
 

โครงการ สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 

    (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

 

 

 

 

 

 

 

 

จัดทําโดย 

                                                     นายพงศศรัญย       เจริญวงศ 

                                                     นายศรชัย                   แซจู 

                                                     นายชนานนท       ดีพรอม  

 

 

 

 

 

 

 

 

โครงการน้ีเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการ หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ 

สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ปการศึกษา  2562 

  



 
 

ชื่อโครงการภาษาไทย โครงการ สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 

ชื่อโครงการภาษาอังกฤษ     (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

โดย 1. นายพงศศรัญย เจริญวงศ       

 2. นายศรชัย                   แซจู 

 3. นายชนานนท             ดีพรอม 

 

………………………………………………………………………………………………………. 

 

คณะกรรมการอนุมติใหเอกสารโครงการฉบับน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาวิชาโครงการ

ตามหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย

พณิชยการ (ATC.) 

 

 

 

………................................................           .................................................................. 

   (อาจารยกันตชาติ  เมธาโชติมณีกุล)                                       (อาจารยอุดมพร  เปตานนท) 

        อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                                 อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ      

  

 

 

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

         (อาจารยวงเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

               หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 
 



สารบัญ 

เร่ือง          หนา 

บทคัดยอ         (ก) 

กิตติกรรมประกาศ        (ข) 

บทท่ี 1 บทนํา 

 หลักการและเหตุผล       1 

 วัตถุประสงคของโครงการ      1 

 เปาหมายของโครงการ      1 

 การติดตามผล และการประเมินโครงการ    2 

 ผลที่คาดวาจะไดรับ       2 

บทท่ี 2 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดการออกแบบผลิตภัณฑ      3 

 แนวคิดเกี่ยวกับสิ่งประดิษฐ      4 

 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอผูบริโภค  4 

 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค      21 

 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ      22 

 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด      29 

 งานวิจัยที่เกี่ยวของ       35 

บทท่ี 3 วิธีการดําเนินโครงการ 

 วิธีการดําเนินงาน       38  

 แผนการปฏิบัติงาน       39 

 งบประมาณและวัสดุอุปกรณ      40 

 การติดตามผลและการประเมิน      40 

 ผลที่คาดวาจะไดรับ       40 

 ปญหาและอุปสรรค       40 

 ความเปนมาของธุรกิจ       41  

 แผนบริหารจัดการ       41  

 

 

 



สารบัญ (ตอ) 

เร่ือง          หนา 

 แผนการตลาด       45 

  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง    45 

บทท่ี 4 ผลการดําเนินโครงการ       

 รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล     46 

 บัญชีรายรับ – รายจาย       53 

 ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ     54 

 วัตถุประสงคโครงการ       54 

บทท่ี 5 สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 สรุปผลการดําเนินโครงการ      55 

 ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ    56 

 ขอเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนา     56 

 ขอเสนอแนะในการพัฒนาและแกไขปญหา    56 

บรรณานุกรม 

ภาคผนวก 

 ภาคผนวก ก โครงการ       58 

 ภาคผนวก ข แบบสอบถาม      68 

 ภาคผนวก ค ประมวลภาพสิ่งประดิษฐในโครงการ   73 

 ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ     81 



กิตติกรรมประกาศ 

  

โครงการการประดิษฐ เพนทแจกันดินเผา ความชวยเหลือเปนอยางดีจาก อาจารยกันตชาติ  

เมธาโชติมณีกุล อาจารยอุดมพร เปตานนท และอาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ ที่ใหคําปรึกษา 

แนะนําตลอดการดําเนินงาน ในการใหความรูในการสรางสรรคผลงานคณะผูจัดทําขอขอบพระคุณ

ผูมีอุปการคุณทุกทานที่ใหความชวยเหลือในเร่ืองตาง ๆ ที่ทําใหโครงงานการประดิษฐเพนทแจกัน

ดินเผาประสบผลสําเร็จเปนอยางดี 

 โครงการน้ีสําเร็จขึ้นไดดวยสมาชิกในกลุมโครงการที่ชวยคิดวางแผนและแกไขปญหาใน

การทําโครงงานใหดําเนินไปตาขั้นตอนและสําเร็จอยางสมบูรณ 

  ทายสุดน้ีผูจัดทําหวังเปนอยางยิ่งวา โครงการน้ีจะเปนประโยชนตอการศึกษาของผูสนใจ

ตอไป 
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บทคัดยอ 

โครงการน้ีเปนโครงการประเภท สิ่งประดิษฐ   มีวัตถุประสงคเพื่อ 1. เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุกระจกและไมที่ไมใช

แลว 3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม  4. เพื่อฝกสมาธิและ

ความคิดสรางสรรค 

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

ประเมินผล  สรุปไดดังน้ี  

วันเวลาและสถานที่ดําเนินงานโครงการคือเร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 1 มิถุนายน 2562 ถึง 22 

กุมภาพันธ 2563 สถานที่ดําเนินงานโครงการ คือ หมูบานทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.

สมุทรปราการ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน3000 บาท ไดกําไรทั้งสิ้น 300 บาท 

หักทุนจากการดําเนินงาน 3000บาท รวมไดกําไรสุทธิ 300 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุมคนละ 

100 บาท 

 



ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงงาน  

1. สมาชินในกลุมเวลาวางไมตรงกัน  

2. มีปญหาในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. ปญหาในดานเคร่ืองมือและอุปกรณที่สมาชิกภายในกลุมที่ไมมีความชํานาญในการใช 

ขอเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนา 

1. ประธานไดมีการแบงเวลาใหสมาชิกกลุม 

2. ประธานพิจารณาตามความเหมาะสมของสมาชิกกลุมในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. หาขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณและลองฝกฝนการทําใหเกิดความชํานาญ 

ขอเสนอแนะในการพัฒนาและแกไขปญหา 

1. ตองมีการทํางานทีม มีความรับผิดชอบในหนาที่ ตองมีความสนใจในงาน 

2. หาขอมูลและแนวทางการแกไขปญหาเฉพาะหนา และปรับใชใหเกิดประโยชนในการ

ดําเนินงานในอนาคต 

3. พยายามเรียนรูและฝกฝนการใชอุปกรณตางๆ 

 



บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

                เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษยมาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา 

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนระยะเวลายาวนาน ก็จะมี

การพัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเองลักษณเฉพาะตัว

และสืบทอดตอกับมากนุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถแบงออกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ได

เปนอยางดี 

                ดังน้ันคระผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูอยางแจกันเพื่อเพิ่มมูลคาใหตัวสินคา ใหออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงาม

ตามที่ออกแบบและวางแผนไวเพื่อตามรอยเศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราดําริของพระเจาอยูหัวที่วา

ดวยใชอยางพอเพียง เชนเดียวกัลปกลุมของขาพเจาที่นํามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุ

รักษณศิลปะใหคงไวและกลุมของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรม

ที่มีคุณคาและสามารถสรางรายไดใหกับผูคาเปนโครงการมีอาชีพและมีรายไดเพิ่มขึ้น 

 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาใหกับวัสดุเหลือใช 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

 1.  การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

 2.  เสนอขายบุคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ



2 
 

 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

 1.  นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

 2.  นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

 3.  รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.  การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2.  สามารถสรางมูลคาใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดกับใหผูที่มีอาชีพ 

3.  ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4.  ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 
 



บทท่ี 2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคิด ทฤษฏีท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

          1. ความเปนมาของงานสิ่งประดิษฐ 

          2. แนวคิดทัศนคติ 

          3. ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 

          4. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 4P’s ( Marketing Mix) 

          5. งานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ 

 

1. ความเปนมาของสิ่งประดิษฐ 

 ศิลปะที่ถูกสรางขึ้นจากวัสดุที่เปนดินเผาน้ีไมวาจะสรางขึ้นเพื่อประโยชนใชสอยหรือเพื่อ

ความสะดวกในการดํารงชีพดวยสภาพแวดลอมทางภูมิศาสตร  จนถึงความเชื่อถือ   ศาสนา  และ

ประเพณีก็ตาม สิ่งเหลาน้ีเปนปจจัยที่สําคัญที่ทําใหมนุษยไดใชความคิด การสังเกต และรวบรวมเอา

ประสบการณความคิดสรางสรรคถายทอดออกมาเปน งานศิลปะในรูปของดินเผาอยางที่ปรากฏให

เห็นอยูจนทุกวันน้ี 

 ในประเทศไทยมีหลักฐานปรากฏใหเชื่อไดวามีการประดิษฐศิลปะในรูปของดินเผามานาน

กวา  10,000 ป  จากการขุดคนพบและการศึกษาเศษดินเผาของนักโบราณคดี  สรุปวาเราสามารถ

พบเศษดินเผาในทุกรูปแบบไดทั่วไปทุกหนทุกแหงที่จัดวาเปนแหลงที่อยูอาศัยของมนุษยต้ังแต

กอนสมัยประวัติศาสตรจนถึงสมัยปจจุบัน แสดงใหเห็นวามนุษยมีความเปนอยูใกลชิดกับ

เคร่ืองปนดินเผาตลอดมา 

 ในระยะแรก มนุษยเราจะเลือกสรรหาที่อยูอาศัยใกลดิน  นํ้า  และมีแสงแดด  มนุษยจึงมี

ประสบการณเกี่ยวของกับสามสิ่งเหลาน้ีอยูทุกวันจนกระทั่งตายไป  ประสบการณที่มนุษยเห็นอยู

เสมอ  ก็คือ  เห็นดินที่เปยกตามริมแหลงนํ้า  เปนรูปรอยเทาเวลาเหยียบย่ําเดินไป  ไดเห็นนํ้าไหล

เซาะดินพัง  ไดเห็นดินซึ่งมีความเหนียวไมเหมือนกัน  ไดเห็นดินออนตัวเมื่อเปยกนํ้าเวลาฝน

ตก  ไดเห็นดินที่เปยกน้ันแหงเมื่อถูกแดด   เห็นอยูนานวันหมุนเวียนกันซ้ําแลวซ้ําอีกจนมนุษย

