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โครงการการประดิษฐ เพนทแจกันดินเผา ความชวยเหลือเปนอยางดีจาก อาจารยกันตชาติ  

เมธาโชติมณีกุล อาจารยอุดมพร เปตานนท และอาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ ที่ใหคําปรึกษา 

แนะนําตลอดการดําเนินงาน ในการใหความรูในการสรางสรรคผลงานคณะผูจัดทําขอขอบพระคุณ

ผูมีอุปการคุณทุกทานที่ใหความชวยเหลือในเร่ืองตาง ๆ ที่ทําใหโครงงานการประดิษฐเพนทแจกัน

ดินเผาประสบผลสําเร็จเปนอยางดี 

 โครงการน้ีสําเร็จขึ้นไดดวยสมาชิกในกลุมโครงการที่ชวยคิดวางแผนและแกไขปญหาใน

การทําโครงงานใหดําเนินไปตาขั้นตอนและสําเร็จอยางสมบูรณ 

  ทายสุดน้ีผูจัดทําหวังเปนอยางยิ่งวา โครงการน้ีจะเปนประโยชนตอการศึกษาของผูสนใจ

ตอไป 

 

 

   

 ขอขอบพระคุณ 

 

                                       คณะผูจัดทํา 

                   โครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช 

                                                                                   เพนทแจกันดินเผา 



บทคัดยอ 

 

หัวขอโครงการ        สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชชุดโตะเกาอี้เพนท 
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สาขาวิชา สาขาวิชาการตลาด 

สถาบัน วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยาพณิชยการ ปการศึกษา 2562 

............................................................................................................................................................. 

 

บทคัดยอ 

โครงการน้ีเปนโครงการประเภท สิ่งประดิษฐ   มีวัตถุประสงคเพื่อ 1. เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุกระจกและไมที่ไมใช

แลว 3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม  4. เพื่อฝกสมาธิและ

ความคิดสรางสรรค 

มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอน 1.ขั้นตอนการเตรียมงาน 2.ขั้นการดําเนินการ และ3.ขั้น

ประเมินผล  สรุปไดดังน้ี  

วันเวลาและสถานที่ดําเนินงานโครงการคือเร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 1 มิถุนายน 2562 ถึง 22 

กุมภาพันธ 2563 สถานที่ดําเนินงานโครงการ คือ หมูบานทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.

สมุทรปราการ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน3000 บาท ไดกําไรทั้งสิ้น 300 บาท 

หักทุนจากการดําเนินงาน 3000บาท รวมไดกําไรสุทธิ 300 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุมคนละ 

100 บาท 

 



ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงงาน  

1. สมาชินในกลุมเวลาวางไมตรงกัน  

2. มีปญหาในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. ปญหาในดานเคร่ืองมือและอุปกรณที่สมาชิกภายในกลุมที่ไมมีความชํานาญในการใช 

ขอเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนา 

1. ประธานไดมีการแบงเวลาใหสมาชิกกลุม 

2. ประธานพิจารณาตามความเหมาะสมของสมาชิกกลุมในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. หาขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณและลองฝกฝนการทําใหเกิดความชํานาญ 

ขอเสนอแนะในการพัฒนาและแกไขปญหา 

1. ตองมีการทํางานทีม มีความรับผิดชอบในหนาที่ ตองมีความสนใจในงาน 

2. หาขอมูลและแนวทางการแกไขปญหาเฉพาะหนา และปรับใชใหเกิดประโยชนในการ

ดําเนินงานในอนาคต 

3. พยายามเรียนรูและฝกฝนการใชอุปกรณตางๆ 

 



บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

                เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษยมาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา 

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนระยะเวลายาวนาน ก็จะมี

การพัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเองลักษณเฉพาะตัว

และสืบทอดตอกับมากนุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถแบงออกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ได

เปนอยางดี 

                ดังน้ันคระผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูอยางแจกันเพื่อเพิ่มมูลคาใหตัวสินคา ใหออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงาม

ตามที่ออกแบบและวางแผนไวเพื่อตามรอยเศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราดําริของพระเจาอยูหัวที่วา

ดวยใชอยางพอเพียง เชนเดียวกัลปกลุมของขาพเจาที่นํามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุ

รักษณศิลปะใหคงไวและกลุมของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรม

ที่มีคุณคาและสามารถสรางรายไดใหกับผูคาเปนโครงการมีอาชีพและมีรายไดเพิ่มขึ้น 

 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาใหกับวัสดุเหลือใช 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

 1.  การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

 2.  เสนอขายบุคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ
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การติดตามผลและการประเมิน 

 1.  นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

 2.  นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

 3.  รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.  การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2.  สามารถสรางมูลคาใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดกับใหผูที่มีอาชีพ 

3.  ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4.  ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 
 



บทท่ี 2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคิด ทฤษฏีท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

          1. ความเปนมาของงานสิ่งประดิษฐ 

          2. แนวคิดทัศนคติ 

          3. ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 

          4. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 4P’s ( Marketing Mix) 

          5. งานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ 

 

1. ความเปนมาของสิ่งประดิษฐ 

 ศิลปะที่ถูกสรางขึ้นจากวัสดุที่เปนดินเผาน้ีไมวาจะสรางขึ้นเพื่อประโยชนใชสอยหรือเพื่อ

ความสะดวกในการดํารงชีพดวยสภาพแวดลอมทางภูมิศาสตร  จนถึงความเชื่อถือ   ศาสนา  และ

ประเพณีก็ตาม สิ่งเหลาน้ีเปนปจจัยที่สําคัญที่ทําใหมนุษยไดใชความคิด การสังเกต และรวบรวมเอา

ประสบการณความคิดสรางสรรคถายทอดออกมาเปน งานศิลปะในรูปของดินเผาอยางที่ปรากฏให

เห็นอยูจนทุกวันน้ี 

 ในประเทศไทยมีหลักฐานปรากฏใหเชื่อไดวามีการประดิษฐศิลปะในรูปของดินเผามานาน

กวา  10,000 ป  จากการขุดคนพบและการศึกษาเศษดินเผาของนักโบราณคดี  สรุปวาเราสามารถ

พบเศษดินเผาในทุกรูปแบบไดทั่วไปทุกหนทุกแหงที่จัดวาเปนแหลงที่อยูอาศัยของมนุษยต้ังแต

กอนสมัยประวัติศาสตรจนถึงสมัยปจจุบัน แสดงใหเห็นวามนุษยมีความเปนอยูใกลชิดกับ

เคร่ืองปนดินเผาตลอดมา 

 ในระยะแรก มนุษยเราจะเลือกสรรหาที่อยูอาศัยใกลดิน  นํ้า  และมีแสงแดด  มนุษยจึงมี

ประสบการณเกี่ยวของกับสามสิ่งเหลาน้ีอยูทุกวันจนกระทั่งตายไป  ประสบการณที่มนุษยเห็นอยู

เสมอ  ก็คือ  เห็นดินที่เปยกตามริมแหลงนํ้า  เปนรูปรอยเทาเวลาเหยียบย่ําเดินไป  ไดเห็นนํ้าไหล

เซาะดินพัง  ไดเห็นดินซึ่งมีความเหนียวไมเหมือนกัน  ไดเห็นดินออนตัวเมื่อเปยกนํ้าเวลาฝน

ตก  ไดเห็นดินที่เปยกน้ันแหงเมื่อถูกแดด   เห็นอยูนานวันหมุนเวียนกันซ้ําแลวซ้ําอีกจนมนุษย

สะสมประสบการณตางๆ เหลาน้ี  และชักนําใหมนุษยเกิดความคิดเอาดินมาปนเปนรูปตางๆ  ตาม

จินตนาการของตนเอง  แลวตากใหแหงใชเปนอุปกรณใชสอย ( ยังไมมีการเผา )  บางกลุมชนพบวา



มีการเอายางไมหรือนํ้ามันจากสัตวทาบนภาชนะน้ันเพื่อใหสามารถใสนํ้าเก็บไวไดทั้งยังทําให

ภาชนะเหลาน้ันมีความทนทานในการใชงานดีอีกดวย   ยุคตอมาความกาวหนาในการใชไฟเกิดขึ้น

หรืออาจเน่ืองมาจากเห็นภาชนะที่เอาไวใกลไฟแข็งแกรงเวลาถูกฝนก็ไมออนตัวละลายไป  จากจุด

น้ีเองคงเปนสื่อนําใหมนุษยรูจักเอาเกิดขึ้นภาชนะดินน้ันไปเผาไฟใหแข็งแกรง  แทนการตาก

แดด  ในยุคแรกๆ  การทําเคร่ืองปนดินเผาน้ีไดตามที่ตาง ๆ  ในโลกหลายแหงนอกจากที่พบใน

ประเทศไทย   
2. แนวคิดทัศนคต ิ

ความหมายของทัศนคต ิ

ทัศนคติ เปนแนวความคิดที่มีความสําคัญมากแนวหนึ่งทาง จิตวิทยาสังคม และ การส่ือสาร และมีการ

ใช คํานี้กันอยางแพรหลาย สําหรับการนิยามคําวา ทัศนคติ นั้น ไดมีนักวิชาการหลายทานใหความหมายไวดังนี้ 

โรเจอร (Roger , 1978 : 208 – 209 อางถึงใน สุรพงษ โสธนะเสถียร , 2533 : 122) ไดกลาวถึง ทัศนคติ วา เปน

ดัชนีช้ีวา บุคคลนั้น คิดและรูสึกอยางไร กับคนรอบขาง วัตถุหรือส่ิงแวดลอมตลอดจนสถานการณตาง ๆ โดย 

ทัศนคติ นั้นมีรากฐานมาจาก ความเช่ือที่อาจสงผลถึง พฤติกรรม ในอนาคตได ทัศนคติ จึงเปนเพียง ความพรอม 

ที่จะตอบสนองตอส่ิงเรา และเปน มิติของ การประเมิน เพ่ือแสดงวา ชอบหรือไมชอบ ตอประเด็นหนึ่ง ๆ ซ่ึงถือ

เปน การส่ือสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) ที่เปนผลกระทบมาจาก การรับสาร อันจะมีผลตอ

พฤติกรรม ตอไปโรเสนเบิรก และฮอฟแลนด (Rosenberg and Hovland , 1960 : 1) ไดใหความหมายของ ทัศนคติ ไววา 

ทัศนคติ โดยปกติสามารถ นิยาม วา เปนการจูงใจตอแนวโนมใน การตอบสนองอยางเฉพาะเจาะจงกับส่ิงที่เกิดขึ้น

เคลเลอร (Howard H. Kendler , 1963 : 572) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง สภาวะความพรอม ของบุคคล ที่จะ แสดง

พฤติกรรม ออกมา ในทางสนับสนุน หรือ ตอตานบุคคล สถาบัน สถานการณ หรือ แนวความคิดคารเตอร วี. กูด 

(Carter V. Good , 1959 : 48) ใหคําจํากัดไววา ทัศนคติ คือ ความพรอม ที่จะ แสดงออก ในลักษณะใด ลักษณะหนึ่ง ที่

เปน การสนับสนุน หรือ ตอตานสถานการณ บางอยาง บุคคล หรือส่ิงใด ๆนิวคอมบ (Newcomb , 1854 : 128) ใหคํา

จํากัดความไววา ทัศนคติ ซ่ึงมีอยูในเฉพาะคนนั้น ขึ้นกับ ส่ิงแวดลอม อาจ แสดงออก ในพฤติกรรม ซ่ึงเปนไปได

ใน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะชอบหรือพึงพอใจ ซ่ึงทําใหผูอ่ืนเกิด ความรักใคร อยากใกลชิดส่ิงนั้น ๆ หรืออีก 

ลักษณะหนึ่ง แสดงออก ในรูปความไมพอใจ เกลียดชัง ไมอยากใกลส่ิงนั้นนอรแมน แอล มุน (Norman L. Munn , 

1971 : 71) กลาววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก และ ความคิดเห็น ที่บุคคล มีตอส่ิงของ บุคคล สถานการณ สถาบัน และ

ขอเสนอใด ๆ ในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซ่ึงมีผลทําให บุคคลพรอม ที่จะ แสดงปฏิกิริยา ตอบสนอง ดวย 

พฤติกรรม อยางเดียวกันตลอดจี เมอรฟ , แอล เมอรฟ และ ที นิวคอมบ (G. Murphy , L. Murphy and T. Newcomb , 1973 : 

887) ใหความหมายของคําวา ทัศนคติ หมายถึง ความชอบ หรือไมชอบ พึงใจ หรือไมพึงใจที่บุคคลแสดงออกมา

ตอส่ิงตาง ๆเดโช สวนานนท (2512 : 28) กลาวถึง ทัศนคติ วาเปนบุคลิกภาพที่สรางขึ้นได เปล่ียนแปลงไดและเปน 

แรงจูงใจ ที่กําหนด พฤติกรรม ของบุคคล ที่มีตอส่ิงแวดลอมตาง ๆ สุนทรเสณี (2531 : 2) กลาวถึง ทัศนคติ ที่

เช่ือมโยงไปถึง พฤติกรรมของบุคคลวาทัศนคติ  

1. ความสลับซับซอนของความรูสึก หรือการมีอคติของบุคคล ในการที่จะ สรางความพรอม ที่จะกระทํา

ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ตามประสบการณของบุคคลนั้น ที่ไดรับมา 

2. ความโนมเอียง ที่จะมีปฏิกิริยาตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งในทางที่ดีหรือ ตอตาน ส่ิงแวดลอม ที่จะมาถึงทางหนึ่ง

ทางใด 
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3. ในดาน พฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตัว หรือความพรอมที่จะตอบสนองจากคําจํากัดความตางๆ 

เหลานี้ จะเห็นวามีประเด็นรวมที่สําคัญดังนี้ คือ 

3.1 ความรูสึกภายใน 

 3.2  ความพรอม หรือ แนวโนมทีจ่ะมีพฤติกรรมในทางใดทางหนึ่ง 

ดังนั้นจึงสรุปไดวา ทัศนคติ เปนความสัมพันธที่คาบเก่ียวกันระหวางความรูสึก และความเช่ือ หรือการรู

ของบุคคล กับแนวโนมที่จะมี พฤติกรรมโตตอบ ในทางใดทางหนึ่งตอเปาหมายของ ทัศนคติ นั้นโดยสรุป 

ทัศนคติ ในงานที่นี้เปนเรื่องของจิตใจ ทาที ความรูสึกนึกคิด และความโนมเอียงของบุคคล ที่มีตอขอมูลขาวสาร 

และการเปดรับ รายการกรองสถานการณ ที่ไดรับมา ซ่ึงเปนไปไดทั้งเชิงบวก และเชิงลบ ทัศนคติ มีผลใหมีการ

แสดง พฤติกรรม ออกมา จะเห็นไดวา ทัศนคติ ประกอบดวย ความคิดที่มีผลตออารมณ และความรูสึกนั้น ออกมา

โดยทางพฤติกรรม 

 

องคประกอบทัศนคต ิ

จากความหมายของ ทัศนคติ ดังกลาว ซิมบาโด และ เอบบีเซน (Zimbardo and Ebbesen , 1970 อางถึงใน พร

ทิพย บุญนิพัทธ ,2531 : 49) สามารถแยกองคประกอบของ ทัศนคติ ได 3 ประการคือ 

1. องคประกอบดานความรู ( The Cognitive Component) คือ สวนที่เปนความเช่ือของบุคคล ที่เก่ียวกับส่ิงตาง 

ๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบ และไมชอบ หากบุคคลมีความรู หรือคิดวาส่ิงใดดี มักจะมี ทัศนคติ ที่ดีตอส่ิงนั้น แตหากมี

ความรูมากอนวา ส่ิงใดไมดี ก็จะมี ทัศนคติ ที่ไมดีตอส่ิงนั้น 

2. องคประกอบดานความรูสึก ( The Affective Component) คือ สวนที่เก่ียวของกับอารมณที่เก่ียวเนื่องกับส่ิง

ตาง ๆ ซ่ึงมีผลแตกตางกันไปตาม บุคลิกภาพ ของคนนั้น เปนลักษณะที่เปนคานิยมของแตละบุคคล 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม ( The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของบุคคลตอส่ิงหนึ่ง หรือ

บุคคลหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจาก องคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก 

ดังนั้น สวนประกอบทาง ดานความคิด หรือ ความรู ความเขาใจ จึงนับไดวาเปนสวนประกอบ ขั้น

พ้ืนฐาน ของ ทัศนคติ และสวนประกอบนี้ จะเก่ียวของ สัมพันธ กับ ความรูสึกของบุคคล อาจออกมาในรูปแบบ

แตกตางกัน ทั้งในทางบวก และทางลบ ซ่ึงขึ้นอยูกับ ประสบการณ และ การเรียนรู 

 

 

ลักษณะของทัศนคต ิ

ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา อางโดยรุงนภา, 2536) 

3.1.ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ หรือจะ

เรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

3.2.ทัศนคติจะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลาแตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปล่ียน-แปลง 

3.3.ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด ไมวาจะ

เปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตองเผชิญหรือหลีกเล่ียงตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง 

3.4.ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึง

หมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย นอกจากนี้ยังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 

ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว, 2538) 
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1.ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอส่ิงนั้น ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี ชอบ-ไมชอบ เปน

ทัศนคติในทางบวกหรือลบในส่ิงนั้น 

2.ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบวามีความมากนอยหรือความรุนแรงมากเพียงใด 

3.ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความม่ันใจ ความสําคัญของ

ส่ิงนั้น ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพ่ีนองของตนยอมเขมขนกวาทัศนคติตอ

คนอ่ืน 

4.ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางครั้งทัศนคติมีลักษณะกํ้าก่ึงกัน คือมีทั้งชอบและไมชอบพอ ๆ กัน 

เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซ่ึงจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

 5.ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เชน คนที่นับถือศาสนาหนึ่ง ถา

มีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนนั้นจะมีปฏิกิริยาโตตอบทันท ี

 

แหลงอิทธิพลท่ีมีผลตอการกําหนดทัศนคต ิ

รูปแบบการเกิดทัศนคต ิ

รูปแบบการเกิดทศันคตินัน้แบงออกเปน 3 ประเภท (Solomon, Michaet R. 1996:160) 

1.ทัศนคติที่เกิดจากกระบวนการคดิ (Attitude Base on Cognitive Information Processing) เริ่มจากการที่บุคคลสราง

ความนําเช่ือถือ (Belief) เก่ียวกับสินคาโดยการส่ังสมเก็บรวบรวมขอมูลหลังจากประเมินความเช่ือแลวก็จะเกิด

ความรูสึกเก่ียวกับสินคา (Affect) แลวรูสึกชอบหรือไมชอบนั้น จะนําไปสูพฤติกรรมรูปแบบนี้เปนรูปแบบกรับวน

การการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีความเก่ียวพันธ สูงสุดสําหรับผูบริโภคผูบริโภคจะถูกกระตุนใหเก็บรวบรวมขอมูล

เพ่ือนํามาประกอบกานตัดสินใจเลือกสินคาแบรนดที่ตัวเองชอบที่สุด  

 2.ทัศนคติที่เกิดขึ้นในกระบวนการเรียนรูจากพฤติกรรม (Attitude Based on Behavior Learning Process)เปน

ทัศนคติภายใตรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีความเก่ียวพันต่ําสําหรับผูบริโภค คือผูบริโภคมีขอมูล

หรือ ความรูเก่ียวกับสินคาไมมากนัก และไมมีความรูสึกชอบสินคาแบรนดใดเปนพิเศษผูบริโภคจะรูสึกอยางไรก็

ขึ้นอยูกับประสบการณที่ไดรับจากสินคา นั้นดีหรือไมดี  

 3.ทัศนคติที่เกิดจากความรูสึก (Attitude Based on Hedonic Consumption )เปนรูปแบบการตัดสินใจซ้ือโดยอาศัย

ความรูสึกเปนตัวนํา โดยพฤติกรรมและความเช่ือมีบทบาทคอนขางนอยในการกอใหเกิด ทัศนคติ ทัศนคติใน

รูปแบบนี้เกิดขึ้นจากคุณสมบัติของสินคาที่ไมอาจ จับตองไดแตสัมผัสไดดวยความรูสึก เชน การดูโฆษณา แลว

ชอบจึงตัดสินใจซ้ือ หรือการเห็นหีบหอ บรรจุภัณฑที่สวยงาม นารัก จึงตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือภายใต 

ทัศนคติรูปแบบนี้เกิดขึ้นเม่ือสินคามีหนาที่แคตอบสนองความพอใจมากกวาผลประโยชนที่ไดรับ 

 

แนวความคิดและทฤษฎีทัศนคตขิองผูบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) โดยภาพรวมหมายถึง ความรู ความเขาใจ ความรูสึกของบุคคลมีตอ  ส่ิงใดส่ิงหนึง่ ซ่ึง

เปนผลมาจากประสบการณหรือส่ิงแวดลอมอันมีแนวโนมทีจ่ะใหบุคคลแสดง     ปฏิกริยา และกระทําตอส่ิงนั้น ๆ 

ในทางสนบัสนุนหรือปฏิเสธ ทัศนคตเิปนส่ิงที่ไมสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจน การที่จะรูถึงทศันคติของบคุคล

ใดบคุคลหนึ่งไดตองใชวิธีแปลความหมายของ    การแสดงออก (รุงนภา กิตติกร, หนาที่ 12,2536) 

1.1 ปจจัยท่ีทําใหเกิดทัศนคติ ปจจัยที่ทําใหเกิดทัศนคติมีที่มาจากประสบการณและคานิยม ซ่ึงมี

รายละเอียดดังนี้(วีระพลและเฉลียว,หนาที่ 20,2538) 
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 1. ประสบการณ (Experience) การที่บุคคลไดพบเห็นคุนเคยหรือทดลองส่ิงใดนับเปนประสบการณ

โดยตรง (Direct Experience) และการที่บุคคลไดยิน ไดฟง ไดอานเก่ียวกับเรื่องใดนับเปนประสบการณทางออม 

(Indirect Experience)  

 2. คานิยม (Value) แตละบุคคลมีคานิยมและการตัดสินคานิยมไมเหมือนกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสภาวะการณ

ของส่ิงแวดลอมของแตละบุคคลทั้งประสบการณและคานิยมทําใหแตละบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งแตกตาง

กันไป 

1.2 ลักษณะของทัศนคต ิ

 ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา,หนาที่ 16, 2536) 

1. ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ หรือจะ

เรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

2. ทัศนคตจิะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลา แตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปล่ียน-แปลง 

3. ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด ไมวาจะ

เปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตองเผชิญหรือหลีกเล่ียงตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง 

4. ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกส่ิงใด-    ส่ิงหนึ่ง ซ่ึง

หมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย 

นอกจากนี้ยังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว,14,2538) 

1. ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอส่ิงนั้น ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี ชอบ-ไมชอบ เปน

ทัศนคติในทางบวกหรือลบในส่ิงนั้น 

2. ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบ วามีความมากนอย หรือความ-รุนแรงมาก

เพียงใด 

3. ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความม่ันใจ ความสําคัญ

ของส่ิงนั้น ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพ่ีนองของตนยอมเขมขนกวา

ทัศนคติตอคนอ่ืน 

4. ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางครั้งทัศนคติมีลักษณะกํ้าก่ึงกัน คือมีทั้งชอบและไมชอบพอ ๆ กัน 

เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซ่ึงจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

5. ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เชน คนที่      นับถือศาสนา

หนึ่ง ถามีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนนั้นจะมีปฏิกริยาโตตอบทันที           

 

