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บทคัดย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าที่ซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่ส

โตร์ (Rainy Store) เพือ่ค้นหาแนวทางในรักษาและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ์ จากป ี2563 และน า
แนวทางดังกล่าวไปปฏิบัติเพื่อเพิ่มยอดขายร้อยละ 20 จากเดือนพฤษภาคม 2564 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิง
คุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 45 คน เพื่อค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น โดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธก ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วมส าคัญที่ท าให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจและตัดสินใจซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่ส
โตร์ คือ 1) การให้บริการที่ดีของผู้ขาย 2) ร้านมีความน่าเชื่อถือ 3) สินค้ามีราคาเหมาะสมและมีของแถม จากนั้นวิเคราะห์
ซออาร์ (SOAR Analysis) เพื่อท าการออกแบบโมเดลธุรกิจ และแผนภาพการสร้างคุณค่า ท าให้ได้แนวทางเพื่อสร้างการ
รับรู้ ออกแบบการบริการใหม่ จ านวน 4 โครงการ โดยแบ่งเป็นโครงการระยะสั้น 2 โครงการ ได้แก่ 1) กด Like & share 
รับมาร์คฟรี ซึ่งเป็นจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้ลูกค้ารู้จักและมีปฏิสัมพันธ์กับร้านเรนนี่สโตร์มากขึ้น 2) น้องฝน
จัดให้โปร 6.6 เป็นการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้นยอดขาย ซึ่งจัดในวันที่ 6 เดือนมิถุนายน โดยน าโครงการ
ระยะสั้นทั้ง 2 โครงการ ไปปฏิบัติจริงในเดือนพฤษภาคม ถึงเดือนมิถุนายน 2564 พบว่าเดือนมิถุนายนมียอดขายเพิ่มขึ้น
จากเดือนพฤษภาคม 9,200 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.73 และโครงการระยะยาว 2 โครงการ ได้แก่ 1) สวยง่ายๆเพียงแค่
คลิก เป็นการจัดท าเว็บไซต์ของร้านเรนนี่สโตร์เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ในการเลือกสินค้าและช าระเงินได้
สะดวกยิ่งขึ้น 2) Honesty Review เป็นการจัดท าวิดีโอแนะน ารายละเอียดของสินค้า เพื่อให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียด
ของสินค้าได้ดียิ่งข้ึน  

 

ABSTRACT 
This independent study subject is to study the positive experiences and impressions of customers 

who use service at Rainy Store to find guidelines to maintain and increase the number of Generation X target 
customers from year 2020, as well as implementing such guidelines to increase sales by 20 percent from May 
2021. This study is qualitative research and gathered data by interviewing a group of 45 Generation X people  
to find convergences and divergences factors by appreciative inquiry process. The results showed that Rainy 
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Store customers had the most convergences which were the good service of seller, Reliable product 
quality, Reasonable prices and Free Gift. After that, applying the information determines the vision to increase 
the sales and brand awareness on customers. According to both factors, researcher has created two short term 
projects that are 1) Press Like & share to get free mask which is a promotion activity to make customers know 
and increase an interact rate between customer and Rainy Store 2) Sales promotion 6.6 by Nong Fon as a 
promotion event to stimulate sales on 6 June. The two short-term projects will be put into practice between 
May and June 2021, it was found that in June sales increased from June 9,200 baht or 38.73 percent. Two 
long-term projects are 1) just a click to have a beautiful look, it is the creation of the website of Rainy Store to 
facilitate customers to choose products and pay more conveniently. 2) Honesty Review is a preparing video 
to introduce product details that makes customers know the details of the product better. 
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บทน า 
ในปัจจุบันสังคมไทยมีแนวโน้มที่ประชาชนให้ความส าคัญเกี่ยวกับความงามมากขึ้น การดูแลผิวพรรณโดยใช้