สะสมประสบการณตางๆ เหลาน้ี  และชักนําใหมนุษยเกิดความคิดเอาดินมาปนเปนรูปตางๆ  ตาม

จินตนาการของตนเอง  แลวตากใหแหงใชเปนอุปกรณใชสอย ( ยังไมมีการเผา )  บางกลุมชนพบวา



มีการเอายางไมหรือนํ้ามันจากสัตวทาบนภาชนะน้ันเพื่อใหสามารถใสนํ้าเก็บไวไดทั้งยังทําให

ภาชนะเหลาน้ันมีความทนทานในการใชงานดีอีกดวย   ยุคตอมาความกาวหนาในการใชไฟเกิดขึ้น

หรืออาจเน่ืองมาจากเห็นภาชนะที่เอาไวใกลไฟแข็งแกรงเวลาถูกฝนก็ไมออนตัวละลายไป  จากจุด

น้ีเองคงเปนสื่อนําใหมนุษยรูจักเอาเกิดขึ้นภาชนะดินน้ันไปเผาไฟใหแข็งแกรง  แทนการตาก

แดด  ในยุคแรกๆ  การทําเคร่ืองปนดินเผาน้ีไดตามที่ตาง ๆ  ในโลกหลายแหงนอกจากที่พบใน

ประเทศไทย   
2. แนวคิดทัศนคต ิ

ความหมายของทัศนคต ิ

ทัศนคติ เปนแนวความคิดที่มีความสําคัญมากแนวหนึ่งทาง จิตวิทยาสังคม และ การส่ือสาร และมีการ

ใช คํานี้กันอยางแพรหลาย สําหรับการนิยามคําวา ทัศนคติ นั้น ไดมีนักวิชาการหลายทานใหความหมายไวดังนี้ 

โรเจอร (Roger , 1978 : 208 – 209 อางถึงใน สุรพงษ โสธนะเสถียร , 2533 : 122) ไดกลาวถึง ทัศนคติ วา เปน

ดัชนีช้ีวา บุคคลนั้น คิดและรูสึกอยางไร กับคนรอบขาง วัตถุหรือส่ิงแวดลอมตลอดจนสถานการณตาง ๆ โดย 

ทัศนคติ นั้นมีรากฐานมาจาก ความเช่ือที่อาจสงผลถึง พฤติกรรม ในอนาคตได ทัศนคติ จึงเปนเพียง ความพรอม 

ที่จะตอบสนองตอส่ิงเรา และเปน มิติของ การประเมิน เพ่ือแสดงวา ชอบหรือไมชอบ ตอประเด็นหนึ่ง ๆ ซ่ึงถือ

เปน การส่ือสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) ที่เปนผลกระทบมาจาก การรับสาร อันจะมีผลตอ

พฤติกรรม ตอไปโรเสนเบิรก และฮอฟแลนด (Rosenberg and Hovland , 1960 : 1) ไดใหความหมายของ ทัศนคติ ไววา 

ทัศนคติ โดยปกติสามารถ นิยาม วา เปนการจูงใจตอแนวโนมใน การตอบสนองอยางเฉพาะเจาะจงกับส่ิงที่เกิดขึ้น

เคลเลอร (Howard H. Kendler , 1963 : 572) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง สภาวะความพรอม ของบุคคล ที่จะ แสดง

พฤติกรรม ออกมา ในทางสนับสนุน หรือ ตอตานบุคคล สถาบัน สถานการณ หรือ แนวความคิดคารเตอร วี. กูด 

(Carter V. Good , 1959 : 48) ใหคําจํากัดไววา ทัศนคติ คือ ความพรอม ที่จะ แสดงออก ในลักษณะใด ลักษณะหนึ่ง ที่

เปน การสนับสนุน หรือ ตอตานสถานการณ บางอยาง บุคคล หรือส่ิงใด ๆนิวคอมบ (Newcomb , 1854 : 128) ใหคํา

จํากัดความไววา ทัศนคติ ซ่ึงมีอยูในเฉพาะคนนั้น ขึ้นกับ ส่ิงแวดลอม อาจ แสดงออก ในพฤติกรรม ซ่ึงเปนไปได

ใน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะชอบหรือพึงพอใจ ซ่ึงทําใหผูอ่ืนเกิด ความรักใคร อยากใกลชิดส่ิงนั้น ๆ หรืออีก 

ลักษณะหนึ่ง แสดงออก ในรูปความไมพอใจ เกลียดชัง ไมอยากใกลส่ิงนั้นนอรแมน แอล มุน (Norman L. Munn , 

1971 : 71) กลาววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก และ ความคิดเห็น ที่บุคคล มีตอส่ิงของ บุคคล สถานการณ สถาบัน และ

ขอเสนอใด ๆ ในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซ่ึงมีผลทําให บุคคลพรอม ที่จะ แสดงปฏิกิริยา ตอบสนอง ดวย 

พฤติกรรม อยางเดียวกันตลอดจี เมอรฟ , แอล เมอรฟ และ ที นิวคอมบ (G. Murphy , L. Murphy and T. Newcomb , 1973 : 

887) ใหความหมายของคําวา ทัศนคติ หมายถึง ความชอบ หรือไมชอบ พึงใจ หรือไมพึงใจที่บุคคลแสดงออกมา

ตอส่ิงตาง ๆเดโช สวนานนท (2512 : 28) กลาวถึง ทัศนคติ วาเปนบุคลิกภาพที่สรางขึ้นได เปล่ียนแปลงไดและเปน 

แรงจูงใจ ที่กําหนด พฤติกรรม ของบุคคล ที่มีตอส่ิงแวดลอมตาง ๆ สุนทรเสณี (2531 : 2) กลาวถึง ทัศนคติ ที่

เช่ือมโยงไปถึง พฤติกรรมของบุคคลวาทัศนคติ  

1. ความสลับซับซอนของความรูสึก หรือการมีอคติของบุคคล ในการที่จะ สรางความพรอม ที่จะกระทํา

ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ตามประสบการณของบุคคลนั้น ที่ไดรับมา 

2. ความโนมเอียง ที่จะมีปฏิกิริยาตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งในทางที่ดีหรือ ตอตาน ส่ิงแวดลอม ที่จะมาถึงทางหนึ่ง

ทางใด 
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3. ในดาน พฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตัว หรือความพรอมที่จะตอบสนองจากคําจํากัดความตางๆ 

เหลานี้ จะเห็นวามีประเด็นรวมที่สําคัญดังนี้ คือ 

3.1 ความรูสึกภายใน 

 3.2  ความพรอม หรือ แนวโนมทีจ่ะมีพฤติกรรมในทางใดทางหนึ่ง 

ดังนั้นจึงสรุปไดวา ทัศนคติ เปนความสัมพันธที่คาบเก่ียวกันระหวางความรูสึก และความเช่ือ หรือการรู

ของบุคคล กับแนวโนมที่จะมี พฤติกรรมโตตอบ ในทางใดทางหนึ่งตอเปาหมายของ ทัศนคติ นั้นโดยสรุป 

ทัศนคติ ในงานที่นี้เปนเรื่องของจิตใจ ทาที ความรูสึกนึกคิด และความโนมเอียงของบุคคล ที่มีตอขอมูลขาวสาร 

และการเปดรับ รายการกรองสถานการณ ที่ไดรับมา ซ่ึงเปนไปไดทั้งเชิงบวก และเชิงลบ ทัศนคติ มีผลใหมีการ

แสดง พฤติกรรม ออกมา จะเห็นไดวา ทัศนคติ ประกอบดวย ความคิดที่มีผลตออารมณ และความรูสึกนั้น ออกมา

โดยทางพฤติกรรม 

 

องคประกอบทัศนคต ิ

จากความหมายของ ทัศนคติ ดังกลาว ซิมบาโด และ เอบบีเซน (Zimbardo and Ebbesen , 1970 อางถึงใน พร

ทิพย บุญนิพัทธ ,2531 : 49) สามารถแยกองคประกอบของ ทัศนคติ ได 3 ประการคือ 

1. องคประกอบดานความรู ( The Cognitive Component) คือ สวนที่เปนความเช่ือของบุคคล ที่เก่ียวกับส่ิงตาง 

ๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบ และไมชอบ หากบุคคลมีความรู หรือคิดวาส่ิงใดดี มักจะมี ทัศนคติ ที่ดีตอส่ิงนั้น แตหากมี

ความรูมากอนวา ส่ิงใดไมดี ก็จะมี ทัศนคติ ที่ไมดีตอส่ิงนั้น 

2. องคประกอบดานความรูสึก ( The Affective Component) คือ สวนที่เก่ียวของกับอารมณที่เก่ียวเนื่องกับส่ิง

ตาง ๆ ซ่ึงมีผลแตกตางกันไปตาม บุคลิกภาพ ของคนนั้น เปนลักษณะที่เปนคานิยมของแตละบุคคล 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม ( The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของบุคคลตอส่ิงหนึ่ง หรือ

บุคคลหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจาก องคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก 

ดังนั้น สวนประกอบทาง ดานความคิด หรือ ความรู ความเขาใจ จึงนับไดวาเปนสวนประกอบ ขั้น

พ้ืนฐาน ของ ทัศนคติ และสวนประกอบนี้ จะเก่ียวของ สัมพันธ กับ ความรูสึกของบุคคล อาจออกมาในรูปแบบ

แตกตางกัน ทั้งในทางบวก และทางลบ ซ่ึงขึ้นอยูกับ ประสบการณ และ การเรียนรู 

 

 

ลักษณะของทัศนคต ิ

ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา อางโดยรุงนภา, 2536) 

3.1.ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ หรือจะ

เรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

3.2.ทัศนคติจะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลาแตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปล่ียน-แปลง 

3.3.ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด ไมวาจะ

เปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตองเผชิญหรือหลีกเล่ียงตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง 

3.4.ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึง

หมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย นอกจากนี้ยังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 

ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว, 2538) 
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1.ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอส่ิงนั้น ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี ชอบ-ไมชอบ เปน

ทัศนคติในทางบวกหรือลบในส่ิงนั้น 

2.ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบวามีความมากนอยหรือความรุนแรงมากเพียงใด 

3.ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความม่ันใจ ความสําคัญของ

ส่ิงนั้น ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพ่ีนองของตนยอมเขมขนกวาทัศนคติตอ

คนอ่ืน 

4.ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางครั้งทัศนคติมีลักษณะกํ้าก่ึงกัน คือมีทั้งชอบและไมชอบพอ ๆ กัน 

เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซ่ึงจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

 5.ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เชน คนที่นับถือศาสนาหนึ่ง ถา

มีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนนั้นจะมีปฏิกิริยาโตตอบทันท ี

 

แหลงอิทธิพลท่ีมีผลตอการกําหนดทัศนคต ิ

รูปแบบการเกิดทัศนคต ิ

รูปแบบการเกิดทศันคตินัน้แบงออกเปน 3 ประเภท (Solomon, Michaet R. 1996:160) 

1.ทัศนคติที่เกิดจากกระบวนการคดิ (Attitude Base on Cognitive Information Processing) เริ่มจากการที่บุคคลสราง

ความนําเช่ือถือ (Belief) เก่ียวกับสินคาโดยการส่ังสมเก็บรวบรวมขอมูลหลังจากประเมินความเช่ือแลวก็จะเกิด

ความรูสึกเก่ียวกับสินคา (Affect) แลวรูสึกชอบหรือไมชอบนั้น จะนําไปสูพฤติกรรมรูปแบบนี้เปนรูปแบบกรับวน

การการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีความเก่ียวพันธ สูงสุดสําหรับผูบริโภคผูบริโภคจะถูกกระตุนใหเก็บรวบรวมขอมูล

เพ่ือนํามาประกอบกานตัดสินใจเลือกสินคาแบรนดที่ตัวเองชอบที่สุด  

 2.ทัศนคติที่เกิดขึ้นในกระบวนการเรียนรูจากพฤติกรรม (Attitude Based on Behavior Learning Process)เปน

ทัศนคติภายใตรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีความเก่ียวพันต่ําสําหรับผูบริโภค คือผูบริโภคมีขอมูล

หรือ ความรูเก่ียวกับสินคาไมมากนัก และไมมีความรูสึกชอบสินคาแบรนดใดเปนพิเศษผูบริโภคจะรูสึกอยางไรก็

ขึ้นอยูกับประสบการณที่ไดรับจากสินคา นั้นดีหรือไมดี  

 3.ทัศนคติที่เกิดจากความรูสึก (Attitude Based on Hedonic Consumption )เปนรูปแบบการตัดสินใจซ้ือโดยอาศัย

ความรูสึกเปนตัวนํา โดยพฤติกรรมและความเช่ือมีบทบาทคอนขางนอยในการกอใหเกิด ทัศนคติ ทัศนคติใน

รูปแบบนี้เกิดขึ้นจากคุณสมบัติของสินคาที่ไมอาจ จับตองไดแตสัมผัสไดดวยความรูสึก เชน การดูโฆษณา แลว

ชอบจึงตัดสินใจซ้ือ หรือการเห็นหีบหอ บรรจุภัณฑที่สวยงาม นารัก จึงตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือภายใต 

ทัศนคติรูปแบบนี้เกิดขึ้นเม่ือสินคามีหนาที่แคตอบสนองความพอใจมากกวาผลประโยชนที่ไดรับ 

 

แนวความคิดและทฤษฎีทัศนคตขิองผูบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) โดยภาพรวมหมายถึง ความรู ความเขาใจ ความรูสึกของบุคคลมีตอ  ส่ิงใดส่ิงหนึง่ ซ่ึง

เปนผลมาจากประสบการณหรือส่ิงแวดลอมอันมีแนวโนมทีจ่ะใหบุคคลแสดง     ปฏิกริยา และกระทําตอส่ิงนั้น ๆ 

ในทางสนบัสนุนหรือปฏิเสธ ทัศนคตเิปนส่ิงที่ไมสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจน การที่จะรูถึงทศันคติของบคุคล

ใดบคุคลหนึ่งไดตองใชวิธีแปลความหมายของ    การแสดงออก (รุงนภา กิตติกร, หนาที่ 12,2536) 

1.1 ปจจัยท่ีทําใหเกิดทัศนคติ ปจจัยที่ทําใหเกิดทัศนคติมีที่มาจากประสบการณและคานิยม ซ่ึงมี

รายละเอียดดังนี้(วีระพลและเฉลียว,หนาที่ 20,2538) 
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 1. ประสบการณ (Experience) การที่บุคคลไดพบเห็นคุนเคยหรือทดลองส่ิงใดนับเปนประสบการณ

โดยตรง (Direct Experience) และการที่บุคคลไดยิน ไดฟง ไดอานเก่ียวกับเรื่องใดนับเปนประสบการณทางออม 

(Indirect Experience)  

 2. คานิยม (Value) แตละบุคคลมีคานิยมและการตัดสินคานิยมไมเหมือนกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสภาวะการณ

ของส่ิงแวดลอมของแตละบุคคลทั้งประสบการณและคานิยมทําใหแตละบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งแตกตาง

กันไป 

1.2 ลักษณะของทัศนคต ิ

 ลักษณะสําคัญของทัศนคติมี 4 ประการ คือ (ทิตยา,หนาที่ 16, 2536) 

1. ทัศนคติเปนสภาวะกอนที่พฤติกรรมโตตอบตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ หรือจะ

เรียกวาสภาวะพรอมที่จะมีพฤติกรรมจริง 

2. ทัศนคตจิะมีความคงตัวอยูในชวงระยะเวลา แตมิไดหมายความวาจะไมมีการเปล่ียน-แปลง 

3. ทัศนคติเปนตัวแปรแฝงที่นําไปสูความสอดคลองระหวางพฤติกรรมกับความรูสึกนึกคิด ไมวาจะ

เปนไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรูสึก ตลอดจนการที่จะตองเผชิญหรือหลีกเล่ียงตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง 

4. ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะทําใหบุคคลประเมินผลและเลือกส่ิงใด-    ส่ิงหนึ่ง ซ่ึง

หมายความตอไปถึงการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงดวย 

นอกจากนี้ยังมีการแบงลักษณะของทัศนคติเปน 5 ลักษณะ คือ (วีระพลและเฉลียว,14,2538) 

1. ทิศทาง (Direction) ทัศนคติจะมีทิศทางที่แสดงตอส่ิงนั้น ไดแก ความรูสึกที่ดี-ไมดี ชอบ-ไมชอบ เปน

ทัศนคติในทางบวกหรือลบในส่ิงนั้น 

2. ปริมาณ (Magnitude) คือปริมาณของการชอบ-ไมชอบ วามีความมากนอย หรือความ-รุนแรงมาก

เพียงใด 

3. ความเขม (Intensity) ไดแก ลักษณะอ่ืน ๆ ของทัศนคติเขามาประกอบ เชน ความม่ันใจ ความสําคัญ

ของส่ิงนั้น ๆ จะมามีสวนดวย ทําใหเกิดความเขมขน เชน ทัศนคติที่มีตอญาติพ่ีนองของตนยอมเขมขนกวา

ทัศนคติตอคนอ่ืน 

4. ความตรงขาม (Ambivalence) ในบางครั้งทัศนคติมีลักษณะกํ้าก่ึงกัน คือมีทั้งชอบและไมชอบพอ ๆ กัน 

เรียกวามีความรูสึกตรงขามเทากัน ซ่ึงจะทําใหเกิดความขัดแยงในใจขึ้น 

5. ความเดน (Salience) คือความพรอมที่จะแสดงทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เชน คนที่      นับถือศาสนา

หนึ่ง ถามีคนในศาสนาอ่ืนมาวาศาสนาตนเองไมดี คนนั้นจะมีปฏิกริยาโตตอบทันที           

 

 1.3 องคประกอบของทัศนคต ิ

องคประกอบของทัศนคติแบงออกเปน 3 สวน คือ (รุงนภา  กิตติกร,หนาที่ 17, 2536) 

1. สวนของสติและเหตุผล (Cognitive Component) ในสวนนี้เปนเรื่องของการใชเหตุผลของบุคคลในการ

จําแนกแยกแยะความแตกตาง ตลอดจนผลตอเนื่อง ผลไดผลเสีย กลาวคือ การที่บุคคลจะสามารถนําเอาคุณคาทาง

สังคมที่ไดรับจากการอบรมส่ังสอนและถายทอดมาใชในการวิเคราะหพิจารณาประกอบเหตุผลของการที่ตนจะ

ประเมินขอแตกตางระหวางสวนนี้กับความรูสึกคือการพิจารณาของบุคคลในสวนที่จะมีลักษณะปลอดภัยจาก

อารมณ แตจะเปนเรื่องของเหตุผลอันสืบเนื่องมาจากความเช่ือของบุคคล 
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2. สวนของความรูสึก (Affective Component) หมายถึงบรรดาความรูสึกที่ชอบ ไมชอบ รักหรือเกลียดหรือ

กลัว ซ่ึงเปนเรื่องของอารมณของบุคคล 

3. สวนของแบบพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโนมอันที่จะมี      พฤติกรรม (Action 

tendency) แนวโนมที่จะมีพฤติกรรมนี้จะมีความสัมพันธตอเนื่องกับสวนของความรูสึก ตลอดจนสวนของสติและ

เหตุผล สวนของแบบพฤติกรรมนี้จะเปนสวนที่บุคคลพรอมที่จะมีปฏิกริยาแสดงออกตอเหตุการณหรือส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง 

 1.4 การวัดทัศนคติ 

การวัดทัศนคติเปนการวัดภาวะโนมเอียงในการจะแสดงออก ไมใชเปนการกระทํา แตเปนความรูสึก ซ่ึง

มีลักษณะอัตนัย (Subjective) บุคคลอาจไมใหขอเท็จจริงดวยความจริงใจ เพราะ เห็นวาเปนเรื่องสวนตัว และการ

แสดงออกตอส่ิงใดนั้นไมวาเปนรูปวาจาหรือการเขียน บุคคลมักจะไตรตรองถึงความเหมาะสมตามสภาพการณ

ทางสังคมคือ ตามปกติวิสัย ตามคานิยม ตาม       การยอมรับและการไมยอมรับ และการเห็นชอบหรือไมชอบของ

คนสวนใหญในสังคม (รุงนภากิตติกร,หนาที่ 22, 2536) 

ดังนั้น จึงยังไมมีผูใดคนพบวิธีการที่จะวัดทัศนคติหรือทาทีความรูสึกของบุคคลโดยตรงอันจะเปน

