ่งจะทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางผูเขียน และผูอานขึ้น



บทท่ี 3
วิธีการดําเนินการศึกษา

1. วัตถุประสงคของการศึกษา
1.1 เพื่อสามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมาเพิ่มประสบการณลูกคาของ ABC

Club สามารถทําให ลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club เพิ่มขึ้นในแต
ละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี
1.2 เพื่อพิสูจนวาการใชสุนทรียสาธกมาชวยในการเพิ่มประสบการณของลูกคา สามารถทําให
ลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี

2. ขอบเขตของประชากร
การศึกษาในคร้ังน้ีผูศึกษาไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งจากการสังเกต สอบถาม และ

สัมภาษณ รวมไปถึงจากการปฏิบัติงานของผูศึกษาเอง จากทั้งบุคคล และองคกรตางๆ ดังจะแสดง
ในแผนภูมิสังคม (Sociogram) เพื่อแสดงความใกลชิดของแหลงขอมูลตางๆ กอนที่จะเร่ิมการศึกษา
ในคร้ังน้ีรวมทั้งสิ้น 17 องคกร มีการปฏิบัติทั้งสิ้น 47 Actions

ภาพท่ี 3.1 แสดงแผนภูมิสังคม (Sociogram) ของ ABC Club

ABC Club

คุณพอ

ส.อดุลยยนต

สมุยอินเตอร ม.ลําปาง

อ.ภิญโญ

วชิราพรเภสัช

JAM Mag

คุณนา

บานยาตะวัน

บะขามบูธีค

บ.ประกันชีวิต

เพื่อนรวมงาน

วัสดุกอสราง The Dog Club

CitiBank

คณะสัตวแพทย

คณะทันตแพทย



21

3. เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา
3.1 สุนทรียสาธก
ใชกระบวนการของสุนทรียสาธกในการสังเกต สอบถาม สัมภาษณ และนําไปใช เพื่อ

สามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของการกระทําตางๆในเร่ืองการเพิ่มจํานวนลูกคา
ตามแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดีที่ประสบผลสําเร็จที่สุด นอกจากน้ียังใช AI 4-D Model ใน
การเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อนําไปขยายผลในรอบวงจร (cycle) ตอไป

3.2 พีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid)
ใชพีรามิดแหงความภักดีเปนเคร่ืองมือวัดผลความสําเร็จของ ABC Club โดยดูจากจํานวน

ลูกคาที่เพิ่มขึ้นในแตละขั้นของบันไดแหงความภักดีโดยดูจาก
3.2.1 จํานวนผูที่เขามารูจัก ABC Club
3.2.2 จํานวนผูที่ทดลองใชบริการ
3.2.3 จํานวนผูที่ใชบริการจริง
3.2.4 จํานวนผูที่ใชบริการซ้ํา
3.2.5 จํานวนผูที่นําการบริการไปบอกตอ

4. ข้ันตอนการศึกษา
การศึกษาน้ีผูศึกษาไดประยุกตใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) ในการหา

ประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดในแตละรอบของการปฏิบัติ เทียบเคียงไดกับ การวิจัยเชิงปฏิบัติการ
(Action Research) จากน้ันนําหลักการพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) มาทําการวัดผล
ดวยการนับจํานวนลูกคาที่เพิ่มขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid)
เพื่อใหบรรลุซึ่งวัตถุประสงคในการคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมาเพิ่มประสบการณลูกคา
ของ ABC Club ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club เพิ่มขึ้นในแต
ละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid)

การศึกษาไดทํ าการคนหา ประสบการณด านบวก ที่ ดีที่สุดโดยใชสุนทรียสาธก
(Appreciative Inquiry) ในขั้นตอนของการคนหาประสบการณดานบวก ดังน้ี

4.1 Discovery คนหาประสบการณดานบวกท่ีดีท่ีสุด
4.1.1 การสังเกต คนหาประสบการณโดยการสังเกตสิ่งที่อยูรอบๆ ตัวของเราโดยใช

สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) ไมวาจะเปนจากประสบการณตรงของผูศึกษา หรือจากสื่อ
อ่ืนๆ เชน ภาพยนตร รายการโทรทัศน รวมไปถึงหนังสือ หรือบทความตางๆ เพื่อคนหา
ประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดในการเพิ่มประสบการณลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ
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กอใหเกิดลูกคาที่ภักดีกับ ABC Club สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club เพิ่มขึ้นในแตละขั้นของ
พีรามิด

4.1.2 การสัมภาษณ โดยการใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) ในการ
ดําเนินการวิจัยเชิงชาติพรรณวรรณนา กลาวคือ ใชการต้ังคําถามดานบวก เพื่อคนหาเชิงลึกถึง
ประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดในตัวบุคคล ซึ่งจะทําใหไดขอมูลที่เปนขอมูลเชิงคุณภาพ ไมวาจะ
เปนจากการสัมภาษณบุคคลโดยตรง หรือใชแบบสอบถามความประทับใจ และนําไปสู
กระบวนการขั้นตอไป

4.1.3 ในการพิสูจนวาการใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) มาชวยในการเพิ่ม
ประสบการณของลูกคา สามารถทําใหลูกคา เกิดความประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีในแตละขั้น
ของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) น้ัน เปนจริง หรือไม ผูศึกษาไดนําประสบการณที่
คนพบไดน้ันมาเขาสูขั้นตอนที่ในสวนที่เหลือของ AI 4-D Model เพื่อพิสูจนวา สุนทรียสาธก
(Appreciative Inquiry) สามารถชวยเพิ่มประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ
ที่สุดจนเกิดความภักดีในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดีไดจริง

4.2 Dream จินตนาการสรางฝนในอนาคต
เมื่อคนพบประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดที่จะเพิ่มประสบการณของลูกคาแลว

จากน้ันนําประสบการณน้ันมาจินตนาการสรางฝนในอนาคต ถา ABC Club อยูในภาวะที่ดีที่สุด จะ
เกิดอะไรขึ้น ซึ่งเรียกวา วิสัยทัศน

ทั้งน้ีวิสัยทัศนของ ABC Club คือการที่จะเปนชมรมที่ปรึกษาธุรกิจระดับประเทศโดย
การเพิ่มประสบการณของลูกคา ใชชวยแกปญหาของลูกคาได นํามาซึ่งการเพิ่มขึ้นของจํานวนลูกคา
ผูภักดีกับ ABC Club วัดผลดวยจํานวนลูกคาตามขั้นพีรามิดแหงความภักดี ภายในระยะเวลา 1 ป
หลังจากกอต้ัง ABC Club จะตองทําให

- มีผูที่รูจักไมตํ่ากวา 2,400 ราย
- มีผูที่ทดลองพูดคุยไมตํ่ากวา 240 ราย
- มีผูที่ใชบริการไมตํ่ากวา 24 ราย
- มีผูที่ใชบริการซ้ําไมตํ่ากวา 12 ราย และ
- มีผูที่นําการใหบริการของ ABC Club ไปบอกตอไมตํ่ากวา 6 ราย
พิจารณาตามความสามารถของ ABC Club ที่จะทํางานได คือ ABC Club สามารถเขา

ไปเปนที่ปรึกษาขององคกรตางๆ ไดไมเกิน 2 รายตอเดือน ดังน้ัน ABC Club ควรจะมีลูกคาไมตํ่า
กวา 12 รายภายใน 1 ป แตไมมากเกิน 24 รายตอ 1 ป จากน้ันนําไปคิดอัตราสวนตามขั้นของพีรามิด
แหงความภักดี
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แตวาผูศึกษาทําการศึกษาเพียง 4 เดือน จึงออกแบบโครงสรางเพื่อใหเปนไปตาม
วิสัยทัศนของ ABC Club ที่วางไว โดยตองแบงวิสัยทัศนเพื่อการเร่ิมตนออกเปน 3 สวน (4 เดือน)
โดย

- มีผูที่รูจักไมตํ่ากวา 800 ราย
- มีผูที่ทดลองพูดคุยไมตํ่ากวา 80 ราย
- มีผูที่ใชบริการไมตํ่ากวา 8 ราย
- มีผูที่ใชบริการซ้ําไมตํ่ากวา 4 ราย และ
- มีผูที่นําการใหบริการของ ABC Club ไปบอกตอไมตํ่ากวา 2 ราย

4.3 Design ออกแบบโครงสรางเพื่อใหความฝนน้ันเปนจริง
จาก Dream วิสัยทัศนขางตนที่ไดกําหนดไว นําประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดที่ ผู

ศึกษาทําการคนพบมา ออกแบบโครงสรางวิธีการลงมือทําเพื่อทําความฝนของ ABC Club ให
เกิดขึ้นไดจริง อีกทั้งยังเพิ่มประสบการณที่ดีที่สุดใหกับลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ และ
ทายที่สุด สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club มีจํานวนเพิ่มขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหงความ
ภักดี ขั้นตอนการออกแบบโครงสรางน้ี จึงถือเปนขั้นตอนที่สําคัญมากขั้นตอนหน่ึง

4.4 Destiny นําวิธีการท่ีวางเอาไวไปลงมือทําจริงๆ
4.4.1 นําประสบการณดานบวกที่ดีที่สุด มาลงมือทํา เพื่อนําไปสูการเพิ่มจํานวนลูกคา

ในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี
4.4.2 ทําตารางสรุปภาพรวมความกาวหนาในแตละรอบเดือน และเพื่อนําไปออกแบบ

วิธีการปฏิบัติเพิ่มเติมที่จะทําตอไปในรอบวงจรถัดไปของการศึกษาอิสระน้ี ซึ่งประกอบดวย 4 สวน
ใหญๆ คือ

(1) ความทาทาย คือ สิ่งที่เราสนใจ เปาหมาย ขอจํากัด หรือปญหาที่เกิดขึ้น
(2) Action คือ สิ่งที่เราทํา เมื่อคนพบประสบการณความทาทาย
(3)  Discovery คือ สิ่งที่คนพบ หรือผลที่เกิดขึ้น จากสิ่งที่เราทํากับความทาทาย
(4)  3D (Dream Design Destiny) คือ การที่เรานําสิ่งที่คนพบ หรือผลที่เกิดขึ้นใน

ขั้นตอน Discovery ไปขยายผลตออยางไร
4.5 วัดผลของของการปฏิบัติงานของการศึกษา

ทําการวัดผลโดยการนับจํานวนลูกคาทั้งหมดที่เพิ่มขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหง
ความภักดี เพื่อเปรียบเทียบกับจํานวนลูกคาที่เปลี่ยนแปลงจากรอบเดือนฐาน (เดือนที่ 1 ของการ
ทําการศึกษา) และเพื่อเปรียบเทียบกับเปาหมาย หรือวิสัยทัศนที่วางเอาเมื่อเสร็จสิ้นการศึกษา
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4.6 วิเคราะหผลของของการปฏิบัติงานของการศึกษา
นําการปฏิบัติที่ทําในแตละรอบวงจร มาทําการวิเคราะหผลโดยการทําการสะทอนการ

ปฏิบัติงาน (Reflection) โดยใชสุนทรียสาธก เพื่อใหไดมาซึ่งประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของ
การปฏิบัติในรอบน้ันๆ เพื่อนําไปใชในเดือนถัดๆไป โดยดูจากการวัดผลของแตละรอบ ดังน้ี

4.6.1 คนหาการปฏิบัติในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี ที่เมื่อวัดผลแลวสงผล
ใหลูกคาขึ้นไปอีกขั้นของพีรามิดได หรือ

4.6.2 คนหาการปฏิบัติในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี ที่เมื่อวัดผลแลวสงผล
ใหเกิดจํานวนลูกคามากที่สุดในการปฏิบัติในเดือนน้ันๆ

4.6.3 เมื่อไดการปฏิบัติที่ดีที่สุดในแตละขั้นของพีรามิดในแตละเดือนแลว นําเขามาสู
AI 4-D Model เพื่อนําไปสรางจินตนาการ ออกแบบ และลงมือทําจริง เพื่อนําไปสูการปฏิบัติ
(Action) ตอในเดือนถัดไปได



 

 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
  
การศึกษาในคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดใ้ชสุ้นทรียสาธก AI 4-D Model เป็นเคร่ืองมือหลกัในการศึกษา 
  
 

 
 

        เพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ 

        ของ ABC Club ก่อใหเ้กิด 

        การเพิ่มข้ึนของจ านวนลูกคา้ 

        ตามขั้นพีรามิดแห่งความภกัดี 

 

 

 

 

ภาพที ่4.1 แสดงวงจร 4D Model 

 

 โดยท าการศึกษา คน้หาประสบการณ์ด้านบวกท่ีดีท่ีสุดโดยใช้กระบวนการของสุนทรีย
สาธก (Appreciative Inquiry: AI) เพื่อเพิ่มประสบการณ์ท่ีสามารถแกปั้ญหาต่างๆ ให้กบัลูกคา้ได ้
ร่วมกบัหลกัการพีรามิดแห่งความภกัดี (Loyalty Pyramid) เพิ่มประสบการณ์ เพื่อท่ีจะได้มาซ่ึง
จ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี 
 ผูศึ้กษาท าการศึกษาเป็นระยะเวลา 4 เดือน ในแต่ละเดือนผูศึ้กษาไดใ้ช ้AI 4-D Model เป็น
เคร่ืองมือหลกัในการศึกษา กล่าวโดยสรุปคือ 

1. Discovery คน้หาประสบการณ์ดา้นบวกท่ีดีท่ีสุด 
2. Dream จินตนาการสร้างฝันในอนาคต 

Discovery : 
คน้หาประสบการณ์ดา้นบวก 

ท่ีดีท่ีสุด 

Dream :  
 การวาดฝัน อะไรท่ีควร
จะเป็น? หรือ วสิัยทศัน์ 

Design :  
ออกแบบโครงสร้าง 
ท าใหฝั้นเป็นจริง 

Destiny :  
น าวธีิการนั้นไปลงมือ

ท า 
 



  

 

3. Design ออกแบบโครงสร้างเพื่อใหค้วามฝันนั้นเป็นจริง 
4. Destiny น าวิธีการท่ีวางเอาไวไ้ปลงมือท าจริงๆ  

 เพื่อให้ไดม้าซ่ึง ประสบการณ์ดา้นบวกท่ีดีท่ีสุด ท่ีจะเพิ่มประสบการณ์ให้ลูกคา้ สามารถ
แกปั้ญหาของลูกคา้ได ้น ามาซ่ึงจ านวนลูกคา้ท่ีเพิม่ข้ึนตามแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี 
 เม่ือเสร็จขั้นตอนการลงมือท า ในแต่ละเดือนจะไดป้ระสบการณ์ดา้นบวกท่ีผูศึ้กษาไดล้งมือ
ปฏิบติัมา 1 ชุด น ามาสรุปเป็นตารางสรุปภาพรวมความกา้วหนา้ วดัผลท่ีจ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย
พีรามิดแห่งความภกัดี (Loyalty Pyramid) กล่าวโดยสรุปคือ 

1. จากผูท่ี้ไม่รู้จกั  มารู้จกั ABC Club 
2. จากผูท่ี้รู้จกั   มาทดลองใชบ้ริการ ABC Club 
3. จากผูท้ดลองใช ้ มาซ้ือ หรือใชบ้ริการ ABC Club จริง  
4. จากผูซ้ื้อใช ้   มาใชบ้ริการ ABC Club ซ ้ า 
5. จากผูใ้ชบ้ริการซ ้ า น าการบริการ ABC Club ไปบอกต่อ 

 จากนั้นน ามาวิเคราะห์ผลการศึกษา โดยการสะทอ้นการปฏิบติั (Reflection) ในแต่ละรอบ
ดว้ยสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) อีกคร้ังหน่ึง เพื่อให้ไดม้าซ่ึงประสบการณ์ดา้นบวกท่ีดี
ท่ีสุดของการปฏิบติัในรอบนั้นๆ โดยพิจารณาจากประสบการณ์ท่ีผูศึ้กษา และลูกคา้ประทบัใจท่ีสุด
ในแต่ละรอบการปฏิบติันั้น เพื่อน าไปใชใ้นเดือนถดัๆ ไป 
 สุดทา้ยหลงัจบการศึกษาตอ้งน าผลท่ีไดจ้ากการปฏิบติัทั้งหมด คือ จ านวนลูกคา้ท่ีเกิดข้ึนใน
แต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดีทั้งหมด 4 เดือน มาเปรียบเทียบกบั Dream วิสัยทศัน์ท่ี
จินตนาการเอาไว ้เพื่อพฒันาไวใ้นคราวต่อไปอีกดว้ย 

 เพื่อความเขา้ใจ และความชดัเจนมากยิ่งข้ึน สามารถอ่านรายละเอียดต่างๆ เพิ่มเติมไดจ้าก
ตาราง 4-D และ Reflection (สะทอ้นการปฏิบติังาน) ในแต่ละรอบวงจร ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

1. ผลการศึกษาจากสุนทรียสาธกรอบวงจรที ่1 เดือน ธันวาคม 2552 
1.1   แสดงผลการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกในการปรับปรุงประสบการณ์ลูกค้า รอบวงจรที ่1 เดือน ธันวาคม 2552 

 
  ตารางที ่4.1 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน ธนัวาคม 2552  
 

พรีามิดขั้นที่ 1 การท าให้คนไม่รู้จัก -> มารู้จัก ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ตั้งช่ือ ชมรม 
 
 
- จดัท าเวบ็ไซต ์
 
 
 
- ใชห้ลกัการแห่ง
ความง่าย  
 
  

- คน้พบวา่ ช่ือท่ีฟังง่าย อ่านง่าย เขา้ใจง่าย ผูค้นจะจดจ าได้
ง่ายดาย จากหลกัการ Simplicity is Innovation ของ 
Edward de bono 
- คน้พบ www.ning.com เป็น Community เวบ็ไซต ์
ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการมี เวบ็ไซต ์เป็นของตนเองอยา่งง่ายๆ มี
ส่ิงอ านวยความสะดวกมากมาย และ ฟรี เพื่อเป็นแหล่ง
รวบรวมความรู้ท่ีคน้พบมา (Knowledge Management)  
- คน้พบวา่การอธิบาย ค าวา่ Appreciative Inquiry กบัคน
ไทยเป็นไปไดย้าก 
จึงไดค้น้พบค าภาษาไทยท่ีส่ือใหเ้ห็นถึง ความหมายของ 
AIใชค้  าวา่ “การจบัถูก” 

- ตั้งช่ือองคก์รวา่ ABC Club เพื่อส่ือ
ใหเ้ห็นถึงความง่ายดาย ใครๆก็
ประกอบธุรกิจได ้
- เขา้ไปเปิด http://abcclub.ning.com 
(ภาคผนวก ก 1.1) 
 
 
- ขยายเอาค าวา่ “การจับถูก” ไวทุ้ก
หนา้เวบ็ไซต ์ (ภาคผนวก ก 1.2) 
 
 

- ผูเ้ขา้ชมรวม 572คร้ัง 391คน 
11 ประเทศ(ภาคผนวก ก 1.1) 
- คน้หาค าวา่ “การจบัถูก” ใน 
Google เวบ็ไซต ์ABC Clubอยู่
ในหนา้แรกของ Google 
(ภาคผนวก ก 1.2) 
- มีผูท่ี้ไดรั้บเมลจ์ากทาง
เวบ็ไซต ์356 คน 
(ภาคผนวก ก 1.3) 
- มีผูรู้้จกัเพิ่มจากนามบตัร 100 
คน และท่ีมีผลต่อ คือ 

http://www.ning.com/


 
 

 

ตารางที ่4.1 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน ธนัวาคม 2552 (ต่อ) 
 
- ท  าการเผยแพร่ 
เวบ็ไซตข์องABC 
Club 
- จดัท า นามบตัร
โดยใชห้ลกัการ
แห่งความง่าย 

- คน้พบวา่ abcclub.ning.com สามารถส่งค าเชิญชวนไป
ใหเ้พื่อนๆท่ีมีรายช่ืออยูใ่นเมลไ์ดโ้ดยง่าย อาทิเช่น การ
เขียนบทความท่ีคน้พบไดไ้วใ้นกระทูต่้างๆ 
- คน้พบวา่ การท านามบตัรเอาติดตวัไวแ้จก สามารถท าให้
คนรู้จกัไดม้ากข้ึน 
- คน้พบวา่ การออกแบบนามบตัรใหดู้ง่ายโดยใชสี้เดียว 
ทั้งประหยดั และดูดี 

- ส่งขอ้มูลกระจายทางเมล ์ไดโ้ดย
ง่ายดาย 
(ภาคผนวก ก 1.3) 
- ออกแบบนามบตัรใหดู้ง่าย 
(ภาคผนวก ก 1.4) 
- พฒันาเป็นมาตรฐาน ใชใ้นเดือน
ต่อไป 

- โรงสีขา้ว ท่ี จ.หนองบวัล าภู  
(ภาคผนวก ก 1.4) 
- ร้านยาวชิราพรเภสัช จ.อุดรธานี 
- ร้านขายอะไหล่รถยนต ์จ.
อุดรธานี  
รวม 3 ราย 