 1.3 องคประกอบของทัศนคต ิ

องคประกอบของทัศนคติแบงออกเปน 3 สวน คือ (รุงนภา  กิตติกร,หนาที่ 17, 2536) 

1. สวนของสติและเหตุผล (Cognitive Component) ในสวนนี้เปนเรื่องของการใชเหตุผลของบุคคลในการ

จําแนกแยกแยะความแตกตาง ตลอดจนผลตอเนื่อง ผลไดผลเสีย กลาวคือ การที่บุคคลจะสามารถนําเอาคุณคาทาง

สังคมที่ไดรับจากการอบรมส่ังสอนและถายทอดมาใชในการวิเคราะหพิจารณาประกอบเหตุผลของการที่ตนจะ

ประเมินขอแตกตางระหวางสวนนี้กับความรูสึกคือการพิจารณาของบุคคลในสวนที่จะมีลักษณะปลอดภัยจาก

อารมณ แตจะเปนเรื่องของเหตุผลอันสืบเนื่องมาจากความเช่ือของบุคคล 
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2. สวนของความรูสึก (Affective Component) หมายถึงบรรดาความรูสึกที่ชอบ ไมชอบ รักหรือเกลียดหรือ

กลัว ซ่ึงเปนเรื่องของอารมณของบุคคล 

3. สวนของแบบพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโนมอันที่จะมี      พฤติกรรม (Action 

tendency) แนวโนมที่จะมีพฤติกรรมนี้จะมีความสัมพันธตอเนื่องกับสวนของความรูสึก ตลอดจนสวนของสติและ

เหตุผล สวนของแบบพฤติกรรมนี้จะเปนสวนที่บุคคลพรอมที่จะมีปฏิกริยาแสดงออกตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง 

 1.4 การวัดทัศนคติ 

การวัดทัศนคติเปนการวัดภาวะโนมเอียงในการจะแสดงออก ไมใชเปนการกระทํา แตเปนความรูสึก ซ่ึง

มีลักษณะอัตนัย (Subjective) บุคคลอาจไมใหขอเท็จจริงดวยความจริงใจ เพราะ เห็นวาเปนเรื่องสวนตัว และการ

แสดงออกตอส่ิงใดนั้นไมวาเปนรูปวาจาหรือการเขียน บุคคลมักจะไตรตรองถึงความเหมาะสมตามสภาพการณ

ทางสังคมคือ ตามปกติวิสัย ตามคานิยม ตาม       การยอมรับและการไมยอมรับ และการเห็นชอบหรือไมชอบของ

คนสวนใหญในสังคม (รุงนภากิตติกร,หนาที่ 22, 2536) 

ดังนั้น จึงยังไมมีผูใดคนพบวิธีการที่จะวัดทัศนคติหรือทาทีความรูสึกของบุคคลโดยตรงอันจะเปน

ดรรชนีที่สามารถนํามาเปรียบเทียบกันไดอยางชัดเจน นอกจากเพียงการวัดทัศนคติจากการบันทึกคําพูด และ

พยายามหาความสัมพันธระหวางคําพูดของบุคคลนั้นกับทัศนคติ ซ่ึงผูทําการวัดสามารถมองเห็นและเปนเพียงการ

คาดประมาณ (Estmate) ทัศนคติของบุคคลนั้นเทานั้น 

 

1.5 การวัดทัศนคติท่ีปฏิบัติกันในปจจุบันมีวิธีการตาง ๆ ดังนี้  

1. การสังเกตจากพฤติกรรมของบุคคล วิธีการกระทําไดยากและผลลัพธไมอาจใหความม่ันใจไดวาจะ

ถูกตอง ทั้งนี้เนื่องมาจากการแสดงออกของบุคคลเปนอากัปกริยานั้นอาจไมสะทอนหรือสอใหเราทราบถึงทัศนคติ

ที่แทจริงของเขาได 

2. วิธีการรายงานดวยคําพูด (Verbal Report) โดยใชแบบสอบถาม (Questionaire) และ/หรือการสัมภาษณ 

(Interview) ที่มีลักษณะแบบปรนัย (Objective) 

3. วิธีแปลความ (Interpretive Method) เปนวิธีหาทัศนคติของบุคคลแบบอัตนัย โดยที่    ผูถูกถามมักไมรูถึง

วัตถุประสงคของผูทําการศึกษาไมระแวงสงสัยหรือรูสึกหว่ันเกรงที่จะตอบ      คําถามหรือแสดงความรูสึกนึกคิด 

และไมถูกจํากัดในการตอบ ทั้งในดานเวลาและขอบเขตของ  เนื้อหา เปนวิธีที่สามารถวัดทัศนคติของบุคคลได

ชัดเจน ละเอียด ถูกตองที่สุด แตมีขอจํากัดอยูที่วา ตองใชผูศึกษาที่มีความสามารถ มีความชํานาญทางจิตวิทยา

อยางลึกซ้ึงและใชเวลามาก จึง เหมาะสําหรับใชกับคนจํานวนนอย 

 

นอกจากนี้ยังมีการรวบรวมการวัดทัศนคติวามีอยู 4 วิธี คือ (บุญธรรม  แสงสิริ, หนาที่ 27,2538) 

1. มาตรการวัดแบบของเธอรสโตน (Thurstone’s Type Scale) กําหนดโครงสราง นํา    ขอความไปตัดสิน 

และแจกแจงความถ่ี ความถ่ีสะสม หาความแปรปรวน แลวนําแบบวัดชุดเดิมใหคัดเลือกอีกครั้ง 

2. มาตรวัดแบบของลิเคิรต (Likert Scale) เปนการวัดที่ใชกันอยางกวางขวางกวาแบบอ่ืน ๆ และสามารถ

วัดไดเกือบทุกเรื่อง และยังมีความเที่ยงตรงสูงกวาแบบอ่ืนอีกดวย แตละมาตรวัดหางเทากันเปน 0 1 2 3 4 เปน 

positive หรือ negative 

3. มาตรวัดแบบของกัตตแมน (Guttman Scale) มิใชวิธีสรางและพัฒนาทัศนคติ แตเปนวิธีประเมินหรือ

วิเคราะหมาตราสวน 
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4. มาตรวัดแบบออสกูด (Osgood’s Scale) ใชวัดทัศนคติและวัดบุคลิกภาพ ความคิดเห็น ความเช่ือและ

ความรูสึกที่มีตอส่ิงตาง ๆ โดยแยกความแตกตางของมโนทัศน 

 

3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญอยางย่ิงตอธุรกิจ เพราะตราบใดที่ธุรกิจยังไมรูจักผูบริโภค

อยางดีแลว  การที่จะผลิตสินคามาตอบสนองความตองการผูบริโภคใหเกิดความ พึงพอใจ  คงเปนไปไดยาก 

เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาที่ตนเองตองการซ้ือไดหลากหลายจากผูประกอบการตาง ๆ  ที่มี

อยูมากมาย  ทําใหผูบริโภคมีอํานาจเหนือธุรกิจ  ดังนั้นกุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ  คือ  การรูจักผูบริโภคที่

เปนตลาดเปาหมายของธุรกิจใหดีที่สุดและตอบสนองความตองการทั้งหลายเหลานั้นใหไดนั่นเอง การเขาใจถึง

พฤติกรรมผูบริโภคของนักการตลาดในปจจุบัน  มีความสําคัญตอความสําเร็จของธุรกิจ  เพราะจะทําใหนักการ

ตลาดทราบถึงวิธีการที่จะนําเสนอสินคาและบริการที่ตรงความตองการของผูบริโภคหรือผูใชผลิตภัณฑนั้น  เพ่ือ

สรางความพึงพอใจและทําใหผูบริโภคหรือผูใชเลือกใชผลิตภัณฑของกิจการอยางสมํ่าเสมอ  จนกลายเปนความ

จงรักภักดีตอตราสินคา  ดังนั้นการเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค  จึงเปนหัวใจสําคัญของธุรกิจที่จะทําใหธุรกิจ

ประสบผลสําเร็จ อยูรอดและพัฒนากิจการใหกาวหนาตอไปไดอยางย่ังยืน  

 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ดงัตอไปนี ้

ธงชัย สันติวงษ (2515: 30) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลใดบคุคลหนึ่ง ซ่ึง

เก่ียวของโดยตรงกับการจดัหาใหไดมา และการใช ซ้ือสินคา และบริการ ทั้งนีห้มายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ

ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539:3 ) กลาววา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีที่แตละบุคคลทําการ

ตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เก่ียวกับการบริโภคสินคาซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาวา

สินคาที่เขาจะเสนอขายนั้นใครคือลูกคา(Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?)ทําไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยางไร(How?) ซ้ือ

เม่ือไหร(When?) ซ้ือที่ไหน (Where?) ซ้ือและใชบอยเพียงไร (How often?) รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ 

(Who?) โบวี ฮุสตัน และทิล (Bovee, Houston & Thill. 1995: 108) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย การกระทํา

ทั้งหมดที่เก่ียวของกับการเลือก การซ้ือ การใช และการกําจัดสินคา และบริการ 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เก่ียวของกับการไดมา  การ

ใช  การประเมินผล  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทํานั้น   ( Engel, Blackwell and 

Miniard. 1995:3) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบริโภคในการคนหา การซ้ือ  การใชการประเมินผล และ

การใชจายสินคาบริการที่คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของเขาได  (Schiffman and Kanuk.1994:7) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การศึกษาวาผูบริโภคมีวิธีการเลือก  การซ้ือ และการใชสินคาและบริการ

อยางไร  เพ่ือสรางความพึงพอใจสําหรับความตองการและความจําเปนของตนเอง (Hanna and Wozniak.2001:2) 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  การศึกษาเก่ียวกับการ

กระทําของบุคคล  ในการที่จะไดมาซ่ึงสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการ โดยมีกระบวนการตัดสินใจ  

ซ่ึงสามารถอธิบายไดนี ้
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1) การกระทําของบุคคล  การซ้ือของผูบริโภคเปนการกระทําที่สามารถแสดงออกมาเปนพฤติกรรม 

ไดแก การหาซ้ือสินคา การสอบถามรายละเอียดจากผูขาย การตอรองราคา การหาขอมูลตาง ๆ   เพ่ือประกอบการ

ตัดสินใจ ซ่ึงแตละบุคคลจะมีพฤติกรรมแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัย

ดานสังคมของแตละบุคคล 

2)  การไดมาซ่ึงสินคาและบริการ   การบริโภคผลิตภัณฑที่ไดมาจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้นเพ่ือให

ชีวิตสามารถดํารงอยูได ทั้งที่ไดมาจากการซ้ือดวยตนเอง หรือมีบุคคลอ่ืนซ้ือให เชน  การซ้ืออาหารรับประทาน

เอง   พอแมซ้ือเส้ือผาใหลูก ลูกซ้ืออาหารใหพอแมรับประทาน หรือเพ่ือนบานนําของขวัญมาให เปนตน 

3)  กระบวนการตัดสินใจ  การที่ผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่ง จะมีกระบวนการตัดสินใจที่

เปนขั้นเปนตอน ประกอบดวย 5 ขั้นตอน  คือ  การรับรูปญหา  การแสวงหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก     

การตัดสินใจซ้ือ    และพฤติกรรมหลังการซ้ือ     ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอนนี้อาจจะใชเวลามาก

หรือนอยแตกตางกัน ตามลักษณะและประเภทของผลิตภัณฑที่ทําการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 

ธุรกิจพยายามหาวิธีการที่จะจูงใจใหผูบริโภคกระทําการซ้ือสินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอขาย แตใน

ความเปนจริงแลว  การจูงใจผูบริโภคใหกระทําตามที่ตนเองตองการนั้นเปนเรื่องยากมาก  โดยเฉพาะในอดีตที่

ผานมา  ธุรกิจใหความสําคัญกับผูบริโภคนอยมากหรืออาจจะมองขามความสําคัญของผูบริโภค  แตในปจจุบันทุก

ธุรกิจตางตระหนักและเล็งเห็นความสําคัญของผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้น  นั่นก็คือ ทุกธุรกิจไดมุง

ใหความสําคัญตอผูบริโภค และมีแนวความคิดวา  การเขาถึงจิตใจของผูบริโภคและเขาใจถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคจะเปนหนทางแหงความสําเร็จของธุรกิจ 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ   

การนําผลิตภัณฑเขาสูตลาดของนักธุรกิจมีทั้งที่ประสบผลสําเร็จและที่ประสบกับความลมเหลว  สาเหตุ

เปนเพราะธุรกิจยังไมสามารถเขาถึงพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางแทจริง  การผลิตสินคาออกมาไมเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภคจึง เปนตนเหตุที่ทําใหธุรกิจไมสามารถขายสินคาได  หรือถาขายไดแตมียอดขายไมมาก   จึงจําเปน

อยางย่ิงที่ธุรกิจจะตองศึกษาความตองการของผูบริโภคใหดี   กอนที่จะเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาด  เพ่ือปองกัน

ความลมเหลวที่อาจจะเกิดขึ้น  นอกจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือตองการทราบความตองการของ

ผูบริโภคแลว ธุรกิจควรจะพิจารณาดานตาง ๆอยางรอบคอบ  ตั้งแต   การวิเคราะหตลาด  การศึกษาตัวผลิตภัณฑ  

การนําผลิตภัณฑออกสูตลาดในเวลาที่เหมาะสมการเตรียมรับมือกับปฏิกิริยาจากคูแขงขัน  การควบคุมตนทุนของ

ผลิตภัณฑ  และการใชความพยายามทางการตลาดอยางเต็มที่  ปจจัยตาง ๆ เหลานี้ ลวนสงผลใหธุรกิจมีโอกาสที่

จะประสบผลสําเร็จในการนําเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาดไดสูงขึ้น 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนพื้นฐานท่ัวไปในการดําเนินงานดานการตลาด   

การทํางานดานการตลาดของธุรกิจ  นักการตลาดตองเขาใจพ้ืนฐานทั่วไปของพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจในการดําเนินงานดานตาง ๆ ซ่ึงจะประกอบไปดวย 

1  การใหความสําคัญกับผูบริโภค    ส่ิงที่สําคัญที่สุดสําหรับการทําธุรกิจในฐานะของนักการตลาดแลว

คงไมใชส่ิงอ่ืนใด นอกจากตัวผูบริโภค นั่นคือ การผลิตสินคาตามที่ผูบริโภคตองการ และหลีกเล่ียงการผลิตสินคา

ที่มีลักษณะที่ผูบริโภคไมชอบหรือไมตองการ  เพ่ือปองกันการไมยอมรับในผลิตภัณฑที่ธุรกิจเสนอขาย 
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2   การพิจารณาพฤติกรรมการซื้อพฤติกรรรมการใช  ธุรกิจตองมองจากผูบริโภคเปนหลัก ไมควรใช

พฤติกรรมของตนเองตัดสินใจแทนผูบริโภคเพราะการตัดสินใจในผลิตภัณฑที่จะเสนอขายที่ไมใชความตองการที่

แทจริงของผูบริโภค  นั่นหมายถึงธุรกิจไดประสบกับความลมเหลวไปแลวตั้งแตยังไมไดนําผลิตภัณฑออกสูตลาด 

3    การวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อลดความเส่ียง  การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคเปน

กระบวนการที่มีขั้นตอนและมีสาเหตุหลากหลายที่มีผลกระทบตอ     การตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑ    

ดังนั้น ธุรกิจควรที่จะทําการวิจัย  เพ่ือหาสาเหตุของการมีพฤติกรรมหรือการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  สําหรับส่ิงที่

ไมสามารถคาดการณได ในการชวยลดความเส่ียงที่จะทําใหผลิตภัณฑของธุรกิจประสบกับความลมเหลวได 

4    การใชส่ิงจูงใจท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  การปฏิบัติงานดานการตลาดของธุรกิจ  

กิจกรรมที่ธุรกิจใชเปนส่ิงจูงใจเพ่ือกระตุนพฤติกรรมควรสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  (Target Market) ของ

ผลิตภัณฑและสอดคลองกับสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) คือ  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการ

สงเสริมการตลาดดวย  เพ่ือใหส่ิงจูงใจนั้นสามารถกระตุนใหเกิดการตอบสนองจากผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑ

นั้น หรือเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑของธุรกิจและเพ่ือใหผูบริโภคกระทําการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจใน

ที่สุด 

5   การพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของนักการ

ตลาด  จะสามารถทําใหทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค วาผลิตภัณฑที่ตองการเปนอยางไรซ่ึงจะได

ทําการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑนั้น ใหเปนไปตามความตองการได  อีกทั้งยังสามารถสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันในทางธุรกิจ  ซ่ึงจะเปนหนทางที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จไดเปนอยางด ี

 

ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

เหตุผลที่ธุรกิจสวนใหญตองการที่จะศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น เพ่ือตองการที่จะเขาถึงจิตใจของ

ผูบริโภคหรือทราบความตองการที่แทจริง   และสามารถทําใหการใชเครื่องมือทางการตลาดที่ไดวางแผนหรือ

กําหนดขึ้นมานั้นมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด   อีกทั้งยังเปนการแกไขปญหาทางการตลาดตาง ๆ ที่

เกิดขึ้นใหลุลวงไปไดดวยดี   ประโยชนที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  มีดังนี้  คือ 

1 เพื่อใหสามารถเขาใจถึงปญหาความตองการของผูบริโภคการเปล่ียนแปลงไปของสังคมทําใหความ

ตองการในผลิตภัณฑเปล่ียนแปลงไปดวย  การเขาใจถึงปญหาความตองการของผูบริโภคจะชวยใหธุรกิจสามารถ

ผลิตสินคาออกมาสนองความตองการของผูบริโภคได  และยังจะทําใหทราบแนวโนมการเปล่ียนแปลงที่จะ

เกิดขึ้นในอนาคต  เพ่ือที่ธุรกิจจะไดสามารถปรับตัวและสนองตอบตอการเปล่ียนแปลงไปของสังคม  เทคโนโลยี  

วัฒนธรรม กฎหมาย  การเมืองและเศรษฐกิจไดอยางถูกตองเหมาะสมและเกิดผลดีตอธุรกิจ   ดังนั้น การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนหนทางที่จะสามารถแกไขปญหาตาง ๆ ตามความตองการผูบริโภคในสังคมไดเปน

อยางด ี

2  เพื่อชวยในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดอยางถูกตองและรวดเร็ว  ผลิตภัณฑที่จําหนายอยูในตลาด  

ผูผลิตไดทําการผลิตออกมาจําหนายเพ่ือตองการที่จะใหผูบริโภคซ้ือไปอุปโภคบริโภคตามความจําเปนและความ

ตองการ   การเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหการผลิตสินคาตางๆ ของธุรกิจ  เปนไปตามที่ผูบริโภคตองการ 

นั่นคือ  สามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดและยังชวยใหการตัดสินใจของผูบริโภคงายขึ้นและถูกตอง

ย่ิงขึ้น  เชน ผูบริโภคสามารถเลือกรูปแบบ  คุณภาพ  ราคา  ปริมาณ  รานคาใหตรงกับความตองการของตนเองให
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ไดมากที่สุด  เปนตน  ดังนั้น ถาธุรกิจเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคมากเทาใด ย่ิงทําใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาได

ตรงตามความตองการของผูบริโภคมากดวยเชนกัน 

3  เพื่อการหาตลาดใหม หรือกําหนดตลาดเปาหมาย  การที่ธุรกิจจะพัฒนาและเติบโตตอไปได  ปจจัย

สําคัญประการหนึ่ง คือ การมุงที่จะสนองความตองการในตลาดที่ยังไมไดรับการตอบสนองนั่นคือ  ตลาดใหม 

(New Market) ธุรกิจที่สามารถศึกษาความตองการของผูบริโภคในตลาดใหม และสามารถตอบสนองได  โอกาสใน

การสรางกําไรใหกับธุรกิจจะมีมาก  ในขณะเดียวกัน  ธุรกิจจําเปนตองวิเคราะหตลาดและคาดคะเนความตองการ

ของตลาดดวยวา  ตลาดใหญพอที่ธุรกิจจะเลือกเปนตลาดใหมเพ่ือดําเนินกิจกรรมทางการตลาดหรือไม จาก

แนวความคิดของการตลาดสมัยใหม (New Marketing Concept)   คือ  การมุงสนองตอบความตองการของผูบริโภค ดวย

การมองจากตัวผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย(Target  Market)กอนเสมอ  ธุรกิจจึงมีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จ

หรือบรรลุตามวัตถุประสงคได 

4  เพื่อการกําหนดกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคอยาง

ถูกตอง  จะสามารถชวยใหธุรกิจสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies)  ไดอยางถูกตองและมี

ประสิทธิภาพดวยเชนกัน  กลยุทธทางการตลาดประกอบดวย  กลยุทธดานผลิตภัณฑ     กลยุทธดานราคา     กล

ยุทธดานการจัดจําหนาย  และ      กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  แตเนื่องจากการแขงขันทางธุรกิจในสภาวะ

เศรษฐกิจปจจุบันเปนไปอยางรุนแรงเปาหมายเพ่ือการแยงชิงสวนแบงตลาด (Market Share) และการสรางกําไรให

เกิดขึ้นกับธุรกิจ  การเลือกใชกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ  จึงตองเปนไปอยางรอบคอบ มุงเนนประสิทธิภาพโดยมี

เปาหมายที่ผูบริโภคเปนหัวใจสําคัญ   โดยมีวัตถุประสงคหลักคือ ตองการใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและ

บริการของธุรกิจอยางสมํ่าเสมอและตลอดไป 

5  เพื่อเปนเครื่องมือสําหรับนโยบายสาธารณะ  นโยบายสาธารณะ (Public Policy) สามารถจะกําหนดขึ้นมา

ไดโดยการยอมรับของผูบริโภค  ดังนั้น  ความพยายามที่ตองการทราบถึงแนวทางการใชจายเงิน เวลา พลังงาน จะ

สามารถทําไดดีและมีประสิทธิภาพ ก็ตอเม่ือ    การใชนโยบายสาธารณะเปนที่ยอมรับของผูบริโภค การมีความ

เขาใจผูบริโภคในเรื่องความตองการดานตาง ๆ ในสังคมสวนรวมวาส่ิงใดผูบริโภคชอบ ส่ิงใดผูบริโภคไมชอบจะ

มีผลตอ     การกําหนดนโยบายสาธารณะได เชน นโยบายสาธารณะเก่ียวกับการรักษาพยาบาลฟรี  การควบคุม

สภาพแวดลอม  การประหยัดน้ํามัน การรักษาสุขภาพ  การออกกําลังกาย  เปนตน  การกําหนดนโยบายตาง ๆ 

เหลานี้ตองมีความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางดีดวย  จึงจะประสบผลสําเร็จและเปนที่ยอมรับของ

ผูบริโภคในสังคม 

4.  การนําพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด การนําพฤติกรรมผูบริโภคมา

ประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดมีความจําเปนอยางย่ิง เพราะธุรกิจตางพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ

ของตนเปนที่ตองการและไดรับการยอมรับจากผูบริโภค  การนําพฤติกรรมของผูบริโภคมาประยุกตใชให

สอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมกลมกลืนจะทําใหผูบริโภค ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑของธุรกิจได  

โดยส่ิงที่จะนํามาพิจารณาในแตละดานคือ  การแบงสวนตลาด  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและ การสงเสริม

การตลาด กับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดที่ธุรกิจ

จะดําเนินการกับตลาดเปาหมายที่ไดเลือกไวใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด 

 

 

 

 



12 
 

แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบัน 

 จากอดีตถึงปจจุบันผูบริโภคมีการปรับตัวและพฤติกรรมการดําเนินชีวิตอยูตลอดเวลาอยางตอเนื่อง   

การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคดังกลาวเปนสาเหตุใหธุรกิจตองปรับตัวเองตามไปดวย  ปรากฏการณ

ที่เกิดขึ้นเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคสมัยใหมในปจจุบนั และที่เห็นไดอยางเดนชัดสําหรับพฤติกรรมของผูบริโภค

ที่มีการเปล่ียนแปลงในสังคม    มีดังนี้ 

 1.  ลักษณะโครงสรางของครอบครัวเปลี่ยนไป ในอดีตครอบครัวจะเปนครอบครัวใหญ มีบุคคลใน

ครอบครัวหลายคน  เชน  มี พอ แม ลูก พรอมดวย ปูยา หรือ ตายาย ลุง ปา นา อา เปนตน  สําหรับในปจจุบัน

ครอบครัวมีขนาดเล็กลง คือ เม่ือลูกแตงงาน แลวจะแยกครอบครัวออกมาโดยไมอยูรวมกับพอแม  และใน

ขณะเดียวกันครอบครัวในปจจุบันเกิดการหยารางมากขึ้น  ทําใหลูกที่เกิดมาอาจมีพอหรือแมเพียง คนเดียวเปน

ผูดูแล  ความรักความหวงใยกันภายในครอบครัวระหวางพ่ีนองจึงลดลงตามไปดวย  จากโครงสรางของครอบครัว

ที่เปล่ียนไปนี้   จึงทําใหส่ิงที่เคยมีในครอบครัวสมัยอดีตลดนอยลงหรือไมมี  เชน การเคารพและนับถือผูใหญที่

เปนบุพการี   ความเกรงใจตอพอแมหรือผูใหญ   การยับย้ังช่ังใจในการประพฤติที่ไมถูกไมควร  เปนตน 

 2  ผูบริโภคมีความรูมากขึ้น   ปจจุบันผูบริโภคมีการศึกษาที่สูงขึ้นกวาในอดีต  จึงมีความสนใจที่จะ

รับรูขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆมากย่ิงขึ้น  เปนเหตุใหผูบริโภคในปจจุบัน รูจักที่จะเลือกตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑที่

ตนเองตองการไดอยางถูกตอง  การเลือกตราสินคาที่แตกตางกันในตลาดของผูบริโภคจะมีความหลากหลายมาก

ขึ้น ในขณะที่ความจงรักภักดีตอตราสินคามีนอยลง 

 3  ผูบริโภคใหความสําคัญกับสุขภาพมากขึ้น   การดูแลสุขภาพเปนเรื่องที่ผูบริโภคในยุคปจจุบัน

ใหความสนใจ การเลือกซ้ือผลิตภัณฑตางๆที่มีจําหนายในตลาด สําหรับผูบริโภคแลว จะมุงเนนผลิตภัณฑเพ่ือการ

บํารุงรักษาสุขภาพที่จะทําใหสุขภาพสมบูรณ  แข็งแรง  เชน  ผลิตภัณฑเสริมอาหาร   ผักปลอดสารพิษ   เครื่องดื่ม

สมุนไพร  เปนตน การใสใจดูแลสุขภาพนี้รวมไปถึงการออกกําลังกายและเลนกีฬามากขึ้น จากการใหความสําคัญ

กับการดูแลรักษาสุขภาพทําใหผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับการดูแลรักษาสุขภาพ มีการเจ็บปวยนอยลงและยังมี

อายุที่ยืนยาวมากขึ้น 

 4  มีการแตงงานชาลง  ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับการศึกษาหาความรูและการมีงานทําจนกวา

ชีวิตจะม่ันคงแลวจึงจะคิดถึงเรื่องการแตงงานมีครอบครัวและเม่ือมีครอบครัวแลวสวนมากจะมีลูกเพียง 1 - 2 คน 

เทานั้น ทําใหการเล้ียงดูลูกของผูบริโภคในยุคปจจุบันสามารถใหการเล้ียงดูลูกไดอยางดีเพราะ พอแม มีอาชีพ การ

งานม่ันคงแลว   การซ้ือสินคาและบริการตาง ๆ เพ่ือลูกจะไดสามารถทําไดอยางเต็มที่ 

 5  มีความเทาเทียมกันระหวางเพศมากขึ้น  สังคมใหความเทาเทียมกันระหวางชายกับหญิงมากขึ้น  

ซ่ึงตางจากอดีตที่ผูชายจะเปนผูนําฝายหญิงเสมอ  จะเห็นจากตําแหนงหนาที่การงานในปจจุบันที่มีทั้งชายและ

หญิงเปนหัวหนาหรือเปนผูบริหารระดับสูง ทั้งในภาคธุรกิจ และภาครัฐ   ซ่ึงสามารถเปนผูนําองคกรไดเทาเทียม

กัน  รวมถึงสินคาและบริการที่มีจําหนายในปจจุบันที่มีทั้งสินคาที่มีกลุมเปาหมายเปนชายและหญิงอยางไม

แตกตางกันเลย เชน  กางเกงยีนสแบบชายและหญิง  เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลสําหรับชายและหญิง   เปนตน 

 6 ผูบริโภคตองการความสะดวกสบายในชีวิตมากขึ้น ในยุคที่สังคมมี  การแขงขันในทุกดาน

ผูบริโภคตองพยายามตอสูกับสภาพของสังคม เศรษฐกิจในปจจบุัน เพ่ือใหตนเองและครอบครัว  สามารถดํารงตน

อยูไดในสังคมอยางมีความสุข  การทํางานเพ่ือใหมีรายไดที่มากขึ้นจึงเปนเรื่องที่หลีกเล่ียงไมไดและผูบริโภคตาง

ใหความสําคัญอยางมาก  เพราะการมีรายไดที่เพ่ิมขึ้นจะทําใหไดมาซ่ึงความสะดวกสบายในการดํารงชีวิต ไดมา

ซ่ึงสินคาและบริการตามที่ตนเองและครอบครัวตองการ   เชน  เครื่องใชไฟฟา พาหนะ  อุปกรณอํานวยความ
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สะดวก  ที่จะทําใหชีวิตความเปนอยูสะดวกสบาย    หรือไดรับการบริการที่ดี รวดเร็ว ประทับใจ     การยกยอง

และใหเกียรติ   เปนตน  ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะสามารถหาไดถามีเงินหรืออํานาจซ้ือ 

 7  การหลีกเลี่ยงกฎระเบียบของสังคม  การปฏิบัติตามกฎระเบียบของสังคมเปนเรื่องที่จําเปน  แต

ในสังคมยุคใหมผูบริโภคไมชอบที่จะปฏิบัติตามกฎระเบียบ  ทําใหธุรกิจปจจุบันจึงตองพยายามผลิตสินคาที่

สนองความตองการของผูบริโภค ใหผูบริโภคสามารถมีชีวิตที่อิสระ  ปราศจากกฎระเบียบ ขอบังคับ   แมจะเปน

เพียงการใชผลิตภัณฑผูบริโภคยังรู สึก      พึงพอใจ และยอมรับเปนอยางดี   เชน  การบริการดัดแปลง

รถจักรยานยนตและรถยนต   สถานบันเทิงที่ผูเขาไปใชบริการสามารถสูบบุหรี่ได หรือสถานบันเทิงที่เปดเกิน

เวลาที่กฎหมายกําหนด  เปนตน ซ่ึงจากการหลีกเล่ียงกฎระเบียบของสังคมนี้ทําใหเกิดธุรกิจที่ผิดกฎหมายและขัด

ตอศีลธรรมจรรยาบรรณมากขึ้น 

 8  ผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตราสินคานอยลง  จากการที่ธุรกิจผลิตสินคาตาง ๆ ออกมาสนอง

ความตองการของผูบริโภคมากเกินความจําเปนทําใหธุรกิจตองแขงขันกันอยางรุนแรงเพ่ือที่จะใหธุรกิจของ

ตนเองอยูรอดได  จึงเกิดกิจกรรมการขายตางๆ มากมาย เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจ  

เปนเหตุใหความซ่ือสัตยตอตราสินคามีนอยลงเพราะผูบริโภคจะใหความสําคัญกับกิจกรรมสงเสริมการขาย

มากกวาเนื่องจากกิจกรรมตาง ๆ ที่ธุรกิจใชกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือเหลานี้  จะทําใหผูบริโภคไดรับ

ประโยชนที่เพ่ิมมากขึ้นนอกเหนือจากการไดผลิตภัณฑที่ซ้ือนั้นดวย 

 9  ผูบริโภคใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอมมากขึ้น  การขยายตัวของธุรกิจกอใหเกิดมลภาวะทําให

ผูบริโภคตื่นตัวในเรื่องการใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอมมากขึ้น  ธุรกิจไดใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอม  โดยการ

ผลิตสินคาและบริการที่จะไมทําใหส่ิงแวดลอมไดรับความเสียหาย หรือไดรับผลกระทบ  จะไดรับการยอมรับจาก

ผูบริโภคดวย  เชน  การใชบรรจุภัณฑที่ยอยสลายไดตามธรรมชาติ  หรือเปนบรรจุภัณฑที่สามารถนํากลับมาใช

ใหมไดอีก  เปนตน 

 10  ผูบริโภคใชบัตรเครดิตแทนเงินสดมากขึ้น  ทัศนคติของผูบริโภคในเรื่องการซ้ือสินคาและ

บริการไดเปล่ียนแปลงไปจากอดีตที่การซ้ือสินคาจะนิยมใชเงินสด  และไมนิยมใชบัตรเครดิต เพราะกลัวเกิด

ปญหาจากการใชในภายหลัง  แตในปจจุบันระบบการใหสินเช่ือไดรับการยอมรับมากขึ้น  ผูบริโภคนิยมใชบัตร

เครดิตในการชําระคาสินคาและบริการซ่ึงสะดวกกวาการจายเปนเงินสด  เพราะไมตองนําเงินสดติดตัวไปจํานวน

มาก ๆช่ึงอาจจะเปนอันตราย และบางครั้งการซ้ือสินคาไมไดมีการวางแผนไวลวงหนา  การมีบัตรเครดิตจะทําให

สามารถซ้ือสินคาที่ตองการนั้นไดทันที  แมจะไมมีเงินสดอยูเลยในขณะนั้นก็ตาม 

 จากแนวโนมของพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป  ธุรกิจจําเปนตองเขาใจในพฤติกรรมตาง ๆ 

เหลานี้  เพ่ือที่จะนํามาใชประโยชนกับการดําเนินงาน    การวางแผนการตลาด  เพราะถาธุรกิจเขาใจถึงพฤติกรรม

ที่เปล่ียนไปแลวสามารถผลิตสินคามาสนองความตองการได อยางถูกตอง และสอดคลองกับความตองการที่

เปนไปตามสถานการณและพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงไปได  นั่นหมายถึง  โอกาสและความสําเร็จของธุรกิจก็อยูไม

ไกล  

 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior  Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุน

ผานมาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box)     ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
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คาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ  แลวจะมีการตอบสนองของผู

ซ้ือ  (Buyer’s  response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.2541:81)   
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการอธิบายลําดับขั้นตอนของปจจัยตาง ๆ ที่จะนําไปสูการเกิดขึ้น

ของพฤติกรรมหรือที่เรียกวา พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคยังสามารถชวยทําให

เห็นภาพรวมของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภควาเกิดขึ้นไดอยางไร  มีปจจัยใดที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึง

จะชวยใหธุรกิจเกิดการพัฒนางานดานการตลาดไดเหมาะสมย่ิงขึ้น 
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  ของ Philip  Kotler  เริ่มตนจากส่ิงกระตุน  (Stimulus)  เพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง  (Response)  ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงเรียกวา  S-R  Theory       มีรายละเอียดดังนี้  
1.1  ส่ิงกระตุน  (Stimulus) คือ  ส่ิงที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ ในผลิตภัณฑซ่ึง

เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา  (Buying  motive)  สามารถแบงออกได 2 ประเภทคือ 

  1.1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุน  ที่เกิดจากความตองการภายใน

รางกาย  ที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณของบุคคล  โดยปกติทั่วไป ส่ิงกระตุนภายในชนิดนี้  ไดแก  ความกลัว   ความ

หิว   ความตองการทางเพศ   เปนตน 

 1.1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก  (Outside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุนที่ไมไดเกิดขึ้นเองจาก

ความตองการของรางกาย  แตเปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสรางขึ้นเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ  

ประกอบดวย  2  สวน ดังนี้  

 (1)  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing  Stimulus)  เปนการใชสวนประสม

การตลาด (Marketing Mix) มาทําการกระตุนหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการ  โดยนักการตลาดสามารถสราง

ขึ้นโดยใชกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆและยังสามารถทําการควบคุมส่ิงกระตุนที่สรางขึ้นเหลานี้ไดดวย   ส่ิง

กระตุนทางการตลาด ประกอบดวย 

 ผลิตภัณฑ  (Product)  การออกแบบผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในตลาด

เปาหมาย   ทั้งคุณภาพ  รูปแบบ สีสัน บรรจุภัณฑ ความสะดวกในการนําไปใช  เพ่ือที่จะสามารถกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑที่ธุรกิจนําเสนอนั้นได 

 ราคา  (Price)  การกําหนดราคาของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  และตองคํานึงถึง

ความสามารถในการจายหรือตนทุนของผูบริโภคในตลาดเปาหมายดวย  การกําหนดราคาโดยปกติแลวธุรกิจ

จะตองพยายามทําใหมูลคาของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับสูงกวาราคาหรือเงินที่ผูบริโภคตองจายใหกับธุรกิจ   

 การจัดจําหนาย   (Distribution)   การจัดจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึงหรือเขาถึงกลุมลูกคาที่อยู

ในตลาดเปาหมายได  การทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคาและบริการ    การเลือกทําเล

ที่ตั้งรานคาที่สะดวกสบายตอการเดินทางไปยังรานคาที่จําหนายของผูบริโภคเพ่ือการเลือกซ้ือสินคาและบริการ  

รวมถึงการสงมอบผลิตภัณฑที่ทําการซ้ืออยางสะดวกรวดเร็วดวย 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  การจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาและบริการโดย การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขายและการใชพนักงานขาย  เชน  การ

ทําโฆษณาตัวผลิตภัณฑอยางสมํ่าเสมอ  การลดราคาหรือชิงโชคในโอกาสพิเศษตาง ๆ การแจกของตัวอยางเพ่ือให

เกิดการทดลองใช  การเผยแพรขาวเพ่ือสรางภาพลักษณที่ดีขององคกร  การสาธิตสินคาของพนักงานขาย  เปนตน 
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 (2)  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other  Stimulus)  เปนส่ิงกระตุนที่เกิดขึ้นภายนอกที่จะมีการเปล่ียนแปลงไป

ตามสภาวการณตาง ๆ  ซ่ึงธุรกิจไมสามารถควบคุมได  แตเปนส่ิงกระตุนที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค  ประกอบดวย 

 เศรษฐกิจ (Economic)  การเปล่ียนแปลงสภาวะของเศรษฐกิจมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบริโภค  เชน เศรษฐกิจถดถอย   ประชาชนมีรายไดนอย สงผลใหผูบริโภคเปล่ียนมาหาซ้ือสินคาราคาถูก   

เศรษฐกิจดี ประชาชนมีรายไดเพ่ิมมากขึ้น ทําใหสามารถหาซ้ือสินคาและบริการที่มีราคาสูงขึ้นหรือซ้ือในปริมาณ

ที่มากขึ้น   เปนตน 

 เทคโนโลยี  (Technological) เปนส่ิงกระตุนที่มีความสําคัญมากขึ้นในปจจุบัน                ในยุคที่

ผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย  ความทันสมัย  ความรวดเร็วและเทคโนโลยียังเปนส่ิงที่บงบอกถึงลักษณะ

สวนบุคคลของผูบริโภคดวย  เชน ระบบการฝาก-ถอน เงินโดยใชเครื่องอัตโนมัติ  การคิดราคาสินคาโดยใชระบบ

บารโคด  การใชบัตรเครดิตชําระคาสินคาแทนการใชเงินสด  การเปล่ียนโทรศัพทมือถือรุนใหมแทนเครื่องเกา   

เปนตน 

                        กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  การออกกฎระเบียบและขอบังคับตาง ๆ ของรัฐอาจสงผล

กระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคในดานใดดานหนึ่งเสมอ เชน กฎหมายการจํากัดเวลาการใหบริการสถานบันเทิง   

กฎหมายคุมครองผูประสบภัยจากรถ   กฎหมายบังคับใหผูขับขี่รถจักรยานยนต และผูซอนทายตองสวมหมวก

นิรภัย  เปนตน 

 วัฒนธรรม  (Cultural)  ขนบธรรมเนียมประเพณีที่ยึดถือและปฏิบัติสืบตอกันมาตั้งแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน  เปนส่ิงกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือได  เชน วันสําคัญทางพระพุทธศาสนา ผูบริโภคจะซ้ือ

สินคาไปทําบุญ สงผลใหธุรกิจขายสินคาไดเพ่ิมขึ้น หรือ เทศกาลสงกรานตหรือวันขึ้นปใหม  ความตองการ

บริโภคสินคาจะมีมากขึ้นกวาในชวงวันปกติ   เปนตน 

 1.2  กลองดํา  (Black box) คือ  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ  

ซ่ึงธุรกิจไมสามารถทราบได  จึงทําใหธุรกิจพยายามที่จะทําการศึกษาผูบริโภค เพ่ือตองการที่จะเขาถึงความรูสึก

นึกคิดของผูบริโภค  อันจะนําไปสูการวางแผนการตลาดและ    การปฏิบัติการทางการตลาดของธุรกิจที่จะ

สามารถจูงใจผูบริโภคหรือสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจากส่ิงตาง ๆ เหลา     นี้คือ 

1.2.1   ลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือจะมีความแตกตาง

กันตามปจจัยตาง ๆ ไดแก  

(1)  ปจจัยสวนบุคคล    เชน เพศ อายุ  รายได  การศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ เปนตน 

(2)  ปจจัยดานจิตวิทยา เชน  ความตองการ แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู ทัศนคติ   เปน 

ตน 

(3)  ปจจัยดานสังคม  เชน ครอบครัว   กลุมอางอิง  บทบาทและสถานะ    

 เปนตน  

(4)  ปจจัยดานวัฒนธรรม เชน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  วัฒนธรรมยอย  ช้ันทางสังคม   เปน 

ตน 
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  1.2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  (Buyer Decision Process)  ประกอบดวย

ขั้นตอนดังนี้  คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลัง

การซ้ือ  

   1.3  การตอบสนอง  (Response)  เปนการตัดสินใจของผูบริโภคในการที่จะเลือกซ้ือ

สินคาที่ไดรับการกระตุน   และผานการกล่ันกรองจากกลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคแลว  โดยการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนการตัดสินใจในส่ิงตาง ๆ  ดังนี้ 

  1.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  เปนการตอบสนองดานตัวผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคมีความตองการ  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือ รถยนตเกง รถกระบะ  2 ประตู หรือ รถกระบะ  4 ประตู    

เปนตน 

  1.3.2  การเลือกตราสินคา    (Brand   Choice)   เปนการตอบสนอง       ดานตราย่ีหอของ

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซ้ือ เชน  การตัดสินใจเลือกซ้ือ รถยนต  ระหวางย่ีหอ  HONDA   TOYOTA  MITSUBICHI   

และ  CHEVROLET  เปนตน 

  1.3.3  เลือกผูขาย (Dealer Choice)   เปนการตอบสนองดานสถานที่จําหนายหรือผูขาย 

ที่ผูบริโภคจะไปทําการซ้ือผลิตภัณฑ   เชน  การตัดสินใจเลือกซ้ือจากผูขายหรือตัวแทนจําหนาย  รายใด  ซ้ือจาก

รานคาปลีกใกลบานหรือซ้ือจากรานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ เปนตน 

  1.3.4  เลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase Timing)  เปนการตอบสนอง  ดานเวลา  ในการ

ซ้ือผลิตภัณฑวาจะทําการซ้ือในเวลาใด  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือเวลาเงินโบนัสออก วันเงินเดือนออก หรือชวงที่

มีกิจกรรมพิเศษลดราคา เปนตน  

  1.3.5  เลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  เปนการตอบสนองดานปริมาณในการ

ซ้ือผลิตภัณฑวาจะทําการซ้ือจํานวนเทาใด   เชน ตัดสินใจซ้ือรถ  จํานวน 1 คัน  ซ้ือเส้ือ จํานวน 3 ตัว เปนตน 

 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ของ

ผูบริโภค  เพ่ือการศึกษาถึงความตองการของผูบริโภค  ใน         การคนหาคําตอบที่จะนํามาชวยในการตัดสินใจ

ทางการตลาดของธุรกิจ ที่จะสรางความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค สามารถใชคําถามเพ่ือคนหา

ลักษณะพฤติกรรม คือ 6 Ws 1 H  และส่ิงที่ตองหาคําตอบ 7 ประการ ( 7 Os ) มีดังนี้ คือ  

2.1  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ลักษณะของ

กลุมเปาหมาย (Occupants)  โดยนักการตลาดตองทําการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมายเพ่ือที่จะทราบวา

เปาหมายในการเสนอขายสินคาและบริการอยูที่ตลาดใด โดยการแบงสวนตลาดจะสามารถแบงตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร เชน ตลาดเปาหมายที่เปนเพศหญิง  อายุ 28 ปขึ้นไป 

อาชีพรับราชการ  รายได 15,000 บาทขึ้นไป อยูในเมือง  เปนคนทันสมัย  เปนตน 

2.2  ผูบริโภคซื้ออะไร  (What does the consumer  buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซ้ือ 

(Objects) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ อะไรที่ผูบริโภคตองการซ้ือ   ที่จะสามารถสนองตอบความตองการและความพึง

พอใจได  โดยคุณสมบัตินั้นอาจมีคุณลักษณะที่เหนือกวาคูแขงขัน เชน ซ้ือเครื่องใชไฟฟาเพราะความสะดวก ซ้ือ

หนังสือเพราะตองการความรู ซ้ือบริการนวดแผนโบราณเพราะตองการความผอนคลาย เปนตน 
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2.3  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer  buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ วัตถุประสงคในการซ้ือ 

(Objectives) ในการซ้ือสินคาของผูบริโภคจะมีปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปจจัยที่มีอิทธิพลเหลานี้ 

ไดแก ปจจัยดานจิตวิทยา  เชน การทําประกันชีวิต  เพ่ือปองกันความเส่ียงและความม่ันคงของครอบครัว การใส

เส้ือผาราคาแพงเพ่ือความภาคภูมิใจของตนเอง  เปนตน ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม เชน การใช

โทรศัพทมือถือตามเพ่ือน      การซ้ือของไหวบรรพบุรุษในเทศกาลตรุษจีน เปนตน และปจจัยสวนบุคคล เชน 

ผูบริโภคที่ผิวขาวจะสามารถเลือกซ้ือเส้ือผาสีออนและสีเขมใสได แตผูบริโภคที่มีผิวคลํ้าจะเลือกซ้ือเส้ือผาสีออน 

หรือ สีเทา  เปนตน  

2.4  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying) คําตอบที่ตองการคือ บทบาทของกลุม

ตาง ๆ (Organizations) การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในแตละครั้ง มักจะมีกลุมตาง ๆ มีสวนรวมใน

การตัดสินใจ ซ่ึงผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เหลานี้  ไดแก ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูใช 

2.5  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?) คําตอบที่ตองการคือ โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  