ดรรชนีที่สามารถนํามาเปรียบเทียบกันไดอยางชัดเจน นอกจากเพียงการวัดทัศนคติจากการบันทึกคําพูด และ

พยายามหาความสัมพันธระหวางคําพูดของบุคคลนั้นกับทัศนคติ ซ่ึงผูทําการวัดสามารถมองเห็นและเปนเพียงการ

คาดประมาณ (Estmate) ทัศนคติของบุคคลนั้นเทานั้น 

 

1.5 การวัดทัศนคติท่ีปฏิบัติกันในปจจุบันมีวิธีการตาง ๆ ดังนี้  

1. การสังเกตจากพฤติกรรมของบุคคล วิธีการกระทําไดยากและผลลัพธไมอาจใหความม่ันใจไดวาจะ

ถูกตอง ทั้งนี้เนื่องมาจากการแสดงออกของบุคคลเปนอากัปกริยานั้นอาจไมสะทอนหรือสอใหเราทราบถึงทัศนคติ

ที่แทจริงของเขาได 

2. วิธีการรายงานดวยคําพูด (Verbal Report) โดยใชแบบสอบถาม (Questionaire) และ/หรือการสัมภาษณ 

(Interview) ที่มีลักษณะแบบปรนัย (Objective) 

3. วิธีแปลความ (Interpretive Method) เปนวิธีหาทัศนคติของบุคคลแบบอัตนัย โดยที่    ผูถูกถามมักไมรูถึง

วัตถุประสงคของผูทําการศึกษาไมระแวงสงสัยหรือรูสึกหว่ันเกรงที่จะตอบ      คําถามหรือแสดงความรูสึกนึกคิด 

และไมถูกจํากัดในการตอบ ทั้งในดานเวลาและขอบเขตของ  เนื้อหา เปนวิธีที่สามารถวัดทัศนคติของบุคคลได

ชัดเจน ละเอียด ถูกตองที่สุด แตมีขอจํากัดอยูที่วา ตองใชผูศึกษาที่มีความสามารถ มีความชํานาญทางจิตวิทยา

อยางลึกซ้ึงและใชเวลามาก จึง เหมาะสําหรับใชกับคนจํานวนนอย 

 

นอกจากนี้ยังมีการรวบรวมการวัดทัศนคติวามีอยู 4 วิธี คือ (บุญธรรม  แสงสิริ, หนาที่ 27,2538) 

1. มาตรการวัดแบบของเธอรสโตน (Thurstone’s Type Scale) กําหนดโครงสราง นํา    ขอความไปตัดสิน 

และแจกแจงความถ่ี ความถ่ีสะสม หาความแปรปรวน แลวนําแบบวัดชุดเดิมใหคัดเลือกอีกครั้ง 

2. มาตรวัดแบบของลิเคิรต (Likert Scale) เปนการวัดที่ใชกันอยางกวางขวางกวาแบบอ่ืน ๆ และสามารถ

วัดไดเกือบทุกเรื่อง และยังมีความเที่ยงตรงสูงกวาแบบอ่ืนอีกดวย แตละมาตรวัดหางเทากันเปน 0 1 2 3 4 เปน 

positive หรือ negative 

3. มาตรวัดแบบของกัตตแมน (Guttman Scale) มิใชวิธีสรางและพัฒนาทัศนคติ แตเปนวิธีประเมินหรือ

วิเคราะหมาตราสวน 
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4. มาตรวัดแบบออสกูด (Osgood’s Scale) ใชวัดทัศนคติและวัดบุคลิกภาพ ความคิดเห็น ความเช่ือและ

ความรูสึกที่มีตอส่ิงตาง ๆ โดยแยกความแตกตางของมโนทัศน 

 

3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญอยางย่ิงตอธุรกิจ เพราะตราบใดที่ธุรกิจยังไมรูจักผูบริโภค

อยางดีแลว  การที่จะผลิตสินคามาตอบสนองความตองการผูบริโภคใหเกิดความ พึงพอใจ  คงเปนไปไดยาก 

เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาที่ตนเองตองการซ้ือไดหลากหลายจากผูประกอบการตาง ๆ  ที่มี

อยูมากมาย  ทําใหผูบริโภคมีอํานาจเหนือธุรกิจ  ดังนั้นกุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ  คือ  การรูจักผูบริโภคที่

เปนตลาดเปาหมายของธุรกิจใหดีที่สุดและตอบสนองความตองการทั้งหลายเหลานั้นใหไดนั่นเอง การเขาใจถึง

พฤติกรรมผูบริโภคของนักการตลาดในปจจุบัน  มีความสําคัญตอความสําเร็จของธุรกิจ  เพราะจะทําใหนักการ

ตลาดทราบถึงวิธีการที่จะนําเสนอสินคาและบริการที่ตรงความตองการของผูบริโภคหรือผูใชผลิตภัณฑนั้น  เพ่ือ

สรางความพึงพอใจและทําใหผูบริโภคหรือผูใชเลือกใชผลิตภัณฑของกิจการอยางสมํ่าเสมอ  จนกลายเปนความ

จงรักภักดีตอตราสินคา  ดังนั้นการเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค  จึงเปนหัวใจสําคัญของธุรกิจที่จะทําใหธุรกิจ

ประสบผลสําเร็จ อยูรอดและพัฒนากิจการใหกาวหนาตอไปไดอยางย่ังยืน  

 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ดงัตอไปนี ้

ธงชัย สันติวงษ (2515: 30) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลใดบคุคลหนึ่ง ซ่ึง

เก่ียวของโดยตรงกับการจดัหาใหไดมา และการใช ซ้ือสินคา และบริการ ทั้งนีห้มายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ

ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539:3 ) กลาววา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีที่แตละบุคคลทําการ

ตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เก่ียวกับการบริโภคสินคาซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาวา

สินคาที่เขาจะเสนอขายนั้นใครคือลูกคา(Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?)ทําไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยางไร(How?) ซ้ือ

เม่ือไหร(When?) ซ้ือที่ไหน (Where?) ซ้ือและใชบอยเพียงไร (How often?) รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ 

(Who?) โบวี ฮุสตัน และทิล (Bovee, Houston & Thill. 1995: 108) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวย การกระทํา

ทั้งหมดที่เก่ียวของกับการเลือก การซ้ือ การใช และการกําจัดสินคา และบริการ 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เก่ียวของกับการไดมา  การ

ใช  การประเมินผล  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทํานั้น   ( Engel, Blackwell and 

Miniard. 1995:3) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบริโภคในการคนหา การซ้ือ  การใชการประเมินผล และ

การใชจายสินคาบริการที่คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของเขาได  (Schiffman and Kanuk.1994:7) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การศึกษาวาผูบริโภคมีวิธีการเลือก  การซ้ือ และการใชสินคาและบริการ

อยางไร  เพ่ือสรางความพึงพอใจสําหรับความตองการและความจําเปนของตนเอง (Hanna and Wozniak.2001:2) 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  การศึกษาเก่ียวกับการ

กระทําของบุคคล  ในการที่จะไดมาซ่ึงสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการ โดยมีกระบวนการตัดสินใจ  

ซ่ึงสามารถอธิบายไดนี ้
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1) การกระทําของบุคคล  การซ้ือของผูบริโภคเปนการกระทําที่สามารถแสดงออกมาเปนพฤติกรรม 

ไดแก การหาซ้ือสินคา การสอบถามรายละเอียดจากผูขาย การตอรองราคา การหาขอมูลตาง ๆ   เพ่ือประกอบการ

ตัดสินใจ ซ่ึงแตละบุคคลจะมีพฤติกรรมแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัย

ดานสังคมของแตละบุคคล 

2)  การไดมาซ่ึงสินคาและบริการ   การบริโภคผลิตภัณฑที่ไดมาจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้นเพ่ือให

ชีวิตสามารถดํารงอยูได ทั้งที่ไดมาจากการซ้ือดวยตนเอง หรือมีบุคคลอ่ืนซ้ือให เชน  การซ้ืออาหารรับประทาน

เอง   พอแมซ้ือเส้ือผาใหลูก ลูกซ้ืออาหารใหพอแมรับประทาน หรือเพ่ือนบานนําของขวัญมาให เปนตน 

3)  กระบวนการตัดสินใจ  การที่ผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่ง จะมีกระบวนการตัดสินใจที่

เปนขั้นเปนตอน ประกอบดวย 5 ขั้นตอน  คือ  การรับรูปญหา  การแสวงหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก     

การตัดสินใจซ้ือ    และพฤติกรรมหลังการซ้ือ     ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอนนี้อาจจะใชเวลามาก

หรือนอยแตกตางกัน ตามลักษณะและประเภทของผลิตภัณฑที่ทําการตัดสินใจซ้ือ 

 

ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 

ธุรกิจพยายามหาวิธีการที่จะจูงใจใหผูบริโภคกระทําการซ้ือสินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอขาย แตใน

ความเปนจริงแลว  การจูงใจผูบริโภคใหกระทําตามที่ตนเองตองการนั้นเปนเรื่องยากมาก  โดยเฉพาะในอดีตที่

ผานมา  ธุรกิจใหความสําคัญกับผูบริโภคนอยมากหรืออาจจะมองขามความสําคัญของผูบริโภค  แตในปจจุบันทุก

ธุรกิจตางตระหนักและเล็งเห็นความสําคัญของผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้น  นั่นก็คือ ทุกธุรกิจไดมุง

ใหความสําคัญตอผูบริโภค และมีแนวความคิดวา  การเขาถึงจิตใจของผูบริโภคและเขาใจถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคจะเปนหนทางแหงความสําเร็จของธุรกิจ 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจ   

การนําผลิตภัณฑเขาสูตลาดของนักธุรกิจมีทั้งที่ประสบผลสําเร็จและที่ประสบกับความลมเหลว  สาเหตุ

เปนเพราะธุรกิจยังไมสามารถเขาถึงพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางแทจริง  การผลิตสินคาออกมาไมเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภคจึง เปนตนเหตุที่ทําใหธุรกิจไมสามารถขายสินคาได  หรือถาขายไดแตมียอดขายไมมาก   จึงจําเปน

อยางย่ิงที่ธุรกิจจะตองศึกษาความตองการของผูบริโภคใหดี   กอนที่จะเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาด  เพ่ือปองกัน