พรีามิดขั้นที่ 2 การท าให้คนรู้จักแล้ว –> มาทดลองใช้ (คุย) ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- แจกนามบตัร
พร้อมอธิบาย 
- แนะน าตวัเองวา่
เป็นท่ีปรึกษา 
 
- แลกเปล่ียนองค์
ความรู้กนั 

- คน้พบวา่ การใชค้  าวา่ “การจับถูก” ในนามบตัร สามารถ
เชิญชวนใหค้นรับ   ถามถึงความหมายของค าๆน้ี 
- คน้พบวา่ การอธิบายค าวา่ “การจับถูก” ใหเ้ขา้ใจง่าย ท า
ใหค้นสนใจไดม้ากข้ึน 
- บอกไปตรงๆวา่เป็น “ทีป่รึกษาธุรกจิ” มีบริการอยา่งไร 
- แลกเปล่ียนกบัเจา้ของธุรกิจในเชิง “ผมท าอย่างนี ้คุณท า
อย่างไร” 

- ใส่ค าวา่ “การจับถูก” ไวใ้นนามบตัร 
 
- อธิบายวา่ “การจับถูก” คือ การท าส่ิง
ท่ี Work 
- อธิบายธุรกิจของเรา วา่เราช่วยเขา 
ลดตน้ทุน เพิ่มก าไร และ พฒันา
องคก์ร 

- มีผูท่ี้ไดรั้บนามบตัรแลว้ ถาม
ถึงค าวา่การจับถูก 30 คน 
- โรงสีขา้ว 1ท่ี เชิญใหเ้ขา้ไป
แลกเปล่ียนความรู้ท่ีบริษทั 
- ร้านยาวชิราพรเภสัชขอ
ค าปรึกษาดา้นการตลาด 
- ร้านขายอะไหล่รถยนต ์3 ราย 



 
 

 

ตารางที ่4.1 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน ธนัวาคม 2552 (ต่อ) 
 
พรีามิดขั้นที่ 3 การท าให้คนทดลองใช้แล้ว –> มาซ้ือใช้ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- แนะน าตวัเองวา่
เป็นท่ีปรึกษา 
- อธิบายวธีิการ
ในการให้
ค  าปรึกษาดว้ย 
“การจับถูก” 

- บอกไปตรงๆวา่เป็น “ทีป่รึกษาธุรกจิ” และมีบริการ
อยา่งไรบา้ง 
- อธิบายค าวา่ “การจับถูก” ใหเ้ขาเขา้ใจง่ายๆ ดว้ยภาษาท่ี
ฟังง่าย 
- คน้พบวา่ การอธิบายส่ิงท่ีเราเคยท ามา โดยการ
ยกตวัอยา่ง ท าใหเ้ขามองภาพออกวา่เราท าอะไรไดบ้า้ง 
- คน้พบวา่ การใหท้ดลองใชบ้ริการ ไดผ้ลมากกบับริษทั 
หรือสินค่าใหม่ๆ ท่ีเพิ่งออกตลาด 

- อธิบายวา่ ABC Club ช่วยเขา ลด
ตน้ทุน เพิ่มก าไร และ พฒันาองคก์ร 
- ยกตวัอยา่งบริษทัท่ีเราเคยศึกษางาน
มาแลว้ 2-3 แห่ง 
- ใหค้  าปรึกษาฟรี 1 เร่ือง 
 

- ร้านยาวชิราพรเภสัชขอ
ค าปรึกษาดา้นการตลาด 
- ถูกเชิญไปเป็นทีมพฒันาร้าน
ขายอะไหล่รถยนต ์จบัถูก ดา้น
การจ าหน่ายสินคา้ 
รวม 2 ราย 

พรีามิดขั้นที่ 5 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว -> น าไปบอกต่อ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ฝากวานใหแ้จก
นามบตัร 

- คน้พบวา่ การฝากนามบตัรไปแจกต่อ สามารถ
ด าเนินการไดโ้ดยท่ี ABC Club ไม่ตอ้งด าเนินการใดๆดา้น
การตลาดเลย 

- น านามบตัรไปฝากแจกท่ีสถาน
ประกอบการ 

- มีคนรู้จกัจากบอกต่อเพิ่ม 3 ราย คือ 
- ร.พ.สมุยอินเตอร์ จ.สุราษฎร์ธานี 
- มหาวทิยาลยั จ.ล าปาง 
- บา้นยาตะวนั รวม 3 ราย 



 

 

 
1.2 สรุปการปฏิบัติการ (Action) เดือนที ่1 ธันวาคม 2552 

   ภายหลงัจากการปฏิบติังานในเดือนท่ี 1 คือเดือนธนัวาคม 2552 ท าใหเ้กิดจ านวนลูกคา้
ในองค์กรต่างๆ มากข้ึน ซ่ึงลูกคา้นั้นเร่ิมรู้จกัโดยวิธีการเขา้ชมเวปไซต์ และเกิดการถามเก่ียวกบั
องคก์ร ABC Club อีกทั้งในเดือนแรกท่ีเร่ิมท าการศึกษา ยงัเกิดลูกคา้ท่ีทดลองใชบ้ริการ ลูกคา้ท่ีใช้
บริการจริงๆ เกิดการใชซ้ ้ า และมีลูกคา้ท่ีน าองคก์รไปบอกต่อ ดงัแสดงจ านวนลูกคา้ตามตารางท่ี 4.2 

 
ตารางที ่4.2 แสดงสรุปผลการปฏิบติัการ (Action) รอบวงจรท่ี 1 เดือนธนัวาคม 2552 

 
ขั้นที ่ พรีามิด ความภักดี การปฏิบัติการ (Action) จ านวนลูกค้า 

(คน) 

1 รู้จัก เวบ็ไซต ์abcclub 391 

แจกนามบตัร 100 
รวม 491 

2 ทดลองใช้ พดูคุย 3 
3 ใช้บริการจริง ปรึกษาฟรี 1 เร่ือง 2 
4 ใช้บริการซ ้า - 0 
5 บอกต่อ ฝากแจกนามบตัร 1 

 
สรุปรายช่ือลูกค้าทีเ่ข้ามาทดลอง และใช้บริการทีเ่กดิขึน้ในเดือนนี ้

1. โรงสีขา้ว ท่ี จ.หนองบวัล าภู 
2. ร้านยาวชิราพรเภสัช จ.อุดรธานี 
3. ร้านขายอะไหล่รถยนต ์จ.อุดรธานี 

 
 1.3 วเิคราะห์ผลการปฏิบัติ โดยการท า Reflection เดือนที ่1 ธันวาคม 2552 
  1.3.1 การท าให้คนไม่รู้จัก มารู้จัก ABC Club 
   Discovery 
   ผมไดมี้โอกาสเขา้อบรมระยะสั้นในโครงการ “KSME Care” ซ่ึงทางธนาคาร
กสิกรไทยไดจ้ดัข้ึนในจงัหวดัอุดรธานีเป็นหลกัสูตรระยะสั้นท่ีให้ความรู้ในการท าธุรกิจเบ้ืองตน้ 



 
 

 

ผมไดมี้โอกาสไดพ้บกบันกัธุรกิจในจงัหวดัมากมายหลายคน มีพี่ท่านหน่ึงเป็นเจา้ของบริษทัขาย
รถยนตมื์อสองท่ีใหญ่ท่ีสุดในจงัหวดัอุดรธานี คือ บ.หลานนายสา จก.ก็ไดเ้ขา้อบรมดว้ย เม่ือพบกบั
พี่อ๋อยคร้ังแรก พี่อ๋อยก็น านามบตัรมาแจก เป็นนามบตัรท่ีสวย และน่าประทบัใจมากๆ คือเป็น
นามบัตรพื้นสีเหลือง ตัวอักษรสีขาว ดูเรียบง่ายท่ีส าคัญเป็นการวางแนวตั้ ง ซ่ึงไม่เหมือนกับ
นามบตัรอ่ืนๆ ท่ีไดรั้บแจก สัมภาษณ์พี่อ๋อยมาเล็กนอ้ยความวา่ พี่อ๋อยท านามบตัรให้สะดุดตา ไม่
ตอ้งใช้รูปภาพมากมาย แต่สามารถส่ือให้เห็นถึงธุรกิจของเราไดเ้ป็นอยา่งดี เม่ือเขา้งานใดๆ ก็ตาม 
เช่น งานสัมมนา งานแต่ง งานบวช ก็พกติดตวัไปแจกดว้ยไดง่้าย ทั้งยงัไม่ตอ้งลงทุนอะไรมากมาย 
แจกไปก่ีใบ ก็มีคนรู้จกัเราเท่านั้น เม่ือแจกเราก็แนะน าตวัของเรา บริษทัของเราให้คนท่ีไดรั้บแจก
ทราบไดด้ว้ย ยงัสามารถพูดคุย เปิดการขายไวล่้วงหนา้ไดอี้กต่างหาก 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีไม่รู้จกั ABC Club ให้มารู้จกั ABC Club มากข้ึนโดยเสีย
ค่าใชจ่้ายนอ้ยท่ีสุด 
   Design 
   ท าการแจกนามบตัรท่ีดูสวยงาม และเรียบง่าย เป็นนามบตัรท่ีประทบัใจต่อผู ้
ไดรั้บ สามารถส่ือถึงธุรกิจท่ีปรึกษาของ ABC Club ได ้จากนั้นเม่ือไดเ้ขา้ร่วมงานกิจกรรมทาง
สังคมให้บ่อยท่ีสุดเท่าท่ีสามารถจะท าได ้ท่ีมีผูค้นมากมาย เช่น งานสัมมนา งานแต่งงาน งานกิน
เล้ียง งานคืนสู่เหยา้ ก็ตอ้งพกนามบตัรติดตวัไปแจกพร้อมทั้งแนะน าตวัไปพร้อมกนัดว้ย 
   Destiny 
   แจกนามบตัรทุกคร้ังท่ีมีโอกาสพบปะผูค้น พร้อมทั้งแนะน าตวัเองดว้ย 
   
  1.3.2 การท าให้คนรู้จัก มาทดลองพูดคุยแลกเปลีย่นความรู้กบั ABC Club 
   Discovery 
   มีงานสัมมนาหน่ึงท่ีธนาคารไทยพาณิชยจ์ดัข้ึน วนันั้นผมได้มีโอกาสเขา้ร่วม
กิจกรรมน้ีดว้ย ในงานผมพบเจา้ของธุรกิจมากมาย หน่ึงในนั้นมีเจา้ของโรงสีขา้วท่ี จ.หนองบวัล าภู
เขา้ร่วมดว้ย ผมไดแ้ลกนามบตัรกบัพี่หน่ึง และสอบถามเก่ียวกบักิจการท่ีพี่หน่ึงท า เม่ือพี่หน่ึงได้
อ่านนามบตัรผม เกิดความสนใจในค าว่า “ท่ีปรึกษาธุรกิจด้วยการจับถูก” ท่ีผมพิมพ์ลงไปใน
นามบตัร จึงสอบถามผมเร่ืองของ “การจบัถูก” ผมไดบ้รรยายวิธีการการเป็นท่ีปรึกษาของผมให้พี่
หน่ึงฟังคร่าวๆ พี่หน่ึงสนใจมาก ผมบอกไปว่า “ผมรับปรึกษาธุรกิจด้วย การจบัถูก ผมช่วยให้
กิจการเพิ่มก าไร ลดตน้ทุน และ พฒันาองคก์รดว้ยการจบัถูก ” พี่หน่ึงจึงหันกลบัไปถามน้องชายท่ี



 
 

 

เป็นผูจ้ดัการโรงสีข้าวนั้น พูดคุยกนัสักครู่ แล้วจึงนัดเวลาให้ผมไปคุยกนัท่ีโรงสีขา้ว จากนั้น 1 
เดือนต่อมาผมก็ไดมี้โอกาสไปพบ และบรรยาย “วธีิการจบัถูก” ของผมท่ีโรงสีขา้วดว้ย 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีรู้จกั ABC Club แลว้ ให้มาทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้พูดคุยถึง 
วธีิการท างานของ ABC Club  
   Design 
   เม่ือมีโอกาสไดแ้จกนามบตัรของ ABC Club แลว้ จะตอ้งพดูคุยถึงเร่ืองราวของคู่
สนทนา ว่าเขาประกอบกิจการอะไรบา้ง กิจการเป็นอย่างไรบา้ง ภาวะปัจจุบนัเป็นเช่นไรบา้งและ
แนะน าตวัเองวา่ เราเป็นท่ีปรึกษาธุรกิจช่วยพฒันาองคก์รดว้ยวิธีการจบัถูก เพื่อเป็นการแลกเปล่ียน
เรียนรู้กนั และกนั 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแจกนามบตัรจะตอ้งพูดคุยแลกเปล่ียนถึงธุรกิจของผูรั้บนามบตัร
ดว้ย พร้อมทั้งแนะน าตวัเองวา่เราท างานอะไร 
 
  1.3.3 การท าให้คนทดลองพูดคุย มาใช้บริการของ ABC Club 
   Discovery   
   คุณพ่อ คุณแม่ของผมมีโอกาสเดินทางไปประเทศจีน 1-2 คร้ังต่อปี คุณแม่ผม
โดนใจมากท่ีสุด กบัการท าใหค้นท่ีทดลองใช ้มาซ้ือใช ้คือ บริษทัท่ีขายยาบวัหิมะ หลงัจากท่ีคุณแม่
เดินเขา้ไปในห้องท่ีจดัเตรียมไว ้พนักงานคนจีนท่ีพูดภาษาไทยได้ก็ออกมา บอกเล่าสรรพคุณยา
ต่างๆ นานา 5-6 ขนาน จากนั้นเด็กฝึกงานก็เขา้มา พร้อมทั้งถงัใส่น ้ าอุ่นๆ จนร้อน ให้คุณแม่ไดแ้ช่
เทา้ดว้ย “ยาแช่เทา้” เพิ่มการไหลเวียนของเส้นเลือด บรรเทาอาการปวดขา ไม่นานหลงัจากท่ีแช่เทา้
ได้ครู่หน่ึง เด็กฝึกงานชุดเดิมเข้ามานวดฝ่าเท้าให้เราโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ เพิ่ม พร้อมทั้งพูด
ภาษาไทยปนภาษาจีนบา้ง ทั้งยงัเล่าประวติัความเป็นมาต่างๆ นานา ควบคู่ไปกบัการนวดเทา้อีกดว้ย 
ถามถึงเร่ืองสุขภาพ เร่ืองคู่ครอง เร่ืองสารทุกขสุ์ขดิบต่างๆ ไดซ้ักพกั ก็มีอาจารยห์มอเดินเขา้มาใน
หอ้ง เขา้ไปหาคุณแม่ไปตรวจชีพจร ตรวจล้ิน ถามประวติั และทั้งอาจารยห์มอ และเด็กฝึกงานต่างก็
ไม่ลืมท่ีจะขายของ คือยาขนานต่างๆ มากมาย หลงัจากนั้นข้ึนมาบนรถ ปรากฏว่าแต่ละคนมียาติด
ไมติ้ดมือมา คนละ 2-4 ขนานเลยทีเดียว 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้ ให้มาใชบ้ริการ
ของ ABC Club เพิ่มข้ึน 



 
 

 

   Design 
   ส าหรับกิจการท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้นั้นจะตอ้งเสนอ 
การบริการให้ค  าปรึกษาทางธุรกิจ ฟรี 1 คร้ัง เพื่อให้เขาไดรู้้จกั และเขา้ใจผลของการใชบ้ริการกบั 
ABC Club ใหม้ากข้ึนไปอีก 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกนั จะตอ้งเสนอการบริการให้ค  าปรึกษา
ทางธุรกิจฟรี 1 คร้ัง กบัทางผูท่ี้แลกเปล่ียนเรียนรู้อีกดว้ย 
 
  1.3.4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้วน า ไปบอกต่อบุคคลอืน่ 
   Discovery 
   น้องชายของผมเป็นอาจารย์ประจ าอยู่ท่ี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ วิทยาเขต 
ล าปาง ผมได้มีโอกาสเดินทางไปท่องเท่ียวกบัครอบครัวท่ี จ.ล าปางอยู่ในช่วงวนัหยุดเทศกาล 
นอ้งชายผมจองห้องพกัของโรงแรมหน่ึงใน จ.ล าปางให้กบั คุณพ่อ คุณแม่ของผม เพราะผมไปพกั
กบัน้องชายท่ีหอพกัมหาวิทยาลยั ในขณะท่ีเดินเขา้ไปพกัยงัห้องพกัของโรงแรม ตรงบริเวณเคาท์
เตอร์เช็คอินของโรงแรม มีใบปลิวของ ร้านอาหารในตวัจงัหวดัอยู ่2-3 ราย ผมไดส้อบถามพนกังาน
ของโรงแรมได้ความว่า ใบปลิวต่างๆ เหล่าน้ีเป็นของร้านอาหารท่ีเป็นเพื่อนๆ กันกับเจ้าของ
โรงแรม น ามาฝากแจกเพื่อช่วยประชาสัมพนัธ์กนั ผมไดส้อบถามนอ้งชาย เขาบอกวา่ มี 1 ร้านจาก
จ านวนใบปลิวเป็นร้านเก่าแก่ของจงัหวดั อีก 2 ร้าน ยงัไม่เคยไปใช้บริการเช่นกนั พอดีมาเห็น
ใบปลิวจึงไดท้ราบวา่เปิดใหบ้ริการอยูท่ี่ใด จะไดพ้าครอบครัว และเพื่อนๆ ไปใชบ้ริการกนั 
   Dream 
   ให้กิจการท่ีเป็นลูกคา้ของ ABC Club ช่วยประชาสัมพนัธ์การให้บริการของ 
ABC Club ดว้ยการบอกต่อ 
   Design 
   ส าหรับกิจการท่ีเป็นลูกคา้ของ ABC Club แลว้ จะขออนุญาตน า นามบตัรไป
ช่วยวางไวท่ี้สถานประกอบการ ช่วยประชาสัมพนัธ์การใหบ้ริการของ ABC Club ดว้ยการบอกต่อ 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการของ ABC Club จะตอ้งขออนุญาตน า นามบตัรไป
ฝากวางไวท่ี้สถานประกอบการ เพื่อใหลู้กคา้เป็นคนบอกต่อการใหบ้ริการของ ABC Club 
 
 1.4 สรุปผลการท า Reflection เดือนที ่1 ธันวาคม 2552 



 
 

 

  จากการวิเคราะห์ผลการปฏิบติัโดยการท า Reflection ไดร้วบรวมประสบการณ์ลูกคา้
ท่ีดีท่ีสุดในการกระท า ท่ีท าใหลู้กคา้แต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดีเพิ่มจ านวนข้ึน ดงัน้ี 

1. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มารู้จัก ABC Club 
   โดยการแจกนามบตัรทุกคร้ังท่ีมีโอกาสพบปะผูค้น พร้อมแนะน าตวัเองไปดว้ย 

2. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาทดลองใช้บริการ 
   โดยทุกคร้ังท่ีมีการแจกนามบตัรจะต้องพูดคุยแลกเปล่ียนถึงธุรกิจของผูรั้บ
นามบตัรดว้ย พร้อมทั้งแนะน าตวัเองวา่เราท างานอะไร 

3. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้ใช้บริการจริง 
   โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกัน จะต้องเสนอการบริการให้
ค  าปรึกษาทางธุรกิจฟรี 1 คร้ัง กบัทางผูท่ี้แลกเปล่ียนเรียนรู้อีกดว้ย 

4. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาใช้บริการซ ้า 
   (ยงัไม่มีลูกคา้เกิดข้ึนในขั้นพีรามิดขั้นน้ี) 

5. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้น าการบริการไปบอกต่อ 
   โดยทุกคร้ังท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการของ ABC Club จะตอ้งขออนุญาตน า นามบตัร
ไปฝากวางไวท่ี้สถานประกอบการ เพื่อให้ลูกคา้เป็นคนบอกต่อการให้บริการของ ABC Club 



 

 

2. ผลการศึกษาจากสุนทรียสาธกรอบวงจรที ่2 เดือน มกราคม 2553 
2.1 แสดงผลการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกในการปรับปรุงประสบการณ์ลูกค้า รอบวงจรที ่2 เดือน มกราคม 2553 
 

  ตารางที ่4.3 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มกราคม 2553 
 

พรีามิดขั้นที่ 1 การท าให้คนไม่รู้จัก -> มารู้จัก ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- Update ขอ้มูลใน
เวบ็ไซตข์องABC 
Club 
- ร่วมก่อตั้งชมรม
เพิ่มเติม 
- แจกนามบตัรเพิ่ม 
100  ใบ 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 

- คน้พบวา่ การใส่รูปภาพโฆษณาต่างประเทศท่ีส่ือให้เห็น
ไอเดียแปลกๆ แลว้ส่งต่อไปยงัรายช่ือในเมล ์สามารถเชิญ
ชวนใหมี้คนมารู้จกัเพิ่มข้ึน 
- คน้พบกลุ่มคนท่ีสนใจศึกษาพฤติกรรมการบอกต่อของ
ผูห้ญิง  
- คน้พบการแจกนามบตัรตามสถานประกอบการต่างๆ 
โดยร่วมกบัการแนะน าวธีิการดีๆใหเ้จา้ของกิจการ
โดยเฉพาะผูห้ญิง 
- คน้พบ www.gotoknow.org Blog ชุมชนแห่งการเรียนรู้ 
ท่ีมีผูช้มมากท่ีสุดแห่งหน่ึงในไทย 