เชน ซ้ือในวันสําคัญทางศาสนา ซ้ือเม่ือมีรายไดพิเศษ ซ้ือในโอกาสพิเศษตาง ๆ หรือซ้ือตามชวงฤดูกาล เปนตน 

2.6  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ  คือ ชองทางหรือแหลงซ้ือ  

(Outletes) เปนสถานที่ที่ผูบริโภคจะสามารถทําการซ้ือได เม่ือมีความจําเปนหรือความตองการเกิดขึ้น เชน ราน

สะดวกซ้ือ หางสรรพสินคา หรือ ซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

2.7  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ  

(Operation) เปนกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  ที่เริ่มตั้งแต การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การ

ประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ  และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 

 

บทบาทของบุคคลท่ีมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคแตละครั้ง  จะไดรับอิทธิพลจากบุคคลตาง ๆ  ที่

เก่ียวของ ซ่ึงอาจมีมากหรือนอยขึ้นอยูกับสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชน การซ้ือบานหลังใหม  หรือการซ้ือ

รถยนตคันใหม   สมาชิกในครอบครัวจะมีสวนรวมใน  การตัดสินใจรวมกัน เปนตน และในบางครั้งอาจมีบุคคล

อ่ืนเขามามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจหรือมีบทบาทในการใหคําแนะนํา ใหขอมูล รายละเอียดของสินคา

และบริการได ดังนั้น บุคคลที่มีบทบาทตาง ๆ ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะตองมีหนึ่งคนหรือหนึ่ง

บทบาทเปนอยางนอยเสมอ ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จะประกอบดวยบทบาทดังนี้ 

1  ผูริเริ่ม (Initiator) คือ  ผูที่จะเสนอความคิดที่จะซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก  เพ่ือที่จะตอบสนองความ

ตองการของตนเองหรือครอบครัว  เชน ลูกตองการใหพอซ้ือรถคันใหมใหใชเพ่ือที่จะไดไมตองแยงกับพอแม    

แมเสนอใหลูกเรียนพิเศษในวันเสารและอาทิตยเพ่ือเพ่ิมพูนความรูใหมากย่ิงขึ้น  เปนตน ธุรกิจจึงตองพยายาม

คนหาสินคาที่จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนองนั้น 

2  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ  ผูมีอิทธิพลในการใหคําแนะนําไปยังผูบริโภคเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

ซ่ึงบุคคลอาจใชการพูด การแสดงออกที่มีอิทธิพลตอ           การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูมีอิทธิพลจึงเปนบุคคล

ที่มีบทบาทสําคัญในการกระตุน การจูงใจหรือช้ีนําใหผูบริโภคคลอยตาม  ปฏิบัติตาม หรือเช่ือในส่ิงที่ผูมีอิทธิพล

ไดนําเสนอ  เชน นักกีฬาที่มีช่ือเสียง จะมีผลตอการจูงใจผูที่เลนกีฬาได   ทําใหธุรกิจตาง ๆ มักเลือกใชนักกีฬา

โฆษณา อุปกรณกีฬาหรือชุดกีฬา หรือการโฆษณายาสีฟนโดยใชทันตแพทยมาเปนผูนําเสนอ ยอมทําใหผูบริโภค
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คลอยตามไดงาย ธุรกิจจึงตองทราบวาใครเปนผูมีอิทธิพลตอกลุมเปาหมายที่จะซ้ือสินคา เพ่ือจะไดสามารถใช

บุคคลเหลานั้นจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจได 

3  ผูตัดสินใจ (Decider) คือ ผูที่จะตัดสินใจขัน้สุดทายวาจะซ้ือสินคาหรือบริการนั้นหรือไม ผูตัดสินใจจึงมี

บทบาทสําคัญตอกระบวนการซ้ือ เพราะถาผูบริโภคมีความตองการแตยังไมตัดสินใจ การซ้ือก็ยังไมเกิดขึ้น ดังนั้น 

ธุรกิจเม่ือตองการส่ือสารขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ   จึงตองส่ือสารใหเขาถึงผูตัดสินใจใหได เชน การโฆษณานม

ผงสําหรับเล้ียงทารกจะทําการโฆษณาไปยังแม เพราะแมเปนผูตัดสินใจซ้ือ   เปนตน 

4  ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูที่ไปซ้ือสินคาจริง ๆ ในขั้นตอนของการซ้ือ ผูซ้ืออาจเปนบุคคลเดียวกับผูริเริ่มและผู

ตัดสินใจก็ได หรือผูตัดสินใจทําการตัดสินใจแลวมอบหมายใหบุคคลอ่ืนไปทําการซ้ือก็ได  หรือผูซ้ือเปนทั้งผู

ริเริ่ม ผูตัดสินใจ ผูซ้ือและผูใชไปพรอม ๆ กันได 

5  ผูใช (User) คือ ผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น  ผูใชจึงเปนผูที่จะไดรับประโยชนจากผลิตภัณฑ  

และเปนผูที่จะทราบวาผลิตภัณฑนั้นมีคณุภาพมากนอยเพียงใดดวย ธุรกิจจึงตองทราบวาสินคาที่ธุรกิจจําหนายนั้น

ใครคือผูใชที่แทจริง  เพราะถาธุรกิจตองการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑเพ่ือการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมี

คุณภาพมากขึ้นจะไดรูวาตองหาขอมูลจากใคร เชน ซุปไกสกัดตราแบรนด ในอดีตผูซ้ือมักจะไมใชผูใช เพราะผู

ซ้ือสวนมากจะซ้ือไปเย่ียมผูปวย ทั้งกล่ินและรสชาติไมนารับประทาน แตในปจจุบันไดมีการปรับปรุงใหม มี

รสชาติและกล่ินดี ทําใหสามารถรับประทานไดงายมากย่ิงขึ้น 

บทบาทของบุคคลที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีความจําเปนอยางย่ิงตอธุรกิจ เพราะบุคคลเหลานี้ได

เขามามีสวนเก่ียวของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  ซ่ึงผูบริโภคหนึ่งคนอาจเปนตั้งแตหนึ่งบทบาท ถึง

หลายบทบาทได ขึ้นอยูกับสถานการณและโอกาสที่แตกตางกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาใหเขาใจและนํามาใช

ประโยชนในการกําหนดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมและสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  ตามสถานการณที่

เปล่ียนแปลงไปได 

 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) คือ ลําดับขั้นตอน         การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 

ขั้นตอน คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ   ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  

1  การรับรูปญหา (Problem Recognition)   การรับรูปญหาหรือการรับรูถึงความตองการ  คือ การที่ผูบริโภค

เกิดปญหาที่เก่ียวของกับความรูสึกถึงความตองการในตัวสินคาหรือมีสินคาไมเพียงพอ กับความตองการ จึงเปน

สาเหตุใหผูบริโภคตองพิจารณาหาซ้ือสินคามาเพ่ือสนองความตองการทั้งทางดานรางกายและจิตใจ ซ่ึงความ

ตองการที่เกิดนั้นเปนปญหาใหผูบริโภคตองมีพฤติกรรมการซ้ือเกิดขึ้น   ซ่ึงการรับรูปญหานั้นสามารถแบง

ออกเปน  6  ประการ คือ  

1.1  การหมดไปของสินคาท่ีใชอยู  เม่ือสินคาที่ใชอยูหมดไปหรือใกลหมดทําใหตองมีการซ้ือมาทดแทน 

เชน ขณะขับรถยนตอยูเห็นน้ํามันใกลหมดจึงเขาสถานีบริการน้ํามันเพ่ือเติมน้ํามัน แมบานตองการซักผาและ

ผงซักฟอกหมดจึงตองออกไปซ้ือ เปนตน 

1.2  การแกปญหาในอดีตกอใหเกิดปญหาใหม  ปญหาที่เกิดขึ้นแลวในอดีตซ่ึงผูบริโภคไดทําการแกไข

แลวอาจเปนผลทําใหเกิดปญหาใหมที่ตองแกไขอีกในอนาคตได เชน เดิมทีใชรถยนตที่เติมน้ํามันเบนซิน  แต

น้ํามันเบนซินมีราคาสูงขึ้นเรื่อย ๆ จึงเกิดภาระคาใชจายที่มากขึ้น ทําใหผูบริโภคเปล่ียนเปนใชกาซแทน แตเม่ือ
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ตองเดินทางไกล ๆ กลัววาสถานีบริการ   กาซเติมรถยนตมีนอยทําใหไมสะดวกและเกิดปญหา อาจทําใหผูบริโภค

เปล่ียนมาใชรถยนตที่น้ํามันเบนซินอีก เปนตน 

1.3  สภาพครอบครัวท่ีเปลี่ยนแปลงไป  การที่ขนาดครอบครัว หรือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว

เปล่ียนแปลงไป มีผลทําใหความตองการในสินคาเปล่ียนแปลงไปได เชน เม่ือบุตรโตขึ้น บานหลังเดิมอาจจะคับ

แคบไป หรือรถยนตคันเดิมอาจจะเล็กไป ซ่ึงอาจจะมี   การซ้ือบานหลังใหมหรือตอเติมบานและอาจซ้ือรถยนตคนั

ใหมที่ใหญกวาเดิม เปนตน 

1.4  การแกปญหาหนึ่งอาจนําไปสูอีกปญหาหนึ่งได   ความตองการของผูบริโภคตอสินคาหนึ่งอาจ

นําไปสูการเกิดขึ้นอีกปญหาหนึ่งที่ตองมีการแกไขได เชน การซ้ือบานหลังใหมอาจทําใหตองซ้ือเฟอรนิเจอร และ

ของตกแตงบานใหม เพ่ือใหเขากับบานใหมนั้นดวย หรือ การซ้ืออุปกรณออกกําลังกายมาไวในบานอาจจะทําให

ตองตอเติมบานเพ่ือสรางหองสําหรับออกกําลังกาย    เปนตน 

1.5  การเปลี่ยนกลุมอางอิง    กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของสมาชิกในกลุมเปนอยาง

มาก เชน ถาสมาชิกคนใดในกลุมใชสินคาใดสินคาหนึ่ง    อาจเปนผลใหสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในกลุมใชสินคานั้นดวย 

เพ่ือใหเกิดความรูสึกทัดเทียมกัน และถาหากใครตองการเขาเปนสมาชิกกลุม  ก็อาจตองใชสินคาที่แสดงถึง

สถานะที่ทัดเทียมกันกับสมาชิกในกลุมเพ่ือใหเกิดการยอมรับของกลุมอางอิงนั้นดวย 

1.6  การใชความพยายามทางการตลาด  บางครั้งผูบริโภคไมไดเกิดความตองการในสินคาและบริการ

หรือไมเกิดปญหาใด ๆ ที่จะตองไปแสวงหาสินคามาสนองความตองการ  แตนักการตลาดพยายามกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการ หรือ รับรูถึงปญหาตาง ๆ เหลานั้น  เชน การโฆษณาสินคาตาง ๆ ผานส่ือ   การใช

พนักงานขายไปสาธิตสินคายังผูบริโภค   การจัดแสดงสินคาตามหางสรรพสินคา   การแจกสินคาตัวอยางเพ่ือให

เกิดการทดลองใช   การลดราคา   การใหของแถม   การชิงโชค   เปนตน   การใชความพยายามทางการตลาด

เหลานี้ เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการหรือรับรูปญหาซ่ึงจะนําไปสูการแกไขบําบัดเพ่ือสนองความ

ตองการที่เกิดจากการกระตุนของนักการตลาดนั้น 

การคนหาขอมูล  (Search for Information)   การคนหาขอมูลเปนกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่ผูบริโภคไดรับ

รูถึงปญหาและทําการคนหาขอมูลสินคาที่จะสามารถแกไขปญหาหรือสนองความตองการของผูบริโภคได การ

คนหาขอมูลจึงเปนขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจที่จะสามารถทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคานั้นได แหลง

การคนหาขอมูลของผูบริโภคโดยทั่วไป มี    2 แหลง คือ 

1  แหลงขอมูลภายใน (Internal sources) เปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเบื้องตน โดยผูบริโภคจะ

พยายามนึกถึงความทรงจําในอดีต ประสบการณ หรือ ขอมูลที่ผูบริโภคมีอยู เพ่ือมาประกอบการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึง

การคนหาขอมูลภายในจะมีประสิทธิภาพมากหรือนอยขึ้นอยูกับปริมาณ  คุณภาพของขอมูลที่ผูบริโภคมีอยูและ

ความสามารถในการจดจําขอมูลตาง ๆ ในอดีตของผูบริโภคที่เก่ียวของกับสินคาและบริการนั้น 

2  แหลงขอมูลภายนอก (External sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดจากการคนหาภายนอก สําหรับผูบริโภคที่

ไมมีประสบการณภายใน  เก่ียวกับขอมูลที่จะใชประกอบการพิจารณา  ตัดสินใจช้ือ  จึงตองทําการคนหาขอมูล

จากแหลงขอมูลภายนอก ซ่ึงแหลงขอมูลจากภายนอกของผูบริโภคมี 5 แหลง คือ 

(1)  แหลงบุคคล (Personal sources) เปนแหลงที่ผูบริโภคคนหาขอมูลไดงายที่สุด ไดแก สมาชิกใน

ครอบครัว ญาติพ่ีนอง เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน คนรูจัก เปนตน 
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 (2) แหลงการคา (Commercial sources)  เปนแหลงขอมูลที่เก่ียวของกับ การจําหนายสินคา หรือแหลงที่ทํา

การเผยแพรขอมูลของสินคาไปยังผูบริโภค ไดแก รานคาที่จําหนายสินคา ตัวแทนจําหนาย พนักงานขาย การจัด

แสดงสินคา ส่ือโฆษณาตาง ๆ เปนตน 

 (3)  แหลงสาธารณะ (Public sources) เปนแหลงที่เก่ียวของกับกลุมบุคคลหรือองคกร กลุมส่ือสารมวลชน  

หนวยงานที่ดูแลหรือคุมครองผูบริโภค ไดแก สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (สคบ.) สํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) เปนตน 

(4)  แหลงประสบการณ (Experiential sources) เปนแหลงขอมูลของบุคคลหรือกลุมบุคคลที่ เคยมี

ประสบการณเก่ียวกับการใชผลิตภัณฑเหลานั้นแลว 

(5)   แหลงทดลอง (Experimental sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดมีการทําวิจัย หรือทดสอบคุณภาพของ

ผลิตภัณฑแลว   และมีขอมูลเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจได 

 แหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจซ้ือสินคามีความสําคัญตอ

กระบวนการตัดสินใจอยางมาก เพราะถาผูบริโภคมีขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑใดมาก    และเปนขอมูลดานบวกจะ

สงผลใหมีโอกาสไดรับการพิจารณาจากผูบริโภคได  ดังนั้น นักการตลาดจึงตองพยายามใหขอมูลสินคาที่ธุรกิจ

เสนอขายไปยังผูบริโภค เพ่ือจะไดเปนแหลงขอมูลภายในและภายนอกสําหรับประกอบการพิจารณาเพ่ือตัดสินใจ

ซ้ือ 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   การประเมินผลทางเลือกเปนการนําขอมูลที่ไดจาก

การคนหาในขั้นที่ 2 ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือมาทํา         การพิจารณาตัดสินใจ โดยใชเหตุผลตาง ๆ ที่ไดทํา

การคนหามาแลวนั้น การประเมินผลทางเลือก   จึงเปนการเลือกผลิตภัณฑและเลือกตราที่ผูบริโภคยอมรับวาดี

ที่สุด หรือมีขอบกพรองนอยที่สุด  หรือเหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด  ซ่ึงอาจจะไมใชตราที่มีช่ือเสียงมากที่สุด

หรือเปนสินคาที่แพงที่สุด หรือมีคุณภาพสูงที่สุดก็ได เชน ผูบริโภคที่มีฐานะปานกลาง การซ้ือรถยนตอาจ

พิจารณาจากราคา การใชงานและตรา  มากกวาความหรูหราหรือภาพลักษณผลิตภัณฑ   เปนตน 

 

วิธีการประเมินผลทางเลือกมี  6  วิธีดังนี้  คือ 

(1)  การเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุด โดยการพิจารณาเปรียบเทียบผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิด จากนั้นจึงคอย ๆ 

ตัดผลิตภัณฑที่มีขอดอยหรือขอบกพรองออกไปใหเหลือผลิตภัณฑที่คิดวาดีที่สุดเพียงชนิดเดียว 

(2)  การจัดกลุมผลิตภัณฑ   การประเมินผลวิธีนี้จะใชโดย   การแบงกลุมผลิตภัณฑออกเปน 2 กลุม คือ 

กลุมที่ผูบริโภคยอมรับกับกลุมที่ผูบริโภคไมยอมรับ จากนั้นตัดกลุมที่ผูบริโภคไมยอมรับออกไป  แลวทําการ

พิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากกลุมที่ผูบริโภคยอมรับเทานั้น 

(3)  การกําหนดเกณฑ  การประเมินผลวิธีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาโดยการกําหนดเกณฑเก่ียวกับคุณสมบตัิ

ของผลิตภัณฑ ในดานคุณภาพ ราคา ปริมาณและอ่ืน ๆ  แลวนําผลิตภัณฑแตละตราที่ผูบริโภคสนใจมาทําการ

เปรียบเทียบกับเกณฑที่ไดกําหนดไว ผลิตภัณฑตราใดมีคุณสมบัติใกลเคียงกับเกณฑที่กําหนดไวมากที่สุดจะ

ไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือ 

(4)  การใหคะแนน    การประเมินผลวิธีนี้ทําโดยการใหคะแนนความสําคัญในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

แตละรายการ จากนั้นจึงนําผลิตภัณฑมาพิจารณาใหคะแนนคุณสมบัติแตละขอ ผลิตภัณฑใดไดคะแนนรวมมาก

ที่สุดจะไดรับการพิจารณาคัดเลือก เพ่ือตัดสินใจซ้ือ 

(5)  การคาดคะเนคุณคา      การประเมินผลวิธีนี้ ผูบริโภคจะทําการกําหนดน้ําหนักของความสําคัญใน

คุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละขอ จากนั้นนําไปคูณกับคะแนนความคิดเห็นที่ผูบริโภคมีตอคุณสมบัตแิตละขอของ
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ผลิตภัณฑตราใดตราหนึ่ง คาคะแนนที่ออกมาจะเปนคาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑนั้น และถาตรา

ผลิตภัณฑใดมีคาคะแนนของทัศนคติสูง จะไดรับการพิจารณาเลือกเพ่ือทําการตัดสินใจซ้ือ เชน ผูบริโภคตองการ

ที่จะซ้ือ    รถกระบะ 1 คัน  โดยมีการพิจารณาใหความสําคัญของคุณสมบัติรถกระบะในดาน รูปแบบ  ประหยัด

น้ํามัน ราคา เงื่อนไขการชําระเงิน และบริการหลังการขาย  สามารถพิจารณาไดโดย      การคาดคะเนคุณคาจาก

การกําหนดคะแนนความคิดเห็นได  ดังนี ้

(6) การเปรียบเทียบผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑในอุดมคติ       การประเมินผลวิธีนี้เปนวิธีการกําหนด

คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการ แลวนําผลิตภัณฑตราตาง ๆ ที่มีจําหนายอยูในตลาดมาทําการ

เปรียบเทียบกับคุณลักษณะผลิตภัณฑที่ตองการตามอุดมคติ ผลิตภัณฑตราใดตรงกับอุดมคติของผูบริโภคหรือ

ใกลเคียงมากที่สุดจะไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือ 

การที่ผูบริโภคจะประเมินผลทางเลือกเพ่ือพิจารณาตัดสินใจซ้ือสินคาจึงมีหลายวิธี นักการตลาด

จําเปนตองมีความเขาใจในวิธีประเมินตาง ๆ เหลานี้ เพ่ือที่จะไดนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสามารถ

กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการและธุรกิจจะไดสามารถสนองความตองการได โดยธุรกิจอาจใชวิธี   เสนอ

ผลิตภัณฑที่มีคุณลักษณะและคุณสมบัติตรงตามความตองการหรือตรงตามอุดมคติของผูบริโภคใหมากที่สุด   

เปล่ียนความเช่ือของผูบริโภควาตราสินคาของธุรกิจดีกวาตราของคูแขงขัน  ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ

ความเช่ือและอุดมคติของผูบริโภค   สรางความสนใจในคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังมองไมเห็นหรือไม

สนใจ     เพ่ิมน้ําหนักความสําคัญใหคุณสมบัติในผลิตภัณฑของธุรกิจที่มีอยูแลวใหมากย่ิงขึ้น 

4.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)   การตัดสินใจซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคไดทําการประเมินผล

ทางเลือกที่ดีที่สุดเพ่ือสนองความตองการหรือสําหรับการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นนั้น แตการซ้ือจริงอาจจะยังไม

เกิดขึ้นได  เพราะการซ้ือยังมีปจจัยอ่ืนเขามาเก่ียวของที่จะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น  การตัดสินใจซ้ือจะ

เกิดขึ้นหรือไมจึงขึ้นอยูกับปจจัยตอไปนี้ 

ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) การที่ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุดสําหรับการตอบสนองความ

ตองการหรือเลือกผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาของผูบริโภคไดจากคุณประโยชนของสินคา ดังนั้น ความตั้งใจซ้ือ

จริง โดยการพิจารณาจากตราสินคา  คุณภาพ  และผลประโยชนทั้งหมดที่ผูบริโภคจะไดรับ แลวสรุปใหเปน

ทางเลือกที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

สถานการณในขณะทําการตัดสินใจ (Situational  Influences)   เปนปจจัยดานเวลาและสถานที่ในขณะที่ทํา

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในเวลานั้น สถานการณที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  มี

อยู  5  ประการ  คือ  

(1) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  เปนส่ิงแวดลอมที่ผูบริโภคสามารถมองเห็นไดเม่ือไปยังแหลงที่ทําการจัด

จําหนายสินคา  ไดแก สถานที่ตั้งแหลงที่ขายสินคา การจัดแสดงสินคา บรรยากาศในบริเวณรานคา  เปนตน 

(2)  ลักษณะของตัวผูบริโภคที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการซ้ือ เปนลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคดาน

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึงผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันไป  เชน ผูบริโภคบางรายซ้ือสินคายาก แต

บางรายซ้ืองาย เปนตน  รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑดวย หากบุคคลมีทัศนคติในทางบวกกับ

ผลิตภัณฑ โอกาสที่ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือจะมีมากขึ้น ในขณะเดียวกัน ถาผูบริโภคมีทัศนคติในทางลบ 

อาจสงผลใหเกิดความลังเล หรือไมม่ันใจในตัวผลิตภัณฑนั้น การซ้ือจึงอาจไมเกิดขึ้น เชน บุคคลมีทัศนคติในทาง

ลบวา สินคามีคุณภาพต่ํา ไมเหมาะสมกับราคาที่กําหนดไวสูง ผูบริโภคอาจไมซ้ือสินคานั้นได     เปนตน 
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(3)  เงื่อนไขการซ้ือดานเวลา  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละครั้งจะพิจารณาเงื่อนไขดานเวลา

ประกอบเสมอ ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคเคยใชประจํา การซ้ือใหมจึงทําไดงายใชเวลานอย ในขณะที่ผลิตภัณฑ

บางชนิดผูบริโภคเคยใชนานมาแลว เม่ือตองการจะซ้ืออีกครั้งอาจใชเวลาในการพิจารณาตัดสินใจนาน เงื่อนไข

การซ้ือดานเวลา  ไดแก  เคยซ้ือแลวหรือไม เคยซ้ือครั้งสุดทายเม่ือใด จะทําการซ้ือในชวงระยะเวลาใด  เปนตน 