ความลมเหลวที่อาจจะเกิดขึ้น  นอกจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือตองการทราบความตองการของ

ผูบริโภคแลว ธุรกิจควรจะพิจารณาดานตาง ๆอยางรอบคอบ  ตั้งแต   การวิเคราะหตลาด  การศึกษาตัวผลิตภัณฑ  

การนําผลิตภัณฑออกสูตลาดในเวลาที่เหมาะสมการเตรียมรับมือกับปฏิกิริยาจากคูแขงขัน  การควบคุมตนทุนของ

ผลิตภัณฑ  และการใชความพยายามทางการตลาดอยางเต็มที่  ปจจัยตาง ๆ เหลานี้ ลวนสงผลใหธุรกิจมีโอกาสที่

จะประสบผลสําเร็จในการนําเสนอผลิตภัณฑออกสูตลาดไดสูงขึ้น 

 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนพื้นฐานท่ัวไปในการดําเนินงานดานการตลาด   

การทํางานดานการตลาดของธุรกิจ  นักการตลาดตองเขาใจพ้ืนฐานทั่วไปของพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจในการดําเนินงานดานตาง ๆ ซ่ึงจะประกอบไปดวย 

1  การใหความสําคัญกับผูบริโภค    ส่ิงที่สําคัญที่สุดสําหรับการทําธุรกิจในฐานะของนักการตลาดแลว

คงไมใชส่ิงอ่ืนใด นอกจากตัวผูบริโภค นั่นคือ การผลิตสินคาตามที่ผูบริโภคตองการ และหลีกเล่ียงการผลิตสินคา

ที่มีลักษณะที่ผูบริโภคไมชอบหรือไมตองการ  เพ่ือปองกันการไมยอมรับในผลิตภัณฑที่ธุรกิจเสนอขาย 



10 
 

2   การพิจารณาพฤติกรรมการซื้อพฤติกรรรมการใช  ธุรกิจตองมองจากผูบริโภคเปนหลัก ไมควรใช

พฤติกรรมของตนเองตัดสินใจแทนผูบริโภคเพราะการตัดสินใจในผลิตภัณฑที่จะเสนอขายที่ไมใชความตองการที่

แทจริงของผูบริโภค  นั่นหมายถึงธุรกิจไดประสบกับความลมเหลวไปแลวตั้งแตยังไมไดนําผลิตภัณฑออกสูตลาด 

3    การวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อลดความเส่ียง  การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคเปน

กระบวนการที่มีขั้นตอนและมีสาเหตุหลากหลายที่มีผลกระทบตอ     การตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑ    

ดังนั้น ธุรกิจควรที่จะทําการวิจัย  เพ่ือหาสาเหตุของการมีพฤติกรรมหรือการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  สําหรับส่ิงที่

ไมสามารถคาดการณได ในการชวยลดความเส่ียงที่จะทําใหผลิตภัณฑของธุรกิจประสบกับความลมเหลวได 

4    การใชส่ิงจูงใจท่ีสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  การปฏิบัติงานดานการตลาดของธุรกิจ  

กิจกรรมที่ธุรกิจใชเปนส่ิงจูงใจเพ่ือกระตุนพฤติกรรมควรสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  (Target Market) ของ

ผลิตภัณฑและสอดคลองกับสวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) คือ  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการ

สงเสริมการตลาดดวย  เพ่ือใหส่ิงจูงใจนั้นสามารถกระตุนใหเกิดการตอบสนองจากผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑ

นั้น หรือเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑของธุรกิจและเพ่ือใหผูบริโภคกระทําการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจใน

ที่สุด 

5   การพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของนักการ

ตลาด  จะสามารถทําใหทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค วาผลิตภัณฑที่ตองการเปนอยางไรซ่ึงจะได

ทําการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑนั้น ใหเปนไปตามความตองการได  อีกทั้งยังสามารถสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันในทางธุรกิจ  ซ่ึงจะเปนหนทางที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จไดเปนอยางด ี

 

ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

เหตุผลที่ธุรกิจสวนใหญตองการที่จะศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น เพ่ือตองการที่จะเขาถึงจิตใจของ

ผูบริโภคหรือทราบความตองการที่แทจริง   และสามารถทําใหการใชเครื่องมือทางการตลาดที่ไดวางแผนหรือ

กําหนดขึ้นมานั้นมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด   อีกทั้งยังเปนการแกไขปญหาทางการตลาดตาง ๆ ที่

เกิดขึ้นใหลุลวงไปไดดวยดี   ประโยชนที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  มีดังนี้  คือ 

1 เพื่อใหสามารถเขาใจถึงปญหาความตองการของผูบริโภคการเปล่ียนแปลงไปของสังคมทําใหความ

ตองการในผลิตภัณฑเปล่ียนแปลงไปดวย  การเขาใจถึงปญหาความตองการของผูบริโภคจะชวยใหธุรกิจสามารถ

ผลิตสินคาออกมาสนองความตองการของผูบริโภคได  และยังจะทําใหทราบแนวโนมการเปล่ียนแปลงที่จะ

เกิดขึ้นในอนาคต  เพ่ือที่ธุรกิจจะไดสามารถปรับตัวและสนองตอบตอการเปล่ียนแปลงไปของสังคม  เทคโนโลยี  

วัฒนธรรม กฎหมาย  การเมืองและเศรษฐกิจไดอยางถูกตองเหมาะสมและเกิดผลดีตอธุรกิจ   ดังนั้น การศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนหนทางที่จะสามารถแกไขปญหาตาง ๆ ตามความตองการผูบริโภคในสังคมไดเปน

อยางด ี

2  เพื่อชวยในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดอยางถูกตองและรวดเร็ว  ผลิตภัณฑที่จําหนายอยูในตลาด  

ผูผลิตไดทําการผลิตออกมาจําหนายเพ่ือตองการที่จะใหผูบริโภคซ้ือไปอุปโภคบริโภคตามความจําเปนและความ

ตองการ   การเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหการผลิตสินคาตางๆ ของธุรกิจ  เปนไปตามที่ผูบริโภคตองการ 

นั่นคือ  สามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดและยังชวยใหการตัดสินใจของผูบริโภคงายขึ้นและถูกตอง

ย่ิงขึ้น  เชน ผูบริโภคสามารถเลือกรูปแบบ  คุณภาพ  ราคา  ปริมาณ  รานคาใหตรงกับความตองการของตนเองให
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ไดมากที่สุด  เปนตน  ดังนั้น ถาธุรกิจเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคมากเทาใด ย่ิงทําใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาได

ตรงตามความตองการของผูบริโภคมากดวยเชนกัน 

3  เพื่อการหาตลาดใหม หรือกําหนดตลาดเปาหมาย  การที่ธุรกิจจะพัฒนาและเติบโตตอไปได  ปจจัย

สําคัญประการหนึ่ง คือ การมุงที่จะสนองความตองการในตลาดที่ยังไมไดรับการตอบสนองนั่นคือ  ตลาดใหม 

(New Market) ธุรกิจที่สามารถศึกษาความตองการของผูบริโภคในตลาดใหม และสามารถตอบสนองได  โอกาสใน

การสรางกําไรใหกับธุรกิจจะมีมาก  ในขณะเดียวกัน  ธุรกิจจําเปนตองวิเคราะหตลาดและคาดคะเนความตองการ

ของตลาดดวยวา  ตลาดใหญพอที่ธุรกิจจะเลือกเปนตลาดใหมเพ่ือดําเนินกิจกรรมทางการตลาดหรือไม จาก

แนวความคิดของการตลาดสมัยใหม (New Marketing Concept)   คือ  การมุงสนองตอบความตองการของผูบริโภค ดวย

การมองจากตัวผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย(Target  Market)กอนเสมอ  ธุรกิจจึงมีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จ

หรือบรรลุตามวัตถุประสงคได 

4  เพื่อการกําหนดกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคอยาง

ถูกตอง  จะสามารถชวยใหธุรกิจสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies)  ไดอยางถูกตองและมี

ประสิทธิภาพดวยเชนกัน  กลยุทธทางการตลาดประกอบดวย  กลยุทธดานผลิตภัณฑ     กลยุทธดานราคา     กล

ยุทธดานการจัดจําหนาย  และ      กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  แตเนื่องจากการแขงขันทางธุรกิจในสภาวะ

เศรษฐกิจปจจุบันเปนไปอยางรุนแรงเปาหมายเพ่ือการแยงชิงสวนแบงตลาด (Market Share) และการสรางกําไรให

เกิดขึ้นกับธุรกิจ  การเลือกใชกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ  จึงตองเปนไปอยางรอบคอบ มุงเนนประสิทธิภาพโดยมี

เปาหมายที่ผูบริโภคเปนหัวใจสําคัญ   โดยมีวัตถุประสงคหลักคือ ตองการใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและ

บริการของธุรกิจอยางสมํ่าเสมอและตลอดไป 

5  เพื่อเปนเครื่องมือสําหรับนโยบายสาธารณะ  นโยบายสาธารณะ (Public Policy) สามารถจะกําหนดขึ้นมา

ไดโดยการยอมรับของผูบริโภค  ดังนั้น  ความพยายามที่ตองการทราบถึงแนวทางการใชจายเงิน เวลา พลังงาน จะ

สามารถทําไดดีและมีประสิทธิภาพ ก็ตอเม่ือ    การใชนโยบายสาธารณะเปนที่ยอมรับของผูบริโภค การมีความ

เขาใจผูบริโภคในเรื่องความตองการดานตาง ๆ ในสังคมสวนรวมวาส่ิงใดผูบริโภคชอบ ส่ิงใดผูบริโภคไมชอบจะ

มีผลตอ     การกําหนดนโยบายสาธารณะได เชน นโยบายสาธารณะเก่ียวกับการรักษาพยาบาลฟรี  การควบคุม

สภาพแวดลอม  การประหยัดน้ํามัน การรักษาสุขภาพ  การออกกําลังกาย  เปนตน  การกําหนดนโยบายตาง ๆ 

เหลานี้ตองมีความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางดีดวย  จึงจะประสบผลสําเร็จและเปนที่ยอมรับของ