- ส่งลิงครู์ปโฆษณากระจายทางเมล ์
(ภาคผนวก ก 2.1) 
- ร่วมก่อตั้ง Female Marketing 
Community   
 
 
- เขียนประสบการณ์ท่ีได ้“จบัถูก” มา 
ใน www.gotoknow.org (ภาคผนวก ก 

2.2) 

- มีผูเ้ขา้ชมรวม 375 คร้ัง 264 
คน (ภาคผนวก ก 2.1) 
- มีคนรู้จกัจากนามบตัรเพิ่ม 
100 คน และท่ีมีผลต่อ คือ 
- ร้านบา้นยาตะวนั จ.ขอนแก่น 
- ร้านวสัดุก่อสร้าง หนองคาย  
- ร้าน The Dog Club ขอนแก่น
รวม 3 ราย 
- จ  านวนผูเ้ขา้ชม 13 Blogs 
เฉล่ีย Blogละ 85 คน/Blog  
(ภาคผนวก ก 2.2) 

http://www.gotoknow.org/
http://www.gotoknow.org/


 
 

 

ตารางที ่4.3 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มกราคม 2553 (ต่อ) 
 
พรีามิดขั้นที่ 2 การท าให้คนรู้จักแล้ว –> มาทดลองใช้ (คุย) ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- แจกนามบตัร 
พร้อมอธิบาย 
- แนะน าตวัเองวา่
เป็นท่ีปรึกษา 
 
 
 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 
- พฤติกรรมการ
บอกต่อของสตรี 

- คน้พบวา่ การอธิบายค าวา่ “จับถูก” ใหเ้ขา้ใจง่าย 
ท าใหค้นสนใจไดม้ากข้ึน 
- บอกไปตรงๆวา่เป็น “ทีป่รึกษาธุรกจิ” และมี
บริการอยา่งไรบา้ง 
- คน้พบวา่ การใหท้ดลองใชบ้ริการ ไดผ้ลมากกบั
บริษทั หรือสินค่าใหม่ๆ ท่ีเพิ่งออกตลาด โดยเฉพาะ
ลูกคา้ท่ีเป็นผูห้ญิง 
- เขียนเร่ืองราวเก่ียวกบัการจบัถูก ในหวัขอ้ 
“Appreciative Inquiry by ALMON” 
- คน้พบวา่ ผูห้ญิง 1 คน ถา้ประทบัใจเร่ืองใด จะ
บอกต่อไปอีก 27 คน 

- อธิบายวา่ “จับถูก” คือ การท าส่ิงท่ี Work 
- อธิบายธุรกิจของเรา วา่เราช่วยเขา ลด
ตน้ทุน เพิ่มก าไร และ พฒันาองคก์ร 
- ทดลองใหค้  าปรึกษาฟรี 1 เร่ือง 
- เขียนบทความใน www.gotoknow.org 
(ภาคผนวก ก 2.3) 
- เนน้การพดูคุยใหค้วามสนใจท่ีผูห้ญิง 
เพราะผูห้ญิงมีอตัราการบอกต่อมากกวา่
ผูช้าย 

- บา้นยาตะวนั ขอค าปรึกษา
การตลาด 
- ร้าน The Dog Club ปรึกษา
เร่ืองการตลาด 
- ร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ี
หนองคาย ทดลองใชบ้ริการ 
- โรงพยาบาลสมุยอินเตอร์ ขอ
ค าปรึกษาการตลาด รวม 4 ราย 
- จ  านวนผูต้อบบทความรวม 
16 คน(ภาคผนวก ก 2.3) 

พรีามิดขั้นที่ 3 การท าให้คนทดลองใช้แล้ว –> มาซ้ือใช้ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ทฤษฎี Royalty - คน้พบ ทฤษฎี Royalty Pyramid : พีรามิดแห่งความภกัดี - อธิบายอยา่งง่ายๆ เร่ืองทฤษฎี  - กิจการท่ีน าแบบสอบถามไปใช ้ 

http://www.gotoknow.org/


 
 

 

ตารางที ่4.3 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มกราคม 2553 (ต่อ) 
 
Pyramid 
- ท าแบบสอบถาม
ความประทบัใจ
แก่ลูกคา้กิจการ 
- คิดนวตักรรมใน
สถาน
ประกอบการ 

- คน้พบวา่ การเร่ิมตน้ดว้ยส่ิงท่ีง่ายๆในการใหเ้จา้ของ
กิจการท าไดโ้ดยไม่ตอ้งเสียเวลา คือการท าแบบสอบถาม
ความประทบัใจใหลู้กคา้ไปกรอกเอง 
- คน้พบวา่การคิดนวตักรรมเล็กๆนอ้ยๆ ท่ีช่วยลด
ระยะเวลาในการท างาน ช่วยใหเ้จา้ของกิจการท่ีทดลองใช้
มาใชบ้ริการเราได ้

Royalty Pyramid แก่ผูป้ระกอการท่ี
สนใจ 
- ท าแบบสอบถามความประทบัใจ
ใหน้ าไปใช ้
- คิดนวตักรรมเล็กๆนอ้ยๆให้
กิจการ เพื่อลดระยะเวลาในการ
ท างาน (ภาคผนวก ก 2.4) 

- บา้นยาตะวนั จ.ขอนแก่น 
- ร้าน The Dog Club จ.ขอนแก่น 
- ร้านขายวสัดุก่อสร้าง  
- โรงพยาบาลสมุยอินเตอร์ จ.สุ
ราษฎร์ธานี รวม 4 ราย 
- คิดนวตักรรม”การแสดง
ตวัอยา่ง เหล็กรัดท่อยาง” แก่ร้าน
ขายอะไหล่รถยนต ์จ.อุดรธานี 
(ภาคผนวก ก 2.4) รวม 1 ราย 

พรีามิดขั้นที่ 5 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว -> น าไปบอกต่อ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ทฤษฎี Royalty 
Pyramid 
- พฤติกรรมการ
บอกต่อของสตรี 

 - คน้พบ ทฤษฎี Royalty Pyramid : พีรามิดแห่งความภกัดี  
- คน้พบวา่ ผูห้ญิง 1 คน ถา้ประทบัใจเร่ืองใด จะบอก
ต่อไปอีก 27 คน 

- ทั้ง 2 ทฤษฎี ช่วยใหกิ้จการไดเ้ขา้ใจ
ถึงขั้นตอนในการท าการตลาดอยา่ง
ง่ายๆ และยงัส่งผลต่อ ABC Club อีก 

- บา้นยาตะวนั ไดเ้ล่า และบอก
ต่อ ทฤษฎี Royalty Pyramid 
แก่ สนง.ประกนัชีวติแห่งหน่ึง
ใน จ.ขอนแก่น 

 



 

 

 2.2 สรุปการปฏิบัติการ (Action) เดือนที ่2 มกราคม 2553 
  หลงัจากมีการปรับเปล่ียนวิธีการปฏิบติับางประการเพื่อให้เกิดความเหมาะสม และ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน ท าใหเ้กิดจ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึนจากเดือนท่ี 1 ดงัตารางท่ี 4.4 
 
ตารางที ่4.4 แสดงสรุปผลการปฏิบติัการ (Action) รอบวงจรท่ี 2 เดือน มกราคม 2553 
 

ขั้นที ่ พรีามิดความภักดี การปฏิบัติการ (Action) จ านวนลูกค้า 
(คน) 

1 รู้จัก เวบ็ไซต ์abcclub 264 

แจกนามบตัร 100 

Blog Gotoknow 85 
รวม 449 

2 ทดลองใช้ พดูคุย 4 
Blog Gotoknow 16 
รวม 20 

3 ใช้บริการจริง แบบสอบถาม 4 
4 ใช้บริการซ ้า - 0 
5 บอกต่อ การตลาดอิสตรี 1 

 
สรุปรายช่ือลูกค้าทีใ่ช้บริการทีเ่กดิขึน้ในเดือนนี ้

1. ร้านขายยา บา้นยาตะวนั จ.ขอนแก่น 
2. โรงพยาบาลสมุยอินเตอร์ 
3. ร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ี จ. หนองคาย 
4. ร้าน The Dog Club ท่ี หา้งเซนทรัล จ.ขอนแก่น 

 2.3 Reflection เดือนที ่2 มกราคม 2553 
  2.3.1 การท าให้คนไม่รู้จัก มารู้จัก ABC Club 
   Discovery 
   ผมไดเ้ปิดเวบ็ไซต์ของ ABC Club ไวท่ี้ http://abcclub.ning.com เพื่อรวบรวม
ขอ้มูล และรับสมคัรสมาชิก มีวนัหน่ึงผมไดค้น้หาเวบ็ไซตป์ระเภทเดียวกนัจาก www.google.com 

http://abcclub.ning.com/
http://www.google.com/


 
 

 

ผมรู้สึกประทบัใจในเวบ็ไซตข์องประเทศไทย ท่ีใช ้www.ning.com เหมือนกบัของ ABC Club นัน่
คือ http://thaioffcamera.ning.com เป็นเวบ็ไซตเ์ผยแพร่ความรู้ดา้นการถ่ายภาพ และเป็นเวบ็ไซต์ท่ี
อยูล่  าดบัตน้ๆ ของ Google อีกดว้ย ท่ีผมประทบัใจในเวบ็ไซต์น้ีก็คือ คลิปวีดีโอสอนการถ่ายภาพ
เบ้ืองตน้ท่ีดึงขอ้มูลมาจาก www.youtube.com อีกทีหน่ึงน่าสนใจมากๆ มีทั้งของคนไทยท าข้ึน  และ
คนต่างชาติท าข้ึนอีกดว้ย ผมจึงเขา้ไปดูคลิปวีดีโอจาก Youtube ผมก็คน้หาคลิปวีดีโอโฆษณาของ
คนไทย ท่ีผมประทบัใจท่ีสุดเป็นโฆษณายาสระผมยี่ห้อหน่ึง ท่ีชมแล้วประทบัใจมากๆ นั่นคือ
โฆษณายาสระผมแพนทีน http://www.youtube.com/watch?v=HMibV2cu6pY ผมจึงได้น าคลิป
ดงักล่าวเขา้ไปใน เวบ็ไซต ์ABC Club ของผม จากนั้นก็กระจายขอ้มูลต่อไปให้คนท่ีอยูใ่นรายช่ือ
เมลข์องผม 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีไม่รู้จกั ABC Club ให้มารู้จกั ABC Club จากการน าเสนอผา่น
ส่ืออินเตอร์เน็ต 
   Design 
   ท าการเปิดเวบ็ไซต์เพื่อประชาสัมพนัธ์ ABC Club สามารถประชาสัมพนัธ์ได้
ไกลทัว่โลก น าขอ้มูลมลัติมีเดียต่างๆ เช่น รูปภาพ คลิปเสียงเพลง คลิปวีดีโอ ท่ีโดนใจเรามากท่ีสุด
เพิ่มเขา้ไปเพื่อดึงดูดความสนใจ จากนั้นก็กระจายขอ้มูลต่อทางอีเมลเ์พื่อใหค้นเขา้มารู้จกั 
   Destiny 
   ค้นหา และน ารูป หรือคลิปโฆษณาท่ีเราประทับใจมากท่ีสุดเพิ่มเข้าไปใน
เวบ็ไซตใ์นทุกๆ เดือนๆ ละ 5 คลิป จากนั้นก็กระจายขอ้มูลผา่นทางอีเมล ์
   
  2.3.2 การท าให้คนรู้จัก มาทดลองพูดคุยแลกเปลีย่นความรู้กบั ABC Club 
   Discovery 
   มีวนัหน่ึงผมเดินทางมาวิ่งมินิมาราธอนท่ี จ.ขอนแก่นไดเ้ขา้พกัท่ีหอพกัรายวนั
แห่งหน่ึงบริเวณ ถ.มะลิวลัย ์เป็นหอ้งพกัเปิดใหม่ยงัไม่ค่อยมีคนเขา้มาพกัมากนกั ผมเขา้ไปพกั 2 วนั 
1 คืน แลว้รู้สึกวา่หอ้งพกัน้ีควรจะไดรั้บการปรับปรุงดา้นความประทบัใจอีกเล็กนอ้ยอาทิเช่น ความ
สูงของหมอนหนุนในห้องพกั จ านวนปลัก๊ไฟท่ีมีให้น้อยเกินไป และท่ีผมประทบัใจมากท่ีสุดคือ 
ในห้องพกัมีขนมเคก้กอ้นเล็กๆ กอ้นหน่ึงท่ีทางห้องพกัจดัเตรียมไวใ้ห้แขกท่ีมาพกัดว้ย เม่ือผมได้
ไปวิ่งมินิมาราธอนเสร็จในตอนเช้าของวนัอาทิตย ์และเขา้ไปพกัผ่อนต่ออีกเล็กน้อย หลงัจากนั้น
ประมาณช่วงสายๆ ผมได้คืนห้องพกั พร้อมทั้งแนบเอกสารย่อช้ินหน่ึงไปด้วย เป็นนามบตัรของ 
ABC Club โดยท่ีดา้นหลงัของนามบตัรไดแ้นะน าปัญหา และความประทบัใจในการใชห้้องพกัใน

http://www.ning.com/
http://abcclub.ning.com/video/video/listForLocation?location=http%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DHMibV2cu6pY


 
 

 

คืนนั้นว่า ควรจะปรับปรุงส่ิงใด และควรท่ีจะสนบัสนุนส่ิงใดต่อไป พอดีว่าผูท่ี้ท  าการรับการคืน
ห้องของผมเป็นลูกสาวเจา้ของห้องพกันั้น จึงไดเ้กิดการพูดคุยแลกเปล่ียนเรียนรู้กนัเกิดข้ึนอีกดว้ย 
นอ้งคนนั้นยงักล่าวขอบคุณท่ีแนะน าขอ้สังเกตน้ีใหเ้ธอรู้อีกดว้ย 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีรู้จกั ABC Club ไปพร้อมกบัการทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้
พดูคุยถึง วธีิการท างานของ ABC Club ไปพร้อมกนั 
   Design 
   เม่ือเดินทางไปใชบ้ริการในสถานท่ีต่างๆ จากนั้นใชก้ารสังเกตปัญหาของกิจการ
นั้นๆ ท าการบนัทึกไวด้้านหลงันามบตัรของ ABC Club แลว้ยื่นนามบตัรนั้นแก่เจา้ของ หรือผูมี้
อ  านาจตดัสินใจในกิจการ เพื่อเปิดโอกาสให้มีการพูดคุยแลกเปล่ียนเรียนรู้กิจการนั้นๆ ไปพร้อมๆ 
กบัการท่ีท าใหค้นท่ีไม่รู้จกัมารู้จกั ABC Club ใหม้ากข้ึนอีกดว้ย 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีเขา้ใช้บริการ หรือสินคา้ใดๆ ใช้การสังเกตปัญหาของกิจการ น ามา
บนัทึกไวด้า้นหลงันามบตัรของ ABC Club น าไปมอบให้เจา้ของกิจการ เพื่อท าให้เจา้ของกิจการท่ี
ไม่รู้จกัมารู้จกั และทดลองพดูคุยกบั ABC Club ไปพร้อมกนั 
 
  2.3.3 การท าให้คนทดลองพูดคุย มาใช้บริการของ ABC Club 
   Discovery   
   บ่ายวนัหน่ึงผมได้มีโอกาสพูดคุยกับ คุณน้าผูห้ญิงท่านหน่ึงเป็นเจ้าของร้าน
จ าหน่ายยาช่ือร้าน “บา้นยาตะวนั” เป็นร้านจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนัท่ีเพิ่งเปิดใหม่บริเวณดา้นหน้า
มหาวทิยาลยัภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ.ขอนแก่น คุณนา้มาขอค าปรึกษาเร่ืองการตลาดส าหรับร้าน
ยามาได้สักพักแล้ว ว ันนั้ นผมได้บอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกับ การตลาดส าหรับอิสตรี Female 
Marketing วา่ “พฤติกรรมการบอกต่อของผูห้ญิง 1 คน จะบอกเล่าเร่ืองราวท่ีตนเองประทบัใจต่อไป
อีก 27 คน แต่พฤติกรรมการบอกต่อของผูช้ายจะบอกเล่าเร่ืองราวท่ีตนเองประทบัใจต่อไปเพียงแค่ 
2 คนเท่านั้น” ผมจึงอธิบายต่อไปวา่ ใหพ้ฒันา ปรับปรุงร้านยา ให้เป็นท่ีประทบัใจกบั เพศหญิงมาก
ท่ีสุด เพื่อใหผู้ห้ญิงท่ีเขา้มาใชบ้ริการน าความประทบัใจไปบอกต่อเอง คุณนา้ไดฟั้งดงันั้น เกิดความ
ประทบัใจในส่ิงท่ีผมให้ฟัง จากนั้นก็นดัผมไปคุยต่อท่ีร้านยาของคุณน้าในอาทิตยถ์ดัไป เพื่อไปดู
สถานท่ีจริง วา่จะตอ้งปรับปรุงส่ิงใดบา้ง โดยผมเสนอจะรับปรึกษาฟรี 1 คร้ัง 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีทดลองใชบ้ริการแลว้ ใหม้าใชบ้ริการของ ABC Club เพิ่มข้ึน 



 
 

 

   Design 
   ส าหรับกิจการท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้ พบวา่ตอ้งการให ้
ABC Club ช่วยเหลือดา้นการตลาด จะตอ้งพูดคุยถึงเร่ือง หลกัการ “การตลาดส าหรับอิสตรี Female 
Marketing” พร้อมทั้งยกตวัอยา่งท่ีเคยมีประสบการณ์มาประกอบการอธิบายใหเ้ห็นภาพมากข้ึน เพื่อ
สนับสนุนหลกัการดงักล่าว และยงัสามารถช่วยให้เจา้ของกิจการสามารถน าไปประยุกต์เองได้
โดยง่ายดว้ย 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกนั แล้วพบว่าตอ้งการให้ ABC Club 
ช่วยเหลือด้านการตลาด จะต้องพูดคุยถึงเ ร่ือง หลักการ “การตลาดส าหรับอิสตรี Female 
Marketing” 
 
  2.3.4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว น าไปบอกต่อบุคคลอืน่ 
   Discovery 
   เดือนน้ีผมได้คน้พบ หลกัการ “พีรามิดแห่งความภกัดี” เป็นหลักการง่ายๆ ท่ี
สามารถอธิบายการประกอบธุรกิจได ้อธิบายไดภ้ายในเวลาไม่นาน กล่าวไวเ้ป็นขั้นๆ ว่า “ผูท่ี้ไม่
รู้จกัมารู้จกัธุรกิจของเรา จากผูท่ี้รู้จกัแลว้มาทดลองใชธุ้รกิจของเรา จากผูท้ดลองใชม้าซ้ือใชสิ้นคา้ 
หรือบริการของเรา และจากผูท่ี้ซ้ือใช้น าไปบอกต่อ” ผมไดน้ าหลกัการน้ีไปบอกเล่าให้กบัคุณน้า
เจา้ของร้านจ าหน่ายยา บริเวณมหาวทิยาลยัภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ในวนัท่ีคุณนา้คนนั้นนดัผมไป
พูดคุยท่ีร้านของเขา ผมเล่าให้ฟังพร้อมทั้งอธิบายว่า ให้คุณน้าสังเกตพฤติกรรม และถามลูกค้า
โดยตรง เก่ียวกบัแต่ละขั้นของบนัได วา่ลูกคา้ของร้านยาโดนใจจุดไหนของร้าน ถึงเขา้มาเป็นลูกคา้ 
จากผูท่ี้ไม่รู้จกัเลย จนกระทัง่ สังเกตวา่ลูกคา้น าความประทบัใจน้ีไปบอกต่อให้ผูอ่ื้นเขา้มาใชบ้ริการ
ของเรา หรือยงั พออธิบายจบ คุณนา้ประทบัใจมากๆ บอกวา่หลกัการน้ีสามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง และ 
ท าไดง่้ายดว้ย หลงัจากนั้นไม่นาน คุณน้าก็น าเร่ืองราวน้ีไปบอกต่อกบัเพื่อนบา้นของคุณน้าซ่ึงท า
ธุรกิจประกนัชีวิตอยู่ และคุณน้าคนนั้นก็โทรมาปรึกษา เชิญผมเขา้ไปอธิบายหลกัการน้ีให้ฟังอีก
รอบดว้ย 
   Dream 
   ให้ลูกคา้ของ ABC Club เป็นคนบอกต่อหลกัการ หรือเร่ืองราวง่ายๆ ท่ีไดมี้การ
แลกเปล่ียนเรียนรู้กนั บอกต่อไปยงัลูกคา้อีกหลายๆ คน 
   Design 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้กนันั้น จะตอ้งบอกเล่าหลกัการ และ เร่ืองราว 2 



 
 

 