(4)  ความพรอมของรางกาย อารมณ และอํานาจซ้ือ  สภาพความพรอมของรางกายและอารมณ จะมี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เชน              ถาผูบริโภคมีความเครียด ไมสบาย เจ็บปวย การตัดสินใจ

ซ้ือสินคาบางชนิดอาจทําไดนอยลงหรืออาจไมเกิดขึ้น ในขณะเดียวกันถามีความสุข สภาพจิตใจดีการตัดสินใจซ้ือ

ก็จะงายขึ้น   รวมถึงความพรอมของอํานาจซ้ือที่ผูบริโภคมีอยูในขณะนั้นวามากนอยเพียงใดดวย 

(5)  สภาพการณที่คาดคะเนไว และไมไดคาดคะเนไว ความตั้งใจในการซ้ือของผูบริโภคบางครั้งอาจเกิด

จากการคาดการณไวแลวหรืออาจไมไดคาดการณไวกอนแตซ้ือเพราะมีเงื่อนไขพิเศษบางประการ ซ่ึงทําใหมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือได เชน ผูบริโภคคาดการณไวกอนแลววาส้ินเดือนจะซ้ือเครื่องเสียงใหม เปนตน 

หรือ ผูบริโภคตองการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรใหมแตเม่ือไปถึงรานคาที่จําหนายแลวไมพอใจการบริการของ

พนักงานขาย จึงเปล่ียนใจไมซ้ือ หรือ ผูบริโภคยังไมไดทําการตัดสินใจซ้ือแต พนักงานขายเสนอเงื่อนไขพิเศษ 

ดานราคา ของสมนาคุณ การบริการหลังการขาย ทําใหการตัดสินใจซ้ือเร็วขึ้นได   เปนตน 

ระยะเวลาในการตัดสินใจ (Decision Time) เวลาที่ใชสําหรับการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคที่ทําการตัดสินใจซ้ือ

สินคา บางครั้งใชเวลานานเปนเดือนหรือเปนป  กอนที่จะทําการตัดสินใจซ้ือได ในขณะที่ผูบริโภคบางรายอาจ

ตัดสินใจซ้ือแบบฉับพลันได  ดังนั้น ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคระยะเวลาที่ใช จะถูกนํามาใชพิจารณา

เหมือนกับการแสวงหาขอมูลกอนทําการตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post  Purchase  Behavior)   การที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแลว    การ

ตัดสินใจซ้ือนั้นจะมีระดับความพอใจที่เปนผลสืบเนื่องมาจากประสบการณการบริโภควา อยูในระดับใด  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือไมใชส้ินสุดเม่ือผูบริโภคทําการซ้ือสินคาและบริการแลวเทานั้น   แตส่ิงที่สําคัญคือ การ

ทําอยางไรที่จะทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจอีก  ดังนั้น ความพึงพอใจของผูบริโภคภายหลังจาก

การซ้ือ  จึงมีความสําคัญตอการซ้ือซํ้าและการใหขอมูลเก่ียวกับสินคาของธุรกิจตอไปยังบุคคลอ่ืนอีกดวย  

พฤติกรรมหลังการซ้ือของผูบริโภคจะมีใน 2 ลักษณะ คือ    ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer satisfaction) และ

ความไมพึงพอใจของผูบริโภค (Customer dissatisfaction)  ความพึงพอใจเปนพฤติกรรมหลังการซ้ือที่ผูบริโภคทําการ

ประเมินวาผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซ้ือไปแลวนั้นเปนไปตามที่ไดคาดหวังไว ในขณะเดียวกันถาผลการประเมิน

พบวาผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดตัดสินใจซ้ือแลวนั้นไมเปนไปตามที่คาดหวังหรือเปนการตัดสินใจที่ผิด ก็จะทําให

ผูบริโภคไมพอใจ  ความไมพอใจของผูบริโภคจากการซ้ือและใชสินคามีสาเหตุ  ดังนี ้

1  ความรูสึกไมพึงพอใจในตัวสินคา  เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาไปแลวเกิดความรูสึกลังเลใจ ไมม่ันใจในตัว

สินคา เชน ซ้ือเครื่องเลน VCD ไปแลว รูสึกวาคิดผิดควรซ้ือแบบเปน DVD เพราะสามารถใชประโยชนไดดีกวา จึง

เกิดความรูสึกไมพอใจในภายหลัง 

2  ความรูสึกไมพึงพอใจหลังจากการซื้อสินคาไปใชแลว เปนความรูสึกหลังจากไดใชแลวระยะหนึ่ง 

พบวาสินคานั้นมีขอบกพรอง หรือทราบขอมูลจากบุคคลอ่ืนวาสินคาชนิดนี้ไมมีคุณภาพ และอาจเปนความรูสึก

ไมดีที่มาจากอนาคตของสินคาหรือธุรกิจที่ผลิตสินคาได เชน ผูบริโภคซ้ือสินคาของธุรกิจใชไดระยะหนึ่งแลว

ธุรกิจนั้นก็ปดกิจการ มีผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไมดีไดวาถาสินคามีปญหาหรือชํารุดจะสงไปซอมที่ใด เปน

ตน 
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3  การรับรูภายหลังวาสินคาท่ีซื้อราคาไมตรงตามความเปนจริง   เปนการรับรูของผูบริโภคภายหลังจาก

ที่ไดซ้ือผลิตภัณฑไปแลว วาผลิตภัณฑที่ซ้ือมามีราคาที่ไมยุติธรรม หรือเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค  เชน ผูบริโภค

ซ้ือสินคามาในราคาที่สูงมากเกินความเปนจริง ทั้งที่ปกติแลวราคาต่ํากวานี้   เปนตน 

4   คุณภาพสินคาไมตรงตามท่ีตองการ  การที่ผูบริโภคไดทํา      การซ้ือผลิตภัณฑไปแลวพบวาคุณภาพ

ไมตรงตามที่ตองการ หรือธุรกิจไดทําการโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ทําใหผูบริโภคหลงเช่ือ  จึงเกิดความไม

พอใจได 

 จากกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ขั้น ธุรกิจตองเขาใจในทุกขั้นตอนของกระบวนการเพ่ือที่จะได

กําหนดกลยุทธทางการตลาดในการที่จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจ แลวกลับมาซ้ือซํ้า 

และตลอดไปซ่ึงไมใชเรื่องที่งายนัก แตถาธุรกิจมีความเขาใจในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคอยางทองแท

แลว โอกาสที่จะทําใหธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคก็ไมใชเรื่องยากเกินกวาที่จะทําใหสําเร็จได 

 

ระดับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นจะมีขั้นตอน แตนั่นก็ไมไดหมายความวา     การตัดสินใจซ้ือสินคาทุก

ชนิดมีขั้นตอนหรือกระบวนการเหมือนกันทั้งหมด ผลิตภัณฑบางชนิดการตัดสินใจซ้ืออาจตองใชระยะเวลานาน 

เชน การซ้ือบาน  ซ้ือรถยนต  เปนตน แตสินคาบางชนิดอาจจะใชเวลาในการตัดสินใจนอย หรือมีการขามขั้นตอน

บางขั้นไป เชน การซ้ือสบู ยาสีฟน ยาสระผม  ผงซักฟอก เปนตน การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจึงมีความแตกตาง

กันในหลายระดับ ตั้งแตระดับต่ําไปจนถึงระดับสูง ระดับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค สามารถแยกออกได 3 

ระดับ  ดังนี้  

1  การตัดสินใจตามความเคยชิน (Nominal Decision Making / Routinized/Habitual)  เปนระดับของการตัดสินใจ

ซ้ือ ที่ผูบริโภคไมตองพิจารณาอะไรมาก เนื่องจากเปนความเคยชินในการซ้ืออยูแลวเปนปกตินิสัย กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือในระดับนี้จึงเริ่มตนจากการรับรูปญหา แลวจากนั้นไดแสวงหาขอมูล โดยสวนมากเปนการแสวงหา

ขอมูลจากภายใน คือความทรงจําที่มีอยูเดิม นอกจากสินคาตราที่ใชอยูประจํานั้นจะมีปญหาจึงมีการแสวงหา

ขอมูลใหม เชน สบู ยาสีฟน ยาสระผม เปนตน ซ่ึงแบงเปน 2 ประเภทไดแก 

1.1  การตัดสินใจซื้อจากความซื่อสัตยในตราสินคา (Brand Loyalty Decision)    การที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

เพราะความภักดีตอตราสินคา และคิดวาเปนตราสินคาที่ดีที่สุดสําหรับ  ตนเองแลว 

1.2   การตัดสินใจซื้อซ้ํา (Repeat Purchase Decision)  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เพ่ือแกปญหาอยาง

ตอเนื่อง สาเหตุเพราะยังไมมีตราสินคาใดที่จะสามารถแกปญหาหรือสนองความตองการไดดีกวาตรานี้ในขณะที่

เกิดความตองการ 

การตัดสินใจท่ีจํากัด (Limited Decision Making/Solving) การตัดสินใจในระดับนี้ผูบริโภคจะมีการใชขอมูลทั้ง

จากภายในและภายนอก โดยใชเกณฑการตัดสินใจอยางงาย  ในกรณีการตัดสินใจในระดับนี้ผูบริโภคมักจะไม

คอยมีเวลา ทรัพยากร และการจูงใจที่จะทํา        การตัดสินใจในระดับที่กวางขวาง จึงพยายามลดขอมูล ทางเลือก 

และเกณฑการประเมินลง เพ่ือใหการตัดสินใจงายขึ้น เชน ซ้ือสินคาตราที่รูจัก ซ้ือตราที่ถูกที่สุด หรือซ้ือตราที่ออก

วางตลาดใหม ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือแบบนี้จะสามารถนําไปสูการเปล่ียนตราสินคาใหม (Brand switch) ไดงาย ถาธุรกิจ

มีการจัดกิจกรรมการสงเสริมการขาย  เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การใหของแถม     เปนตน 

การตัดสินใจท่ีกวางขวาง (Extensive Decision Making/Problem Solving)  การตัดสินใจแบบนี้จะเกิดขึ้นเม่ือ

ผูบริโภคตองการซ้ือสินคาที่มีความสําคัญ ราคาสูงและมีความเส่ียงถาตัดสินใจผิดพลาด   ทําใหการตัดสินใจของ
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ผูบริโภคตองหาขอมูลรายละเอียดใน ตัวผลิตภัณฑอยางมาก ทั้งภายในและภายนอก มีกฎเกณฑการตัดสินใจที่

ยุงยากซับซอน มีทางเลือกที่หลากหลาย และเม่ือทําการซ้ือไปแลวจะมีการประเมินภายหลังการซ้ือดวย   

ผลิตภัณฑที่ใชระดับการตัดสินใจที่กวางขวาง  เชน บาน  รถยนต   คอมพิวเตอร    เปนตน และเนื่องจากสินคาที่มี       

การตัดสินใจที่กวางขวาง เปนสินคาที่มีความสําคัญ   ผูบริโภคจึงพิจารณาคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาอยางละเอียด 

เชน ราคา   การบริการหลังการขาย  รูปแบบ  การรับประกัน  ประโยชนใชสอย และสินคาอ่ืน ๆ ประกอบการ

ตัดสินใจ บางครั้งการตัดสินใจซ้ืออาจใชอารมณเขามาเก่ียวของ แตก็จะใชความคิดอยางมากดวย เชน การซ้ือ

เครื่องประดับราคาแพง  น้ําหอม เปนตน 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  เปนกระบวนการที่นักการตลาดตองเขาใจและควรทําการศึกษา

อยางลึกซ้ึง เพ่ือที่จะไดทราบถึงความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ใน          การนําไปใชสําหรับวางแผน

การตลาดหรือการจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือใหธุรกิจสามารถกระตุนผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและ

สามารถสนองตอบความตองการของผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดอยางถูกตอง  ดังนั้น หนทางแหงความสําเร็จ

ของธุรกิจคือการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางถูกตอง เพ่ือการจูงใจและการนําเสนอผลิตภัณฑที่ถูกตอง มีความ

แตกตางจากคูแขงขัน ราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑและตลาดเปาหมาย  สนองความตองการทันตามเวลา ซ้ือหาได

สะดวก และ 

จัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่เขาถึงผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดอยางแทจริง จึงจะทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จได 

 

วัฒนธรรมกับการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

วัฒนธรรมเปนเรื่องที่นักการตลาดใหความสําคัญ เพราะการมีความเขาใจในวัฒนธรรมจะสามารถทําให

การกําหนดกลยุทธทางการตลาดถูกตองและสอดคลองกับวิถีชีวิตของผูบริโภค ซ่ึงเปนบุคคลหรือกลุมบุคคลใน

สังคม ถานักการตลาดเขาใจในเรื่องวัฒนธรรมผิดพลาดแลวอาจสงผลกระทบกับธุรกิจหรือหนวยงานได นักการ

ตลาดสามารถนําวัฒนธรรมมาใชใน      การกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดดังนี ้

1  การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมายในการเสนอขายสินคาหรือบริการ

นักการตลาดจําเปนตองทําการแบงสวนตลาด และในการแบงสวนตลาด วัฒนธรรมสามารถนํามาใชในการแบง

สวนตลาดได เชน ศาสนา ความเช่ือ คานิยม    เปนตน ซ่ึงจะสามารถศึกษาพฤติกรรมหรือคาดคะเนพฤติกรรมของ

ตลาดเปาหมายไดงายย่ิงขึ้น ใน    การที่จะจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมายให

ไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

2   การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Planning and Development) การสนองความตองการของตลาด

เปาหมายดวยการสรางผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคได โดยผูบริโภคเกิดความพึงพอใจเม่ือได

บริโภคหรือใชสินคาและบริการนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองพยายามคนหาความตองการในคุณสมบัติ  รูปแบบ 

ลักษณะ สีสัน บรรจุภัณฑ ที่จะทําใหผูบริโภคหรือลูกคาในตลาดเปาหมายพึงพอใจและตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑของกิจการ 

3   การวางแผนดานราคา  (Price   Planning) ในการกําหนดราคาสินคาที่จะทําการเสนอขายในตลาดนั้น 

การกําหนดราคามีผลตอความสําเร็จและลมเหลวในตัวผลิตภัณฑที่เสนอขายได ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตอง

ศึกษาความเช่ือ คานิยม ในการกําหนดราคาใหสอดคลองกับความรูสึกของผูบริโภคดวย สินคาบางชนิดราคาต่ํา 

ลูกคาอาจไมไววางใจหรือมองวาสินคานั้นไมมีคุณภาพได การกําหนดราคาสินคาจึงจําเปนตองเขาใจวัฒนธรรม

ดานราคาของผูบริโภคดวย 
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4  การวางแผนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Planning) พฤติกรรมของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลง

ไปในการหาซ้ือผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ที่เปนผลมาจาก        การเปล่ียนแปลงของคานิยม และการยอมรับใน

วัฒนธรรมตางชาติมีมากขึ้น ทําใหการซ้ือในแบบเดิมลดลง และผูบริโภคหันมานิยมการซ้ือในชองทางใหม ๆ เชน 

การซ้ือจากแคตตาล็อก      การซ้ือทางโทรศัพท การใชเครื่องมือส่ือสารอิเล็กทรอนิกส การซ้ือจากรานคาปลีก

สมัยใหม (Modern Trade) มากย่ิงขึ้น นักการตลาดจึงจําเปนตองเขาใจในการเปล่ียนแปลงในคานิยมที่เปล่ียนแปลงไป

เหลานี ้

5   การวางแผนการสงเสริมการตลาด (Promotion Planning) การทํา         การสงเสริมการตลาด เปนการให

ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ การจูงใจใหทําการตัดสินใจซ้ือ  เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑและตราสินคา การจัด

กิจกรรมการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ วัฒนธรรมจึงเปนส่ิงหนึ่งที่เขามามีสวนในการสรางสรรค  ทั้งดานการ

โฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย  หรือการใชพนักงานขาย เชน การโฆษณาสินคาที่นําเอาพิธีกรรม

ทางศาสนามาสรางแรงจูงใจ การใหพนักงานขายแตงกายที่เนนความเปนไทยและกิริยามารยาทที่ออนนอม เปน

ตน ดังนั้นนักการตลาดที่เขาใจในวัฒนธรรมอยางลึกซ้ึง  โดยเฉพาะวัฒนธรรมของกลุมผูบริโภคในตลาด

เปาหมาย ยอมสรางสรรคกิจกรรมตาง ๆ ไดสอดคลองกับคานิยม ความเช่ือของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี และ

จะนําไปสูการจูงใจใหเสนอขายสินคาของธุรกิจไดในที่สุด 

 

 

1วัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอย (Subculture) คือ กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกันซ่ึงเปนสวนที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาด

ใหญและสลับซับซอน (Schiffman and kanuk.1994:443) 

1วัฒนธรรมยอย  คือ ความรูสึกนึกคิดและการกระทําของกลุมสมาชิกในสังคมที่แตกตางไปจากสมาชิกสวนใหญ

ของสังคมนั้น เชน สําเนียง ภาษา คานิยม ศาสนา หรือวิถี           การดํารงชีวิตอ่ืน ๆ   (วัชรา  คลายนาทร.2530:103) 

1จากความหมายของวัฒนธรรมยอย สรุปไดวาหมายถึง  วัฒนธรรมของกลุมคนในสังคมที่มีประเพณี คานิยม 

แนวความคิด ความเช่ือ การดําเนินชีวิต ที่แตกตางไปจากคนในสังคมกลุมใหญ ซ่ึงสมาชิกในกลุมเดียวกันจะมี

ลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

1  ประเภทของวัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอยสามารถจัดแบงตามประเภทไดดังนี้ 

11.1 แบงตามอายุ  (Age) ไดแก กลุมทารกและเด็ก กลุมวัยรุน กลุมวัยทํางาน กลุมวัยผูใหญและกลุม

ผูสูงอายุ เปนตน 

11.2   แบงตามเช้ือชาติ  (Nationality)  ไดแก เช้ือชาติจีน เช้ือชาติอังกฤษ เช้ือชาติลาว เช้ือชาติเวียดนาม เช้ือ

ชาติญ่ีปุน เปนตน 

1.3  แบงตามศาสนา (Religious)   ไดแก   ศาสนาพุทธ  ศาสนาคริสต  ศาสนาอิสลาม  ศาสนาซิกส   

ศาสนาฮินดู เปนตน 

1.4  แบงตามทองถิ่น  (Region) ไดแก ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ   ภาค

ตะวันออก   เปนตน 

1.5  แบงตามสีผิว (Racial) ไดแก ผิวขาว ผิวดํา ผิวเหลือง เปนตน 

1.6   แบงตามอาชีพ (Occupation) ไดแก อาชีพเกษตรกร อาชีพทนายความ อาชีพแพทย อาชีพครู อาชีพ

นักธุรกิจ อาชีพพยาบาล เปนตน 
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1.7  แบงตามภาษา (Language) ไดแก ภาษาเหนือ ภาษาอีสาน ภาษาใต ภาษามอญ ภาษาล้ือ  ภาษายาวี เปน

ตน 

การเขาใจวัฒนธรรมยอยจะชวยใหนักการตลาดตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยาง

ถูกตอง ตามอายุ เช้ือชาติ ศาสนา ทองถ่ิน สีผิวและอาชีพ ของผูบริโภคในกลุมยอยนั้น โดยการนําผลการศึกษา

วิเคราะหวัฒนธรรมยอยไปใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด เพ่ือความสําเร็จของธุรกิจและสามารถที่จะแสวงหา

โอกาสตอบสนองความตองการกลุมยอยที่มีความตองการแตยังไมไดรับการตอบสนอง ดวยการวางแผนพัฒนา

ผลิตภัณฑ แลวนําเสนอกลุมยอยเหลานั้นเพ่ือแกปญหาและสนองความตองการตอไป 

  

 

ช้ันสังคม 

ช้ันสังคม (Social class) คือ กลุมตางๆ ที่แบงเปนหนวยยอย ๆ โดยที่แตละกลุมตางมีความเหมือนกันใน

ดานคานิยม รูปแบบการดําเนินชีวิตความสนใจ และจากความเหมือนกันเหลานี้ทําใหมีพฤติกรรมที่คลายกัน จึง

ไดรับการจัดอยูในช้ันหรือหนวยเดียวกัน (Engel, Blaekwell and Miniard.1995:681)  

ช้ันสังคม คือ ปรากฏการณที่มนุษยอยูรวมกันในสังคมไดมีการแบงแยกเปนกลุม ๆ ที่แตกตางกันไปตาม

ฐานะ บทบาท หรือคานิยมกลุมตาง ๆ เหลานี้จะมีตําแหนงที่ตั้งเปนช้ันเรียงลําดับจากสูงมาต่ําเสมอ (ธงชัย สันติ

วงษ.2533:203) 

จากความหมาย สรุปไดวา ช้ันสังคม คือ  กลุมของสังคมที่เปนหนวยยอย ๆ  ที่มีลักษณะแตกตางกันตาม 

คานิยม  บทบาท  สถานะ  รูปแบบการดําเนินชีวิต   และกลุมตาง ๆ ที่มีลักษณะแตกตางกันนี้   ในแตละกลุมยอย 

ๆ กลุมที่มีลักษณะเหมือนกันหรือคลายกัน จะอยูในช้ันสังคมเดียวกัน 

 

ปจจัยท่ีเปนเกณฑในการกําหนดช้ันสังคม 

การกําหนดช้ันสังคมเพ่ือแบงกลุมของช้ันสังคมแตละช้ันออกจากกันโดยสวนมากจะพิจารณาจากรายได 

และอาชีพเปนเกณฑในการพิจารณา แตสําหรับนักการตลาด        การพิจารณาช้ันสังคมนั้น จะใหความสนใจ

ปจจัยอ่ืน ๆ ดวย เพ่ือทราบถึงความสนใจกิจกรรม        ซ่ึงจะทําใหการกําหนดช้ันสังคมชัดเจนมากย่ิงขึ้น โดยส่ิงที่

ใชเปนเกณฑในการกําหนดช้ันสังคม      มีดังนี้ 

1  อาชีพ (Occupation) หนาที่การงาน หรืออาชีพเปนเกณฑที่สําคัญในการกําหนดช้ันสังคม เพราะอาชีพที่

ปฏิบัตินั้นสามารถบงบอกถึงสวนอ่ืน ๆ ของบุคคลไมวาจะเปน รายได การศึกษา บทบาทสถานะ กลุมสังคม 

ความชํานาญตาง ๆ ตามมาดวย เชน แพทย วิศวกร นักการเมือง นักธุรกิจ ขาราชการ เกษตรกร รับจาง เปนตน 

2  รายได (Income) รายไดเปนปจจัยหนึ่งในการกําหนดช้ันสังคม เนื่องจากการที่ผูบริโภคจะสามารถหา

ซ้ือผลิตภัณฑมาสนองความตองการไดมากนอยเพียงใด คุณภาพอยางไร ยอมขึ้นอยูกับรายได เพราะรายไดเปน

ตัวกําหนดอํานาจการซ้ือสินคา 

3   การศึกษา (Education) ระดับการศึกษาของบุคคลสามารถกําหนดช้ันสังคมของบุคคลได เพราะ

การศึกษาจะเปนพ้ืนฐานสูการมีอาชีพที่ดี มีรายไดและคาตอบแทนที่สูงขึ้น มีบทบาทสถานะอํานาจหนาที่ที่ดี

ตามมา 

4.  ชาติกําเนิด    การเกิดมาในครอบครัวหรือในตระกูลที่ร่ํารวยมีทรัพยสินมรดกจํานวนมาก วงศตระกูล