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหรือสกินแคร์ (Skincare) เนื่องจากการดูแลผิวพรรณให้มีสุขภาพที่ดีจะช่วยส่งเสริมให้มีบุคลิกภาพที่ดี 
และมีความมั่นใจในการปฏิสัมพันธ์กับผู้คนในสังคม โดยอัตราการเติบโตของตลาดอุสาหกรรมความงาม (สกินแคร์) ของ
ประเทศไทยมีในปี 2562 มีอัตราการเติบโตมากกว่าปี 2561 ซึ่งผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามีส่วนแบ่งทางการตลาดมากเป็น
อันดับ 1 จากผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวชนิดอื่น [1] การจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ยังช่วยเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอดขาย
ให้กับผู้ประกอบการและช่วยอ านวยความสะดวกสบายให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้อย่างรวดเร็ว เนื่องจากผู้บริโภคมี
พฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าและการบริการผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น [2] โดยเฉพาะกลุ่มคนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ (ผู้ซึ่งเกิดปี
พ.ศ. 2508 – 2523) ซึ่งเป็นบุคคลที่มีรายได้จากการท างาน ท าให้มีความสามารถในการซื้อสินค้าและนิยมซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ รวมถึงให้ความส าคัญกับการรักษาความงามให้ดูอ่อนเยาว์ จึงนิยมใช้จ่ายไปกับการซื้อสกินแคร์ [3] 
เนื่องจากร้านขายสกินแคร์ออนไลน์ในปัจจุบันมีเพิ่มมากขึ้น ท าให้เกิดการแข่งขันทางตลาดสกินแคร์มีความรุนแรง อีกทั้ง
การเกิดโรคระบาดโควิด 19 ในช่วงเดือนมกราคม ปี 2563 ส่งผลกระทบต่อยอดขายของร้านเรนนี่สโตร์มีแนวโน้มลดลง ผู้
ศึกษาน าหลักสุนทรียสาธก [5] เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าร้านเรนนี่สโตร์ ผ่านการตั้ง
ค าถามเชิงบวกแบบไร้เงื่อนไข น าไปสู่การเพิ่มก าไรสุทธิจากปัจจุบันที่ลดลง ตลอดจนเพิ่มการรับรู้ รักษาและ เพิ่มจ านวน
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ์ (Generation X) 
 

วัตถุประสงค์การศึกษา 
1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าร้านเรนนี่สโตร์  
2.  เพื่อรักษาและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ์  
3.  เพื่อน าแนวทางปฏิบัติดังกล่าวเพิ่มยอดขายร้อยละ 20 จากเดือนพฤษภาคม 2564 
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วิธีการศึกษา 
 แนวทางการเพิ่มยอดขายสกินแคร์ผ่านสื่อออนไลน์ส าหรับกลุ่มลูกค้าเจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์  (Generation X) 
กรณีศึกษา ร้านค้าออนไลน์เรนนี่สโตร์ ด้วยวิธีสุนทรียสาธก น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม
และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ซึ่งมีทั้งหมด 4 ขั้นตอน ได้แก่ การค้นหา (Discovery) จากนั้นน าข้อมูลมาท าการวาดฝัน 
(Dream) การออกแบบ (Design) และการลงมือท า (Destiny) ดังต่อไปนี้ 

1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าร้านค้าออนไลน์เรนนีส่โตร์ 
ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) 
ผู้ศึกษาได้ท าการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 45 คน ซึ่งเป็นคนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ โดยออกเป็น 3 กลุ่ม 

ได้แก่ 1) คนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ที่ไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ จ านวน 15 คน 2) คนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ที่เคยซื้อสินค้า
กับร้านเรนนี่สโตร์ จ านวน 15 คน 3) คนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ที่เป็นลูกค้าประจ าร้านเรนนี่สโตร์ซึ่งมีกลับมาซื้อซ ้ามากกว่า 3 
ครั้งขึ้นไปภายในระยะเวลา 2 เดือน จ านวน 15 คน ซึ่งท าการสัมภาษณ์ด้วยวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยค าถามที่ใช้ในการ
สัมภาษณ์มีดังนี ้

ชุดค าถามที่ 1 ส าหรับกลุ่มตัวอย่างกลุ่มที่ 1 
1) ร้านขายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวออนไลน์ร้านใดที่คุณชอบซื้อสินค้าด้วยเป็นประจ า 
2) ปัจจัยใดที่ท าให้คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้าน

ออนไลน์ท่ีขายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวดังกล่าว 
3) หลังจากท่ีซื้อสินค้ากับร้านดังกล่าว ปัจจัยใดท่ีท าให้กลับไปซื้อซ ้า 
4) ร้านขายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวออนไลน์ในฝันของคุณเป็นอย่างไรบ้าง 
5) หากต้องการให้ร้านขายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวออนไลน์ดังกล่าวเป็นร้านในฝันจ าเป็นต้องพัฒนาหรือ