หวัขอ้ดว้ยกนัคือ การตลาดส าหรับอิสตรี (Female Marketing) และ พีรามิดแห่งความภกัดี (Loyalty 
Pyramid) พร้อมทั้งเร่ืองราวท่ีเคยประสบมา เพื่อท าใหลู้กคา้สามารถน าไปใช ้น าไปบอกเล่าต่ออยา่ง
ง่ายๆ ได ้
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้กนันั้น จะตอ้งบอกเล่าหลกัการ และ เร่ืองราว 2 
หวัขอ้ดว้ยกนัคือ การตลาดส าหรับอิสตรี (Female Marketing) และ พีรามิดแห่งความภกัดี (Loyalty 
Pyramid) 
 
 2.4 สรุปผลการท า Reflection เดือนที ่2 มกราคม 2553 
  จากการวิเคราะห์ผลการปฏิบติัโดยการท า Reflection ไดป้ระสบการณ์ลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด 
ในการกระท าท่ีท าใหลู้กคา้แต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดีเพิ่มจ านวนข้ึน เพื่อน าไปใชใ้นเดือน
ถดัไป ดงัน้ี 

1. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มารู้จัก ABC Club 
    โดยการค้นหา และน าคลิปโฆษณาท่ีเราประทับใจมากท่ีสุดเพิ่มเข้าไปใน
เวบ็ไซตใ์นทุกๆ เดือนๆ ละ 5 คลิป จากนั้นก็กระจายขอ้มูลผา่นทางอีเมล ์

2. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาทดลองใช้บริการ 
    โดยทุกคร้ังท่ีมีเข้าใช้บริการ หรือสินคา้ใดๆ ใช้การสังเกตปัญหาของกิจการ 
น ามาบนัทึกไวด้า้นหลงันามบตัรของ ABC Club น าไปมอบให้เจา้ของกิจการ เพื่อท าให้เจา้ของ
กิจการท่ีไม่รู้จกัมารู้จกั และทดลองพดูคุยกบั ABC Club ไปพร้อมกนั 

3. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้ใช้บริการจริง 
    โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกนั แลว้พบวา่ตอ้งการให้ ABC Club 
ช่วยเหลือด้านการตลาด จะต้องพูดคุยถึงเ ร่ือง หลักการ “การตลาดส าหรับอิสตรี Female 
Marketing” 

4. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาใช้บริการซ ้า 
    (ยงัไม่มีลูกคา้เกิดข้ึนในขั้นพีรามิดขั้นน้ี) 

5. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้น าการบริการไปบอกต่อ 
    ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้กนันั้น จะตอ้งบอกเล่าหลกัการ และ เร่ืองราว 2 
หวัขอ้ดว้ยกนัคือ การตลาดส าหรับอิสตรี (Female Marketing) และพีรามิดแห่งความภกัดี (Loyalty 
Pyramid)



 

 

3.  ผลการศึกษาจากสุนทรียสาธกรอบวงจรที ่3 เดือน กุมภาพนัธ์ 2553 
3.1 แสดงผลการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกในการปรับปรุงประสบการณ์ลูกค้า รอบวงจรที ่3 เดือน กุมภาพนัธ์ 2553 
 

   ตารางที ่4.5 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน กุมภาพนัธ์ุ 2553 
 

พรีามิดขั้นที่ 1 การท าให้คนไม่รู้จัก -> มารู้จัก ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ร่วมส่งแผนธุรกิจ
เขา้ประกวดในการ
แข่งขนัรอบประเทศ 
- Update ขอ้มูลใน
เวบ็ไซต ์ABC 
- แจกนามบตัรเพิ่ม 
100  ใบ 
 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 

- คน้พบวา่ การไดเ้ขา้ร่วมแข่งขนั หรือ สัมมนาท าให้
คนรู้จกัมากข้ึนทัว่ประเทศ 
 
 
- คน้พบวา่ การใส่คลิปโฆษณา แลว้ส่งต่อไปยงัรายช่ือ
ในเมล ์สามารถชวนใหมี้คนมารู้จกัเพิ่มข้ึน 
- คน้พบการแจกนามบตัรตามสถานท่ีต่างๆ โดยร่วมกบั
การแนะน าวธีิการดีๆใหโ้ดยเฉพาะผูห้ญิงซ่ึงมีแนวโนม้
การบอกต่อสูงกวา่ฝ่ายชาย 
- คน้พบการเขียน Blog ลง Gotoknow สามารถท าใหมี้
ผูรู้้จกัไดท้ัว่ประเทศไทย 

- เขา้ร่วมงานแข่งขนั หรือสัมมนาให้
มากข้ึน 
(ภาคผนวก ก 3.1) 
- ส่งลิงคค์ลิปโฆษณากระจายทางเมล ์
(ภาคผนวก ก 3.2) 
 
- เขียนประสบการณ์ท่ีได ้“จบัถูก” มา
อยา่งนอ้ยวนัละ 1 บทความ 
www.gotoknow.org 

- มีผูรู้้จกัเพิ่มข้ึน 100 คน 
(ภาคผนวก ก 3.1) 
- Clip ท่ีคนใหค้วามสนใจมาก
ท่ีสุดมีผูเ้ขา้ชม 147 คน 
- มีผูเ้ขา้ชมรวม 313 คร้ัง 221 
คน (ภาคผนวก ก 3.2) 
- มีคนรู้จกัจากนามบตัรเพิ่ม 
100 คน และท่ีมีผลต่อ คือ 
- บ.ประกนัชีวติ จ.ขอนแก่น 
- ทีมงาน JAM Magazine  
- มหาวทิยาลยัทางภาคเหนือ 

http://www.gotoknow.org/


 
 

 

ตารางที ่4.5 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน กุมภาพนัธ์ุ 2553 (ต่อ) 
 
   - บะขาม บูธีครีสอร์ท  

- ผูเ้ขา้ชม 24 Blog เฉล่ีย ละ 
156 คน/Blog 

พรีามิดขั้นที่ 2 การท าให้คนรู้จักแล้ว –> มาทดลองใช้ (คุย) ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- แจกนามบตัร 
พร้อมอธิบาย 
- แนะน าตวัเองวา่
เป็นท่ีปรึกษา 
 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 

- คน้พบวา่ การอธิบายค าวา่ “จับถูก” ใหเ้ขา้ใจง่าย 
ท าใหค้นสนใจไดม้ากข้ึน 
- บอกไปวา่เป็น “ทีป่รึกษาธุรกจิ” และมีบริการรับ
อบรม สัมมนา และพฒันาองคก์ร 
- คน้พบวา่ การใหท้ดลองใชบ้ริการ ฟรี 1 คร้ังไดผ้ล
มากกบับริษทั หรือสินคา้ใหม่ๆ ท่ีเพิ่งออกตลาด  
- เขียนเร่ืองราวเก่ียวกบั Female Marketing ลง  

- อธิบายวา่ “จับถูก” คือการท าส่ิงท่ี Work 
- อธิบายธุรกิจของเรา วา่เราช่วยเขา ลด
ตน้ทุน เพิ่มก าไร พฒันาองคก์ร 
- ปรึกษาฟรี 1 เร่ือง 
- เขียนเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือของอิสตรี
(ภาคผนวก ก 3.3) 

- มหาวทิยาลยัในภาคเหนือ ขอ
ค าปรึกษาการตลาด 
- ทีมงาน JAM Magazine ให้
เป็นท่ีปรึกษาทีม รวม 2 ราย 
- มีผูส้นใจแสดงความเห็น 
Blog 68 คน (ภาคผนวก ก 3.3) 

พรีามิดขั้นที่ 3 การท าให้คนทดลองใช้แล้ว –> มาซ้ือใช้ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- น าทฤษฎี Royalty 
Pyramid ไป  

- น าทฤษฎี Royalty Pyramid ไปอธิบายใหเ้จา้ของ
กิจการเขา้ใจง่ายๆ โดยอา้งอิงเร่ืองราวท่ีเกิดข้ึนจริง 

- อธิบายอยา่งง่ายๆ เร่ืองทฤษฎี 
Royalty Pyramid แก่  

- บ.ประกนัเชิญไปเป็นท่ีปรึกษา 
และบรรยายเร่ือง Royalty Pyramid 



 
 

 

ตารางที ่4.5 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน กุมภาพนัธ์ุ 2553 (ต่อ) 
 
ประยกุตใ์ช ้
- ท าแบบสอบถาม
ความประทบัใจแก่
ลูกคา้กิจการ 
 

- คน้พบวา่ การเร่ิมตน้ดว้ยส่ิงท่ีง่ายๆในการใหเ้จา้ของ
กิจการท าไดโ้ดยไม่ตอ้งเสียเวลามาก คือการท า
แบบสอบถามความประทบัใจใหลู้กคา้ไปกรอกเอง 
 

ผูป้ระกอบการ 
- ท าแบบสอบถามความประทบัใจ
ใหเ้จา้ของกิจการน าไปใช ้
(ภาคผนวก ก 3.4) 
 

- กิจการท่ีกลบัมาขอค าปรึกษา คือ 
- บา้นยาตะวนั จ.ขอนแก่น 
- ร้านขายวสัดุก่อสร้าง หนองคาย  
- รพ.สมุยอินเตอร์ จ.สุราษฎร์ธานี 
รวม 3 ราย (ภาคผนวก ก 3.4) 

พรีามิดขั้นที่ 4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว -> กลบัมาซ้ือซ ้า ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- คิดนวตักรรมใน
สถานประกอบการ 
- น าแบบสอบถาม
ไปประมวลผล
ออกมาเป็นกลยทุธ์ 

- คน้พบวา่การคิดนวตักรรมเล็กๆนอ้ยๆ ท่ีช่วยลด
ระยะเวลาในการท างาน ช่วยใหเ้จา้ของกิจการท่ีทดลอง
ใชม้าใชบ้ริการเราได ้
 - หลงัจากท าแบบสอบถามน าไปใหเ้จา้ของกิจการ 
น าไปแจกใหบุ้คคลเป้าหมาย ไดแ้ก่ ลูกคา้ หรือ 
พนกังาน แลว้น ากลบัมาประมวลผล และท าเป็นกล
ยทุธ์กลบัคืนไปใหกิ้จการนั้นๆ เป็นเคร่ืองยนืยนั
ความส าเร็จในงานช้ินแรกของ ABC Club ได ้ 

- คิดนวตักรรมเล็กๆนอ้ยๆใหกิ้จการ 
เพื่อลดระยะเวลาในการท างาน 
(ภาคผนวก ก 3.5) 
- น าแบบสอบถามกลบัมาประมวลผล 
แลว้ส่งผลกลบัคืนใหกิ้จการน าไปใช้
ต่อไป 

- คิดนวตักรรม การจดัวาง
สินคา้ใหห้ยบิง่าย ใหร้้าน
จ าหน่ายอะไหล่รถยนต ์1 อยา่ง 
(ภาคผนวก ก 3.5) 
- กิจการท่ีน าผลจาก
แบบสอบถามไปปฏิบติัแลว้  
- ร้านขายยาบา้นยาตะวนั 
- ร้านขายวสัดุก่อสร้าง จ.
หนองคาย รวม 2 ราย 



 

 

 3.2 สรุปการปฏิบัติการ (Action) เดือนที ่3 กุมภาพนัธ์ 2553 
  ส าหรับการปฏิบติัการในเดือนท่ี 3 ของการศึกษานั้น เน่ืองจากการศึกษาใน 2 เดือนท่ี
ผ่านมามีขอ้มูลมากพอท่ีจะท าให้ทราบว่า ควรท าอย่างไรเพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าหลกั และเพื่อให้
ท างานไดส้ะดวก และมีเวลาเพื่อลูกคา้มากข้ึน หลงัจากมีการปรับเปล่ียนวิธีการปฏิบติับางประการ
เพื่อใหเ้กิดความเหมาะสม ท าใหเ้กิดจ านวนลูกคา้เพิ่มมากข้ึนดงัตารางท่ี 4.6 
 
ตารางที ่4.6 แสดงสรุปผลการปฏิบติัการ (Action) รอบวงจรท่ี 3 เดือน กุมภาพนัธ์ุ 2553 
 

ขั้นที ่ ปีรามิความภักดี การปฏิบัติการ (Action) จ านวนลูกค้า 

1 รู้จัก เวบ็ไซต ์abcclub 221 

แจกนามบตัร 100 

Blog Gotoknow 156 

เขา้ร่วมแข่งขนั 100 
รวม 577 

2 ทดลองใช้ พดูคุย 2 
Blog Gotoknow 68 
รวม 70 

3 ใช้บริการจริง แจกแบบสอบถาม 3 
4 ใช้บริการซ ้า คิดนวตักรรม 1 

ประมวลแบบสอบถาม 2 
รวม 3 

5 บอกต่อ - 0 
 
 
สรุปรายช่ือลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการทีเ่กดิขึน้ในเดือนนี ้

1. บริษทัประกนัชีวติใน จ.ขอนแก่น 
2. ทีมงาน JAM Magazine  
3. มหาวทิยาลยัแห่งหน่ึงทางภาคเหนือ จ.ล าปาง 
4. บะขาม บูธีครีสอร์ท  



 
 

 

 3.3 Reflection เดือนที ่3 กุมภาพนัธ์ 2553 
  3.3.1 การท าให้คนไม่รู้จัก มารู้จัก ABC Club 

   Discovery 
   ผมไดมี้โอกาสเขา้ร่วมงานแข่งขนัประกวดแผนธุรกิจเพื่อสังคม ท่ีจดัโดย คณะ
พาณิชยศาสตร์ และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั Thai Young Philanthropists Network - 
Social Entrepreneur Incubator Program หนงัสือพิมพก์รุงเทพธุรกิจ และ บริติช เคานซิล ท่ีจงัหวดั
เชียงใหม่ โดยผม และทีมงาน JAM ได้คิดแผนธุรกิจเพื่อสังคมข้ึนมา 1 แผน ช่ือว่า “JAM 
Magazine” โดยเกิดข้ึนจากการแลกเปล่ียนเรียนรู้กันเองของกลุ่มทีมงานทุกคน จนเกิดเป็น
นวตักรรมทางการจดัการความรู้ท่ีช่วยส่งเสริมให้ทุกๆ คนสามารถแลกเปล่ียนเรียนรู้กันได้ทัว่
ประเทศ อย่างสนุกสนาน โดยผมไดรั้บเลือกให้เป็นหัวหน้ากลุ่มไปน าเสนอผลงานในคร้ังน้ี โดย
การประกวดรอบภูมิภาคน้ี จดัข้ึนท่ีมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พวกผมไดน้ านามบตัรไปแจกให้ทุกๆ 
มหาวทิยาลยัทัว่ประเทศท่ีลงแข่งขนัไดรู้้จกั ABC Club ผมดว้ย โดยใชก้ารเขา้ไปทกัทาย ให้ก าลงัใจ
ทุกๆ ทีมอย่างสนิทสนม เขา้ไปช่วยเหลือในเร่ืองท่ีพอจะช่วยได้ และเขา้ร่วมงานท่ีทางผูจ้ดัการ
แข่งขนัไดจ้ดัเตรียมไว ้เช่นงานเล้ียงตอ้นรับ เป็นตนั 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีไม่รู้จกั ABC Club ให้มารู้จกั ABC Club จากการเขา้ร่วมงาน
ประกวดแข่งขนั หรืองานสัมมนาต่างๆ ระดบัประเทศ 
   Design 
   ติดตามข่าวสารการประกวดแข่งขัน หรือการสัมมนาในด้านธุรกิจจาก
หนังสือพิมพ์ และตามส่ือต่างๆ เพื่อส่งแผนธุรกิจ หรือร่วมท ากิจกรรมในแต่ละงาน เป็นการ
ทดสอบฝีมือในดา้นการบริหารของคนใน ABC Club ทั้งยงัช่วยให้มีคนรู้จกั ABC Club เพื่อมากข้ึน
โดยเฉพาะผูค้นในแวดวงธุรกิจดว้ยกนัเอง 
   Destiny 
   ติดตามข่าวสารการแข่งขนั หรืองานสัมมนาในส่ือต่างๆ อยู่เป็นประจ า เพื่อเขา้
ร่วมงานอยา่งนอ้ย 1 งานต่อปี 
    
  3.3.2 การท าให้คนรู้จัก มาทดลองพูดคุยแลกเปลีย่นความรู้กบั ABC Club 
   Discovery 
   ก่อนหนา้ท่ี ABC Club จะไดไ้ปเขา้ร่วมการแข่งขนัประกวดแผนธุรกิจรอบรอง
ชนะเลิศระดบัประเทศนั้น ทาง ABC Club ไดส้มคัรเขา้ร่วมการแข่งขนัคร้ังน้ีโดยส่งบทคดัยอ่แผน



 
 

 

ธุรกิจเพื่อสังคม ใช้ช่ือว่า “JAM Magazine” ส่งไปรอบคดัเลือกเสียก่อน และผลปรากฏว่าผ่าน
เขา้รอบคดัเลือก และตอ้งส่ง แผนธุรกิจฉบบัเต็มให้คณะกรรมการภายในปลายเดือนน้ี ผมจึงได้
รวบรวมสมคัรพรรคพวก ท่ีทั้งเป็นคนใน และคนนอก ABC Club เขา้มาร่วมแลกเปล่ียนเรียนรู้กนั 
ในวนันั้นผมไดน้ดัสมคัรพรรคพวกเขาไปคุยกนัท่ีห้องสมุดคณะ MBA ในช่วงเวลาหลงัเท่ียง เราได้
มีการพูดคุยกนัถึงโครงร่างของแผนธุรกิจคร่าวๆ ท่ีผมไดคิ้ดเอาไวก่้อน และบอกเป้าหมายของการ
ไปประกวดแข่งขนัในคร้ังน้ี หลงัจากนั้นแต่ละคนก็เสนอแนวทางท่ีสร้างสรรคอ์อกมาคนละหลายๆ 
เร่ืองตั้งแต่ขั้นตอนการเปิดเว็บไซต์เพื่อเป็นเว็บท่าของคลิปความรู้ การโหวตคะแนนแต่ละคลิป 
จนกระทัง่การน าคลิปบรรจุลงแผน่ DVD การจดัจ าหน่าย การแจกตามโรงเรียนเพื่อการกุศลดว้ย 
   Dream 
   การท าให้คนท่ีรู้จกั ABC Club เขา้มาแลกเปล่ียนเรียนรู้พูดคุยกนัเพื่อให้มาเขา้
ร่วม หรือเป็นพนัธมิตรกบั ABC Club หรือท ากิจกรรมร่วมกนักบั ABC Club  
   Design 
   จดักิจกรรมของ ABC Club อย่างสม ่าเสมอเพื่อเชิญชวนให้คนท่ีสนใจเขา้
ร่วมงานกบั ABC Club ไดมี้โอกาสเขา้มาแลกเปล่ียนความรู้กนักบั ABC Club ไดง่้ายข้ึน 
   Destiny 
   จดักิจกรรมท่ีน่าสนใจเน้นความสนุกสนาน และการแบ่งปันประสบการณ์กนั 
อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง 
 
  3.3.3 การท าให้คนทดลองพูดคุย มาใช้บริการของ ABC Club 
   Discovery   
   มีอยู่วนัหน่ึงผมเดินทางไปท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลขอนแก่นเพื่อเขา้ไปพบ
ลูกคา้รายหน่ึง เป็นร้านรับตกแต่งขนสุนขั ช่ือ “The Dog Club” อยู่บริเวณชั้น1ของลานจอดรถ 
ทางเขา้หา้ง เม่ือผมเขา้ไปก็พบวา่ เจา้ของร้านมีหุน้ส่วน 5-6 คน แต่ละคนก็มีธุรกิจของตนเองอยูแ่ลว้ 
ท่ีมีเปิดร้านรับตกแต่งขนสุนขัน้ี ก็เป็นงานอดิเรกของหมู่เพื่อน ผมไดมี้โอกาสเขา้ไปพบร้านน้ี 2-3 
คร้ัง ท่ีน่าสังเกตคือ ไม่มีเจา้ของร้านอยู่ประจ าเลย ผมจึงคน้หาวิธีท่ีจะสามารถสร้างประสบการณ์
ให้กบัลูกคา้ของร้านน้ีได ้โดยไดท้  าการออกแบบ แบบสอบถามความประทบัใจ เพื่อให้ลูกคา้ของ
สถานประกอบการไดบ้รรยายความประทบัใจในการซ้ือสินคา้ หรือการใชบ้ริการท่ีประทบัใจท่ีสุด
ในชีวิต เพื่อน าประสบการณ์ท่ีดีท่ี สุดนั้ น มาพัฒนาร้าน หรือสถานประกอบการ เพื่อเพิ่ม
ประสบการณ์ความประทบัใจท่ีดีท่ีสุดให้กบัลูกคา้ โดยจะให้ลูกคา้ บรรยายความประทบัใจไม่นอ้ย
กวา่ 8-10 บรรทดัเพื่อจะไดช้ี้เฉพาะเจาะจงถึงจุดท่ีลูกคา้ประทบัใจ และน ามาพฒันาต่อได ้



 
 

 