เปนที่ยอมรับยกยองในสังคมทั่วไป ยอมบงบอกถึงช้ันสังคมได บุคคลที่เกิดมาในตระกูลที่ร่ํารวยและมีช่ือเสียง 
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สวนมากจะพยายามรักษาระดับช้ันสังคมของตนเองไวไมใหลดลงกวาช้ันที่อยูเดิม และผูบริโภคสวนมากตองการ

ที่จะเล่ือนช้ันสังคมของตนเองใหสูงขึ้น 

5  กิจกรรมสวนตัว (Personal performance)  กิจกรรมที่ปฏิบัตินอกเหนือจากอาชีพที่ทําตามปกติ เปนปจจัย

ที่สามารถนํามากําหนดช้ันสังคมได เชน ความชอบในผลิตภัณฑ   ประเภทและวิธีการพักผอน เปนตน ส่ิงเหลานี้

จะสามารถบอกถึงความชอบ ความสนใจ งานอดิเรก ทัศนคติ และคานิยม ของบุคคลนั้น ๆ ได 

พฤติกรรมของบุคคลในช้ันสังคมตาง ๆ นี้ นักการตลาดสามารถนํามาใชประโยชนในการแบงสวนตลาด (Market 

segmentation) กําหนดตลาดเปาหมาย (Target market) และกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เพ่ือใหการ

กําหนดสวนประสมการตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิภาพได 

 

ลักษณะของการแบงช้ันสังคม   ช้ันสังคมที่มีการแบงออกเปนช้ัน ๆ เพ่ือแบงแยกบุคคล ครอบครัวใน

สังคมออกเปนกลุม ๆ โดยช้ันสังคมจะมีลักษณะที่เหมือนกันในหลายดาน ตามแตละช้ัน ดังนี้ 

1   ช้ันสังคมมีการเรียงลําดับจากสูงไปต่ํา   ช้ันสังคมที่บุคคลดํารงอยูจะมีทั้งสูง กลางและต่ํา สมาชิกใน

แตละช้ันสังคมจะรูและเขาใจวาช้ันที่ตนดํารงอยูนั้นสูงกวาหรือต่ํากวาช้ันสังคมอ่ืน ๆ โดยการเรียงลําดับจะเริ่ม

จากสูงไปต่ําเสมอ 

2   ช้ันสังคมในแตละช้ันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน   การอยูรวมกันในช้ันสังคมของบุคคลที่เปน

สมาชิกกลุม มักจะมีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกันและคลายคลึงกัน เชน ทัศนคติ แนวคิด ความสนใจ กิจกรรม 

สินคาที่ใช การแตงกาย การพูดจา เปนตน 

3   ช้ันสังคมจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมระหวางกลุม   การที่บุคคล     อยูในช้ันสังคมใดสังคมหนึ่งแลว 

การที่จะติดตอคบหาสมาคมกันมักจะติดตอคบหากันเองในช้ันสังคมเดียวกันเปนสวนใหญ และจะไมคอยไปยุง

เก่ียวกับบุคคลในช้ันสังคมอ่ืน  

4   ช้ันสังคมจะสามารถเปลี่ยนแปลงใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได   ใน        การกําหนดช้ันสังคมเปนช้ันตาง ๆ 

นั้นจะพิจารณาจากหลากหลายปจจัยซ่ึงเม่ือกําหนดแลวทําใหบุคคลดํารงอยูในช้ันสังคมนั้น แตการดํารงอยูในช้ัน

สังคมของบุคคลมิใชอยูอยางถาวร บุคคลสามารถเปล่ียนแปลงช้ันสังคมที่ตนดํารงอยูใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได เชน 

การมีอาชีพที่ดี มีการศึกษาดี และรายไดมากขึ้น ยอมทําใหช้ันสังคมสูงขึ้นได หรือบุคคลที่ร่ํารวย แตประสบภาวะ

ขาดทุนใน    การดําเนินธุรกิจจนลมละลาย ยอมทําใหช้ันสังคมลดต่ําลงไดเชนกัน 

 

การแบงช้ันสังคม 

การแบงช้ันสังคม  เปนการพิจารณาวาช้ันตาง ๆ มีการจัดแบงช้ันอะไรบาง และทําไมจึงมีการแบงช้ัน 

โดยการแบงจะใชพฤติกรรมของผูบริโภคเปนเกณฑ การแบงช้ันสังคมนี้นักการตลาดใหความสนใจที่การพยายาม

เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมของผูบริโภคแตละช้ันและระหวางช้ันวามีความแตกตางในการซ้ือและ

บริโภคอยางไรบาง ช้ันสังคมสามารถแบงออกเปน  6  ช้ันดังนี้ 

1  ช้ันสูงสวนบน  (Upper-Upper class)   กลุมนี้มีจํานวนไมมากหรือมีสัดสวนนอยที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับ

ช้ันสังคมทุกช้ัน เปนกลุม ครอบครัวเกาแกที่ร่ํารวยมานานแลว วงศตระกูลมีช่ือเสียงหรือกลุมผูดีเกา  ทายาทผูดีเกา 

เปนบุคคลระดับสูงในสังคม ราชนิกุล มียศ   มีบรรดาศักดิ ์

พฤติกรรมการบริโภค มักซ้ือสินคาที่มีราคาแพง มีคานิยมที่ชอบของหรูหรา ชอบออกสังคม การซ้ือ

สินคาจะพิจารณาสินคาที่เหมาะสมกับภาพลักษณของตนเอง โดยไมคํานึงถึงราคา เพราะผูบริโภคที่อยูในสังคม

กลุมนี้ไมมีปญหาในเรื่องการใชจายเงิน 
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2  ช้ันสูงสวนลาง (Lower-Upper class)   กลุมนี้เปนพวกเศรษฐีใหม ความร่ํารวยของคน   กลุมนี้ สวนมาก

เกิดจากความสามารถ ความขยัน ขันแข็งในการทํางาน ไมใชเกิดจากทรัพยสินที่เปนมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษ 

บุคคลในช้ันนี้จะเขาสังคมเกง ชอบทํางานการกุศล และจะมีพฤติกรรมคลายกับกลุมแรก แตที่แตกตางคือช่ือเสียง

ของวงศตระกูล      การยอมรับในฐานะและความโดดเดนอ่ืน ๆ ไดแก นักธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ ดารานักรอง

ที่มีช่ือเสียง นักกีฬาที่มีช่ือเสียงในระดับนานาชาติ เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้จะเปนไปอยางฟุมเฟอย ชอบของใหม ๆ แปลก ๆ ที่มีราคาแพง เพ่ือ

แสดงถึงความม่ังคั่งร่ํารวย เชน ซ้ือรถราคาแพง ๆ และบางครั้งใหลูกหลานใชเงินอยางฟุมเฟอย คนกลุมนี้ถึงแมจะ

มีจํานวนไมมาก แตมีความสําคัญสําหรับธุรกิจที่จําหนายสินคาฟุมเฟอยที่มีราคาแพง (Luxury goods) การตัดสินใจ

ซ้ือเปนไปอยางรวดเร็ว และไมตอรองราคา สินคาที่นิยมมักเปนสินคาที่มีช่ือเสียง (Brand Name) จากตางประเทศเปน

สวนใหญ  การตัดสินใจซ้ือ   มักใชอารมณมากกวาเหตุผล การใชพนักงานขาย และการโฆษณา ณ จุดขาย 

สามารถจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดเร็วขึ้น 

3  ช้ันกลางสวนบน (Upper-Middle class)   กลุมนี้มักจะพิจารณาไดจากอาชีพและรายไดที่คอนขางสูง เปน

บุคคลที่มีการศึกษาสูง โดยมองวาการศึกษามีความสําคัญตอการประกอบอาชีพการงานตาง ๆ กลุมนี้มีความ

ตองการสถานภาพทางสังคมสูง ตองการการยอมรับจากสังคมเนนชีวิตครอบครัวและลูกเปนสําคัญ ไดแก แพทย 

นักวิทยาศาสตร นักกฎหมาย เจาของธุรกิจและผูบริหารองคกรระดับกลาง ขาราชการระดับสูง   เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมช้ันกลางสวนบนมักขึ้นอยูกับเงินเดือนหรือรายไดและมีการจับจายใช

สอยตามเกณฑเงินเดือน กลุมนี้จัดวาเปนกลุมที่เปนตลาดที่ดี (Quality market) สําหรับสินคาหลาย ๆ ประเภท การซ้ือ

จะเปนไปอยางมีเหตุผล รอบคอบ นิยมซ้ือสินคาแฟช่ัน สินคาที่มีช่ือเสียง และในขณะเดียวกันก็เนนคุณภาพและ

ความสมเหตุสมผลดวย สินคาที่ซ้ือจะเปนสัญลักษณที่แสดงถึงความสําเร็จและความสามารถของผูนําครอบครัว

ดวย คนกลุมนี้ชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศนเฉพาะรายการที่ใหความรู อานหนังสือพิมพ นิตยสารทางวิชาการ เพ่ือ

ตองการรับรูส่ิงแปลกใหม เพ่ือแสดงออกถึงการทันยุคทันสมัย 

4   ช้ันกลางสวนลาง (Lower-Middle class)   กลุมนี้ที่มีจํานวนมากในสังคม เปนกลุมที่มีอาชีพช้ันกลางที่ใช

แรงงานนอย ทํางานในสํานักงาน (White collar worker)        มีเงินเดือนประจํา อํานาจซ้ือจึงขึ้นอยูกับเงินเดือน มี

ความสามารถ รับผิดชอบ ทํางานเกงและทํางานอยูในกรอบกฎหมายและศีลธรรม ไดแก ขาราชการที่เปน

พนักงานธุรการ  พนักงานระดับปฏิบัติงาน พนักงานคอมพิวเตอร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก นักเทคนิคตาง ๆ เปน

ตน 

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมนี้ การตัดสินใจซ้ือจะมีเหตุผลกอนการตัดสินใจซ้ือ แตละครั้งจะหา

ขอมูลอยางละเอียดกอนการตัดสินใจ ชอบของดีที่ราคาไมแพงมากนัก เนนความประหยัดและชอบซ้ือสินคาที่มี

กิจกรรมการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา การแถม การชิงโชค คูปอง เปนตน คนกลุมนี้ชอบอานหนังสือพิมพ ฟง

วิทยุ F.M.ดูโทรทัศนและชอบบริโภคสินคาที่ใหความบันเทิงสูงกวากลุมอ่ืน ๆ 

5   ช้ันต่ําสวนบน (Upper-Lower class)   กลุมนี้มีจํานวนมากที่สุด   กวาทุกช้ันสังคม เปนกลุมพวกใช

แรงงาน และงานที่ใชทักษะก่ึงฝมือ (Blue collar worker) ดํารงชีวิตอยูไปวัน ๆ ไมมีการเปล่ียนแปลงกิจกรรมที่ทํา ไม

ทะเยอทะยานในการใฝหาฐานะ (Status) ตาง ๆ มีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาถึงอนุปริญญา เปนสวนใหญ 

คาตอบแทนที่ไดนอย สถานที่อยูคอนขางแออัด อาจอยูบานเชาหรือบานของตนเองขนาดเล็ก ไดแก ชางฝมือ 

คนงานรับจาง คนงานทั่วไป เปนตน 
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1พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้มีขอบเขตจํากัดเนื่องจากมีรายไดนอย การซ้ือสินคาแตละครั้งมี

ความระมัดระวังไมซ้ือสินคาฟุมเฟอย และเนนสินคาที่มีราคาถูก กอน   การตัดสินใจซ้ือจะไมมีการแสวงหาขอมูล

เก่ียวกับสินคา และชอบที่จะเลือกซ้ือสินคาจากรานประจําหรือรานคาเล็ก ๆ มากกวารานคาปลีกสมัยใหม เพราะ

กลัววารานคาจะบริการไมดี เพราะตนอยูในสังคมช้ันลาง และเม่ือซ้ือสินคาใดแลวมักจะทําการซ้ือซํ้า ๆ ตราเดิม 

ไมนิยมทดลองของแปลก ๆ ใหม ๆ นอกจากจะไดรับการแจกตัวอยางสินคา การรับขอมูลขาวสาร จะสนใจดู

โทรทัศน ฟงวิทยุ A.M. ไมชอบขาวเศรษฐกิจการเมือง และคนกลุมนี้ยังใหความรวมมือตอการจัดกิจกรรมการ

สงเสริมการขายเปนอยางดี เชน การชิงโชค การใชคูปอง เปนตน 

6  ช้ันต่ําสวนลาง (Lower-Lower class)   กลุมนี้เปนกลุมผูบริโภคที่ใชแรงงาน มีทักษะต่ํา (Unskilled worker) 

มักอาศัยอยูในยานที่แออัดหรือในสลัม มีรายไดต่ํา ไมเพียงพอตอการดํารงชีพตามสภาวะเศรษฐกิจ การศึกษาต่ํา 

หรืออาจไมมีการศึกษา ไมมีความรูและความชํานาญในวิชาชีพ อยูไปวัน ๆ หาเชากินค่ํา ไดแก กรรมกร แรงงาน

เรรอน และพวกไมดิ้นรน เฉ่ือยชา วางงาน เปนตน พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้จะเปนการตัดสินใจซ้ือ

แบบไมมี     การวางแผน ชอบซ้ือเช่ือ ซ้ือผอน ซ้ือครั้งละมาก ๆ และไมคํานึงถึงคุณภาพ ทั้งนี้อาจเปนเพราะระดับ

การศึกษาที่ต่ํา มีความเขาใจในขอมูลขาวสารตาง ๆ นอย การซ้ือสินคาสวนมากมักซ้ือจากรานคาประจําที่คุนเคย 

เนื่องจากสามารถตอรองและผอนผันการชําระคาสินคาได นิยมฟงวิทยุ  A.M. และดูละครโทรทัศนมากที่สุด  

การแบงช้ันสังคมมีความสําคัญและประโยชนตอนักการตลาดเปนอยางมาก ใน       การนํามาใชวางแผน

การตลาด ตั้งแต การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ การกําหนด

วัตถุประสงค รวมถึงการกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ใหสอดคลองและเหมาะสมกับผูบริโภค

ในแตละช้ันสังคมได ซ่ึงปกติแลวกิจกรรมการตลาดทั้งหลายที่ไดจัดขึ้น  มักจัดทําสําหรับช้ันสังคมสองช้ันควบคู

กันไป เพราะในขณะที่ทําแผนการตลาด ดานการสงเสริมการขายตาง ๆ เชน การใชคูปองเพ่ือแลกซ้ือในราคาต่ํา

กวาปกติ ที่ทําขึ้นสําหรับช้ันใดช้ันหนึ่งนั้นตองสามารถครอบคลุมไปถึงช้ันที่รองลงไปดวย เพราะคนในช้ันที่รอง

ลงไปมักจะทําการตัดสินใจซ้ือตามช้ันที่สูงกวาเสมอ จึงจะเกิดประโยชนสูงสุด  

ความแตกตางกันในการตัดสินใจซื้อตามช้ันสังคม   การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคโดยปกติแลวจะมี

ลักษณะแตกตางกันตามช้ันสังคมที่สังกัดอยูสาเหตุที่ทําใหแตกตางกันมาจากสาเหตุตาง ๆ ดังนี้ 

1   ส่ิงจูงใจตางกัน  (Motivation)  ความตองการของผูบริโภคแตละคนมักจะแตกตางกัน ตามลักษณะทาง

จิตวิทยา สวนบุคคล สังคมและวัฒนธรรมจึงเปนสาเหตุใหส่ิงจูงใจทางวัฒนธรรมแตกตางกันออกไป จาก

การศึกษาพบวาชนช้ันกลางจะมีส่ิงจูงใจที่เนนถึงสาเหตุมากกวาและคํานึงถึงอนาคตมากกวาในสังคมช้ันต่ําซ่ึง

คํานึงถึงปจจุบันและอดีตเทานั้น 

2   การรับรูและความเขาใจตางกัน (Perception)  บุคคลที่อยูในช้ันสังคมที่ตางกัน การตีความหมายจากการ

รับรู มักจะแตกตางกัน ทั้งที่ตัวกระตุนที่เปนเหตุของการรับรูและการตีความหมายนั้น เปนปจจัยตัวเดียวกันก็ตาม 

3   ลักษณะทาทางตางกัน  (Personality) บุคลิกลักษณะของบุคคล      มักเปนไปตามช้ันสังคมที่ตนดํารงอยู

เสมอ เชน เด็กที่อยูในช้ันสังคมที่สูง มักจะมีบุคลิกภาพที่มีความม่ันใจในตัวเอง ความสมบูรณทางจิตใจ การใช

ภาษา และมีความสุภาพมากกวาเด็กที่อยูในช้ันสังคมที่ต่ํากวา 

4   การเรียนรูและความเฉลียวฉลาดตางกัน (Learning and inelegance) โดยปกติแลวเด็กที่อยูในสังคมช้ันสูง 

การเรียนรูเร็วและมีความเฉลียวฉลาดมากกวา เด็กที่อยูในสังคมช้ันต่ํา อาจมีสาเหตุมาจากหลายประการ เชน การ

เล้ียงดูดวยอาหารที่ดีกวาในชวงระยะเวลาการเจริญเติบโตของสมอง การมีสุขภาพที่ดีกวา และการไดรับการศึกษา

ที่ดีกวา เปนตน 
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5   ครอบครัวท่ีแตกตางกัน (Family) การมีสภาพครอบครัวที่แตกตางกันจะสงผลกระทบตอการตัดสินใจ

ซ้ือที่ตางกัน ครอบครัวที่สามีและภรรยามีพ้ืนฐานมาจากช้ันสังคมเดียวกัน การตัดสินใจซ้ือก็มักจะมีแนวทางที่

คลอยตามกันตางกับสามีและภรรยาที่มาจากช้ันสังคมที่แตกตางกัน อํานาจในการตัดสินใจซ้ืออาจจะอยูที่ฝายใด

ฝายหนึ่ง 

6   แบบของวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน (Culture patterns and artifacts) พฤติกรรมของบุคคลในครอบครัว มัก

ไดรับอิทธิพลมาจากช้ันสังคม จากการถายทอดทางวัฒนธรรม ไดแก กิจกรรมการพักผอน กิจกรรมทางสังคม 

กิจกรรมทางศาสนา และกิจกรรมประจําวัน เชน การรับประทานอาหารในเวลาที่ตางกัน การเลือกสถานที่

รับประทานอาหารที่ไมเหมือนกัน เปนตน 

7   กระบวนการตัดสินใจตางกัน (Decision process)   กระบวนการตัดสินใจซ้ือของบุคคลในแตละช้ันสังคม

จะแตกตางกันออกไป เชน การตัดสินใจซ้ือของบุคคลในช้ันต่ําจะเร็วกวาในสังคมช้ันสูง การวางแผนการซ้ือใน

สังคมช้ันต่ําจะมีการซ้ือทันทีที่ของเดิมใชไมได แตในสังคมช้ันกลางมักจะมีการวางแผนการซ้ือไวลวงหนา 

8   แหลงของขอมูลท่ีไดมาตางกัน (Information sources)   ผูบริโภค    มักไดรับขอมูลที่แตกตางกันไปตาม

ช้ันสังคมของตน คนที่อยูในสังคมช้ันต่ํามักไดรับขอมูลที่นอยและบางครั้งก็เปนขอมูลที่ไมถูกตอง รวมถึงการถูก

หลอกลวงไดงาย ซ่ึงตางจากช้ันสังคมที่สูงกวาจะสามารถเลือกรับขอมูลจากแหลงตาง ๆ ไดมากและมีมาตรฐาน

กวา 

9   การบวนการซื้อตางกัน (Purchasing process) การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักไดรับอิทธิพลมาจากช้ัน

สังคม ในดานการซ้ือซ่ึงจะพิจารณาวาเขาจะซ้ือที่ไหน ซ้ืออยางไร ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือเพราะ

เหตุผลอะไร เชน คนในสังคมช้ันสูงมักเลือกรานคาที่จําหนายสินคาที่ตองการ มากกวาคนในสังคมช้ันต่ําที่มัก

เลือกซ้ือตามความสะดวกหรือเลือกรานใกลบาน เปนตน 

การศึกษาถึงความแตกตางในพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในแตละช้ันสังคมนั้น จะเปน

ประโยชนอยางย่ิงตอนักการตลาดในการแบงสวนตลาด สาเหตุเพราะผูบริโภคที่อยูในแตละช้ันสังคม จะมีความ

ตองการที่จะบริโภคสินคาและบริการที่แตกตางกันเสมอ ดังนั้น   การเขาถึงขอมูล รายละเอียดที่เก่ียวของกับ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค จึงมีประโยชนตอความสําเร็จในการเสนอความตองการของตลาดเปาหมาย

และบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม    เปนปจจัยภายนอกที่สําคัญ ซ่ึงประกอบดวย วัฒนธรรม  วัฒนธรรมยอย     และ

ช้ันสังคม    เนื่องจากพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกมานั้นสวนหนึ่งมาจากปจจัยตาง ๆ เหลานี้   เพราะวา

วัฒนธรรมเปนความดีงามที่เกิดจากการเรียนรู  ส่ังสม และถายทอดจากอดีตสูปจจุบัน  และเปนส่ิงกําหนดให

บุคคลเกิดพฤติกรรมรวมในสังคม   ไดแก   ความเช่ือ  ศาสนา  ขนบธรรมเนียมประเพณี  ทัศนคติ  แนวคิด  

บรรทัดฐาน  อุดมการณ  เปนตน ซ่ึงพฤติกรรมทางวัฒนธรรมนี้ จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตาง 

ๆ ดวย  สาเหตุมาจากการที่บุคคลอยูในสังคมมักจะมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับวัฒนธรรมเพ่ือแสดงความเปนสวน

หนึ่งในสังคมหรือกลุมนั้น ๆ และยังรวมถึงช้ันสังคมที่บุคคลดํารงอยูดวย   เนื่องจาก ช้ันสังคม   เปนหนวยยอยที่

บุคคลดํารงอยู และมีพฤติกรรมในดานรูปแบบการดํารงชีวิต  คานิยม  คลายกัน  ดังนั้น ช้ันสังคม จึงเปนอีกปจจัย

หนึ่งที่มีผลตอกระทบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  และการที่นักการตลาดเขาใจถึงปจจัยดานวัฒนธรรม จะทํา

ใหเขาใจผูบริโภคมากย่ิงขึ้น สามารถสนองความตองการและความพึงพอใจใหแกผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายได

อยางสอดคลองเหมาะสม  อันจะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จได 
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4. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 4P’s ( Marketing Mix)  

แนวคิดทางการตลาดของ ฟลลิป คอตเลอร ความสําสคญของฟลลิป คอตเลอรในศาสตร

การตลาดฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เกิดเมื่อปค.ศ.1931 จบการศึกษาระดับปริญญาโทจาก

มหาวิทยาแหงชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบันเทคโนโลยีแหงรัฐแมท

ซาจูเซทท (MIT) ทางดานเศรษฐศาสตรและการศึกษาขั้นสูงกวาปริญญาเอกทางดานคณิตศาสตรที่

มหาวิทยาลัยฮาวารด และทางดานวิทยาศาสตรทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ที่

มหาวิทยาลัยแหงรัฐชิคาโกขณะน้ีเปนอาจารยประจําที่มหาวิทยาลัยนอรธเวสเทิรน (Kellogg 

Graduate School of Management) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดนําเสนอการนําหลักการ

ตลาดทั้งหลายไปประยุกตใชในโลกปจจุบัน ทั้งทางดานธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส (E-