ผูบริโภคในสังคม 

4.  การนําพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด การนําพฤติกรรมผูบริโภคมา

ประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดมีความจําเปนอยางย่ิง เพราะธุรกิจตางพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ

ของตนเปนที่ตองการและไดรับการยอมรับจากผูบริโภค  การนําพฤติกรรมของผูบริโภคมาประยุกตใชให

สอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมกลมกลืนจะทําใหผูบริโภค ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑของธุรกิจได  

โดยส่ิงที่จะนํามาพิจารณาในแตละดานคือ  การแบงสวนตลาด  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและ การสงเสริม

การตลาด กับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดที่ธุรกิจ

จะดําเนินการกับตลาดเปาหมายที่ไดเลือกไวใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางสูงสุด 
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แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบัน 

 จากอดีตถึงปจจุบันผูบริโภคมีการปรับตัวและพฤติกรรมการดําเนินชีวิตอยูตลอดเวลาอยางตอเนื่อง   

การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคดังกลาวเปนสาเหตุใหธุรกิจตองปรับตัวเองตามไปดวย  ปรากฏการณ

ที่เกิดขึ้นเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคสมัยใหมในปจจุบนั และที่เห็นไดอยางเดนชัดสําหรับพฤติกรรมของผูบริโภค

ที่มีการเปล่ียนแปลงในสังคม    มีดังนี้ 

 1.  ลักษณะโครงสรางของครอบครัวเปลี่ยนไป ในอดีตครอบครัวจะเปนครอบครัวใหญ มีบุคคลใน

ครอบครัวหลายคน  เชน  มี พอ แม ลูก พรอมดวย ปูยา หรือ ตายาย ลุง ปา นา อา เปนตน  สําหรับในปจจุบัน

ครอบครัวมีขนาดเล็กลง คือ เม่ือลูกแตงงาน แลวจะแยกครอบครัวออกมาโดยไมอยูรวมกับพอแม  และใน

ขณะเดียวกันครอบครัวในปจจุบันเกิดการหยารางมากขึ้น  ทําใหลูกที่เกิดมาอาจมีพอหรือแมเพียง คนเดียวเปน

ผูดูแล  ความรักความหวงใยกันภายในครอบครัวระหวางพ่ีนองจึงลดลงตามไปดวย  จากโครงสรางของครอบครัว

ที่เปล่ียนไปนี้   จึงทําใหส่ิงที่เคยมีในครอบครัวสมัยอดีตลดนอยลงหรือไมมี  เชน การเคารพและนับถือผูใหญที่

เปนบุพการี   ความเกรงใจตอพอแมหรือผูใหญ   การยับย้ังช่ังใจในการประพฤติที่ไมถูกไมควร  เปนตน 

 2  ผูบริโภคมีความรูมากขึ้น   ปจจุบันผูบริโภคมีการศึกษาที่สูงขึ้นกวาในอดีต  จึงมีความสนใจที่จะ

รับรูขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆมากย่ิงขึ้น  เปนเหตุใหผูบริโภคในปจจุบัน รูจักที่จะเลือกตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑที่

ตนเองตองการไดอยางถูกตอง  การเลือกตราสินคาที่แตกตางกันในตลาดของผูบริโภคจะมีความหลากหลายมาก

ขึ้น ในขณะที่ความจงรักภักดีตอตราสินคามีนอยลง 

 3  ผูบริโภคใหความสําคัญกับสุขภาพมากขึ้น   การดูแลสุขภาพเปนเรื่องที่ผูบริโภคในยุคปจจุบัน

ใหความสนใจ การเลือกซ้ือผลิตภัณฑตางๆที่มีจําหนายในตลาด สําหรับผูบริโภคแลว จะมุงเนนผลิตภัณฑเพ่ือการ

บํารุงรักษาสุขภาพที่จะทําใหสุขภาพสมบูรณ  แข็งแรง  เชน  ผลิตภัณฑเสริมอาหาร   ผักปลอดสารพิษ   เครื่องดื่ม

สมุนไพร  เปนตน การใสใจดูแลสุขภาพนี้รวมไปถึงการออกกําลังกายและเลนกีฬามากขึ้น จากการใหความสําคัญ

กับการดูแลรักษาสุขภาพทําใหผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับการดูแลรักษาสุขภาพ มีการเจ็บปวยนอยลงและยังมี

อายุที่ยืนยาวมากขึ้น 

 4  มีการแตงงานชาลง  ผูบริโภคจะใหความสําคัญกับการศึกษาหาความรูและการมีงานทําจนกวา

ชีวิตจะม่ันคงแลวจึงจะคิดถึงเรื่องการแตงงานมีครอบครัวและเม่ือมีครอบครัวแลวสวนมากจะมีลูกเพียง 1 - 2 คน 

เทานั้น ทําใหการเล้ียงดูลูกของผูบริโภคในยุคปจจุบันสามารถใหการเล้ียงดูลูกไดอยางดีเพราะ พอแม มีอาชีพ การ

งานม่ันคงแลว   การซ้ือสินคาและบริการตาง ๆ เพ่ือลูกจะไดสามารถทําไดอยางเต็มที่ 

 5  มีความเทาเทียมกันระหวางเพศมากขึ้น  สังคมใหความเทาเทียมกันระหวางชายกับหญิงมากขึ้น  

ซ่ึงตางจากอดีตที่ผูชายจะเปนผูนําฝายหญิงเสมอ  จะเห็นจากตําแหนงหนาที่การงานในปจจุบันที่มีทั้งชายและ

หญิงเปนหัวหนาหรือเปนผูบริหารระดับสูง ทั้งในภาคธุรกิจ และภาครัฐ   ซ่ึงสามารถเปนผูนําองคกรไดเทาเทียม

กัน  รวมถึงสินคาและบริการที่มีจําหนายในปจจุบันที่มีทั้งสินคาที่มีกลุมเปาหมายเปนชายและหญิงอยางไม

แตกตางกันเลย เชน  กางเกงยีนสแบบชายและหญิง  เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลสําหรับชายและหญิง   เปนตน 

 6 ผูบริโภคตองการความสะดวกสบายในชีวิตมากขึ้น ในยุคที่สังคมมี  การแขงขันในทุกดาน

ผูบริโภคตองพยายามตอสูกับสภาพของสังคม เศรษฐกิจในปจจบุัน เพ่ือใหตนเองและครอบครัว  สามารถดํารงตน

อยูไดในสังคมอยางมีความสุข  การทํางานเพ่ือใหมีรายไดที่มากขึ้นจึงเปนเรื่องที่หลีกเล่ียงไมไดและผูบริโภคตาง

ใหความสําคัญอยางมาก  เพราะการมีรายไดที่เพ่ิมขึ้นจะทําใหไดมาซ่ึงความสะดวกสบายในการดํารงชีวิต ไดมา

ซ่ึงสินคาและบริการตามที่ตนเองและครอบครัวตองการ   เชน  เครื่องใชไฟฟา พาหนะ  อุปกรณอํานวยความ
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สะดวก  ที่จะทําใหชีวิตความเปนอยูสะดวกสบาย    หรือไดรับการบริการที่ดี รวดเร็ว ประทับใจ     การยกยอง

และใหเกียรติ   เปนตน  ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะสามารถหาไดถามีเงินหรืออํานาจซ้ือ 

 7  การหลีกเลี่ยงกฎระเบียบของสังคม  การปฏิบัติตามกฎระเบียบของสังคมเปนเรื่องที่จําเปน  แต

ในสังคมยุคใหมผูบริโภคไมชอบที่จะปฏิบัติตามกฎระเบียบ  ทําใหธุรกิจปจจุบันจึงตองพยายามผลิตสินคาที่

สนองความตองการของผูบริโภค ใหผูบริโภคสามารถมีชีวิตที่อิสระ  ปราศจากกฎระเบียบ ขอบังคับ   แมจะเปน

เพียงการใชผลิตภัณฑผูบริโภคยังรู สึก      พึงพอใจ และยอมรับเปนอยางดี   เชน  การบริการดัดแปลง

รถจักรยานยนตและรถยนต   สถานบันเทิงที่ผูเขาไปใชบริการสามารถสูบบุหรี่ได หรือสถานบันเทิงที่เปดเกิน

เวลาที่กฎหมายกําหนด  เปนตน ซ่ึงจากการหลีกเล่ียงกฎระเบียบของสังคมนี้ทําใหเกิดธุรกิจที่ผิดกฎหมายและขัด

ตอศีลธรรมจรรยาบรรณมากขึ้น 

 8  ผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตราสินคานอยลง  จากการที่ธุรกิจผลิตสินคาตาง ๆ ออกมาสนอง

ความตองการของผูบริโภคมากเกินความจําเปนทําใหธุรกิจตองแขงขันกันอยางรุนแรงเพ่ือที่จะใหธุรกิจของ

ตนเองอยูรอดได  จึงเกิดกิจกรรมการขายตางๆ มากมาย เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจ  

เปนเหตุใหความซ่ือสัตยตอตราสินคามีนอยลงเพราะผูบริโภคจะใหความสําคัญกับกิจกรรมสงเสริมการขาย

มากกวาเนื่องจากกิจกรรมตาง ๆ ที่ธุรกิจใชกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือเหลานี้  จะทําใหผูบริโภคไดรับ

ประโยชนที่เพ่ิมมากขึ้นนอกเหนือจากการไดผลิตภัณฑที่ซ้ือนั้นดวย 

 9  ผูบริโภคใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอมมากขึ้น  การขยายตัวของธุรกิจกอใหเกิดมลภาวะทําให

ผูบริโภคตื่นตัวในเรื่องการใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอมมากขึ้น  ธุรกิจไดใหความสําคัญกับส่ิงแวดลอม  โดยการ

ผลิตสินคาและบริการที่จะไมทําใหส่ิงแวดลอมไดรับความเสียหาย หรือไดรับผลกระทบ  จะไดรับการยอมรับจาก

ผูบริโภคดวย  เชน  การใชบรรจุภัณฑที่ยอยสลายไดตามธรรมชาติ  หรือเปนบรรจุภัณฑที่สามารถนํากลับมาใช

ใหมไดอีก  เปนตน 

 10  ผูบริโภคใชบัตรเครดิตแทนเงินสดมากขึ้น  ทัศนคติของผูบริโภคในเรื่องการซ้ือสินคาและ