   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้ ให้มาใชบ้ริการ
ของ ABC Club เพิ่มข้ึน 
   Design 
   ส าหรับกิจการท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้ พบวา่การท่ีจะให้
พนักงาน หรือตวัเจ้าของกิจการ สอบถามประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดกับลูกค้าเป็นการยาก จะต้อง
ออกแบบแบบสอบถามข้ึนมาเพื่อกิจการนั้นโดยเฉพาะ เพื่อให้ลูกคา้ของกิจการสามารถบรรยาย
ความประทบัใจออกมา และสามารถน าไปพฒันากิจการได ้
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจ ผมจะเสนอให้กิจการน าแบบสอบถาม
ความประทบัใจน้ีไปแจกให้ลูกคา้ของกิจการไดบ้รรยายความประทบัใจในแต่ละหวัขอ้นั้นออกมา
ประมาณ 8-10 บรรทดั เพื่อสามารถน ากลบัมาพฒันากิจการดว้ยวิธีการจบัถูกให้เป็นท่ีน่าประทบัใจ
ลูกคา้ได ้
 
  3.3.4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว กลบัมาซ้ือซ ้า 
   Discovery 
   หลงัจากท่ีน าแบบสอบถามไปใหกิ้จการหลายกิจการ แจกใหลู้กคา้ของกิจการอีก
ทอดหน่ึง ผมได้มีโอกาสไปเยี่ยมลูกคา้ ร้านจ าหน่ายยาแผนปัจจุบนั “ร้านบา้นยาตะวนั” เพื่อน า
แบบสอบถามท่ีกรอกเสร็จแลว้ มาเขียนเป็นกลยุทธ์ให้บา้นยาตะวนัต่อไป แบบสอบถามนั้นเป็น 
แบบสอบถามความประทบัใจของผูห้ญิง ท่ีมีต่อสินคา้ หรือบริการ ท่ีเกิดการบอกต่อมากท่ีสุด น ามา
คน้หาประสบการณ์ความประทบัใจของลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด ออกมาไดก้ลยุทธ์สร้างความประทบัใจ 13 
ขอ้ อาทิเช่น ตกแต่งร้านให้ดูเรียบง่าย มีเพลงฟัง มีหนงัสือให้อ่าน เพื่อผอ่นคลาย พนกังานตอ้นรับ
เป็นกนัเองอย่างอบอุ่น และมีความรู้ในสินคา้ หรือบริการนั้นเป็นอย่างดี และประสบการณ์ท่ีผม
ประทบัใจท่ีสุดคือ การตกแต่งร้านขายยาแต่ไม่เหมือนร้านขายยา ท าให้ลูกค้าท่านน้ีเกิดความ
ประทบัใจมากๆ หลงัจากนั้นผมไดน้ ากลยุทธ์น้ี ส่งกลบัไปให้คุณนา้เจา้ของร้าน บา้นยาตะวนั และ
หลงัจากวนันั้นประมาณ 1 สัปดาห์ ผมได้โทรศพัท์ไปสอบถาม ได้ความว่าก าลงัจดัหา โต๊ะเกา้อ้ี  
ชั้นวางหนงัสือ และหนงัสือเพื่อสุขภาพเพื่อให้ลูกคา้ของร้านมานัง่พกัผอ่น และยงัสอบถามผมเร่ือง
ต่างๆ อีกดว้ย 
   Dream 
   ใหลู้กคา้ของ ABC Club กลบัมาเป็นลูกคา้ของ ABC Club อยูเ่ร่ือยๆ สม ่าเสมอ 



 
 

 

   Design 
   น าแบบสอบถามท่ีส่งไปให้กิจการกลบัคืนมาเพื่อก าหนดเป็นกลยุทธ์ในการ
สร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ของกิจการแต่ละกิจการนั้นๆ และคอยติดตามผลของกลยุทธ์นั้น 
เพื่อเป็นการยนืยนัความสามารถของ ABC Club และเพื่อใหลู้กคา้กลบัมาใชซ้ ้ าอีกรอบดว้ย 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีการแจกแบบสอบถาม จากนั้น 1 เดือน ให้น าแบบสอบถามนั้น
กลบัมาพฒันาเป็นกลยุทธ์สร้างความประทบัใจให้กบักิจการ(ลูกคา้ของ ABC Club) แลว้หลงัจาก
นั้น 2 สัปดาห์ ตอ้งติดตามผลการน าไปใช ้เพื่อตรวจสอบวา่กิจการสนใจจะใชบ้ริการเพิ่ม หรือไม่ 
 
 3.4 สรุปผลการท า Reflection เดือนที ่3 กุมภาพนัธ์ุ 2553 
  จากการวิเคราะห์ผลการปฏิบติัโดยการท า Reflection ไดป้ระสบการณ์ลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด 
ในการกระท าท่ีท าใหลู้กคา้แต่ละขั้นของพีรามิดเพิ่มจ านวนข้ึน เพื่อน าไปใชใ้นเดือนถดัไป ดงัน้ี 

1. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มารู้จัก ABC Club 
   โดยการติดตามข่าวสารการแข่งขนั หรืองานสัมมนาในส่ือต่างๆ อยูเ่ป็นประจ า 
เพื่อเขา้ร่วมงานอยา่งนอ้ย 1 งานต่อปี 

2. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาทดลองใช้บริการ 
   โดยการจัด กิจกรรมท่ี น่าสนใจเน้นความสนุกสนาน และการแบ่งปัน
ประสบการณ์กนั อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง 

3. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้ใช้บริการจริง 
   โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจ เสนอให้กิจการน าแบบสอบถาม
ความประทบัใจน้ีไปแจกใหลู้กคา้ไดบ้รรยายความประทบัใจนั้นออกมาประมาณ 8-10 บรรทดั เพื่อ
สามารถน ามาพฒันากิจการใหเ้ป็นท่ีน่าประทบัใจลูกคา้ได ้

4. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาใช้บริการซ ้า 
   โดยทุกคร้ังท่ีมีการแจกแบบสอบถาม จากนั้น 1 เดือน ให้น าแบบสอบถามนั้น
กลบัมาพฒันาเป็นกลยุทธ์สร้างความประทบัใจให้กบักิจการ(ลูกคา้ของ ABC Club) แลว้หลงัจาก
นั้น 2 สัปดาห์ ตอ้งติดตามผลการน าไปใช ้เพื่อตรวจสอบวา่กิจการสนใจจะใชบ้ริการเพิ่ม หรือไม่ 

5. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้น าการบริการไปบอกต่อ 
   (ในเดือนน้ี ไม่มีลูกคา้เกิดข้ึนในขั้นพีรามิดขั้นน้ี)



 

 

4. ผลการศึกษาจากสุนทรียสาธกรอบวงจรที ่4 เดือน มีนาคม 2553 
4.1 แสดงผลการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกในการปรับปรุงประสบการณ์ลูกค้า รอบวงจรที ่4 เดือน มีนาคม 2553 
 

  ตารางที ่4.7 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มีนาคม 2553 
 

พรีามิดขั้นที่ 1 การท าให้คนไม่รู้จัก -> มารู้จัก ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- เขา้ร่วมเป็นพนัธมิตร
กบั กลุ่ม World Cafe 
- ร่วมเป็นวทิยากรรับ
เชิญในมหาวทิยาลยั
แห่งหน่ึง 
- น าบทความลง
เวบ็ไซต ์
- น าขอ้มูล เขา้ 
Facebook 
- เขา้ร่วมงานแต่งงาน
เพื่อนเก่า 

- คน้พบการท ากิจกรรมร่วมกบัพนัธมิตรจะช่วยท าให้
มีกิจกรรมเพิ่มมากข้ึน 
- คน้พบวา่ การไดเ้ขา้ร่วมเป็นวทิยากรรับเชิญ ท าใหมี้
คนรู้จกัมากข้ึน เท่ากบัจ านวนผูเ้ขา้ร่วมอบรม 
 
- น าบทความจากการไปท า World Café ไปลงไวใ้น
เวบ็ไซต ์
- คน้พบวา่ Facebook สามารถน าเสนอ ABC Club 
ใหก้บัคนทัว่โลกได ้
- คน้พบวา่การร่วมงานแต่งเพื่อนจะไดพ้บเจอเพื่อน
เก่าท่ีท าธุรกิจอยูแ่ลว้มากข้ึน 

- เขา้ร่วมเป็นพนัธมิตรกบักลุ่มอ่ืนๆ 
- เขา้ร่วมเป็นวทิยากรรับเชิญให้
บ่อยคร้ังข้ึน 
- ลงบทความการท างานลงเวบ็ไซต ์
(ภาคผนวก ก 4.1-4.2) 
- น าบทความของ ABC Club และ
ทีมลง Facebook (ภาคผนวก ก 4.3) 
- เขา้ร่วมงานแต่งงานเพื่อนเก่า 
- แจกนามบตัรเฉพาะผูท่ี้ท  าธุรกิจ
ส่วนตวั 

- มีผูรู้้จกัเพิ่มข้ึน 200 คนจาก
หลายคณะใน ม.ขอนแก่น 
(ภาคผนวก ก 4.1) 
- มีผูเ้ขา้ชมรวม 204 คร้ัง 176 คน 
(ภาคผนวก ก 4.2) 
- มีแฟนเพจจ านวน 122 คน 
(ภาคผนวก ก 4.3) 
- มีคนรู้จกัจากนามบตัรเพิ่ม 100 
คน และท่ีมีผลต่อ คือ 
- ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์โทรศพัท ์ 
- อาจารยส์อนพิเศษ ท่ีกรุงเทพฯ 



 
 

 

ตารางที ่4.7 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มีนาคม 2553 (ต่อ) 
 

- แจกนามบตัรเฉพาะ
ผูท้  าธุรกิจ 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 

- คน้พบการแจกนามบตัรเฉพาะผูท่ี้ท  าธุรกิจจะส่งผล
ต่อ ABC Club มากกวา่ 
- คน้พบการเขียนเร่ืองราวเก่ียวกบั Appreciative 
Innovation ลง Gotoknow 

- เขียน “นวตักรรมจากการจบัถูก” - แพทยป์ระจ าคลินิกความงาม 
- ร้านขายวสัดุก่อสร้าง อ.บา้นผอื 
- โรงงานเฟอร์นิเจอร์ จ.ระยอง  
- ผูเ้ขา้ชม 8 Blog เฉล่ีย ละ 142 
คน/Blog (ภาคผนวก ก 4.4) 

พรีามิดขั้นที่ 2 การท าให้คนรู้จักแล้ว –> มาทดลองใช้ (คุย) ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ลงบทความจากการ
ไปเป็นวทิยากรใน 
เวบ็ไซต ์
- สอบถาม
สารทุกขสุ์กดิบเพื่อ
คน้หาปัญหาทางธุรกิจ
ของเพื่อน 
- เขียน Blog ลง 
Gotoknow.org 

- คน้พบวา่การเขียนบทความลงเวบ็ไซต ์ABC Club 
ท าใหมี้ผูส้นใจมาสอบถามการบริการของ ABC Club 
เพิ่มข้ึน 
- คน้พบวา่การท า World Café จะท าใหไ้ดข้อ้มูล
เก่ียวกบัธุรกิจไปประยกุตใ์ช ้
- แนะน าวธีิการแกปั้ญหาโดยใช ้Appreciative Inquiry 
เพื่อช่วยใหเ้จา้ของกิจการแกปั้ญหาไดด้ว้ยตนเอง 
- เขียนเร่ืองราวเก่ียวกบั Appreciative Innovation ลง 
Gotoknow 

- ลงบทความความรู้การจบัถูกอยา่ง
สม ่าเสมอ 
- ปรับใชท้ฤษฎี World Cafe กบั
เจา้ของกิจการ 
- อธิบายธุรกิจของเรา วา่เราช่วยเขา 
ลดตน้ทุน เพิ่มก าไร พฒันาองคก์ร 
- เขียนเร่ือง “นวตักรรมจากการจบั
ถูก”(ภาคผนวก ก 4.4) 

- มีบทความใหผู้ส้นใจเขา้มา
อ่านไดม้ากถึง 200 บทความ 
- ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์โทรศพัท ์
จ.หนองคาย พดูคุยดว้ย 
มีคนรู้จกัขอค าปรึกษา การจบัถูก 
- โรงงานเฟอร์นิเจอร์ จ.ระยอง 
- ร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง  
- มีผูส้นใจแสดงความเห็น Blog 
เฉล่ีย 27 คน 



 
 

 

ตารางที ่4.7 แสดงการปฏิบติั (Action) ของ ABC Club ภายในเดือน มีนาคม 2553 (ต่อ) 
 

พรีามิดขั้นที่ 3 การท าให้คนทดลองใช้แล้ว –> มาซ้ือใช้ ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- ลงบทความจากการ
ไปเป็นวทิยากรใน 
เวบ็ไซต ์

- คน้พบวา่การเขียนบทความลงเวบ็ไซต ์ABC Club 
ท าใหมี้ผูส้นใจมาสอบถามการบริการของ ABC Club 
เพิ่มข้ึน และยงัตดัสินใจใชบ้ริการกบั ABC Club ดว้ย 

- น าบทความไอเดียต่างใน
เวบ็ไซต ์  
 

- ร้านขายวสัดุก่อสร้าง อ.บา้นผอื 
- บ. Citibank Thailand 
ขอใหไ้ปสอนวธีิการจดัการธุรกิจดว้ย 
การจบัถูก 
- บุคคากรคณะทนัตแพทย ์ม.ขอนแก่น 
- คณะสัตวแพทย ์ม.ขอนแก่น 
ใหไ้ปจดักิจกรรม World Café ท่ีคณะ 
รวม 4 ราย 

พรีามิดขั้นที่ 4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว -> กลบัมาใช้ซ ้า ABC Club 

Action Discovery (What work) 3D Performance 
- กลบัไปพดูคุยกบั
เจา้ของกิจการอยูเ่สมอ 

- คน้พบวา่การกลบัไปคุยกบัเจา้ของกิจการอยา่ง
สม ่าเสมอ เปิดโอกาสใหมี้การกลบัมาซ้ือใชเ้พิ่มข้ึน 
แลกเปล่ียนเร่ืองราวท่ีเคยท ามา 

- กลบัไปพดูคุยเจา้ของกิจการ
สม ่าเสมอ 
(ภาคผนวก ก 4.5) 

- ร้านยาวชิราพรเภสัช ขอ
ค าปรึกษาเร่ืองการจดัวางสินคา้
ภายในร้าน (ภาคผนวก ก 4.5) 

 



 

 

 4.2 สรุปการปฏิบัติการ (Action) เดือนที ่4 มีนาคม 2553 
  ส าหรับการปฏิบติัการในเดือนสุดท้ายของการศึกษาน้ี ยงัคงมีการปรับเปล่ียนวิธี
ท างานเพื่อใหง่้ายต่อการท างาน หลงัจากมีการปรับเปล่ียนวธีิการปฏิบติับางประการเพื่อใหเ้กิดความ
เหมาะสม ท าใหเ้กิดจ านวนลูกคา้เพิ่มมากข้ึนดงัตารางท่ี 4.8 
 
ตารางที ่4.8 แสดงสรุปผลการปฏิบติัการ (Action) เดือนท่ี 4 มีนาคม 2553 
 

ขั้นที ่ พรีามิดความภักดี การปฏิบัติการ (Action) จ านวนลูกค้า 
(คน) 

1 รู้จัก เวบ็ไซต ์abcclub 176 

แจกนามบตัร 100 
Blog Gotoknow 142 

รับเชิญบรรยาย 200 

Facebook 122 
รวม 740 

2 ทดลองใช้ พดูคุย 2 
Blog Gotoknow 27 
รวม 29 

3 ใช้บริการจริง เขียนบทความ 4 
4 ใช้บริการซ ้า คิดนวตักรรม 1 

แบบสอบถาม 0 
รวม 1 

5 บอกต่อ - 0 
 
สรุปรายช่ือลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการทีเ่กดิขึน้ในเดือนนี ้

1. ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์โทรศพัท ์จ.หนองคาย  
2. ร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง อ.บา้นผอื  
3. คณะทนัตแพทย ์ม.ขอนแก่น 
4. คณะสัตวแพทย ์ม.ขอนแก่น 



 
 

 

 4.3  Reflection เดือนที ่4 มีนาคม 2553 
  4.3.1 การท าให้คนไม่รู้จัก มารู้จัก ABC Club 

   Discovery 
   ผมไดมี้โอกาสเขา้ร่วมกิจกรรมเป็นวิทยากรรับเชิญร่วมกบักลุ่ม World Café ท่ี
คณะสัตวแพทย ์มหาวิทยาลยัขอนแก่น ก่อนหนา้นั้นกลุ่ม World Café น้ีเป็นกลุ่มเดียวกนักบัท่ีเขา้
ร่วมประกวดแผนธุรกิจ JAM Magazine ท่ี จ.เชียงใหม่ และงานวิทยากรน้ีเป็นงานท่ีต่อเน่ืองกนัมา
อีกทีหน่ึง ก่อนหน้างานนั้น 1 วนัทีมงานไดร้วมตวักนัพูดคุยแลกเปล่ียนเรียนรู้กนัถึงการท า World 
Café เม่ือถึงวนังาน พวกเราก็ด าเนินการท า World Café กนัตามท่ีไดว้างแผนเอาไว ้วนันั้นเองมี
นกัศึกษาจากหลากหลายคณะในมหาวิทยาลยัขอนแก่น วนันั้นแบ่งนกัศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม เช้า 
และบ่าย กลุ่มละประมาณ 100 คนรวม 200 คน โดยการแยกแต่ละกลุ่มออกเป็น 8 สถานีแลกเปล่ียน
ความคิดเก่ียวกบัไอเดียธุรกิจท่ีประทบัใจแต่ละคน ใน 4 กลุ่มธุรกิจ วนันั้นทุกๆ คนทั้งวิทยากร และ
นกัศึกษาต่างให้ความร่วมมือในการท า World Café เป็นอยา่งดีไดไ้อเดียจากการท า World Café ถึง 
200 ไอเดียน าเอาไปต่อยอดไดอี้ก 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีไม่รู้จกั ABC Club ให้มารู้จกั ABC Club จากการเขา้ร่วมเป็น
วทิยากรร่วมกบักลุ่มต่างๆ  
   Design 
   เขา้ร่วมการเป็นวิทยากรในสถาบนัต่างๆ กบักลุ่มต่างๆ ท่ีเคยรู้จกักนัแลว้ โดย
การน าหลกัการ Appreciative Inquiry เขา้ไปใช้กบักระบวนการทุกขั้นตอน ตั้งแต่การเตรียมงาน 
จนกระทัง่การประเมินผล 
   Destiny 
   ทุกคร้ังท่ีมีโอกาสเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ กบักลุ่มพนัธมิตรอยา่งสม ่าเสมอ 
 
  4.3.2 การท าให้คนรู้จัก มาทดลองพูดคุยแลกเปลีย่นความรู้กบั ABC Club 
   Discovery 
   มีอยู่วนัหน่ึงผมได้เดินทางไปงานแต่งงานเพื่อนเก่าท่ี จ.อุดรธานี ไดพ้บปะกบั
เพื่อนสมยัเรียนมธัยมศึกษาหลายคน แต่ละคนก็ประกอบธุรกิจต่างๆ นานาไม่เหมือนกนั ตามแต่ท่ี
เรียนมา หรือธุรกิจครอบครัว มีคนหน่ึงเปิดร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ี จ.หนองคาย ไดเ้ขา้มา
ทกัทายผม และถามผมเก่ียวกบั ABC Club จากการท่ีผมค่อยๆ ส่งเมลไ์ปใหเ้พื่อนอยูเ่ร่ือยๆ และรวม
ไปถึงบทความท่ีผมลงไวใ้นเวบ็ไซต ์http://abcclub.ning.com ผมจึงไดมี้โอกาสแลกเปล่ียนเรียนรู้

http://abcclub.ning.com/


 
 

 

ธุรกิจของเพื่อนผมคนน้ีดว้ยวา่เขาประกอบธุรกิจจากร้านสะดวกซ้ือของครอบครัว และแยกออกมา
ท าธุรกิจร้านจ าหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ผมก็พูดคุยถึง ABC Club ว่ารับเป็นท่ีปรึกษา สอนเร่ือง 
Appreciative Inquiry ให้กบัธุรกิจต่างๆ ตั้งแต่ระดบัเล็กเป็นตน้ไป เพื่อนผมเขาสนใจมากกบัเร่ือง 
การตลาดท่ีไม่ตอ้งใชเ้งิน เพียงแค่สร้างความประทบัใจ ท่ีผมน าบทความลงไวใ้นเวบ็ไซตน์ัน่เอง ผม
จึงเสนอใหเ้ขาโทรศพัทติ์ดต่อกลบัมาหาผมได ้หากเขาตอ้งการความรู้เพิ่มเติมอีก 
   Dream 
   การท าใหค้นท่ีรู้จกั ABC Club เขา้มาแลกเปล่ียนเรียนรู้พดูคุยกนั  
   Design 
   ลงบทความจากการไปท ากิจกรรมต่างๆ (Action) อย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้คนท่ี
รู้จกั ABC Club แลว้สามารถเขา้มาศึกษาเพื่อน าไปต่อยอดธุรกิจของเขาได ้จากนั้นเม่ือเขาสนใจ
วธีิการมากข้ึน เขาจะติดต่อกลบัมาหา ABC Club เอง 
   Destiny 
   ลงบทความจากการไปท ากิจกรรมต่างๆ (Action) อยา่งสม ่าเสมอ 
 