ปรับปรุงในด้านใดบ้าง 
ชุดค าถามที่ 2 ส าหรับกลุ่มตัวอย่างกลุ่มที่ 2 และ กลุ่มตัวอย่างกลุม่ที่ 3 

1) คุณรู้จักร้านเรนนี่สโตรไ์ด้จากช่องทางใดบ้าง 
2) ปัจจัยใดที่ท าให้คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผิวกับร้าน

เรนนี่สโตร ์
3) หลังจากท่ีไดซ้ื้อสินค้ากับร้านเรนนีส่โตร์คณุมีความรู้สึกชอบในด้านใดหรือเกดิความประทับใจ

อย่างไรบ้างท่ีท าให้กลับมาซื้อซ ้า 
4) คุณมีข้อเสนอแนะใดท่ีต้องการแนะน าให้ร้านเรนนี่สโตร์ท าการปรับปรุงและพัฒนาให้ดยีิ่งข้ึน 

 5)  หากมีโอกาสแนะน าร้านเรนนี่สโตร์ให้กับเพื่อนหรือคนรู้จัก คุณจะแนะน าว่าอย่างไรบ้าง 
 หลังจากท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างครบ 45 คนแล้ว ผู ้ศึกษาท าการถอดบทสัมภาษณ์เพื่อค้นหา
ประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจมาวิเคราะห์ผ่านโปรแกรมการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพเพื่อรวบรวมความถี่
ของแต่ละปัจจัย ได้แก่ 1) ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม เป็นปัจจัยที่มีประเด็นในการค้นพบมากที่สุด 5 อันดับแรก จากประเด็น
ทั้งหมด 2) ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น เป็นปัจจัยที่มีประเด็นในการค้นพบน้อยที่สุด 5 อันดับท้าย จากประเด็นท้ังหมด 

2. เพ่ือรักษาและเพ่ิมจ านวนลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ ์(Generation X)  
เป็นการศึกษาในขั ้นตอนที ่ 2-3 ตามกระบวนการสุนทรียสาธก ได้แก่ การวาดฝัน (Dream) และการ

ออกแบบ (Design) โดยวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) [6] เพื ่อท าการออกแบบโมเดลธุรกิจ (Business Model 
Canvas) [7] และแผนภาพการสร้างคุณค่า (Value Proposition Design) [8] ดังนี ้
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ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) 
ผู้ศึกษาได้น าข้อมูลจากการวิเคราะห์ข้างต้น เพื่อค้นหาจุดแข็ง โอกาส คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า จากนั้นน าเอา

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นไปขยายผล ซึ่งการวาดฝันเป็นสิ่งท่ีต้องการเกิดขึ้นกับธุรกิจในอนาคตจากข้อมูลที่ได้ คือ 
ร้านเรนนี่สโตร์เป็นร้านขายสกินแคร์ที่ผู้บริโภคนึกถึงเมื่อต้องการซื้อสกินแคร์ผ่านช่องทางออนไลน์และมีลูกค้าเพิ่มมากขึ้น
จากการแนะน าบอกต่อของลูกค้าเก่า รวมถึงเป็นที่รู้จักในสื่อสังคมออนไลน์มากขึ้นกว่าในปัจจุบัน 

ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) 
ผู้ศึกษาน าเอาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่น และการวาดฝัน น ามาออกแบบและจัดตั้งโครงการที่สามารถ

น าไปปฏิบัติได้จริง 
3. น าแนวทางดังกล่าวไปปฏิบัติเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้อยละ 20 จากเดือนพฤษภาคม 2564  

ขั้นตอนที่ 4 การด าเนินการ (Destiny) 
ผู้ศึกษาน าแผนโครงการที่ได้ท าการออกแบบไว้ ไปปฏิบัติจริงในธุรกิจและท าการประเมินผลการด าเนิน

โครงการที่เกิดขึ้นจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 45 คน เรื่องความประทับใจของลูกค้า จ านวนยอดกดไลคแ์ละ
ยอดกดแชร์ Facebook Fan Page จ านวนลูกค้าใหม่และยอดขายหลังจบโครงการ   