บริการไดเปล่ียนแปลงไปจากอดีตที่การซ้ือสินคาจะนิยมใชเงินสด  และไมนิยมใชบัตรเครดิต เพราะกลัวเกิด

ปญหาจากการใชในภายหลัง  แตในปจจุบันระบบการใหสินเช่ือไดรับการยอมรับมากขึ้น  ผูบริโภคนิยมใชบัตร

เครดิตในการชําระคาสินคาและบริการซ่ึงสะดวกกวาการจายเปนเงินสด  เพราะไมตองนําเงินสดติดตัวไปจํานวน

มาก ๆช่ึงอาจจะเปนอันตราย และบางครั้งการซ้ือสินคาไมไดมีการวางแผนไวลวงหนา  การมีบัตรเครดิตจะทําให

สามารถซ้ือสินคาที่ตองการนั้นไดทันที  แมจะไมมีเงินสดอยูเลยในขณะนั้นก็ตาม 

 จากแนวโนมของพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป  ธุรกิจจําเปนตองเขาใจในพฤติกรรมตาง ๆ 

เหลานี้  เพ่ือที่จะนํามาใชประโยชนกับการดําเนินงาน    การวางแผนการตลาด  เพราะถาธุรกิจเขาใจถึงพฤติกรรม

ที่เปล่ียนไปแลวสามารถผลิตสินคามาสนองความตองการได อยางถูกตอง และสอดคลองกับความตองการที่

เปนไปตามสถานการณและพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงไปได  นั่นหมายถึง  โอกาสและความสําเร็จของธุรกิจก็อยูไม

ไกล  

 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior  Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุน

ผานมาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box)     ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
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คาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ  แลวจะมีการตอบสนองของผู

ซ้ือ  (Buyer’s  response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.2541:81)   
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการอธิบายลําดับขั้นตอนของปจจัยตาง ๆ ที่จะนําไปสูการเกิดขึ้น

ของพฤติกรรมหรือที่เรียกวา พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคยังสามารถชวยทําให

เห็นภาพรวมของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภควาเกิดขึ้นไดอยางไร  มีปจจัยใดที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึง

จะชวยใหธุรกิจเกิดการพัฒนางานดานการตลาดไดเหมาะสมย่ิงขึ้น 
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  ของ Philip  Kotler  เริ่มตนจากส่ิงกระตุน  (Stimulus)  เพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง  (Response)  ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงเรียกวา  S-R  Theory       มีรายละเอียดดังนี้  
1.1  ส่ิงกระตุน  (Stimulus) คือ  ส่ิงที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ ในผลิตภัณฑซ่ึง

เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา  (Buying  motive)  สามารถแบงออกได 2 ประเภทคือ 

  1.1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุน  ที่เกิดจากความตองการภายใน

รางกาย  ที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณของบุคคล  โดยปกติทั่วไป ส่ิงกระตุนภายในชนิดนี้  ไดแก  ความกลัว   ความ

หิว   ความตองการทางเพศ   เปนตน 

 1.1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก  (Outside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุนที่ไมไดเกิดขึ้นเองจาก

ความตองการของรางกาย  แตเปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสรางขึ้นเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ  

ประกอบดวย  2  สวน ดังนี้  

 (1)  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing  Stimulus)  เปนการใชสวนประสม

การตลาด (Marketing Mix) มาทําการกระตุนหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการ  โดยนักการตลาดสามารถสราง

ขึ้นโดยใชกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆและยังสามารถทําการควบคุมส่ิงกระตุนที่สรางขึ้นเหลานี้ไดดวย   ส่ิง

กระตุนทางการตลาด ประกอบดวย 

 ผลิตภัณฑ  (Product)  การออกแบบผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในตลาด

เปาหมาย   ทั้งคุณภาพ  รูปแบบ สีสัน บรรจุภัณฑ ความสะดวกในการนําไปใช  เพ่ือที่จะสามารถกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑที่ธุรกิจนําเสนอนั้นได 

 ราคา  (Price)  การกําหนดราคาของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  และตองคํานึงถึง

ความสามารถในการจายหรือตนทุนของผูบริโภคในตลาดเปาหมายดวย  การกําหนดราคาโดยปกติแลวธุรกิจ

จะตองพยายามทําใหมูลคาของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับสูงกวาราคาหรือเงินที่ผูบริโภคตองจายใหกับธุรกิจ   

 การจัดจําหนาย   (Distribution)   การจัดจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึงหรือเขาถึงกลุมลูกคาที่อยู

ในตลาดเปาหมายได  การทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคาและบริการ    การเลือกทําเล

ที่ตั้งรานคาที่สะดวกสบายตอการเดินทางไปยังรานคาที่จําหนายของผูบริโภคเพ่ือการเลือกซ้ือสินคาและบริการ  

รวมถึงการสงมอบผลิตภัณฑที่ทําการซ้ืออยางสะดวกรวดเร็วดวย 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  การจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาและบริการโดย การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขายและการใชพนักงานขาย  เชน  การ

ทําโฆษณาตัวผลิตภัณฑอยางสมํ่าเสมอ  การลดราคาหรือชิงโชคในโอกาสพิเศษตาง ๆ การแจกของตัวอยางเพ่ือให

เกิดการทดลองใช  การเผยแพรขาวเพ่ือสรางภาพลักษณที่ดีขององคกร  การสาธิตสินคาของพนักงานขาย  เปนตน 
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 (2)  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other  Stimulus)  เปนส่ิงกระตุนที่เกิดขึ้นภายนอกที่จะมีการเปล่ียนแปลงไป

ตามสภาวการณตาง ๆ  ซ่ึงธุรกิจไมสามารถควบคุมได  แตเปนส่ิงกระตุนที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค  ประกอบดวย 

 เศรษฐกิจ (Economic)  การเปล่ียนแปลงสภาวะของเศรษฐกิจมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบริโภค  เชน เศรษฐกิจถดถอย   ประชาชนมีรายไดนอย สงผลใหผูบริโภคเปล่ียนมาหาซ้ือสินคาราคาถูก   

เศรษฐกิจดี ประชาชนมีรายไดเพ่ิมมากขึ้น ทําใหสามารถหาซ้ือสินคาและบริการที่มีราคาสูงขึ้นหรือซ้ือในปริมาณ

ที่มากขึ้น   เปนตน 

 เทคโนโลยี  (Technological) เปนส่ิงกระตุนที่มีความสําคัญมากขึ้นในปจจุบัน                ในยุคที่

ผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย  ความทันสมัย  ความรวดเร็วและเทคโนโลยียังเปนส่ิงที่บงบอกถึงลักษณะ

สวนบุคคลของผูบริโภคดวย  เชน ระบบการฝาก-ถอน เงินโดยใชเครื่องอัตโนมัติ  การคิดราคาสินคาโดยใชระบบ

บารโคด  การใชบัตรเครดิตชําระคาสินคาแทนการใชเงินสด  การเปล่ียนโทรศัพทมือถือรุนใหมแทนเครื่องเกา   

เปนตน 

                        กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  การออกกฎระเบียบและขอบังคับตาง ๆ ของรัฐอาจสงผล

กระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคในดานใดดานหนึ่งเสมอ เชน กฎหมายการจํากัดเวลาการใหบริการสถานบันเทิง   

กฎหมายคุมครองผูประสบภัยจากรถ   กฎหมายบังคับใหผูขับขี่รถจักรยานยนต และผูซอนทายตองสวมหมวก

นิรภัย  เปนตน 

 วัฒนธรรม  (Cultural)  ขนบธรรมเนียมประเพณีที่ยึดถือและปฏิบัติสืบตอกันมาตั้งแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน  เปนส่ิงกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือได  เชน วันสําคัญทางพระพุทธศาสนา ผูบริโภคจะซ้ือ

สินคาไปทําบุญ สงผลใหธุรกิจขายสินคาไดเพ่ิมขึ้น หรือ เทศกาลสงกรานตหรือวันขึ้นปใหม  ความตองการ

บริโภคสินคาจะมีมากขึ้นกวาในชวงวันปกติ   เปนตน 

 1.2  กลองดํา  (Black box) คือ  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ  

ซ่ึงธุรกิจไมสามารถทราบได  จึงทําใหธุรกิจพยายามที่จะทําการศึกษาผูบริโภค เพ่ือตองการที่จะเขาถึงความรูสึก

นึกคิดของผูบริโภค  อันจะนําไปสูการวางแผนการตลาดและ    การปฏิบัติการทางการตลาดของธุรกิจที่จะ

สามารถจูงใจผูบริโภคหรือสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจากส่ิงตาง ๆ เหลา     นี้คือ 

1.2.1   ลักษณะของผูบริโภค (Consumer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือจะมีความแตกตาง

กันตามปจจัยตาง ๆ ไดแก  

(1)  ปจจัยสวนบุคคล    เชน เพศ อายุ  รายได  การศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ เปนตน 

(2)  ปจจัยดานจิตวิทยา เชน  ความตองการ แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู ทัศนคติ   เปน 

ตน 

(3)  ปจจัยดานสังคม  เชน ครอบครัว   กลุมอางอิง  บทบาทและสถานะ    

 เปนตน  

(4)  ปจจัยดานวัฒนธรรม เชน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  วัฒนธรรมยอย  ช้ันทางสังคม   เปน 

ตน 
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  1.2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  (Buyer Decision Process)  ประกอบดวย

ขั้นตอนดังนี้  คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลัง

การซ้ือ  

   1.3  การตอบสนอง  (Response)  เปนการตัดสินใจของผูบริโภคในการที่จะเลือกซ้ือ

สินคาที่ไดรับการกระตุน   และผานการกล่ันกรองจากกลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคแลว  โดยการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนการตัดสินใจในส่ิงตาง ๆ  ดังนี้ 

  1.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  เปนการตอบสนองดานตัวผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคมีความตองการ  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือ รถยนตเกง รถกระบะ  2 ประตู หรือ รถกระบะ  4 ประตู    