  4.3.3 การท าให้คนทดลองพูดคุย มาใช้บริการของ ABC Club 
   Discovery   
   หลงัจากการจดังานท า World Café ท่ีคณะสัตวแพทย ์มหาวิทยาลยัขอนแก่น ผม
ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท า World Café ลงไวใ้นเวบ็ไซต ์http://abcclub.ning.com ไดป้ระมาณ 200 
ไอเดียธุรกิจท่ีท าให้ลูกคา้สามารถประทบัใจได ้และไดน้ าลิงค์ไอเดียธุรกิจดงักล่าว ติดประกาศไว้
ในเวบ็ไซตห์ลากหลาย เช่น Facebook Gotoknow หรือแมก้ระทัง่ ในโปรแกรม MSN เองก็ไดน้ าไป
ติดประกาศเอาไว ้มีอยูว่นัหน่ึงผมนัง่ท างานอยูห่นา้คอมพิวเตอร์ภายในท่ีท างาน ก็มีพี่คนหน่ึง ช่ือวา่ 
“พี่ตั้ง” เขาเปิดร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ี อ.บา้นผือ จ.อุดรธานี อยูห่่างจากตวัเมือง ไม่มากนกั ได้
เขา้มาทกัทายใน MSN ของผม เก่ียวกบัหัวขอ้ใน MSN ผมจึงอธิบาย วิธีการจบัถูก และงานของ 
ABC Club ไปคร่าวๆ พี่ตั้งสนใจมากๆ ไดส้อบถามเก่ียวกบัเร่ืองวิธีการเปล่ียนมุมมองในดา้นบวก 
(Positive Thinking) เพื่อน ามาประยุกตใ์ชไ้ดจ้ริงกบัการบริหารจดัการร้านของพี่เขา และยงันดัพบ
ผมเพื่อพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนัในภายหลงัอีกดว้ย หลงัจากนั้นผมจึงได้มีโอกาสสอน
วธีิการจบัถูกใหเ้ขา 
   Dream 
   เพิ่มจ านวนคนท่ีทดลองแลกเปล่ียนเรียนรู้กบั ABC Club แลว้ ให้มาใชบ้ริการ
ของ ABC Club เพิ่มข้ึน 



 
 

 

   Design 
   ใช้เคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์ให้เป็นประโยชน์มากท่ีสุด อาทิเช่น MSN 
Facebook Blog Website เพื่อลงบทความ และกิจกรรมต่างๆ ท่ีไดท้  า เพื่อใหค้นท่ีสนใจเขา้มาพบเจอ 
บทความต่างๆ ทั้งยงัเป็นการดึงดูดความสนใจผูพ้บเห็นให้เขา้มาใชเ้พื่อการศึกษาอีกทางหน่ึงโดยท่ี 
ไม่ตอ้งเสียเวลาอธิบายอะไรมากมายเลย และ ลูกคา้ท่ีอยู่ห่างไกล สามารถเขา้มาชมไดโ้ดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้ายอีกดว้ย 
   Destiny 
   ลงบทความในเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์ต่างๆ (Social Media) อย่าง
สม ่าเสมอ 
 
  4.3.4 การท าให้คนซ้ือใช้แล้ว กลบัมาซ้ือซ ้า 
   Discovery 
   หลงัจากท่ีน าแบบสอบถามไปให้กิจการหลายกิจการ และเขา้ร่วมกิจกรรมกบั
พนัธมิตรหลายคร้ัง จนได้ความรู้จากการท ากิจกรรมต่างๆ มากมาย น าเอาไปลงบทความทาง
อินเตอร์เน็ต มีอยูว่นัหน่ึงผมผา่นไปยงัร้าน วชิราพรเภสัช ไดมี้โอกาสเขา้ไปพดูคุยกนัถึงเร่ือง ร้านยา
ของเธอ ในเร่ืองการจดัวางสินคา้ในร้านท่ีเคยพดูถึงไวก่้อนแลว้ แลกเปล่ียนกบัไอเดียการตลาดท่ีไม่
ตอ้งใชเ้งินมาก มาบอกเล่าให้คุณวชิราพรฟัง เธอชอบใจมากๆ ทั้งเร่ืองไอเดียการตกแต่งร้านยาท่ีดู
ไม่เหมือนร้านยา ท่ีมีลูกคา้คนหน่ึงประทบัใจ และเร่ืองการท าตลาดแบบมีพนัธมิตร ผมยงัไดเ้ล่า
เหตุการณ์ท่ีผมน าแบบสอบถามไปให้ทาง บา้นยาตะวนั จ.ขอนแก่นไดน้ าไปแจกลูกคา้เพื่อหาจุดท่ี
ประทบัใจในร้านขายยา คุณวชิราพรสนใจมากๆ ผมจึงเสนอน าแบบสอบถามชุดเดียวกนันั้น มาให้
ทางคุณวชิราพรไดน้ ามาแจกลูกคา้อีกทอดหน่ึงดว้ย หลงัจากวนันั้นผมก็น าแบบสอบถามมาให้คุณ
วชิราพรน าไปแจก 
   Dream 
   ใหลู้กคา้ของ ABC Club กลบัมาเป็นลูกคา้ของ ABC Club อยูเ่ร่ือยๆ สม ่าเสมอ 
   Design 
   พยายามติดต่อ หรือไปพบปะกับลูกค้าเดิมอย่างสม ่าเสมอ พร้อมทั้ งเข้าไป
แลกเปล่ียนพูดคุยถึงเร่ืองธุรกิจของเขา จากนั้นก็แลกเปล่ียนความเห็นเก่ียวกบัส่ิงท่ี ABC Club ได้
ศึกษา และท าวจิยัเชิงปฏิบติัการมา เพื่อเป็นประโยชน์กบัลูกคา้เดิมน าไปใช ้และกลบัมาใชบ้ริการ 
   Destiny 
   ติดต่อกลบัไปยงัลูกคา้เดิมอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อแลกเปล่ียนความรู้กนั และกนั 



 
 

 

 4.4 สรุปผลการท า Reflection เดือนที ่4 มีนาคม 2553 
  จากการวิเคราะห์ผลการปฏิบติัโดยการท า Reflection ไดป้ระสบการณ์ลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด 
ในการกระท าท่ีท าใหลู้กคา้แต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดีเพิ่มจ านวนข้ึน เพื่อน าไปใชใ้นเดือน
ถดัไป ดงัน้ี 

1. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มารู้จัก ABC Club 
  โดยการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ กบักลุ่มพนัธมิตรอยา่งสม ่าเสมอ 

2. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาทดลองใช้บริการ 
  โดยการลงบทความจากการไปท ากิจกรรมต่างๆ (Action) อยา่งสม ่าเสมอ 

3. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้ใช้บริการจริง 
  โดยการลงบทความในเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์ต่างๆ (Social Media) อย่าง
สม ่าเสมอ 

4. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาใช้บริการซ ้า 
  โดยการติดต่อกลบัไปยงัลูกคา้เดิมอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อแลกเปล่ียนความรู้กนั และกนั 

5. การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้น าการบริการไปบอกต่อ 
  (ในเดือนน้ี ไม่มีลูกคา้เกิดข้ึนในขั้นพีรามิดขั้นน้ี) 
 
5. สรุปการวัดผลการศึกษา การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก มาเพิ่มประสบการณ์ลูกค้าตลอด
ระยะเวลา 4 เดือนตั้งแต่ เดือนธันวาคม 2552 ถึง เดือนมีนาคม 2553 
 5.1 วดัผลเพือ่เปรียบเทยีบกบัจ านวนลูกค้าทีเ่ปลีย่นแปลงจากรอบเดือนฐาน 
  การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ปฏิบติัการ (Action) เพื่อเพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ของ 
ABC Club โดยใชว้ิธีการสุนทรยสาธก จากนั้นน าหลกัการพีรามิดแห่งความภกัดีมาวดัผลจ านวน
ลูกค้าท่ีภกัดี และมีจ านวนเพิ่มข้ึนในแต่ละขั้นของพีรามิด เป็นระยะเวลา 4 เดือน ตั้งแต่เดือน
ธนัวาคม 2552 ถึงเดือนมีนาคม 2553 เพื่อเปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงจากรอบเดือน
ฐาน โดยใหเ้ดือนท่ี1 เป็นเดือนฐาน สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.9  
 
 
 
 
 
 



 
 

 

ตารางที ่4.9 แสดงผลการเปรียบเทียบจ านวนลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงจากรอบเดือนฐาน (เดือนท่ี 1) 
 

ขั้นที ่ พรีามิด  
ความภักดี 

จ านวนลูกค้า 
เดือน1 (คน) 

จ านวนลูกค้า 
เดือน2 (คน) 

จ านวนลูกค้า 
เดือน3 (คน) 

จ านวนลูกค้า 
เดือน4 (คน) 

1 รู้จัก 491 449 577 740 

2 ทดลองใช้ 3 20 70 29 
3 ใช้บริการจริง 2 4 3 4 
4 ใช้บริการซ ้า 0 0 3 1 
5 บอกต่อ 1 1 0 0 
  
สามารถน ามาเขียนเป็นกราฟตามแต่ละขั้นพีรามิดได ้ดงัน้ี 
 

5.1.1 จ านวนลูกค้าทีรู้่จัก ABC Club 
   จ านวนลูกคา้ท่ีรู้จกักบัชมรม ABC Club นั้น มีแนวโน้มเพิ่มข้ึนในระยะเวลาท่ี
ท าการศึกษาตลอดทั้ง 4 เดือน ดงัภาพท่ี 4.2 

 

 
 

ภาพที ่4.2 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีรู้จกั ABC Club ในแต่ละเดือน 
 
เดือนท่ี 1 มีผูรู้้จกั ABC Club 491 คน คิดเป็นเดือนฐาน 



 
 

 

เดือนท่ี 2 มีผูรู้้จกั ABC Club 449 คน ลดลงจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = -8.55% 
เดือนท่ี 3 มีผูรู้้จกั ABC Club 577 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 17.52% 
เดือนท่ี 4 มีผูรู้้จกั ABC Club 740 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 50.71% 
 

5.1.2 จ านวนลูกค้าทีท่ดลองใช้บริการ 
    จ านวนลูกคา้ท่ีทดลองใชบ้ริการ ABC Club นั้น มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนในระยะเวลา
ท่ีท าการศึกษาตลอดทั้ง 3 เดือนแรก ส่วนในเดือนท่ี 4 นั้น ลูกคา้ท่ีทดลองใชบ้ริการมีจ านวนลดลง
เน่ืองจาก ผูศึ้กษาเขียน Blog เก่ียวกบัเร่ือง นวตักรรมจากการจบัถูก ซ่ึงยงัไม่เป็นท่ีแพร่หลายในกลุ่ม
คนไทยมากนกั จึงไม่ค่อยมีผูส้นใจเท่าใดนกั ดงัแสดงในภาพท่ี 4.3 

 

 
 

ภาพที ่4.3 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีทดลองใชบ้ริการ ABC Club ในแต่ละเดือน 
 
เดือนท่ี 1 มีผูท้ดลองใชบ้ริการ 3 คน คิดเป็นเดือนฐาน 
เดือนท่ี 2 มีผูท้ดลองใชบ้ริการ 20 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 566.67% 
เดือนท่ี 3 มีผูท้ดลองใชบ้ริการ 70 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 2233.33% 
เดือนท่ี 4 มีผูท้ดลองใชบ้ริการ 29 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 866.67% 

5.1.3 จ านวนลูกค้าทีใ่ช้บริการจริง 
    จ านวนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ ABC Club จริงนั้นโดยเฉล่ียเพิ่มมากข้ึนจากเดือนท่ี 1  
ดงัแสดงในภาพท่ี 4.4 



 
 

 

 
 

ภาพที ่4.4 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ ABC Club ในแต่ละเดือน 
 
เดือนท่ี 1 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 2 คน คิดเป็นเดือนฐาน 
เดือนท่ี 2 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 4 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 100% 
เดือนท่ี 3 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 3 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 50% 
เดือนท่ี 4 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 4 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 100% 
 

5.1.4 จ านวนลูกค้าทีใ่ช้บริการซ ้า 
   ในการศึกษาน้ี องค์กร ABC Club ยงัไม่เกิดลูกคา้ท่ีใช้บริการซ ้ าในเดือนท่ี 1 
และเดือนท่ี 2 แต่จะเกิดข้ึนภายหลงัจากนั้น ดงัแสดงในภาพท่ี 4.5 



 
 

 

 
 

ภาพที ่4.5 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการซ ้ า ABC Club ในแต่ละเดือน 
 
เดือนท่ี 1 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 0 คน คิดเป็นเดือนฐาน 
เดือนท่ี 2 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 0 คน เท่ากบัเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 0% 
เดือนท่ี 3 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 3 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 300% 
เดือนท่ี 4 มีผูใ้ชบ้ริการจริง 1 คน เพิ่มข้ึนจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 100% 
 

5.1.5 จ านวนลูกค้าทีน่ าการบริการไปบอกต่อ 
   จากการศึกษาพบวา่ จ านวนลูกคา้ท่ีน าการบริการของ ABC Club ไปบอกต่อนั้น 
เกิดข้ึนในเดือนท่ี 1 และเดือนท่ี 2 ของการศึกษาจ านวนท่ีไม่แตกต่างกนั ดงัแสดงในภาพท่ี 4.6 และ
ส าหรับในเดือนท่ี 3 และเดือนท่ี 4 ของการศึกษานั้น  ไม่พบจ านวนลูกคา้ท่ีไดน้ าการบริการของ 
ABC Club ไปบอกต่อ 



 
 

 

 
 

ภาพที ่4.6 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีน าการบริการไปบอกต่อในแต่ละเดือน 
 
เดือนท่ี 1 มีผูน้  าการบริการไปบอกต่อ 1 คน คิดเป็นเดือนฐาน 
เดือนท่ี 2 มีผูน้  าการบริการไปบอกต่อ 1 คน เท่ากบัเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = 0% 
เดือนท่ี 3 มีผูน้  าการบริการไปบอกต่อ 0 คน ลดลงจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = -100% 
เดือนท่ี 4 มีผูน้  าการบริการไปบอกต่อ 0 คน ลดลงจากเดือนท่ี 1 คิดเป็น Growth = -100% 

 จากกราฟทั้ง 5 แสดงถึงแนวโนม้จ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนจากการเพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ดว้ย
วธีิการสุนทรียสาธก ในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี  
 

5.2 วดัผลเพือ่เปรียบเทยีบกบัเป้าหมาย หรือวสัิยทศัน์ทีว่างเอาเมื่อเสร็จส้ินการศึกษา  
  การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ปฏิบติัการ (Action) เพื่อเพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ของ 
ABC Club โดยใชว้ิธีการสุนทรยสาธก จากนั้นน าหลกัการพีรามิดแห่งความภกัดีมาวดัผลจ านวน
ลูกค้าท่ีภกัดี และมีจ านวนเพิ่มข้ึนในแต่ละขั้นของพีรามิด เป็นระยะเวลา 4 เดือน ตั้งแต่เดือน
ธันวาคม 2552 ถึงเดือนมีนาคม 2553 เพื่อเปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้ท่ีตั้งเป้าหมายเอาไวใ้น
ขั้นตอนการ Dream ดงัแสดงในตารางท่ี 4.10 ดงัน้ี 
 
 
 
 



 
 

 

ตารางที ่4.10 แสดงผลการเปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้เป้าหมายท่ีวางไว ้เม่ือเสร็จส้ินการศึกษา 
 
ขั้นที ่ พรีามิด  

ความภักดี 
ลูกค้า 
เดือน1 

ลูกค้า 
เดือน2 

ลูกค้า 
เดือน3 

ลูกค้า 
เดือน4 

ผลรวม 
(คน) 

เป้าหมาย 
(คน) 

คิดเป็น 
% 

1 รู้จัก 491 449 577 740 2257 800 282.125 

2 ทดลองใช้ 3 20 70 29 122 80 152.5 
3 ใช้บริการจริง 2 4 3 4 13 8 162.5 
4 ใช้บริการซ ้า 0 0 3 1 4 4 100 
5 บอกต่อ 1 1 0 0 2 2 100 
 
  จากตารางแสดงใหเ้ห็นจ านวนลูกคา้สะสมในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี เม่ือ
เปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้เป้าหมายท่ีไดต้ั้งเป้าเอาไวก่้อนท าการศึกษาในขั้นตอนการ Dream ใน 
AI 4-D Model ภายในระยะเวลา 4 เดือน กล่าวได ้ดงัน้ี 
  1. จ านวนผูท่ี้รู้จกั ABC Club ตั้งเป้าไว ้800 คน เกิดข้ึนจริง 2257 คน คิดเป็น 282.13 % 
  2. จ านวนผูท่ี้ทดลองใชบ้ริการ ตั้งเป้าไว ้80 คน เกิดข้ึนจริง 122 คน คิดเป็น 152.5 % 

  3. จ านวนผูท่ี้ใชบ้ริการจริง ตั้งเป้าไว ้8 คน เกิดข้ึนจริง 13 คน คิดเป็น 162.5 % 
  4. จ านวนผูท่ี้ใชบ้ริการซ ้ า ตั้งเป้าไว ้4 คน เกิดข้ึนจริง 4 คน คิดเป็น 100 % 
  5. จ านวนผูท่ี้น าการบริการไปบอกต่อ ตั้งเป้าไว ้2 คน เกิดข้ึนจริง 2 คน คิดเป็น 100 % 
  แสดงให้เห็นว่า การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก มาเพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ จนท าให้
จ  านวนลูกคา้ในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี เพิ่มข้ึนไดจ้ริงๆ  
 
6. สรุปการวิเคราะห์ผลการศึกษา การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก มาเพิ่มประสบการณ์ลูกค้า
ตลอดระยะเวลา 4 เดือนตั้งแต่ เดือนธันวาคม 2552 ถึง เดือนมีนาคม 2553 
 การศึกษาคร้ังน้ี เม่ือท าการวดัผลดว้ยพีรามิดแห่งความภกัดีแลว้ ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์
ผลการปฏิบติั โดยการท า Reflectionโดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ประสบการณ์ด้านบวกท่ีดีท่ีสุดของการปฏิบัติในรอบนั้นๆ เพื่อน าไปใช้ในเดือนถัดๆ ไป ได้
ทั้งหมดดงัน้ี 
 6.1 การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มารู้จัก ABC Club 
  6.1.1 โดยการแจกนามบตัรของ ABC Clubทุกคร้ังท่ีมีโอกาสพบปะผูค้น พร้อมทั้ง
แนะน าตวัเองไปดว้ย 



 
 

 

  6.1.2 โดยการคน้หา และน ารูป และคลิปโฆษณาท่ีเราประทบัใจมากท่ีสุดเพิ่มเขา้ไป
ในเวบ็ไซต ์ ในทุกๆ เดือนๆ ละ 5 คลิป จากนั้นก็กระจายขอ้มูลผา่นทางอีเมล ์
  6.1.3 โดยการติดตามข่าวสารการแข่งขนั หรืองานสัมมนาในส่ือต่างๆ อยูเ่ป็นประจ า 
เพื่อเขา้ ร่วมงานอยา่งนอ้ย 1 งานต่อปี 

  6.1.4 โดยการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ กบักลุ่มพนัธมิตรอยา่งสม ่าเสมอ 
6.2 การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาทดลองใช้บริการ 

  6.2.1 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแจกนามบตัรจะต้องพูดคุยแลกเปล่ียนถึงธุรกิจของผูรั้บ
นามบตัรดว้ย พร้อมทั้งแนะน าตวัเองวา่เราท างานอะไร 
  6.2.2 โดยทุกคร้ังท่ีมีเข้าใช้บริการ หรือสินคา้ใดๆ ใช้การสังเกตปัญหาของกิจการ 
น ามาบนัทึก ไวด้า้นหลงันามบตัรของ ABC Club น าไปมอบให้เจา้ของกิจการ เพื่อท าให้เจา้ของ
กิจการท่ีไม่รู้จกัมารู้จกั และทดลองพดูคุยกบั ABC Club ไปพร้อมกนั 
  6.2.3 โดยการจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจซ่ึงจัดเน้นความสนุกสนาน และการแบ่งปัน
แลกเปล่ียนประสบการณ์ร่วมกนั อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง 
  6.2.4 โดยการลงบทความจากการไปท ากิจกรรมต่างๆ (Action) อยา่งสม ่าเสมอ 

6.3 การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้ใช้บริการจริง 
  6.3.1 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกัน จะต้องเสนอการบริการให้
ค  าปรึกษาทางธุรกิจฟรี 1 คร้ัง กบัทางผูท่ี้แลกเปล่ียนเรียนรู้อีกดว้ย 
  6.3.2 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจกนั พบว่าตอ้งการให้ ABC Club
ช่วยเหลือด้านการตลาด จ าเป็นต้องพูดคุยถึงเร่ือง หลักการ “การตลาดส าหรับอิสตรี Female 
Marketing” 
  6.3.3 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ธุรกิจ เสนอให้กิจการน าแบบสอบถาม
ความประทบัใจน้ี ไปแจกใหลู้กคา้ไดบ้รรยายความประทบัใจนั้นออกมาประมาณ 8-10 บรรทดั เพื่อ
สามารถน ามาพฒันากิจการใหเ้ป็นท่ีน่าประทบัใจลูกคา้ได ้
  6.3.5 โดยการลงบทความในเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์ต่างๆ (Social Media) 
อยา่งสม ่าเสมอ 