 
ผลการศึกษา 

ผลการศ ึกษาแนวทางการเพ ิ ่มยอดขายสก ินแคร ์ผ ่านส ื ่อออนไลน ์ส  าหร ับกล ุ ่มล ูกค ้าเจเนอเรชัน 
เอ็กซ ์(Generation X) กรณีศึกษา ร้านค้าออนไลน์เรนนี่สโตร์ ด้วยวิธีสุนทรียสาธก มีดังต่อไปนี ้

1. ผลการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าร้านค้าออนไลน์เรนนี่สโตร์ 
ท าการค้นหาความประทับใจของผู้ให้สัมภาษณ์คนวัยเจเนอเรชัน เอ็กซ์ ทั้ง 3 กลุ่ม โดยน าข้อมูลที่ได้จากการ

สัมภาษณ์มาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นโดยใช้โปรแกรมการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ เพื่อ
ค้นหาความถี่ ซึ่งได้ผลการศึกษาดังต่อไปนี้ 

กลุ่มที่ 1 สิ่งที่ค้นพบจากคนเจเนอชัน เอ็กซ์ที่ไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ในค าถาม “ปัจจัยใดที่ท าให้
คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้านออนไลน์ดังกล่าว” ท าให้ทราบ ดังนี ้

ล าดับ ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ ความถี่ 
1 ร้านมีความนา่เชื่อถือ 13 
2 โปรโมชั่นลดราคาสินค้า 9 
3 ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์สะดวกกว่าซื้อท่ีร้าน 4 
4 มีของแถม 4 
5 มีโปรโมช่ันส่งสินคา้ฟร ี 2 
6 อ่านรีวิว 2 
7 การให้บริการทีด่ีของผู้ขาย 1 
8 มีบริการส่งของแบบช าระปลายทาง 1 
9 มีสินค้าหลากหลายแบรนด ์ 1 
10 มีราคาเหมาะสม 1 
11 ลูกค้าสามารถเลือกวิธีการช าระเงนิได ้ 1 
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ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ ร้านมีความน่าเชื่อถือ โปรโมชั่นลดราคาสินค้า ซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์สะดวกกว่าซื้อท่ีร้าน และมีของแถม 

ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ การให้บริการที่ดีของผู ้ขาย มีบริการส่งของแบบช าระ
ปลายทาง มีสินค้าหลากหลายแบรนด์ มีราคาเหมาะสม และลูกค้าสามารถเลือกวิธีการช าระเงินได้ 

กลุ่มที่ 2 สิ่งที่ค้นพบจากคนเจเนอเรชัน เอ็กซ์ที่เคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ในค าถาม “ปัจจัยใดที่ท าให้
คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้านเรนนี่สโตร์” ท าให้ทราบ ดังนี้  

ล าดับ ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ ความถี่ 
1 การให้บริการทีด่ีของผู้ขาย 10 
2 มีราคาเหมาะสม 6 
3 มีสินค้าท่ีลูกค้าต้องการ 5 
4 ร้านมีความนา่เชื่อถือ 5 
5 โปรโมชั่นลดราคาสินค้า 1 
6 มีสินค้าขนาดทดลอง 1 

 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ การให้บริการที่ดีของผูข้าย มีราคาเหมาะสม มีสินค้าท่ีลกูค้า

ต้องการ และร้านมีความน่าเชื่อถือ 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ โปรโมชั่นลดราคาสินค้า และมสีินค้าขนาดทดลอง 
กลุ่มที่ 3 สิ่งที่ค้นพบจากคนเจเนอเรชัน เอ็กซ ์ที่เป็นลูกค้าประจ าร้านเรนนี่สโตร์ ซึ่งมีกลับมาซื้อซ ้ามากกว่า 3 

ครั้งขึ้นไปภายในระยะเวลา 2 เดือนในค าถาม “ปัจจัยใดที่ท าให้คณุรูส้ึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกับร้านเรนนี่สโตร์” ท าให้ทราบ ดังนี ้