Business) รูปแบบทางการตลาดขององคกรและคุณคาตอลูกคาและเปนที่ปรึกษาในดานของการ

วางแผนและกลยุทธทางการตลาด การวางผังองคกรทางดานการตลาดและการตลาดระหวาง

ประเทศ ใหกับบริษัทเชน ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนดที 

(AT&T) ฮันนีเวลล (Honeywell) ธนาคารแหงชาติอเมริกา (Bankof America) สายการบินสวิสแอร 

(SAS Airlines) บริษัทมิชลิน (Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษัทรถยนตฟอรด (Ford) 

ประการแรก ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เขาเปนผูที่เปลี่ยนการอธิบายทางดาน 

การตลาด จากกิจกรรม(activity)ไปสูการใหความสําคัญที่การสรางความเขาใจวาการตลาดคืองาน

ทางดานการผลิต (work of production) ประการที่สอง ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดตอยอด

ความคิดของ ปเตอรเอฟ. ดรัคเกอร (Peter F. Drucker) ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจากเดิม 

มุงเนนที่ราคา และการกระจายสินคา (price and distribution) ไปสูการเนนที่พบความตองการของ

ลูกคา(meeting customers’s need) และประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑและบริการ (benefits 

receivesfrom a product or service) และ ประการสุดทาย ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เปนผู

ขยายขอบเขตของการตลาดใหกวางขึ้น จากการรับรูเดิมในมิติของการตลาดวา เกี่ยวของสัมพันธ

ขบวนการสื่อสารและแลกเปลี่ยน (process of communication and exchange) หากแต ฟลลิป คอต

เลอร (Philip Kotler) ไดขยายกรอบความคิดเหลาน้ีใหไดเห็นวาการตลาดน้ัน สามารถเกี่ยวของ

สัมพันธกับเร่ืองอ่ืนใดที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจไดเชนกัน อาทิเชน การกุศล พรรคการเมือง เปนตน 

 

ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) หมายถึง ที่ใดก็ตาม ทั้งที่เปนสถานที่

หรือไมมีสถานที่ ที่มีอุปสงคและอุปทาน ในสินคา หรือบริการมาพบกัน จนทําใหเกิดราคาที่มาจาก

กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เชน การที่ราคาลดลง
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โดยอัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินคาเปนตน ทางดานทฤษฏีน้ัน เห็นวา เศรษฐกิจในระบบตลาดที่

แทจริงน้ัน จําเปนตองประกอบไปดวยเงื่อนไขตาง ๆ ดังน้ีคือ ผูผลิตสินคาที่มีขนาดเล็ก ผูบริโภค

จํานวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกันการเขาตลาดที่นอย เงื่อนไขเหลาน้ีถามีครบทั้งหมดจะถือ

วาเปนตลาดที่สมบูรณซึ่งพบไดมากในโลกปจจุบัน (Kotler, 2003a, p.11) คําตลาด จึงมีความหมาย

ครอบคลุมถึงลูกคาหลายกลุม รวมทั้งตลาดที่มีตัวตนโดยลักษณะทางกายภาพ และตลาดที่ไมมี

ตัวตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญที่มีหลายๆตลาดยอยซึ่งมีความเกี่ยวของ

สัมพันธอยูในธุรกิจน้ันขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเปนงานที่

เกี่ยวของกับการสรางสรรค การสงเสริม และการสงมอบสินคา หรือบริการใหกับผูบริโภคและ

องคกรการธุรกิจตางๆ นักการตลาดมีหนาที่กระตุนความตองการ ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ ของบริษัท

ตลอดจนรับผิดชอบตอ 

แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบริโภคสินคาและบริการน้ัน เปนการตลาดที่มุงขายสินคา

และบริการ แตที่จริงแลวการตลาดไมจําเปนตองมุงไปทางทํากําไรเพียงอยางเดียว อันที่จริงแลว

องคกรใดๆ ที่ตองเกี่ยวของกับสาธารณะก็ลวนจําเปนตองใชการตลาดเขาชวยทั้งน้ัน แมแตองคกร

ศาสนาซึ่งตองการเผยแพรธรรมะใหถึงชาวบาน แต ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เรียกสิ่งวาเปน

การตลาดอยางหน่ึงเชนกัน ดังน้ันสามารถกลาวไดอีกอยางหน่ึงวา การตลาดน้ัน สามารถนําไปใช

ในการเผยแพรอะไรก็ได นับต้ังแตสินคาไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันวาการตลาดเชิงสังคม (social 

marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิดหรือพฤติกรรมบางอยางที่

เห็นวาดีใหแกผูบริโภค ประกอบดวย 6 แนวคิดดังน้ี 

แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเปนแนวคิดที่เกาแกที่สุดในการ 

ดําเนินธุรกิจ ซึ่งใชไดดีเมื่อมีความตองการซื้อ มากกวาความตองการขาย และเนนการปรับปรุง

คุณภาพการผลิตใหตนทุนตํ่าลง เพื่อขายสินคาในราคาตํ่ากวาคูแขง แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยม

สินคาที่หาซื้อไดแพรหลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชนน้ีมักถูกนําไปใชในประเทศที่กําลัง

พัฒนา ซึ่งผูบริโภคมักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

แนวคิดผลิตภัณฑ (The Product Concept) ผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณภาพ 

มากกวาราคา และในขณะเดียวกัน ผูผลิตเองก็เนนไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑอยูเสมอ

แนวคิดน้ีถือวาผูบริโภคชอบสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุด อยางไรก็ตามผูผลิตสินคา หรือ บริการที่ใช

แนวความคิดน้ีมักจะหลงใหลไปกับสินคาของตน จนอาจมองขามความตองการที่แทจริงของ

ผูบริโภค 

แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตองมีการกระตุนการขายดวยวิธีการลักษณะ 

ตางๆ เชน ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซื้อมากขึ้น ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก 

หรือไมไดอยูในความคิดที่จะซื้อเลย (unsought goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจึงมุงไปที่การขายเชิง

รุก และความพยายามในการสงเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังขอสันนิฐานวา ลูกคามีความเฉื่อย
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ในการซื้อ หรือบางคร้ังอาจรูสึกตอตานการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจึงมีหนาที่ตองเกลี้ยงกลอมให

ซื้อ และเชื่อวาบริษัท มีเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สามารถใชกระตุนใหเกิดการซื้อ บริษัทที่

ใชแนวความคิดน้ียกตัวอยางเชน บริษัท coca-cola โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหไดขายสินคาไดมากขึ้น 

ขายใหผูคนจํานวนมากขึ้น ใหบอยขึ้น และใหไดเงินมากขึ้น เพื่อใหไดกําไรมากขึ้น 

แนวคิดมุงตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเมื่อกลางป 1950 แนวคิด 

ตางๆที่ผานมาน้ันจะเปนการผลิตแลวขาย แตแนวคิดมุงตลาดน้ียึดหลัก มุงเนนลูกคาและแสวงหา

กําไรจากความพึงพอใจของลูกคา มิใชเปนการตามลาหาลูกคา หรือการหาลูกคาใหเหมาะกับ

ผลิตภัณฑแนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑและ แนวคิดการขาย น้ัน มีขอจํากัดสําหรับการใช ใน

ปจจุบัน กลาวคือ แนวคิดการตลาดใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร เร่ิมตนจากการตรวจสอบความ

จําเปน และความตองการตางๆของกลุมลูกคาเปาหมาย และนําเสนอสิ่งที่ตองการน้ัน โดยพยายาม

สรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพกวาคูแขง ประสานกิจกรรมตางๆที่

จะกระทบตอลูกคากลุมน้ันเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด 

แนวคิดทางดานลูกคา(The Customer concept) สวนแนวคิดทางดานลูกคาจะมุงเนน 

ความตองการสวนตัวเฉพาะลูกคาแตละราย เพื่อเสริมสรางความภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัท

ตลอดจนสรางคุณคาที่ลูกคาไดรับใหตลอดชีพถาเปนไปได 

แนวคดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept)แนวคิดการตลาด 

เพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตนเชนเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler)  ไดมีการแบงระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ

ตลาดออกเปน (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดย

การตลาดแบบน้ีมีจุดมุงหมายหลักคือ การสรางความตระหนักในตราสินคา(brands)แบบที่เคย

มุงเนนกันมา โดยการตลาดที่อยูในระดับขั้นน้ีจะมุงใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 

(4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออก

ไดดังน้ี 

ผลิตภัณฑ (Products) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของ 

ลูกคาหรือสินคาหรือบริการที่บุคคลและองคกรซื้อไปเพื่อใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืนๆ หรือ

ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคาหรือบริการที่ผูซื้อสินคาหรือบริการที่ผูซื้อไปเพื่อ

ใชในการผลิต การใหบริการ หรือดําเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ แม

ผลิตภัณฑจะเปนองประกอบตัวเดียวในสวนประสมของการตลาดก็ตาม แตเปนตัวสําคัญที่มี

รายละเอียดที่จะตองพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เชนความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Produce 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_4
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Variety) ชื่อตราสินคาของผลิตภัณฑ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ (Quality) การรับระกัน

ผลิตภัณฑ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ราคา (Pricing) ตองเหมาะสมกับตําแหนงทางการแขงขันของสินคาและสรางกําไรใน 

อัตราที่เหมาะสมสูกิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการหรืผลรวมของมูล

คาที่ผูซื้อทําการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑสินคาหรือ

บริการหรือนโยบายการต้ังราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือมูลคาของสินคา

และบริการที่วัดออกมาเปนตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญตอกิจการมาก กิจการไมสามารถ

กําหนดราคาสินคาเองไดตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการผลิต สภาพการ

แขงขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคูแขงขัน ดังน้ันกิจการจะตองเลือกกลยุทธที่เหมาะสมในการกํา

กําหนดราคาสินคาและบริการ  ประเด็นสําคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกับราคาไดแก ราคาสินคาที่ระบุ

ในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ใหสวนลด (Discounts) ราคาที่มีสวนยอมให 

(Allowances) ราคาที่มีชวงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขใหสินเชื่อ 

(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ก็เนนชองทางการกระจายสินคาที่ครอบคลุมและ 

ทั่วถึง สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดีหรือเปนชองทางการจัดจําหนายเปน

เสนทางเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือลูกคา ซึ่งอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ใน

ชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกสทาง

การตลาด เปนการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยายสินคาจากจุดเร่ิมตน

ไปยงจุดที่ตองการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงผลกําไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554) 

หรือกลยุทธทางการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบ

ผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมิน

ประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ (ชีวรรณ เจริญ

สุข 2547)หรือ ชองทางการจัดจําหนายที่เกี่ยวของกับ หนวยเศรษฐกิจตางๆ ที่มีสวนรวมใน

กระบวนการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนายที่

เหมาะสม มีความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบตอการกําหนดสวนผสม

ทางการตลาดที่เกี่ยวของอ่ืนๆเชน การต้ังราคา การโฆษณา เกรดสินคา (ภูดินันท อดิทิพยางกูร 

2555) หรือ การกระจายสินคาเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคา จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง

และระบบชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจน้ัน (ชานนท รุงเรือง 2555) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่เนนทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสริมการ 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_3
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https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_8
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_8
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_2


35 
 

ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกวา 4P ซึ่งนําไปสูการไดครอบครองสวนแบงทาง

การตลาดที่เพิ่มขึ้นตามเปาหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุงเนนทางดานของ

การสรางประสบการณที่ดีนาประทับใจใหกับลูกคา ก็จะนําไปสูการสรางความผูกพันทางดาน

อารมณที่แนบแนน ตอผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน โดยผลลัพธที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนิน

กลยุทธทางการตลาดระดับที่สองน้ี คือกิจการจะสามารถมีสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคา

สูงขึ้นเมื่อเทียบกับคูแขงขัน(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ เปนกิจกรรมติตอสื่อสารไปยังตลาด

เปาหมายเพื่อเปนการใหคามรู ชักจูง หรือเปนการเตือน ความจําเปนของตลาดเปาหมายที่มีตอตรา

สินคาและผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ การโฆษณา การสงเสริมการขาย (ชานนท รุงเรือง 2555) 

หรือเปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการความคิด ตอบุคคล

โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอ

ความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

พีรพงษ  พันธะศร (2559)  ศึกษาเ ร่ืองเค ร่ืองปน ดินเผาสร างสรรค  :  กรณีศึกษา

เคร่ืองปนดินเผาประกอบไมยางพารา และเถาวัลยในจังหวัดสงขลา  ผลการวิจัยพบวา   ในภาคใต

ของประเทศไทยมีการผลิตเคร่ืองปนดินเผาอยูหลายแหง จังหวัดสงขลาเองก็มี ชุมชนที่มีชื่อเสียงใน

ดานเคร่ืองปนดินเผาพื้นเมือง คือชุมชนบานสทิงหมอ แตในปจจุบันพบวา ผูประกอบการมีจํานวน

ลดนอยลงซึ่งสงผลใหเคร่ืองปนดินเผาพื้นบานรวมถึงเทคนิควิธีการผลิต เคร่ืองปนดินเผาที่ไดสราง

สมสืบตอกันมาจนเกิดเปนภูมิปญญาชาวบาน ในเร่ืองของการใชวัสดุของ ทองถิ่น ในที่น้ีก็คือดิน

อาจสูญหายได ผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่จะพัฒนาเคร่ืองปนดินเผาพื้นบานโดยมีหลัก คิดคือการตอยอด

ภูมิปญญาพื้นบาน ซึ่งผูวิจัยไดก าหนดวัตถุประสงคในการวิจัยไว 4 ประการ คือ 1) เพื่อศึกษา

รูปแบบเคร่ืองปนดินเผาในอดีตและปจจุบัน รวมถึงกระบวนการผลิตของชาวสทิงหมอ ซึ่ง เปน

เอกลักษณประจ าถิ่น 2) เพื่อศึกษาแนวทางการสรางสรรคผลงานประติมากรรม 3) เพื่อพัฒนาดิน 

และศึกษารูปแบบ แนวคิด เทคนิค วิธีการ ในการท าเคร่ืองปนดินเผาประกอบไมยางพาราและ 

เถาวัลยโดยตอยอดจากภูมิปญญาทองถิ่น และ4) เพื่อสรางสรรคผลงานผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผา 

เปนเอกลักษณเฉพาะตน ตามกรอบการศึกษาวัสดุและกระบวนการผลิตเคร่ืองปนดินเผาและส ารว

จขอมูล เกี่ยวกับไมยางพาราและเถาวัลยในทองถิ่น โดยมีกลุมตัวอยางที่ไดมาจากการสุมแบบ

เจาะจง คือ กลุมผูผลิตผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผาหมูบานสทิงหมอ หมูที่4 ตําบลสทิงหมอ อําเภอสิง

หนคร จังหวัดสงขลา จํานวน 1 คน กลุมผูประกอบการที่ขายสินคาประเภทเคร่ืองปนดินเผา ในอ 

าเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวน 5 รานคา และกลุมนักศึกษาหลักสูตรออกแบบ ชั้นปที่ 3 ที่

ลงทะเบียนเรียน ในรายวิชาออกแบบเคร่ืองปนดินเผา รายวิชาวัสดุและกรรมวิธี และรายวิชา

ออกแบบของที่ระลึก จํานวน 24 คน จากการวิจัยคร้ังน้ี พบวา ลักษณะทางกายภาพของพืชประเภท

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_4
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_2
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_3
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เครือเถาที่มีในทองถิ่นมี คุณคาความงามในหลายดาน เชน พื้นผิว ลีลา หรือเสน และการบิดพัน 

นอกจากน้ี ยังพบวา เครือเถาวัลยไดเขามามีบทบาทในงานศิลปะประเภทสถาปตยกรรม และศิลป

ประยุกต สวน การศึกษาไมยางพาราในทองถิ่นพบวามีการนําไมยางพารามาใชงานอยางแพรหลาย 

แตผูวิจัยเลือกใช ไมยางพาราที่ผานการใชงานแลว เชน ไมพาเลท เน่ืองจากมีราคาถูกและหาไดงาย

ในทองถิ่นและใน สวนของแรงบันดาลใจในการออกแบบผูวิจัยไดออกแบบโดยมีที่มาจากสอง

แหลง คือ แรงบันดาลใจ จากธรรมชาติ เชน พืชและสัตวในทองถิ่นและแรงบันดาลจากรูปทรง

ผลิตภัณฑแบบด้ังเดิมของชาว สทิงหมอมาประยุกตใชในการออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผา

ประกอบไมยางพาราและเถาวัลยใน คร้ังน้ีผลสรุปจากการพัฒนาดินใหสอดคลองกับเทคนิคการเผา

ของผูวิจัยในโครงการวิจัยเร่ือง เคร่ืองปนดินเผาสรางสรรค : กรณีศึกษาเคร่ืองปนดินเผาประกอบ

ไมยางพาราและเถาวัลยในจังหวัด สงขลาผูวิจัยสามารถสรุปไดวา ดินที่ผสมตามสัดสวน ดิน

พื้นบาน :ดินเชื้อ ในอัตราสวน 70 : 30 สามารถคงรูปไดเมื่อนานไปเผาแลวทนความรอน ไม

แตกหัก สามารถขึ้นรูปดวยรูปทรงที่ซับซอนได และใชงานไดจริง กรรมวิธีการผลิตสามารถผลิตได

โดยชางพื้นบาน นําไปตอยอดเพื่อการผลิต และ จําหนายได 

กนกวรรณ กันทะกัน (2557) ศึกษาเร่ืองการพัฒนาดินปนเถาแกลบสําหลับผลิตภัณฑงาน

ประดิษฐผลการวิจัยพบวา การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาสูตรดินปนเถาแกลบที่เหมาะ

สําหลับงานประดิษฐ 2) ศึกษาสมบัติทางกายภาพของดินปนเถาแกลบ 3) ประดิษฐผลิตภัณฑงาน

ประดิษฐจากดินปนเถาแกลบ และ 4) สํารวจความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญดานดินปนตอดินปนเถา

แกลบและผูบริโภคตอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบ 

วิธีการวิจัย คือ ศึกษาและทดลองสูตรดินปนเถาแกลบ 12 สูตร คัดเลือก 3 สูตร นํามา

ทดสอบสมบัติทางกายภพศึกษาความเหมาะสมสําหรับงานประดิษฐโดยผูเชี่ยวชาญดานดินปน 5 

คน ทดลองปนผลิตภัณฑงานประดิษฐประเมินความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญดานดินปนตอดินปน

ถาแกลบ นําสูตรที่ดีที่สุดประดิษฐผลิตภัณฑภาพนุนตํ่าและตุกตา และสํารวจความพึงงพอใจของ

ผูบริโภคติอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบดวยคาสถิติ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐานจากกลมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 120 คน 

ผลการวิจัยวาผูเชี่ยวชาญดานดินปนเลือกสูตรดินปนเถาแกลบที่ดีที่สุด 1 สูตร และความ

เหมาะสมสําหรับงานประดิษฐ การวิเคราะหรวมระดับความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญตอดินปนเถา

แกลบโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด(4.52) ผลการทดสอบสมสมบัติทางกายภพมีคาเฉลี่ยและ

คาเบี่บงเบนมาตรฐานของการ วัดคาสี L*เทากับ 44.96 1.8 a* 0.53 0.25และ b*2.76 0.32 ความ

ยืดหยุนเทากับ 5.5 มิลลิเมตร 0.06 และคาความชื้นรอยละ 34.35 0.84 วิเคราะหระดับความพึงพอใจ

ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบอยูในระดับมาก(4.23) 

นาถวุฒิ พรึงลําภู (2555). การศึกษารูปแบบเคร่ืองปนดินเผาเกาะเกร็ดภูมิปญญาจังหวัด

นนทบุรีเพื่อออกแบบชุดตกแตงสวนไทย:กรณีศึกษา รีสอรทบางพลัด การวิจัยคร้ังมีวัตถุประสงค
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เพื่อ การศึกษารูปแบบเคร่ืองปนดินเผาเกาะเกร็ด ภูมิปญญา จังหวัดนนทบุรี เพื่อออกแบบชุดตกแตง

สวนไทย : กรณีศึกษา รีสอรทบางพลัด เพื่อเปนการศึกษาการสงเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑทองถิ่น

ใหเหมาะสม กับการตกแตงสวนไทยในรูปแบบภูมิปญญาทองถิ่น ผูวิจัยออกแบบชุดแตงสวนไทย 

โดยคํานึงจากหลักเกณ 2 หลักเกณฑ ดังน้ี คือหลักเกณฑทางดานการออกแบบ หลักเกณฑดานการ

ผลิต โดยทดลองออกแบบชุดตกแตงสวนไทยจํานวน 5 ชุด จากน้ันทําการคัดเลือกชุดตกแตงสวน

ไทยใหเหลือ 1 ชุดโดยผูเชี่ยวชาญ 3 ทานจากน้ันสรางสรรคผลงานจริง และประเมินผลความพึง

พอใจของผูบริโภค โดยชุดตกแตงสวนไทยสรางอัตลักษณจากภูมิปญญาทองถิ่นโดยการทําไป

ตกแตงและสงเสริมประโยชนตอการจัดการสวนไทยในพื้นที่ไดอยาง กลมกลืนและทันสมัย 

สงเสริมตอผูในการสรางการผลิตภัณฑชุดตกแตงสวนไทย 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบสิ่งประดิษฐ 

2. ประชุมวางแผน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่การลงมือปฎิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินงาน 

1. นัดประชุมวางแผนโครงารสิ่งประดิษฐ จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ลงมือปฎิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. เลือกแจกันสวย ๆ นํามาลางทําความสะอาดใหเรียบรอย 

4. นําไปวางบนกระดาษหนังสือพิมพ 

5. นําสีมาเพนโครงสรางทั้งหมด 

6. ตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ัง 

7. นําเสนอโครงการ 

ข้ันท่ี 3 ข้ันปประเมิณผล 

1. สรุปผลการปฎิบัติ 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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แผนการปฎิบัติงาน 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิย. ส .ค.  ก .ย.  ต .ค.  พ .ย.  ธ .ค.  ม .ค.  ก .พ.  