6.4 การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้มาใช้บริการซ ้า 
  6.4.1 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแจกแบบสอบถาม จากนั้น 1 เดือน ให้น าแบบสอบถามนั้น
กลบัมาพฒันาเป็นกลยุทธ์สร้างความประทบัใจให้กบักิจการ (ลูกคา้ของ ABC Club) แลว้ หลงัจาก
นั้น 2 สัปดาห์ ตอ้งติดตามผลการน าไปใช ้เพื่อตรวจสอบวา่กิจการสนใจจะใชบ้ริการเพิ่ม หรือไม่ 
  6.4.2 โดยติดต่อกลบัไปยงัลูกคา้เดิมสม ่าเสมอ เพื่อแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 



 
 

 

6.5 การท าเพิม่จ านวนลูกค้าให้น าการบริการไปบอกต่อ 
  6.5.1 โดยทุกคร้ังท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการของ ABC Club จะตอ้งขออนุญาตน า นามบตัร
ไปฝากวางไวท่ี้สถานประกอบการ เพื่อใหลู้กคา้เป็นคนบอกต่อการใหบ้ริการของ ABC Club 
  6.5.2 โดยทุกคร้ังท่ีมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้กนันั้น จ าเป็นตอ้งมีการบอกเล่าหลกัการ 
เร่ืองราว และหัวขอ้ดว้ยกนั นัน่คือ การตลาดส าหรับอิสตรี (Female Marketing) และ พีรามิดแห่ง
ความภกัดี   (Loyalty Pyramid) 
 
จากวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 ท่ีไดก้  าหนดไว ้
1. เพื่อคน้หาประสบการณ์ดา้นบวกท่ีดีท่ีสุดมาเพิ่มประสบการณ์ลูกคา้ของ ABC Club ท าให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจ ส่งผลใหจ้ านวนลูกคา้ของ ABC Club เพิ่มข้ึนในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่ง
ความภกัดี บรรลุได้ พิสูจน์โดย สรุปผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ เป็นประสบการณ์ดา้นบวกท่ีดีท่ีสุด ทั้ง
ในแง่ของ 

1.1 การส่งผลใหลู้กคา้ข้ึนไปอีกขั้นของพีรามิดได ้
1.2 การส่งผลใหเ้กิดจ านวนลูกคา้มากท่ีสุดในการปฏิบติัได ้

จากวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 ท่ีไดก้  าหนดไว ้ 
2. เพื่อพิสูจน์วา่การใชสุ้นทรียสาธกมาช่วยในการเพิ่มประสบการณ์ของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้เกิด
ความประทบัใจท่ีสุดจนเกิดความภกัดีในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี บรรลุได้ พิสูจน์โดย 
ผลการวดัผลการศึกษา พิสูจน์ไดว้่า สามารถประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก มาเพิ่มประสบการณ์ของ
ลูกคา้ จนท าใหจ้  านวนลูกคา้ในแต่ละขั้นของพีรามิดแห่งความภกัดี เพิ่มข้ึนไดจ้ริง 



บทท่ี 5
สรุปผลการศึกษา และขอเสนอแนะ

1. สรุปผลการศึกษา
การศึกษาการประยุกตใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อปรับปรุงประสบการณ

ลูกคา กรณีศึกษา ABC Club มีวัตถุประสงคเพื่อสามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมา
เพิ่มประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club
เพิ่มมากขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) และเพื่อพิสูจนวาการใช
สุนทรียสาธกมาชวยในการเพิ่มประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิด
ความภักดีในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี โดยใชกระบวนการของสุนทรียสาธก รวมกับ
หลักการพีรามิดแหงความภักดี

ขณะที่ผูศึกษาไดเร่ิมทําการศึกษาน้ัน บริษัท ABC Club เพิ่งเร่ิมตนกอต้ังมาไดไมนาน ยังไม
มีแมแตลูกคาที่รูจักกับ ABC Club เลย ผูศึกษาจึงอยากทราบวา การนําวิธีการสุนทรียสาธกมาพัฒนา
องคกร และเพิ่มประสบการณลูกคา โดยใชหลักการพีรามิดแหงความภักดีเปนเคร่ืองมือที่ชวยใน
การวัดผล สามารถทําได หรือจริงไม และทําไดอยางไร โดยทําการศึกษาตลอดระยะเวลา 4 เดือน
ต้ังแตวันที่ 1 ธันวาคม 2552 ถึงวันที่ 31 มีนาคม 2553 ผูศึกษาไดใชสุนทรียสาธกเปนเคร่ืองมือหลัก
ในการคนหาขอมูล โดยใชการสังเกต สอบถาม สัมภาษณ จากบุคคล จากสิ่งของ หรือสิ่งตางๆ ที่อยู
รอบตัว ในขั้นตอนการ Discovery ใน AI 4-D Model เพื่อคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมา
เพิ่มประสบการณของลูกคาทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club
เพิ่มมากขึ้นในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี และใช อีก 3 ขั้นตอนที่เหลือของ AI 4-D Model
เพื่อพิสูจนวาการใชสุนทรียสาธกมาชวยในการเพิ่มประสบการณของลูกคาไดจริง

ในทุกๆ เดือน ผูศึกษาจะทําการวัดจํานวนลูกคาขององคกร ABC Club ที่อยูในแตละขั้น
ของพีรามิดแหงความภักดี เพื่อเปนการวัดผลการปฏิบัติในแตละรอบเดือน จากน้ันนําการปฏิบัติที่
ทําในแตละรอบวงจร มาทําการวิเคราะหผล ทําการสะทอนการปฏิบัติงาน (Reflection) โดยใช
สุนทรียสาธก เพื่อใหไดมาซึ่งประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดของการปฏิบั ติในรอบน้ันๆ เพื่อ
นําไปใชในเดือนถัดๆ ไป

และหลังจากจบระยะเวลาการศึกษา ผูศึกษาไดนําผลรวมของลูกคาในแตละขั้นของพีรามิด
แหงความภักดี มาเปรียบเทียบกับจํานวนลูกคาเปาหมายที่กําหนดไวกอนการศึกษา เพื่อเปนการ
พิสูจนวัตถุประสงคในการศึกษาคร้ังน้ีอีกดวย
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จากการศึกษาทําใหผูศึกษาสามารถคนพบประสบการณดานบวกที่ ดีที่สุดมาเพิ่ม
ประสบการณของลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหจํานวนลูกคาของ ABC Club เพิ่ม
มากขึ้นในแตละขั้นดังน้ี
1. การทําเพิ่มจํานวนลูกคาใหมารูจัก ABC Club โดยการแจกนามบัตร, การนํารูป และคลิป
โฆษณาที่ประทับใจเพิ่มในเว็บไซต, การเขารวมการแขงขัน หรืองานสัมมนาเปนประจํา, การเขา
รวมกิจกรรมตางๆ กับกลุมพันธมิตร สามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดมากถึง 740 คน คิดเปน 50.71%
ของเดือนที่ 1 ซึ่งเปนเดือนฐาน และผลโดยรวมแลวมีลูกคารวม 2,257 คน คิดเปน 282.125% จาก
เปาหมายที่ต้ังไว (800คน)
2. การทําเพิ่มจํานวนลูกคาใหมาทดลองใชบริการ โดยการพูดคุยแลกเปลี่ยนถึงธุรกิจทุกคร้ังที่
มีการแจกนามบัตร, การสังเกตปญหาของกิจการบันทึกไวดานหลังนามบัตร, การจัดกิจกรรมที่
นาสนใจเนนความสนุกสนาน และการแบงปนประสบการณ, การลงบทความจากการไปทํา
กิจกรรม สามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดถึง 70 คน คิดเปน 2,233.33% ของเดือนที่ 1 ซึ่งเปนเดือนฐาน
และผลโดยรวมแลวมีลูกคารวม 122 คน คิดเปน 152.5% จากเปาที่ต้ังไว (80คน)
3. การทําเพิ่มจํานวนลูกคาใหใชบริการจริง โดยการเสนอการบริการใหคําปรึกษาธุรกิจฟรี 1
คร้ัง, การพูดคุยถึงเร่ือง หลักการ “การตลาดสําหรับอิสตรี หรือพฤติกรรมการซื้อของผูหญิง Female
Marketing”, การเสนอใหกิจการนําแบบสอบถามความประทับใจน้ีแจกใหลูกคา , การลงบทความ
ในเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลนตางๆ (Social Media) สามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดถึง 4 คน คิด
เปน 100% ของเดือนที่ 1 ซึ่งเปนเดือนฐาน และผลโดยรวมแลวมีลูกคารวม 13 คน คิดเปน 162.5%
จากเปาที่ต้ังไว (8คน)
4. การทําเพิ่มจํานวนลูกคาใหมาใชบริการซ้ํา โดยการนําแบบสอบถามความประทับใจน้ัน
กลับมาพัฒนาเปนกลยุทธ, การติดตอกลับไปยังลูกคาเดิมอยางสม่ําเสมอ สามารถเพิ่มจํานวนลูกคา
ไดถึง 3 คน คิดเปน 100% ของเดือนที่ 1 ซึ่งเปนเดือนฐาน และผลโดยรวมแลวมีลูกคารวม 4 คน คิด
เปน 100% จากเปาที่ต้ังไว (4คน)
5. การทําเพิ่มจํานวนลูกคาใหนําการบริการไปบอกตอ โดยการขออนุญาตนํานามบัตรฝากวาง
ไวที่สถานประกอบการ, การบอกเลาหลักการ และเร่ืองราวในหัวขอการตลาดสําหรับอิสตรี
(Female Marketing) และ ปรามิดแหงความภักดี (Loyalty Pyramid) สามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดถึง
1 คน คิดเปน 100% ของเดือนที่ 1 ซึ่งเปนเดือนฐาน และผลโดยรวมแลวมีลูกคารวม 2 คน คิดเปน
100% จากเปาที่ต้ังไว (2คน)

ดังน้ันพิสูจนไดวาการใชสุนทรียสาธกมาชวยในการเพิ่มประสบการณของลูกคา ทําให
ลูกคาเกิดความประทับใจที่สุดจนเกิดความภักดีในแตละขั้นของพีรามิดแหงความภักดี ทําไดจริง
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2. ขอเสนอแนะ
สําหรับผูที่สนใจจะนําความรูที่ผูศึกษาไดถายทอดมาไปใชงาน หรือขยายผลตอในงานของ

ตนเอง ผูศึกษามีขอเสนอแนะ และแนวทางในการปฏิบัติ เพื่อที่จะทําใหการศึกษามีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้นดังน้ี

2.1 ผูศึกษาควรจะเปนคนชางสังเกต รูจักการสัมภาษณ รูจักการสอบถาม
2.2 ผูศึกษาควรจะเปนคนที่มองโลกในแงบวก แมสักเล็กนอย
2.3 ผูศึกษาควรจะเปนคนขยันปฏิบัติงาน ซึ่งจะทําใหรู และเขาใจในงานที่ตนเองทําอยาง

ถองแท เพราะจะทําใหสามารถคนหาประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดไดโดยงาย
2.4 ผูศึกษาควรจะตองต้ังเปาหมายในการปฏิบัติงานไวใหสูง เพื่อเปนแรงกระตุนให

ตนเองปฏิบัติงานไดเต็มความสามารถที่สุด
2.5 ผูศึกษาสามารถนํา สุนทรียสาธกไปประยุกตไดในเกือบทุกการปฏิบัติงานของตนเอง

และในหนทางที่ดีที่สุดคือการประยุกตใชกับการจัดการความรูเพื่อสามารถนําประสบการณที่ไดไป
ถายทอดใหบุคคลอ่ืน หรือแมกระทั่งตนเองไดเรียนรูในภายหลังอีกดวย

3. ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา
3.1 สามารถประยุกตใชวิธีการ สุนทรียสาธก (Appriciative Inquiry) รวมกับความรูดาน

อ่ืนๆ เพื่อเพิ่มประสบการณของลูกคา ชวยพัฒนาองคกรของลูกคา ABC Club ได
3.2 สามารถประยุกตใชวิธีการ สุนทรียสาธก (Appriciative Inquiry) กับ พีรามิดแหงความ

ภักดี (Loyalty Pyramid) เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคาที่ภักดีกับ ABC Club ต้ังแตผูที่ไมรูจักจนกระทั่งนํา
ความประทับใจในการบริการของ ABC Club ไปบอกตอ
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ภาคผนวก  ก
คําอธิบายเพิ่มเติม การปฏิบัติงาน (Action)
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1. คําอธิบายเพิ่มเติม Action เดือนท่ี 1
1.1 เว็บไซตของ ABC Club คือ http://abcclub.ning.com

ภาพท่ี ก.1 แสดงหนาเว็บไซตของ ABC Club
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1.2 ขยายคําวา “การจับถูก” ในเว็บไซต http://abcclub.ning.com

ภาพท่ี ก.2 แสดงการขยายผลคําวา“การจับถูก” ในเว็บไซต

ผลของการขยายผลคําวา “การจับถูก” ในเว็บไซต http://abcclub.ning.com โดยการ
คนหาคําวา “การจับถูก” อยูในหนาแรกของเว็บไซต www.google.co.th

ภาพท่ี ก.3 แสดงผลการคนหาคําวา “การจับถูก” ของเว็บไซต Google
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1.3 ทําการเผยแพรเว็บไซต โดยการกระจายขอมูลทาง E-Mail

ภาพท่ี ก.4 แสดงการทําการเผยแพรเว็บไซต โดยการกระจายขอมูลทาง E-Mail

ผลก็คือ มีผูที่ไดรับเมลจากทางเว็บไซต 356 คน

ภาพท่ี ก.5 แสดงผลการทําการเผยแพรเว็บไซต
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1.4 ออกแบบนามบัตรใหดูงาย, สะดุดตาดวยสีสัน และการวางตัวอักษร

ภาพท่ี ก.6 แสดงแบบนามบัตรของ ABC Club

ผลจากการแจกนามบัตร คือ มีผูสนใจจะทดลองใชบริการของ ABC Club 30 ราย
และมีผูสนใจใชบริการ ABC Club 3 ราย คือ

1. โรงสีขาว ที่ จ.หนองบัวลําภู
2. รานยาวชิราพรเภสัช จ.อุดรธานี
3. รานขายอะไหลรถยนต จ.อุดรธานี

2. คําอธิบาย เพิ่มเติม Action เดือนท่ี 2
2.1 ทําการเผยแพรรูปภาพโฆษณา ทางเว็บไซต abcclub.ning.com
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ภาพท่ี ก.7 แสดงการทําการเผยแพรรูปภาพโฆษณา ทางเว็บไซต
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2.2 เขียนประสบการณ “การจับถูก (Appreciative Inquiry)” ใน www.gotoknow.org

ภาพท่ี ก.8 แสดงการเขียนประสบการณ “การจับถูก” ใน www.gotoknow.org

ผลลัพธ คือ จาก 13 Blogs มีจํานวนผูเขาชมเฉลี่ย 85 คน/Blog
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ภาพท่ี ก.9 แสดงผลลัพธการเขียนประสบการณ “การจับถูก”

2.3 การเขียนเร่ืองราวเกี่ยวกับ “การจับถูก” ทําใหมีผูเขามาแสดงความเห็นถึง 16 ขอความ

2.4 การพัฒนาองคกรโดยคิดนวัตกรรมใหลูกคา ที่มาจากประสบการณดานบวกที่ดีที่สุด
จากการสังเกตพฤติกรรมการซื้อของผูหญิงในการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง พบวา บูทขาย

เคร่ืองสําอางจะจัดหนารานใหลูกคาไดเลือกสินคาไดงายที่สุด มีสินคาใหทดลองใช ABC Club ได
คนพบการจัดวางสินคาที่เลือกงายนํามาซึ่งความสะดวก สบายในการขาย จึงไดนํามาคิดคน
นวัตกรรมการเลือกสินคาไดโดยงาย ของลูกคา ABC Club รายหน่ึงที่เปนรานจําหนายอะไหล
รถยนต ที่ จ.อุดรธานี ดังน้ี
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ภาพท่ี ก.10 แสดงกลองใส “เหล็กรัดทอยาง” กอนการคิดคนนวัตกรรม

จากรูปเปนกลองใส “เหล็กรัดทอยาง” ซึ่งมีหลากหลายขนาด จากการสังเกต และ
สัมภาษณเจาของราน กอนที่จะคิดนวัตกรรมได ขณะจําหนายสินคาชิ้นน้ีพบวา เมื่อลูกคาเขามาซื้อ
สินคาชนิดน้ี ผูขายจะใชเวลาในการเลือกขนาดของสินคาเปนเวลานาน ทดลองจับเวลาคราวๆเฉลี่ย
2 นาทีตอคร้ัง เพื่อเปดกลองทีละกลองแลวหยิบเหล็กรัดมาเทียบกับทอยาง หรือ เหล็กรัดของลูกคา
ที่นํามา

ภาพท่ี ก.11 แสดงแผนแสดง “เหล็กรัดทอยาง” หลังการคิดคนนวัตกรรม
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เมื่อนํานวัตกรรมที่คนพบไดมาประยุกตใช จึงเกิดเปนแผนปายแสดงตัวอยางขนาด
ตางๆของเหล็กรัดทอยาง ซึ่งมีมากถึง 12 ขนาด ผูขายเพียงแคนําทอยาง หรือเหล็กรัดตัวอยางของ
ลูกคา เทียบเขากับแผนปายน้ี ก็จะทราบเบอรที่เขียนไวบนหนากลองบรรจุสินคา ทําการหยิบได
ทันที ไมตองเปดทีละกลองมาเทียบ ทดลองจับเวลาคราวๆเฉลี่ยเพียงแค 30 วินาทีเทาน้ัน
ประหยัดเวลาลงไปถึง 4 เทาเลยทีเดียว

ผลลัพธของการคิดนวัตกรรมใหลูกคาได คือ จากลูกคาที่ทดลองใช มาซื้อใชบริการ
ABC Club เต็มรูปแบบ

3. คําอธิบาย เพิ่มเติม Action เดือนท่ี 3
3.1 การเขาแขงขันประกวด แผนธุรกิจเพื่อสังคม

ภาพท่ี ก.12 แสดงภาพการเขารวมแขงขันประกวด แผนธุรกิจเพื่อสังคม

ภาพท่ี ก.13 แสดงใบเกียรติบัตรการเขารวมแขงขันประกวด แผนธุรกิจเพื่อสังคม
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ผลคือ มีผูที่ทําธุรกิจเพื่อสังคมรูจัก ABC Club รวม 100 คน จากทั่วประเทศมีการ
แลกเปลี่ยนเรียนรูกันเกิดขึ้นภายในงานประกวด

ประกาศผลโครงการประกวดแผนธุรกิจกิจการเพื่อสังคม (SEBP) ที่ผานการพิจารณารอบแรก

ทางโครงการ SEBP ขอแสดงความยินดีกับทีมที่ผานการพิจารณารอบการคัดเลือกบทคัดยอทั้ง 15
ทีม ซึ่งมีรายชื่อดังตอไปน้ี

ทีม
ท่ี รหัส ชื่อทีม หัวหนาทีม มหาวิทยาลัย

1 SEBP01 สาน 3 วัย นายธนกิตต ศิลาแดง
มหาวิทยาลัยพายัพ จังหวัด
เชียงใหม

2 SEBP02 LannaGoodview นางสาววันสวาง ชื่นพงษ มหาวิทยาลัยเชียงใหม

3 SEBP03 มหาวิทยาลัยเชียงใหม นาย สัตยา จิวะธานนท มหาวิทยาลัยเชียงใหม

4 SEBP04 JAM Magazine นาย นิพัฒน ชัยวรมุขกุล มหาวิทยาลัยขอนแกน

5 SEBP05 Less is More นางสาวสุมาลัย เจริญเพ็ง
วิทยาลัยสันตพล จังหวัด
อุดรธานี

6 SEBP06 iCop นายฉัตรชัย อภิบาลพูนผล จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
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ทีม
ท่ี รหัส ชื่อทีม หัวหนาทีม มหาวิทยาลัย

7 SEBP07
Social Enterprise for
Cooperatives

นายวิศรุต ศิริอมรสุข มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

ขอใหทุกทีมท่ีผานการเขารอบจัดทําแผนธุรกิจเปนรูปเลมฉบับสมบูรณ เพื่อใชสําหรับนําเสนอใน
การแขงขันรอบภูมิภาค และถาหากมีการเปลี่ยนแปลงกําหนดทางทีมงานจะแจงใหทราบใน
ภายหลัง หากมีขอสงสัยประการใด กรุณาติดตอคุณมิ่งขวัญ โทรศัพท 089-784-0454 หรือผานทาง
sebp.in.th@gmail.com โดยระบุรหัสทีม และชื่อทีมของทานในชอง subject

ภาพท่ี ก.14 แสดงผลการประกวดแผนธุรกิจกิจการเพื่อสังคม (SEBP)

3.2 ทําการเผยแพรคลิปโฆษณา ทางเว็บไซต abcclub.ning.com
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ภาพท่ี ก.15 แสดงการทําการเผยแพรคลิปโฆษณา

3.3 เขียนประสบการณ “พฤติกรรมการซื้อของอิสตรี (Female Marketing)” ใน
www.gotoknow.org
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ภาพท่ี ก.16 แสดงการเขียนประสบการณ “พฤติกรรมการซื้อของอิสตรี (Female Marketing)”

ผล ก็คือ จาก 24 Blogs มีจํานวนผูเขาชมเฉลี่ย 156 คน/Blog ทําใหมีผูเขามาตอบกระทู
ถึง 68 ขอความ



87

ภาพท่ี ก.17 แสดงผลของการเขียนประสบการณ “พฤติกรรมการซื้อของอิสตรี”

3.4 ทําแบบสอบถามความประทับใจเพื่อเพิ่มประสบการณใหลูกคาของ ABC Club
แบบสอบถาม ความประทับใจ

1. คุณเคยซื้อสินคา หรือใชบริการชนิดใด ที่คุณประทับใจที่สุดในชีวิตจนเอาไปบอกตอไดมาก
ที่สุด  วันน้ัน เวลาน้ัน วินาทีน้ัน รานน้ัน ที่ตรงน้ัน เปนอยางไร เกิดอะไรขึ้น ที่ทําใหคุณประทับใจ
ที่สุดในชี วิต จนอยากจะเอาไปบอกตอ เกิ ดอะไรขึ้น  เล า เ ร่ืองราวมาซัก 8-10 บรรทัด
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
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.............................................................................................................................................................
2. ถาใหคุณลองหลับตาคอยๆออกแบบ รานอะไรก็ไดท่ีจะทําใหผูหญิงประทับใจท่ีสุด จนเธอ
เหลาน้ันเอารานของคุณไปบอกตอ คุณคิดวาจะตองมีอะไรบาง เลาเร่ืองราวใหฟงซัก 8-10 บรรทัด
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................