ล าดับ ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ ความถี่ 

1 การให้บริการทีด่ีของผู้ขาย 9 
2 มีราคาเหมาะสม 6 
3 ร้านมีความนา่เชื่อถือ 3 
4 โปรโมชั่นลดราคาสินค้า 1 
5 การบริการหลังการขายที่ด ี 1 
6 มีโปรโมช่ันส่งฟร ี 1 
7 มีสินค้าขนาดทดลอง 1 
8 มีสินค้าพร้อมส่ง 1 

 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ การให้บริการที่ดีของผู้ขาย ร้านมีความน่าเชื่อถือ และมีราคา

เหมาะสม 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ โปรโมชั่นลดราคาสินค้า การบริการหลังการขายที่ดี มี

โปรโมช่ันส่งฟรี มีสินค้าขนาดทดลอง และมีสินค้าพร้อมส่ง 
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2. ผลการศึกษาเพ่ือหาแนวทางรักษาและเพ่ิมลูกค้าเป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ์  
ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) 

ร้านเรนนี่สโตร์เป็นร้านขายสกินแคร์ที่ผู้บริโภคนึกถึงเมื่อต้องการซื้อสกินแคร์ผ่านช่องทางออนไลน์และมี
ลูกค้าเพิ่มมากขึ้นจากการแนะน าบอกต่อของลูกค้าเก่า รวมถึงเป็นที่รู้จักในสื่อสังคมออนไลน์มากขึ้นกว่าในปัจจุบัน 

การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) เพื่อเป็นแนวทางเพื่อหาแนวทางในการรักษาและเพิ่มจ านวนกลูกค้า
เป้าหมายเจเนอเรชัน เอ็กซ ์โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในโดยเครื่องมือซออาร์ (SOAR Analysis) 
Strategic Inquiry 
(สิ่งที่ต้องค้นหาในเชิงกลยุทธ์) 

Strengths  
(จุดแข็ง) 

1. ผู้ขายสามารให้ค าปรึกษาและ
ช้ีแจงรายละเอียดข้อมลูผลิตภัณฑ์
ที่ลูกค้าสนใจได้  
2. จ าหน่ายสินค้าท่ีมีคุณภาพ เป็น
ที่รู้จักและมีความน่าเชื่อถือ ซึ่งมี
หน้าร้านทั้งในประเทศเกาหลีและ
ในประเทศไทย 
3. สินค้ามีราคาเหมาะสม เป็นของ
แท้ ไม่หมดอายุ และสามารถ
ตรวจสอบได ้

 

Opportunities 
(โอกาส) 

1. ผู้บริโภครู้จักแบรนดส์กินแคร์
เกาหลีจากสื่อโฆษณาบนอินเตอร์เน็ต 
2. ประชากรไทยวัยเจเนอเรชัน เอก็ซ์ 
มีแนวโน้มเพิ่มสูงมากขึ้น และเป็นวัย
ที่มีความมั่นคงทางการเงิน 
3. ความนิยมในการดูแลผิวพรรณให้
ดูดีของผู้บรโิภคเจเนอเรชัน เอ็กซ์ 
เพื่อช่วยส่งเสรมิความมั่นใจในการเข้า
สังคม 
4. ความนิยมของผู้บรโิภคในการ
สั่งซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผิวผ่านช่องทาง
ออนไลน ์

Appreciative Intent 
(สิ่งดีๆ ที่อยากเห็นเพ่ือองค์กรณ์) 

Aspiration  
(สิ่งที่อยากจะเป็น) 

1. ร้านเป็นท่ีรู้จักมากขึ้นใน
ช่องทางออนไลน์ 
2. ลูกค้ามีความภักดีต่อร้าน 
 

 
 

Result 
(ผลลัพธ)์ 

1. สามารถรักษาและเพิ่มลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายวัยเจนเนอรเ์รช่ันเอก็ซ์ 
ให้รู้จักร้านเพิม่ขึ้น 100 ราย ภายใน
ปี 2564  
2. ยอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จาก
เดือนพฤษภาคม 2564 

 
ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) 
การออกแบบโมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) ร้านเรนนี ่สโตร์ (Rainy Store) มีรายละเอียด 

ดังต่อไปนี้  
1) กลุ่มลูกค้า (Customer Segment: CS) กลุ่มลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าของร้าน คือ ลูกค้าวัยเจเนอเรช่ัน เอ็กซ์ 