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

 

        

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน 

และจัดสรรงบประมาณ 

        

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 

        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 

        
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สถานที่ดําเนินโครงการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค                 260    บาท 

2. พูกันทาสี             100    บาท 

3. จานสี                                     30     บาท 

                      รวม             390    บาท 

การจัดทําแผนการดําเนินงาน 

1.  วางแผนขั้นตอนการทํางาน 

2.  จัดซื้อวัสดุอุปกรณ 

3.  ปฎิบัติงานตามที่วางไว 

4.  การตรวจสอบความเรียบรอยของแจกันดินเผา 

5.  สรุปผลการดําเนินงาน 

 

ความเปนมาของธุรกิจ 

สมาชิกในกลุมเราไดรวบรวมความคิดเพื่อคิดคนสิ่งประดิษฐใหมๆ วัสดุเหลือใชประดิษฐ

เปนผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหม และคงยังทนแข็งแรง ทางสมาชิกไดเล็งเห็นวาแจกันดินเผาเปฯ

ทางเลือกหน่ึงของคนที่ตองการประดับบาน จึงทําใหแจกันดินเผาเปนหลักผลิตภัณฑที่ทําจากวัสดุ

เหลือใช 
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สินคา 

เพนทแจกันดินเผา 

 

แผนบริหารจัดการ 

1. นายพงศศรัญย เจริญวงศ ประธานโครงการ  

2. นายศรชัย  แซจู  รองประธานโครงการ 

3. นายชนานนท ดีพรอม  เหรัญญิก 

 

 

 

                       แผนภูมโครงการสรางองคกร 

 

 

 

                                        

 

                                                   นายพงศศรัณย เจริญวงษ 

                                                          ประโครงการ 

 

                                                            

      นายศรชัย แซจู                                                                   นายชนานนท ดีพรอม 

รองประธานโครงการ                                                                      เหรัญญิก 
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แผนการตลาด 

1. กลยุทธผลิตภัณฑ36 

 ผลิตภัณฑ  “เพนทแจกกันดินเผา   ”ทําจาก แจกันที่เหลือใช นํามาเพนลวดลายใหสวยงามเปน

รูปปลาคราฟ และดอกไม ขนาด กวาง 13  ซม  .สูง  21  ซม  .เหมาะกับการนําไปตกแตงบาน ภายใต   

แบรนด  “เพนทแจกันดินเผา”   
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2. กลยุทธราคา 

ใชนโยบายราคาเดียว  ราคา  100 บาท ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสดหรือการโอน 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. กลยุทธการจัดจําหนายทางรานของเรา สามารถติดตอสั่งซื้อสินคาผานระบบชองทางออนไลน

ของรานไดโดยติดตอผาน Facebook : เพนทแจกันดินเผา 
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กลยุทธการสงเสริมการขาย 

โปรโมชั่นซื้อ 1แถม1 วันน้ีถึง 20 พฤศจิกายน 2562 เทาน้ัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โลโก 
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แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

รายการ ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน แนวทางแกไข 

1.วัตถุดิบอาจไมเพียงพอ ทําใหผลิตงานลาชา จัดเตรียมวัตถุดิบสํารอง 

2.สิ่งประดิษฐเกิดความเสียหาย ทําใหดําเนินงานลาชา ควรมีความรอบคอบในการ

ปฎิบัติงานมากกวาน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

แผนบทที่ 4 

ผลการดําเนินโครงการ  

การดําเนินโครงการ เพนทแจกันดินเผามีวัตถุประสงคเพื่อหารายไดเสริมระหวางเรียนจากยอดขาย

ในการดําเนินโครงการและเพื่อใหไดรับประสบการณจริงในการดําเนินงาน 

 

รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย พงศศรัญย เจริญวงศ 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

24 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  

26 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

27 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

29 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

30 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  พรอมสงสมบูรณ  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

 

 

 

นาย ศรชัย  แซจู 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

24 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  

26 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

27 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

29 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

30 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  พรอมสงสมบูรณ  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

  

 

 

นาย ชนานนท ดีพรอม 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

24 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  

26 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

27 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

29 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

30 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  และพรอมสงสมบูรณ  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  

26 

 



24 
 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

29/10/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 3 คน 130.00 390.00      390.00 

 สีอะคริลิค    12 ขวด 20.00 260.00   130.00 

 พูกัน    2 ดาม 50.00 100.00   30.00 

 จานส ี    2 อัน 15.00 30.00   0.00 

29/11/62 ขายสินคา 5ใบ 100.00 300.00      300.00 

           

           

           

           

รวม 300.00 รวม 390.00 รวม 300.00 



25 
 

ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

 โครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช  “เพนทแจกันดินเผา 

วัตถุประสงคโครงการ 

1.  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2.  เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุกระจกและไมที่ไมใชแลว 

3.  เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4.  เพื่อฝกสมาธิและความคิดสรางสรรค 

 

ทุนทั้งสิ้น                     390.00  บาท 

ซื้อวัสดุอุปกรณ                     390.00  บาท 

ทุนหักจากซื้อ                                                               300.00  บาท 

รายไดขายสินคา                      300.00  บาท 

กําไร                                  300.00 บาท 

กําไรจากการดําเนินงานสมาชิกกลุมคนละ                  100.00  บาท 

 

แบงกําไรและคืนทุนใหสมาชิก 3 คน เทา ๆ กัน คนละ 330.00 บาท 

 

   รายชื่อ                                จํานวนเงิน 

1.  นายชนานนท                   ดีพรอม                                                  330.00  บาท 

2.  นายพงศศรัญย                เจริญวงศ                              330.00  บาท 

3.  นายศรชัย       แซจู                                                        330.00  บาท 

           รวม                             990.00  บาท 

 
 

 



บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

จากการดําเนินโครงการนวัตกรรมสิ่งประดิษฐ ตะเกียงออเจาจากเศษไมและเศษกระจก 

สามารถบรรลุเปาหมายวัตถุประสงคของวิชาโครงการ และไดเก็บเงินสมาชิกภายในกลุมคนละ 

268 บาท จํานวน 3 คน เปนเงิน 804 บาท สถานที่ 19/356 หมู17 หมูบานฟอรจูนวินเลจ  ตําบล

บางหญาแพรก อําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ 10130 ปฏิบัติงานในชวงเดือน 

มิถุนายน 2561 โดยเสียคาใชจายดานวัสดุอุปกรณและเอกสารเปนจํานวนเงิน 804 บาท  

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

1 21 มิ.ย. 61 - เร่ิมประชุมกลุมทําโครงการ 

2 22 มิ.ย. 61 – 23 มิ.ย. 61 - เสนอเอกสารอนุมัติโครงการ 

- เร่ิมทําเอกสารอนุมัติโครงการ 

3 25 มิ ย. 61 - สงใบอนุมัติโครงการ 

4 30 ม.ิย. 61 - สงเน้ือหาบทที่ 1 

5 16 ก.ค. 61 - สงเน้ือหาบทที่ 2 

6 20 ส.ค. 61 - สงเน้ือหาบทที ่3 

7 2 ก.ย. 61 - สง PowerPoint 

8 15 ก.ย.61 - นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1 

9 10 ต.ค. 61 – 23 ต.ค. 61 - เร่ิมทําสิ่งประดิษฐคร้ังที่ 1, 2, 3 

- ตรวจสอบสิ่งประดิษฐ 

10 12 พ.ย 61 - ออกแบบปายไวนิล,ติดตอรานทําปาย 

11 20 พ.ย. 61 - สง PowerPoint คร้ังที่ 2 

12 24 พ.ย. 61 - นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

13 14 ธ.ค. 61 - งาน ATC นิทรรศน 

14 14 ม.ค. 62 - สงเน้ือหาบทที่ 4 

15 21 ม.ค. 62 - สงเน้ือหาบทที่ 5 

16 28 ม.ค. 62 - สงบรรณนานุกรม 

17 11 ก.พ. 62 - สงภาคผนวก ก, ข, ค, ง 



 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. สมาชกิในกลุมเวลาวางไมตรงกัน  

2. มีปญหาในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. ปญหาในดานเคร่ืองมือและอุปกรณที่สมาชิกภายในกลุมที่ไมมีความชํานาญในการใช 

ขอเสนอแนะในการพัฒนาและแกไขปญหา 

1. ประธานเรียกประชุม เพื่อใหสมาชิกไดรับทราบกําหนดการดําเนินงาน เพื่อใหวางแผน

ลวงหนา 

2. ประธานมีการแบงหนาที่การทํางานใหสมาชิกในกลุม เพื่อใหสมาชิกในกลุมมีการทํางาน

เปนทีม มีความรับผิดชอบในหนาที่ มีความสนใจในงานที่ทํา 

3. หาขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณและฝกฝนการใชอุปกรณตาง ๆ จากแหลงความรู  ทั้งจาก

อินเทอรเน็ตและผูเชี่ยวชาญ กอนลงมือปฏิบัติจริง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

18 18 ก.พ. 62 - สงกิตติกรรมประกาศ 

- สงบทคัดยอ 

- สงสารบัญ 

19 22 ก.พ. 62 - สงรูปเลมโครงการ 

- สงเงินคารูปเลม 

- สงแผนซีดี 



บรรณานุกรม 

 

 

ภาษาไทย 

ทวี พรหมพฤกษ. เคร่ืองคลือบดินเผาเบื้องตน. กรุงเทพฯ : ไอเดียนสโตร, 2523 

                    .เตาและการเผา. กรุงเทพฯ : จง-เจริญการพิมพ, 2535 

นวลนอย บุญวงษ. หลักการออกแบบ. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

, 2520 

ปรีดา พิมพขาวขํา. เซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : จุฬาลงกรณมาหาวิทยาลัย, 2535. 

ปุณรัตน พิชไพบูลย. เคร่ืองเคลือบดินเผา เทคนิคแลวิธีการสรางสรรค. กรุงเทพฯ, 

2536 

ไพจิตร อิงศิริวัฒน. รวมสูตรเคลือบเซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพโอ

เดียนสโตร, 2547 

                    .เน้ือดินเซรามิกส. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพโอเดียนสโตร, 2541. 

มหาวิทยาลัยศิลปากร. บัณฑิตวิทยาลัย. คุมือการเรียบเรียงวิทยานิพนธ, นครปฐม :   

โรงพิมพ 

                     มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2549 

สุรศักด์ิ โกสิยพันธ. นํ้าเคลือบเคร่ืองปนดินเผา. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพโอ

เดียนสโตร, 2528 

อายุวัฒน สวางผล. วัตถุดิบที่พรหลายในงานเซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : โอ

เดียนสโตร, 2543 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก โครงการ 

 - แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ  

 - บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ  



 

 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ  

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 
  (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562– กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน   83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง 

 จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

ประมาณการคาใชจาย   390  บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย  เจริญวงศ  รหัสประจําตัว  39453 ปวช.3/5 

2.  นายศรชัย               แซจู                รหัสประจําตัว 39431 ปวช.3/5 

3.  นายชนานนท               ดีพรอม   รหัสประจําตัว 39678 ปวช.3/5 

 
 

   ลงชื่อ..........................................................ประธานโครงการ 

               (นายพงศศรัณย  เจริญวงศ)  ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
 

..........................................................................................               ........................................................................................................ 
 
..........................................................................................               ........................................................................................................ 
 
..........................................................................................               ........................................................................................................ 
 
 

ลงชื่อ..........................................................            ลงชื่อ....................................................................

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล) ....../...../.......            (อาจารยอุดมพร เปตานนท)......./......./....... 

 

 

   ลงชื่อ....................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) ......./......./....... 



ชื่อโครงการ      สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 
  (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช 
 
อาจารยท่ีปรึกษา  อาจารยกันตชาติ              เมธาโชติมณีกุล 

 
อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยอุดมพร  เปตานนท 
 
ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย เจริญวงศ  ประธานโครงการ  

2.  นายศรชัย  แซจู                รองประธานโครงการ 

3.นายชนานนท               ดีพรอม                             หัวหนาฝายผลิต 

 

หลักการและเหตุผล 
เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษย มาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า 

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนเวลายาวนาน ก็จะมีการ

พัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งในดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

และสืบทอดตอกันมาจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถบงบอกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ไดเปน

อยางดี 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูในธรรมชาติอยางดินเผาเพื่อเพิ่มมูลคาใหเปนสวนผลิตในการสรางตัวสินคา ให

ออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงามตามที่ออกแบบและวางแผนไว เพื่อดําเนินตามรอย

เศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราชดําริของพระเจาอยูหัวที่วาดวยการใชอยางพอเพียง เชนเดียวกับกลุม

ของขาพเจาที่นําดินเผามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุรักษณวัฒนธรรมใหคงไว และกลุม

ของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรมที่มีคุณคาและสามารถสราง

รายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําเคร่ืองปนดินเผามากขึ้น 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติ 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

1. การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. ทําการหาวัสดุเคร่ืองปนดินเผา 

4. นําเคร่ืองปนดินเผาที่ขึ้นรูปเปนแจกันดอกไมมาเตรียมวาดลวดลาย  

5. รางลวดลายตามที่เราออกแบบไว 

6. ลงสีบนแจกันใหสวยงาม 

7. รอแหง แลวตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ังเปนอันเสร็จสิ้นของการทํางาน 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิย. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

 

        

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน 

และจัดสรรงบประมาณ 

        

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 
        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 
        

 

วัน เวลา สถานท่ี 

83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค           250   บาท 

2. พูกันทาสี      140    บาท 

             รวม       390 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สามารถสรางมูลเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําประจํา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจทําใหวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเกิดการเสียหายได 

2. วัตถุดิบที่ใชอาจมีจํานวนไมเพียงพอตอการผลิต 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. วัสดุที่นํามาใชควรหาแหลงวัตถุดิบสํารองไว 

 2.    ควรเก็บวัตถุดิบไวในที่แหง เพื่อปองกันการขึ้นรา 

 

ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ......................................................... 

       (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                   (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)             

        อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                              อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 

                                         ลงชื่อ.............................................. 
               (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

                                                    หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 
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บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

 โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 ท่ีปรึกษาโครงการ  อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยอุดมพร     เปตานนท 

 ผูรับผิดชอบโครงการ  นายพงศศรัญย   จริญวงศ   รหัสประจําตัว 39678   ปวช.3/5 

                                                  นายศรชัย            แซจู        รหัสประจําตัว 39431  ปวช.3/5 

                                                  นายชนานนท     ดีพรอม    รหัสประจําตัว  39678  ปวช.3/5 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-16 ส.ค.62   

แผนการดําเนินงาน    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ +บทที่1-3 

แผนการดําเนินงานกับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่1-3 แผนการดําเนินงาน และ

บรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

 

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 2

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

(ปฏิบัติงานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปรรค และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอและสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสงตรวจรูปเลมโครงการ 17-21 ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ.63   



 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 
 

ชื่อโครงการ     เพนทแจกันดินเผา 

ระยะเวลาการดําเนินงาน  มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน    83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง 

 จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

ประมาณการคาใชจาย  

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย เจริญวงศ รหัสประจําตัว  39453 ปวช.3/5 

2.  นายศรชัย  แซจู  รหัสประจําตัว 39431 ปวช.3/5 

3. นายชนานนท  ดีพรอม  รหัสประจําตัว 39678  ปวช.3/5 

 

 

  ลงช่ือ..........................................................ประธานโครงการ 

             (นายพงศศรัญย เจริญวงศ)   ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
  

..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    ......................................................................................... 
 
 

ลงช่ือ....................................................................          ลงช่ือ.................................................................... 

   (อาจารยกันตชาติ เมธาโชตมิณีกุล) . ....../......./.......  (อาจารยอุดมพร เปตานนท) ......./......./....... 

                 
 

  ลงช่ือ.............................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)  

          ......./......./....... 

 



ชื่อโครงการ   เพนทแจกันดินเผา 

 
แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม นวัตกรรมสิ่งประดิษฐ 
 
อาจารยท่ีปรึกษา               อาจารยกันตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 
อาจารยท่ีปรึกษารวม   อาจารยอุดมพร   เปตานนท 
ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายพงศศรัญย เจริญวงศ ประธานโครงการ  

2. นายศรชัย  แซจู  รองประธานโครงการ 

3. นายชนานนท ดีพรอม  เหรัญญิก 

 
หลักการและเหตุผล 

เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษย มาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า 

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนเวลายาวนาน ก็จะมีการ

พัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งในดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

และสืบทอดตอกันมาจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถบงบอกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ไดเปน

อยางดี 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูในธรรมชาติอยางดินเผาเพื่อเพิ่มมูลคาใหเปนสวนผลิตในการสรางตัวสินคา ให

ออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงามตามที่ออกแบบและวางแผนไว เพื่อดําเนินตามรอย

เศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราชดําริของพระเจาอยูหัวที่วาดวยการใชอยางพอเพียง เชนเดียวกับกลุม

ของขาพเจาที่นําดินเผามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุรักษณวัฒนธรรมใหคงไว และกลุม

ของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรมที่มีคุณคาและสามารถสราง

รายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําเคร่ืองปนดินเผามากขึ้น 



วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติ 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

1. การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. ทําการหาวัสดุเคร่ืองปนดินเผา 

4. นําเคร่ืองปนดินเผาที่ขึ้นรูปเปนแจกันดอกไมมาเตรียมวาดลวดลาย  

5. รางลวดลายตามที่เราออกแบบไว 

6. ลงสีบนแจกันใหสวยงาม 

7. รอแหง แลวตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ังเปนอันเสร็จสิ้นของการทํางาน 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 

 

 



ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิย. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

 

        

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน 

และจัดสรรงบประมาณ 

        

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 
        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 
        

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค           250   บาท 

2. พูกันทาสี      140    บาท 

             รวม       390 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สามารถสรางมลูเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําประจํา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจทําใหวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเกิดการเสียหายได 

2. วัตถุดิบที่ใชอาจมีจํานวนไมเพียงพอตอการผลิต 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. วัสดุที่นํามาใชควรหาแหลงวัตถุดิบสํารองไว 

 2.    ควรเก็บวัตถุดิบไวในที่แหง เพื่อปองกันการขึ้นรา 

  

 

 

 

 

 

 

 



ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ.............................................   

        (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                                           (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)             
           อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                          อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 
 

ลงชื่อ............................................. 
(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 
อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 



 



 



บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

 โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 ท่ีปรึกษาโครงการ อาจารยธัญศญา    ธรรมิสกุล 

ท่ีปรึกษารวมโครงการอาจารยอุดมพร     เปตานนท 

 ผูรับผิดชอบโครงการ นายพงศศรัญย   จริญวงศ  รหัสประจําตัว 39678   ปวช.3/5 

                                                นายศรชัย            แซจู        รหัสประจําตัว 39431  ปวช.3/5 

                                                นายชนานนท     ดีพรอม    รหัสประจําตัว  39678  ปวช.3/5 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-16 ส.ค.62   

แผนการดําเนินงาน    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ +บทที่1-3 

แผนการดําเนินงานกับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่1-3 แผนการดําเนินงาน และ

บรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 2

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

(ปฏิบัติงานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปรรค และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอและสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสงตรวจรูปเลมโครงการ 17-21 ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ.63   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

-รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



 
 

 

 

 

             แบบสอบถาม 

ใบประเมินโครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช “เพนทแจกันดินเผา” 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลง (        ) ในหนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ 

(      ) ชาย              (     ) หญิง 

2. อาชีพ 

(      ) ครู/อาจารย    (     ) นักศึกษา               (     ) อ่ืน ๆ 

3. ระดับการศึกษา 

(      ) ตํ่ากวาปริญญาตรี      (     ) ปริญญาตรี            (     ) สูงกวาปริญญาตรี  

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลง (        ) ในหนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

 5=มากท่ีสุด       4=มาก       3=ปานกลาง       2=นอย      1=นอยท่ีสุด 

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับชิ้นงาน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

 

     

2.  ความคงทนของผลิตภัณฑ 

 

     

3.  ประสิทธิภาพในการใชงาน 

 

     

4.  ความปลอดภัยในการใชงาน 

 

     

 

ขอเสนอแนะ………………………………………………………………………………......……

…………………………………………………………………………………………...………… 

       ขอบคุณสําหรับความรวมมือ 



รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

รายงานผลการประเมินโครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือ เพนทแจกันดินเผา จากการ

สํารวจกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  100  ตัวอยาง สรุปไดดังน้ี 

 

     ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (แสดงคาความถี่ และรอยละ) 

 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ลักษณะกลุมตัวอยางนักศึกษาผูตอบแบบสอบถาม เพศ 

1. เพศ ความถี่ รอยละ 

ชาย 38 38.00 

หญิง 62 62.00 

รวม 100 100.00 

  

 จากตารางที่ 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 62 คน คิดเปน

รอยละ 62 และเพศชาย  มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 38.00 

 

ตารางท่ี 2 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับอาชีพ 

2. อาชีพ ความถี ่ รอยละ 

คุณครูอาจารย 3 3.00 

นักศึกษา 77 77.00 

อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม  100 100.00 

 

 จากตารางที่ 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักศึกษา มีจํานวน 77คน             

คิดเปนรอยละ 77.00  รองลงมามีอาชีพเปนคุณครูอาจารย มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 

 

 

  

         

 



 

ตารางท่ี 3 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา 

3. ระดับการศึกษา ความถี ่ รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี  82 82.00 

ปริญญาตรี 15 15.00 

สูงกวาปริญญาตรี 3 3.00 

รวม 100 100.00 

 

 ตารางที่ 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี                    

มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 82.00 รองลงมา ระดับปริญญาตรี มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 

15.00 และระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 

 

ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช เพนทแจกันดินเผา ของวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  (แสดงคารอยละ คาเฉลี่ย มาตรฐาน)  มีระดับการประเมินความพึง

พอใจดังตอไปน้ี 

 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของกลุมเพนทแจกันดินเผา 

ตารางท่ี 4 ความพึงพอใจในการใหบริการ 

ขอพิจารณา (χ ̅)   SD ระดับความคิดเห็น 

1.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีรูปแบบและ

ลวดลายที่สวยงาม 

4.36 0.48 มาก 

2.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีรูปทรงและ

ลวดลายเหมาะสมกับการนําไปใชงาน 

4.38 0.49 มาก 

3.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีความเปน

เอกลักษณแตกตางจากทองถิ่นอ่ืน 

4.33 0.47 มาก 

4.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีความเปน

เอกลักษณแตกตางจากทองถิ่นอ่ืน 

4.51 0.50 มากที่สุด 

5.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสื่อถึงความเปน

ภูมิปญญาเคร่ืองปนดินเผาไดเปนอยางดี 

4.66 0.50 มากที่สุด 

 



ขอพิจารณา (χ ̅)   SD ระดับความคิดเห็น 

6.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสามารถเปน 

แนวทางเลือกการสรางรายได 

4.74 0.23 มากที่สุด 

7.   สีสันสวยงามนาใช 4.00 0.00 มาก 

8.   มีลวดลายที่สวยงาม กลมกลืนกัน 4.33 0.58 มาก 

9.   มีพื้นผิวบนผลิตภัณฑ เหมาะสม

สวยงาม 

4.33 0.58 มาก 

รวม 4.40 0.43 มาก 

 

 จากตารางที่ 4 พบวา ความพึงพอใจของกลุมเพนทแจกันดินเผา โดยภาพรวมมีความ                 

พึงพอใจอยูในระดับมาก (x� = 4.40, SD =0.43) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสามารถเปนแนวทางเลือกการสรางรายได มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก

ที่สุด (x� = 4.74, SD =0.23) รองลงมา คือ  ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสื่อถึงความเปนภูมิปญญา

เคร่ืองปนดินเผาไดเปนอยางดี  มีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด (x� = 4.66, SD =0.50) และขอที่

มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ  สีสันสวยงามนาใช มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก (x� = 4.00, SD =0.00) 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปแบบสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                            สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 

                     (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วัสดุอุปกรณ 
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ข้ันตอนการทํา 

 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2.  ลงมือปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวาดโครง 

 

                                           

 
          

 

 

 

 

 

 

 

 



3. ลงสีตรงเสน 

 

 
 

 
 

            

4.ลงสีใสแจกัน 



 

 
                           

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประธานโครงการ 

นายพงศศรัญย เจริญวงศ 

ชื่อเลน อารท  อายุ 19 

ท่ีอยู 83/614 หมู. 5 ตําบลบางเมือง อําเภอเมือง 

จังหวัด สมุทรปราการ 10270 

เบอรโทร  0970974316 
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รองประธาน 

นายศรชัย แซจู 

ชื่อเลน อารท  อายุ 18 

ท่ีอยู 19/356 หมู4. ตําบลสําโรงเหนือ  

อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

เบอรโทร 0858478908 
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เหรัญญิก 

นายชนานนท ดีพรอม 

ชื่อเลน แทน อายุ 18 

ท่ีอยู 33/181หมู.5 ตําบลบางบอ อําเภอบางบอ 

จังหวัด สมุทรปราการ 10560 

เบอรโทร 0944807770 
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