ภาพท่ี ก.18 แสดงแบบสอบถามความประทับใจ

ผลของการออกแบบ แบบสอบถามความประทับใจ นําไปใหลูกคาใช คือ มีลูกคาที่เคย
ทดลองใช นําแบบสอบถามน้ีไปใชงาน จากน้ันนํากลับมาประมวลผลเชิงคุณภาพ จากน้ันขายไอเดีย
ใหลูกคากลับคืนถึง 3 ราย ตัวอยางเชน รานขายยา บานยาตะวัน
จากแบบสอบถาม ความประทับใจของผูหญิง เพื่อพัฒนา รานยา บานยาตะวัน

1. ตกแตงรานใหเรียบงาย เปดเพลงฟงสบายๆ
พนักงานบริการอยางทั่วถึง

2. ตกแตงรานใหดูปลอดภัยสําหรับผูหญิง
พนักงานเปนกันเอง ทราบในสิ่งที่ลูกคาตองการอยากทราบ

3. รานมีมุมสุขภาพเพื่อผูหญิง
พนักงานอัธยาศัยดี พูดเพราะ หวงใยลูกคา

4. รานน่ังสบายๆมีของทานเลนที่ไมทําใหอวน มีอินเตอรเน็ต มีเพลงสบายๆ
พนักงานรับรองลูกคาอยางดีเยี่ยม (อันน้ีตองไปถามเพิ่มวา เยี่ยมน่ี เยี่ยมจุดไหน ยังไง)

5. สินคามีคุณภาพราคาถูก
รานตกแตงนารักๆ หวานๆมีสิ่งตองทําใหผูหญิงสนใจหลายๆอยาง
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6. พนักงานตอนรับดี เปนกันเอง
7. ตกแตงดี เชื่อถือได บริการเยี่ยม ตกแตงดี นารัก บริการดี

พนักงานคอยแนะนํา และนําเสนอสินคาที่เหมาะกับลูกคา
8. ตกแตงรานบรรยากาศผอนคลาย รูสึกสบายๆ สะอาด ถูกสุขลักษณะ

ชอบรานยาชูศักด์ิ มหาสารคาม เพราะเภสัชคอยดูแล ใหคําปรึกษาเปนอยางดี เลือกยาที่มี
คุณภาพ บอกลูกคาถึงผลกระทบที่ตามมา พูดจาไพเราะ ยิ้มแยมแจมใส
9. สีผนังเปนสีขาว ลายเพนทรูปดอกไม มีโคมไฟตามมุมหอง มีมุมน่ังรอของแขกดว

โซฟา พนักงานอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส เอาใจใสรายละเอียดทุกอยาง ขอลองยังไงก็ไมบน แม
จะไมซื้อก็ไมแสดงสีหนาที่ไมพอใจ และลดราคาไดกระหนํ่าถึงใจ
10. ตกแตงรานนารัก มีโตะ เกาอ้ีใหน่ังคุย มีดนตรีฟงสบายๆ คลายเครียด มีที่อานหนังสือ

พนักงานตอนรับเปนกันเอง ยิ้มแยม พูดเพราะ
11. รานยา บริการดี ใหความรูในเร่ืองสินคา

รานยาที่ไมเหมือนรานยา แตเปนรานยา ตกแตงสวยไมเหมือนรานยา
12. รานที่มีหนังสือสําหรับผูหญิง สุขภาพ ความงาม  มีโซนสําหรับผูหญิง โซนกีฬา

พนักงานดูแลอยางดี แมหายไปนานเขาก็ถามสารทุกขสุขดิบดวย

แนวทางพัฒนาองคกร ดวย สุนทรียสาธก จากแบบสอบถามความประทับใจในท่ีทํางาน
1. ความประทับใจที่สุด ในสถานที่ทํางาน
2. การทํางานที่เหน่ือยนอยที่สุด ในสถานที่ทํางาน
จากแบบสอบถาม มีแนวทางการพัฒนาองคกร ดังน้ี
1. ประทับใจ: ตอนประเมินงานผาน 4 เดือนไดรับคําชม และความสนใจจากผูบริหาร

ระดับสูง
การเขารวมกิจกรรมงานคาวบอยไนทปารต้ี เพราะมีการแสดงสนุกสนาน
เหน่ือยนอย: เมื่องานไมมีปญหา ไดรับความรวมมือจากเพื่อนรวมงาน งานเสร็จตามเปาหมาย

2. ประทับใจ: งานปใหม 2553 ทุกคนทํางานพรอมเพรียง ใหความรวมมือในการจัดกิจกรรม
เหน่ือยนอย: เมื่อทุกๆคนชวยกันทํางาน มีการวางแผน ประสานงานกัน มีประชุมงานประจํา

สัปดาห ทราบถึงปญหา และการทํางานของกัน และกัน
3. ประทับใจ: งานที่ทําเสร็จกอนกําหนด ตรงตามเวลา ไดรับคําชมจากเพื่อนรวมงาน

เหน่ือยนอย: มีการติดตอสื่อสารผานเคร่ืองมือสื่อสาร E-mail ผูรับสารเขาใจนําไปปฏิบัติได
ถูกตอง
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4. ประทับใจ: เมื่อไดรับรางวัลพนักงานพัฒนาดีเดน ตอนสิ้นป พนักงานเห็นความทุมเท ต้ังใจ
เหน่ือยนอย: งานนับสตอกประจําป มีการแบงทีม แบงหนาที่ งานเสร็จเร็วขึ้น

5. ประทับใจ: คนน้ีนาจะเปนหัวหนาฝาย Delivery ลูกนองไดรับงาน และไดรับเงินกันทุกคน
หัวหนางานจะมีความสุขไปดวย ลูกคาไดรับของตรงเวลา ไมผิดพลาด ไดรับความชมเชย จาก
เจานาย

เหน่ือยนอย: การทํางานคือการทําใหดีที่สุด
6. ประทับใจ: รถไมมีซอม รถพรอม พนักงานพรอม สามารถพรอมที่จะทํางานไดเต็ม 100

เหน่ือยนอย: รถไมมีซอม คนรถชุมนุมพูดคุยกัน พัฒนาบริเวณที่ทํางาน มีการรับประทาน
อาหารรวมกัน สรางสัมพันธไมตรี มีปญหาก็ปรึกษาหารือกัน
7. ประทับใจ: ชวยงานที่คนอ่ืนขอความชวยเหลือจากเรา เราสมารถชวยงานเพื่อนรวมงานได

ทันเวลา และเมื่อเพื่อนรวมงานใหความชวยเหลือเรา เมื่อเรายุงๆกับงานอยู
เหน่ือยนอย: งานมีกาวางแผนลวงหนา และดําเนินไปตามแผนงานที่วางไวได ทุกคนแบง

หนาที่กันรับผิดชอบ ทํางานเปนทีม ถางานมีปญหาก็ปรึกษากันในทีม
8. ประทับใจ: งานปารต้ี คาวบอยไนท เพราะมีผูบริหารรวมแสดงดวย

เหน่ือยนอย: งานที่ทุกๆคนในทีมเขาใจหนาที่ๆไดรับมอบหมาย รวมใจทํางานดวยกัน
9. ประทับใจ: งานปใหมของบริษัท พนักงานรวมตัวกัน รับประทานอาหารพรอมชมการ

แสดง
เหน่ือยนอย: วันทําความสะอาด ลงมือทํางานรวมกันทําใหงานเสร็จลุลวงรวดเร็ว

10. ประทับใจ: วันนับสตอก ถึงแมผูตอบเปนคนแพฝุน แตพอเห็นเพื่อนรวมงานชวยๆกัน
ทํางาน ก็สูไมถอย ทําใหวันน้ันมีโอกาสไดทําความรูจักกับเพื่อนคนอ่ืนๆที่ยังไมเคยรูจัก

เหน่ือยนอย: งานปใหม เขาต้ังใจทําการแสดงชุดน้ีมากๆ เปนงานของบริษัท 1 คร้ัง/ป ทุมเท
กับงานแลวผลตอบรับมันเกินความคุมคา ที่เราไดรับคําชม

11. ประทับใจ: วันน้ัน พนักงานอยูกันไมครบ แตลูกคาเยอะมากๆ ถึงแมตองตอบคําถามที่ยาก
แกการตอบตาม แตสามารถปดการขายได มูลคามากที่สุดเปนลานบาทเลยทีเดียว

เหน่ือยนอย: วันน้ันเปนวันฝนตก พนักงานมาทํางานกันครบ ลูกคามานอย ตองเสนอราคา
ทางโทรศัพท และ โทรสาร วันน้ันจึงมีการทําความสะอาดสินคา

สรุปผลจากแบบสอบถาม
1. พนักงานประทับใจการทํางานรวมกันของทีมงาน แผนก รวมถึงผูบริหารเหน่ือยพรอมๆกัน
2. พนักงานประทับใจที่ผูบริหารระดับสูงกวาตนขึ้นไป เห็นความสําคัญ กลาวชม ยิ่งระดับสูง

เทาใดยิ่งมีความประทับใจมากขึ้นเทาน้ัน
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3. พนักงานประทับใจงานที่เสร็จตามเปาหมาย ตรงตามเวลา
4. พนักงานประทับใจความสนุกจากงานเลี้ยง ซึ่งฝายบริหาร สามารถดัดแปลงมาใชกับงาน

ประจําไดเชน การจัดใหมีการแขงขันการทํางาน กระตุน(Alert) ความสนุกของพนักงาน เหมือน
เชนการจัดแขงการแสดงบนเวที หรือ จัดใหมีการประชุมปรึกษาหารือกันภายในกลุมยอยของ
สายงาน ในการพัฒนางานของกลุม ปลอยใหทุกๆคนแสดงความคิดเห็นอยางเทาเทียมกัน ไม
แบงวาใครเปนใคร ใหทุกคนแสดงฝมือที่ลับจนคมกริบมาหลายป โดยไมตองออกคําสั่งใดๆ
เปนตน
5. แนะนํา ทดลอง ถาย VDO การทํางานของแตละคน อาจจะสุม หรือเจาะจงถาย เพื่อสราง

ความสนุกคร้ืนเครงในการทํางาน และเพื่อเปนการบันทึกการทํางานที่ดี (Best Practice) เอาไว
ใหพนักงานเขาใหมสามารถทําความเขาใจในงานไดโดยงายอีกดวย

ทายน้ีตองกลาวขอขอบคุณพี่อํานาจที่ยินยอมใหผมทํางานวิจัย เพื่อพัฒนาองคกรของพี่
ขอถือโอกาสแนะนํา ABC Club ชมรมที่ปรึกษาดวยวิธีการจับถูก ใหทางผูบริหารของพี่

พิจารณาทางกลุมเรารับงาน อบรม สัมมนา ดวย Appreciative Inquiry และ World Café
ซึ่งผมกลายืนยันไดวา ทั้งสนุก ทั้งไดความรู และยังสามารถนําไปประยุกตใชกับองคกรของพี่

ได
ABC Club : http://abcclub.ning.com ALMON 081-965-4832

3.5 การคิดนวัตกรรมใหลูกคาเพิ่มเติม ลดเวลาการหยิบสินคาจากหลายๆที่มาไวในที่เดียว
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ภาพท่ี ก.19 แสดงตําแหนงการวางสินคา กอนคิดคนนวัตกรรม

จากรูปเปนสินคา “กระจกมองขางรถยนตบรรทุก” มีดวยกัน 4 รุน แตละรุนเก็บอยูคนละ
สถานที่กัน จากการสังเกต และสัมภาษณพนักงานขายของราน พบวา เมื่อลูกคาเขามาถามซื้อกระจก
มองขางรถบรรทุก บางทีไมไดนําตัวอยางมาดวย ทางผูขายจะตองไปหยิบสินคามาทีละชิ้น ซึ่งอยู
ตางที่กัน รวมทั้งบางชิ้นอยูชั้นบนของชั้นเก็บสินคา ทําใหใชเวลานานในการขาย ทางเจาของรานได
ใหทาง ABC Club ชวยแกปญหาน้ี

ABC Club ไดใช Appreciative Inquiry สังเกต และสัมภาษณพนักงานขายหนาราน
ABC: พี่ครับ ผมขอถามหนอย ตรงจุดไหนของรานที่พี่หยิบจับสินคาไดบอยคร้ังที่สุดครับ
ราน: ก็เปนบริเวณหนารานนะเพราะเจาของรานเขาวางของที่หยิบจับงาย ขายบอยๆไวตรงน้ัน
ABC: แลวต้ังแตพี่ขายมา พี่ชอบวิธีขายของรานแบบไหนมากที่สุดครับ
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ราน: พี่ชอบขายกากบาทเพลากลางนะ เพราะวา เจาของรานสอนมาใหเอาตัวอยางไปใหลูกคาได
ชมไดดู ทุกราคาเลย อยางกากบาทจะมีอยู 3 เกรดนะ 150, 250 กับ 350 ก็เอาไปใหลุกคาดูทั้ง 3 ราคา
เลย ลูกคาเขาจะตัดสินใจเองเลย ไมตองไปอธิบายอะไรมากมาย

จากการสัมภาษณขางตน เราสรุปไดวา พนักงานของทางรานชอบที่จะขายโดยการ
ยกตัวอยางใหลูกคาไดดูไดชมกันใหเห็นกับตา และที่หยิบจับบอยที่สุดอยูบริเวณดานหนาราน

เราจึงนําประสบการณน้ีไปพัฒนาการจัดวางสินคาตัวอยางหนารานตอ โดยใชสินคา
“กระจกมองขางรถบรรทุก” เปนตัวอยาง ดังรูป

ภาพท่ี ก.20 แสดงตําแหนงการวางสินคา หลังคิดคนนวัตกรรม

จากรูป เราไดนําตัวอยางของสินคา “กระจกมองขางรถบรรทุก” ทั้ง 4 รุนมาไวในที่
เดียวกัน ซึ่งอยูบริเวณดานหนาราน ที่หยิบจับไดงาย เมื่อเปรียบเทียบเวลาการหยิบจับต้ังแตลูกคาเขา
มาสั่งสินคา จนกระทั่งปดการขายได

เดิม: ตองเขาไปหยิบสินคาตัวอยาง 4 รุนมาใหลูกคาชม เฉลี่ยกลองละ 30 วินาที ตอง
ใชเวลาทั้งหมดเฉลี่ย 3 นาที

ใหม: ไปที่ชั้นวาง หยิบสินคาทั้ง 4 รุนออกมาเปรียบเทียบใหลูกคาเห็นไดทันที ใช
เวลาเฉลี่ย 4 กลอง 30 วินาที ดังน้ันใชเวลาไปทั้งหมด เพียง 1.5 นาทีเทาน้ัน

สรุป: ลดเวลาในการหยิบสินคาชิ้นน้ี ลดลง 50%

ผลของการคิดนวัตกรรมใหลูกคา ทําใหลูกคากลับมาใชบริการของ ABC Club ซ้ํา
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4. คําอธิบาย เพิ่มเติม Action เดือนท่ี 4
4.1 การเขารวมเปนวิทยากร World Café คณะสัตวแพทย ม.ขอนแกน

ภาพท่ี ก.21 แสดงการเขารวมเปนวิทยากร World Café คณะสัตวแพทย ม.ขอนแกน

ผลคือ มีผูรูจักเพิ่มขึ้น 200 คนจากหลายคณะใน ม.ขอนแกน

4.2 นําบทความการที่ ABC Club ไปทํา World Café ในเว็บไซต abcclub.ning.com
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ภาพท่ี ก.22 แสดงการนําบทความการที่ ABC Club ไปทํา World Café ในเว็บไซต

ผลคือ ไดประสบการณดานบวกที่ดีที่สุดมาเปนฐานขอมูลใหลูกคาเขามาเรียนรูได
มากกวา 150 บทความ

4.3 การนําขอมูล ABC Club ใน Facebook
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ภาพท่ี ก.23 แสดงการนําขอมูล ABC Club ใน Facebook

ผลก็คือ ปจจุบันมี แฟนเพจจํานวน 122 คน มีขอมูลไอเดียใหลูกคาไดเรียนรูอัพเดททุกๆวัน

4.4 เขียนประสบการณ “นวัตกรรมจากการจับถูก (Appreciative Innovation) ใน
www.gotoknow.org
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ภาพท่ี ก.24 แสดงการเขียนประสบการณ “นวัตกรรมจากการจับถูก”

ผล ก็คือ จาก 8 Blogs มีจํานวนผูเขาชมเฉลี่ย 142 คน/Blog ทําใหมีผูเขามาตอบกระทู
ถึง 27 ขอความ
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ภาพท่ี ก.25 แสดงผลของการเขียนประสบการณ “นวัตกรรมจากการจับถูก”

4.5 การหมั่นกลับไปพูดคุยกับลูกคาเกาอยางสม่ําเสมอ
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ภาพท่ี ก.26 แสดงการหมั่นกลับไปพูดคุยกับลูกคาเกา

ผลคือ กอใหเกิดการซื้อ หรือใชบริการของ ABC Club ซ้ําอีกหลายคร้ัง



ภาคผนวก ข
ผลลัพธ จํานวนผูเขาชม เว็บไซตของ ABC Club
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1. ผลลัพธ จํานวนผูเขาชม เว็บไซต http://abcclub.ning.com ภายในเดือนธันวาคม 2552

ภาพท่ี ข.1 แสดงจํานวนผูเขาชม abcclub.ning.com ภายในเดือนธันวาคม 2552
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2. ผลลัพธ จํานวนผูเขาชม เว็บไซต http://abcclub.ning.com ภายในเดือนมกราคม 2553

ภาพท่ี ข.2 แสดงจํานวนผูเขาชม abcclub.ning.com ภายในเดือนมกราคม 2553
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3. ผลลัพธจํานวนผูเขาชม เว็บไซต http://abcclub.ning.com ในเดือนกุมภาพันธ 2553

ภาพท่ี ข.3 แสดงจํานวนผูเขาชม abcclub.ning.com ภายในเดือนกุมภาพันธ 2553
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4. ผลลัพธ จํานวนผูเขาชม เว็บไซต http://abcclub.ning.com ภายในเดือนมีนาคม 2553

ภาพท่ี ข.4 แสดงจํานวนผูเขาชม abcclub.ning.com ภายในเดือนมีนาคม 2553



ประวัติผูเขียน

นายนิพัฒน ชัยวรมุขกุล เกิดเมื่อวันที่ 7 กรกฎาคม พ.ศ. 2524 สําเร็จการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายที่โรงเรียนอุดรพิทยานุกูล จังหวัดอุดรธานี สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี
วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต ภาควิชาอิเล็กทรอนิกส สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหาร
ลาดกระบัง ในป พ.ศ. 2545 และนิติศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ในป พ.ศ. 2550
และไดเขาศึกษาตอในระดับปริญญาโทที่วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน
ประวัติการทํางาน ต้ังแตป พ.ศ. 2545 จนถึงปจจุบัน เปนผูจัดการทั่วไปของ หจก.ส.อดุลยยนต
(สาขา) จ.อุดรธานี ไดกอต้ังชมรม ABC Club เมื่อป พ.ศ. 2552 เปนที่ปรึกษาธุรกิจดวย “การจับถูก
(Appreciative Inquiry)” เนนที่งานพัฒนาองคกร (Organization Development) รับจัดอบรม สัมมนา
ดวย World Café
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