ซึ่งมีอายุระหว่าง 40 – 55 ปี ที่ช่ืนชอบสกินแคร์ของประเทศเกาหลีและนิยมสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
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2)  การเสนอคุณค่า (Value Proposition: VP) คุณค่าที่ทางร้านได้น าเสนอให้แก่ลูกค้า คือ ได้รับสกินแคร์ที่
มีคุณภาพดี มีความน่าเช่ือถือและเหมาะกับสภาพผิว ในราคาที่เหมาะสม จากการแนะน าอย่างจริงใจและการบริการที่ดี   

3)  ช่องทาง (Channels: CH) ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้าน คือ การจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่ง
เป็น Facebook Fan Page ร้านเรนนี่สโตร์ 

4)  ความสัมพันธ์ลูกค้า (Customer Relationships: CR) รูปแบบความสัมพันธ์ที่ทางร้านสร้างขึ้นกบัลูกค้า 
คือ การจัดท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย ทีน่ าไปสู่ความประทับใจ ตลอดจนเกิดการแนะน าบอกต่อในอนาคต 

5)  กระแสรายได้ (Revenue Stream: RS) เกิดจากการขายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวผ่าน Facebook Fan Page 
ร้านเรนนี่สโตร์ 

6)  ทรัพยากรหลัก (Key Resource: KR) ทรัพยากรหลักของธุรกิจ ได้แก่ (1) สินค้าท่ีเป็นผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว
จากประเทศเกาหลี (2) อุปกรณ์ส าหรับบรรจุภัณฑ์ในการส่ง (3) เงินทุน 

7)  กิจกรรมหลัก (Key Activities: KA) คือ (1) จัดเตรียมสินค้าที่มีคุณภาพ (2) จัดเตรียมรายละเอยีดข้อมูล
สินค้าให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ (3) ท าการตลาด (4) ด าเนินการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า 

8)  พันธมิตรหลัก (Key Partners: KP) คือ (1) ร้านจ าหน่ายสกินแคร์น าเข้าจากเกาหลี (2) บริษัทขนส่ง 
9)  โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure: CS) คือ (1) ค่าสินค้า (2) ค่าส่งของ (3) ค่าท าการตลาด 

3. เพ่ือน าแนวทางดังกล่าวไปปฏิบัติเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้อยละ 20 จากเดือนพฤษภาคม 2564 
ขั้นตอนที่ 4 การด าเนินการ (Destiny) 
ผู้ศึกษาได้น าแนวทางไปสู่การปฏิบัติจริงผ่านโครงการระยะสั้น 2 โครงการ ได้แก่ 1) กด Like & share รับ

มาร์คฟรี ซึ่งเป็นจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้ลูกค้ารู้จักและมีปฏิสัมพันธ์กับร้านเรนนี่สโตร์มากข้ึน 2) น้องฝนจัด
ให้โปร 6.6 เป็นการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้นยอดขาย ซึ่งจัดในวันท่ี 6 เดือนมิถุนายน โดยน าโครงการระยะ
สั้นทั้ง 2 โครงการ ไปปฏิบัติจริงในเดือนพฤษภาคม ถึงเดือนมิถุนายน 2564 พบว่าเดือนมิถุนายนมียอดขายเพิ่มขึ้นจาก
เดือนพฤษภาคม 9,200 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.73 และโครงการระยะยาว 2 โครงการ ได้แก่ 1) สวยง่ายๆเพียงแค่คลิก 
เป็นการจัดท าเว็บไซต์ของร้านเรนนี่สโตร์เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ในการเลือกสินค้าและช าระเงินได้สะดวก
ยิ่งข้ึน 2) Honesty Review เป็นการจัดท าวิดีโอแนะน ารายละเอียดของสินค้า เพื่อให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดของสินคา้
ได้ดียิ่งข้ึน  

 

สรุปผลการศึกษา 
จากการสัมภาษณ์ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก จากการสัมภาษณ์ตัวอย่าง 3 กลุ่มทั้งหมด 45 คน คือ 1) คน

เจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์ท่ีไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ 2) คนเจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์ท่ีเคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ 3) คน
เจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์ที่เป็นลูกค้าประจ าร้านเรนนี่สโตร์ ซึ่งมีกลับมาซื้อซ ้ามากกว่า 3 ครั้งขึ้นไปภายในระยะเวลา 2 เดือน 
ซึ่งผลจากการสัมภาษณ์พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมในข้อค าถาม “ปัจจัยที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวด้วย” โดย
ผ่านการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
ได้ข้อสรุปดังต่อไปนี้ 
 กลุ่มที่ 1 : คนเจนเนอเรชัน เอ็กซ์ท่ีไม่เคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์  
 ค าถาม“ปัจจัยใดที่ท าให้คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้าน
ออนไลน์ดังกล่าว” พบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ ร้านมีความน่าเชื่อถือ โปรโมชั่นลดราคาสินค้า ซื้อ
ผ่านช่องทางออนไลน์สะดวกกว่าซื้อที่ร้าน และมีของแถมในส่วนของปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ การ
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ให้บริการที่ดีของผู้ขาย มีบริการส่งของแบบช าระปลายทาง มีสินค้าหลากหลายแบรนด์ มีราคาเหมาะสม และลูกค้า
สามารถเลือกวิธีการช าระเงินได้ 

กลุ่มที่ 2 : คนเจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์ท่ีเคยซื้อสินค้ากับร้านเรนนี่สโตร์ 
ค าถาม “ปัจจัยใดที่ท าให้คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้านเรน

นี่สโตร์” พบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ การให้บริการที่ดีของผู้ขาย มีราคาเหมาะสม มีสินค้าที่ลูกค้า
ต้องการ และร้านมีความน่าเชื่อถือ ในส่วนของปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ โปรโมชั่นลดราคาสินค้า และ
มีสินค้าขนาดทดลอง 

กลุ่มที่ 3 : คนเจนเนอร์เรชั่น เอ็กซ์ที่เป็นลูกค้าประจ าร้านเรนนี่สโตร์ ซึ่งมีกลับมาซื้อซ ้ามากกว่า 3 ครั้งขึ้นไป
ภายในระยะเวลา 2 เดือน 

ค าถามที่ “ปัจจัยใดที่ท าให้คุณรู้สึกชอบหรือเกิดความประทับใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับร้านเรน
นี่สโตร์” พบว่า ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ การให้บริการที่ดีของผู้ขาย และมีราคาเหมาะสม ในส่วนของ
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ ร้านมีความน่าเชื่อถือ โปรโมช่ันลดราคาสินค้าการบริการหลังการขายที่ดี มี
โปรโมช่ันส่งฟรี มีสินค้าขนาดทดลอง และมีสินค้าพร้อมส่ง 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลข้างต้น น าไปสู่การจัดท าโครงกาเพื่อรักษาและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเจน
เนอร์เรชั่น เอ็กซ์ (Generation X) และเพิ่มยอดขายร้อยละ 20 จากเดือนพฤษาคม 2564 จ านวน 4 โครงการ ซึ่งแบ่งเป็น
โครงการระยะสั้น 2 โครงการ 1) กด Like & share รับมาร์คฟรี ซึ่งเป็นจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้ลูกค้ารู้จัก
และมีปฏิสัมพันธ์กับร้านเรนนี่สโตร์มากขึ้น 2) น้องฝนจัดให้โปร 6.6 เป็นการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้น
ยอดขาย ซึ่งจัดในวันที่ 6 เดือนมิถุนายน และโครงการระยะยาว 2 โครงการ ได้แก่ 1) สวยง่ายๆเพียงแค่คลิก เป็นการ
จัดท าเว็บไซต์ของร้านเรนนี่สโตร์เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ในการเลือกสินค้าและช าระเงินได้สะดวกยิ่งขึ้น 2) 
Honesty Review เป็นการจัดท าวิดีโอแนะน ารายละเอียดของสินค้า เพื่อให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดของสินค้าได้ดี
ยิ่งข้ึน 

 
ตารางที่ 2  ผลลัพธ์การเปลี่ยนแปลงจากการด าเนินโครงการระยะสั้น 2 โครงการ 

เดือน จ านวนกดไลค์เพจ จ านวนกดร์เพจ ยอดขาย (บาท) อัตราการเปลี่ยนแปลง
ของยอดขาย (ร้อยละ) 

พฤษภาคม 3,697 19 23,750 
 

 
38.75 

 มิถุนายน 3,895 215 32,950 
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