เปนตน 

  1.3.2  การเลือกตราสินคา    (Brand   Choice)   เปนการตอบสนอง       ดานตราย่ีหอของ

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซ้ือ เชน  การตัดสินใจเลือกซ้ือ รถยนต  ระหวางย่ีหอ  HONDA   TOYOTA  MITSUBICHI   

และ  CHEVROLET  เปนตน 

  1.3.3  เลือกผูขาย (Dealer Choice)   เปนการตอบสนองดานสถานที่จําหนายหรือผูขาย 

ที่ผูบริโภคจะไปทําการซ้ือผลิตภัณฑ   เชน  การตัดสินใจเลือกซ้ือจากผูขายหรือตัวแทนจําหนาย  รายใด  ซ้ือจาก

รานคาปลีกใกลบานหรือซ้ือจากรานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ เปนตน 

  1.3.4  เลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase Timing)  เปนการตอบสนอง  ดานเวลา  ในการ

ซ้ือผลิตภัณฑวาจะทําการซ้ือในเวลาใด  เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือเวลาเงินโบนัสออก วันเงินเดือนออก หรือชวงที่

มีกิจกรรมพิเศษลดราคา เปนตน  

  1.3.5  เลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  เปนการตอบสนองดานปริมาณในการ

ซ้ือผลิตภัณฑวาจะทําการซ้ือจํานวนเทาใด   เชน ตัดสินใจซ้ือรถ  จํานวน 1 คัน  ซ้ือเส้ือ จํานวน 3 ตัว เปนตน 

 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ของ

ผูบริโภค  เพ่ือการศึกษาถึงความตองการของผูบริโภค  ใน         การคนหาคําตอบที่จะนํามาชวยในการตัดสินใจ

ทางการตลาดของธุรกิจ ที่จะสรางความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค สามารถใชคําถามเพ่ือคนหา

ลักษณะพฤติกรรม คือ 6 Ws 1 H  และส่ิงที่ตองหาคําตอบ 7 ประการ ( 7 Os ) มีดังนี้ คือ  

2.1  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ลักษณะของ

กลุมเปาหมาย (Occupants)  โดยนักการตลาดตองทําการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมายเพ่ือที่จะทราบวา

เปาหมายในการเสนอขายสินคาและบริการอยูที่ตลาดใด โดยการแบงสวนตลาดจะสามารถแบงตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร เชน ตลาดเปาหมายที่เปนเพศหญิง  อายุ 28 ปขึ้นไป 

อาชีพรับราชการ  รายได 15,000 บาทขึ้นไป อยูในเมือง  เปนคนทันสมัย  เปนตน 

2.2  ผูบริโภคซื้ออะไร  (What does the consumer  buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซ้ือ 

(Objects) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ อะไรที่ผูบริโภคตองการซ้ือ   ที่จะสามารถสนองตอบความตองการและความพึง

พอใจได  โดยคุณสมบัตินั้นอาจมีคุณลักษณะที่เหนือกวาคูแขงขัน เชน ซ้ือเครื่องใชไฟฟาเพราะความสะดวก ซ้ือ

หนังสือเพราะตองการความรู ซ้ือบริการนวดแผนโบราณเพราะตองการความผอนคลาย เปนตน 
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2.3  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer  buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ วัตถุประสงคในการซ้ือ 

(Objectives) ในการซ้ือสินคาของผูบริโภคจะมีปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปจจัยที่มีอิทธิพลเหลานี้ 

ไดแก ปจจัยดานจิตวิทยา  เชน การทําประกันชีวิต  เพ่ือปองกันความเส่ียงและความม่ันคงของครอบครัว การใส

เส้ือผาราคาแพงเพ่ือความภาคภูมิใจของตนเอง  เปนตน ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม เชน การใช

โทรศัพทมือถือตามเพ่ือน      การซ้ือของไหวบรรพบุรุษในเทศกาลตรุษจีน เปนตน และปจจัยสวนบุคคล เชน 

ผูบริโภคที่ผิวขาวจะสามารถเลือกซ้ือเส้ือผาสีออนและสีเขมใสได แตผูบริโภคที่มีผิวคลํ้าจะเลือกซ้ือเส้ือผาสีออน 

หรือ สีเทา  เปนตน  

2.4  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying) คําตอบที่ตองการคือ บทบาทของกลุม

ตาง ๆ (Organizations) การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในแตละครั้ง มักจะมีกลุมตาง ๆ มีสวนรวมใน

การตัดสินใจ ซ่ึงผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เหลานี้  ไดแก ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูใช 

2.5  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?) คําตอบที่ตองการคือ โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  

เชน ซ้ือในวันสําคัญทางศาสนา ซ้ือเม่ือมีรายไดพิเศษ ซ้ือในโอกาสพิเศษตาง ๆ หรือซ้ือตามชวงฤดูกาล เปนตน 

2.6  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ  คือ ชองทางหรือแหลงซ้ือ  

(Outletes) เปนสถานที่ที่ผูบริโภคจะสามารถทําการซ้ือได เม่ือมีความจําเปนหรือความตองการเกิดขึ้น เชน ราน

สะดวกซ้ือ หางสรรพสินคา หรือ ซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

2.7  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ส่ิงที่ธุรกิจตองตอบ คือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ  

(Operation) เปนกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  ที่เริ่มตั้งแต การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การ

ประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ  และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 

 

บทบาทของบุคคลท่ีมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคแตละครั้ง  จะไดรับอิทธิพลจากบุคคลตาง ๆ  ที่

เก่ียวของ ซ่ึงอาจมีมากหรือนอยขึ้นอยูกับสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชน การซ้ือบานหลังใหม  หรือการซ้ือ

รถยนตคันใหม   สมาชิกในครอบครัวจะมีสวนรวมใน  การตัดสินใจรวมกัน เปนตน และในบางครั้งอาจมีบุคคล

อ่ืนเขามามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจหรือมีบทบาทในการใหคําแนะนํา ใหขอมูล รายละเอียดของสินคา

และบริการได ดังนั้น บุคคลที่มีบทบาทตาง ๆ ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะตองมีหนึ่งคนหรือหนึ่ง

บทบาทเปนอยางนอยเสมอ ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จะประกอบดวยบทบาทดังนี้ 

1  ผูริเริ่ม (Initiator) คือ  ผูที่จะเสนอความคิดที่จะซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก  เพ่ือที่จะตอบสนองความ

ตองการของตนเองหรือครอบครัว  เชน ลูกตองการใหพอซ้ือรถคันใหมใหใชเพ่ือที่จะไดไมตองแยงกับพอแม    

แมเสนอใหลูกเรียนพิเศษในวันเสารและอาทิตยเพ่ือเพ่ิมพูนความรูใหมากย่ิงขึ้น  เปนตน ธุรกิจจึงตองพยายาม

คนหาสินคาที่จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนองนั้น 

2  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ  ผูมีอิทธิพลในการใหคําแนะนําไปยังผูบริโภคเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

ซ่ึงบุคคลอาจใชการพูด การแสดงออกที่มีอิทธิพลตอ           การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูมีอิทธิพลจึงเปนบุคคล

ที่มีบทบาทสําคัญในการกระตุน การจูงใจหรือช้ีนําใหผูบริโภคคลอยตาม  ปฏิบัติตาม หรือเช่ือในส่ิงที่ผูมีอิทธิพล

ไดนําเสนอ  เชน นักกีฬาที่มีช่ือเสียง จะมีผลตอการจูงใจผูที่เลนกีฬาได   ทําใหธุรกิจตาง ๆ มักเลือกใชนักกีฬา

โฆษณา อุปกรณกีฬาหรือชุดกีฬา หรือการโฆษณายาสีฟนโดยใชทันตแพทยมาเปนผูนําเสนอ ยอมทําใหผูบริโภค
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คลอยตามไดงาย ธุรกิจจึงตองทราบวาใครเปนผูมีอิทธิพลตอกลุมเปาหมายที่จะซ้ือสินคา เพ่ือจะไดสามารถใช

บุคคลเหลานั้นจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจได 

3  ผูตัดสินใจ (Decider) คือ ผูที่จะตัดสินใจขัน้สุดทายวาจะซ้ือสินคาหรือบริการนั้นหรือไม ผูตัดสินใจจึงมี

บทบาทสําคัญตอกระบวนการซ้ือ เพราะถาผูบริโภคมีความตองการแตยังไมตัดสินใจ การซ้ือก็ยังไมเกิดขึ้น ดังนั้น 

ธุรกิจเม่ือตองการส่ือสารขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ   จึงตองส่ือสารใหเขาถึงผูตัดสินใจใหได เชน การโฆษณานม

ผงสําหรับเล้ียงทารกจะทําการโฆษณาไปยังแม เพราะแมเปนผูตัดสินใจซ้ือ   เปนตน 

4  ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูที่ไปซ้ือสินคาจริง ๆ ในขั้นตอนของการซ้ือ ผูซ้ืออาจเปนบุคคลเดียวกับผูริเริ่มและผู

ตัดสินใจก็ได หรือผูตัดสินใจทําการตัดสินใจแลวมอบหมายใหบุคคลอ่ืนไปทําการซ้ือก็ได  หรือผูซ้ือเปนทั้งผู

ริเริ่ม ผูตัดสินใจ ผูซ้ือและผูใชไปพรอม ๆ กันได 

5  ผูใช (User) คือ ผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น  ผูใชจึงเปนผูที่จะไดรับประโยชนจากผลิตภัณฑ  

และเปนผูที่จะทราบวาผลิตภัณฑนั้นมีคณุภาพมากนอยเพียงใดดวย ธุรกิจจึงตองทราบวาสินคาที่ธุรกิจจําหนายนั้น

ใครคือผูใชที่แทจริง  เพราะถาธุรกิจตองการศึกษาหาขอมูลของผลิตภัณฑเพ่ือการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมี

คุณภาพมากขึ้นจะไดรูวาตองหาขอมูลจากใคร เชน ซุปไกสกัดตราแบรนด ในอดีตผูซ้ือมักจะไมใชผูใช เพราะผู

ซ้ือสวนมากจะซ้ือไปเย่ียมผูปวย ทั้งกล่ินและรสชาติไมนารับประทาน แตในปจจุบันไดมีการปรับปรุงใหม มี

รสชาติและกล่ินดี ทําใหสามารถรับประทานไดงายมากย่ิงขึ้น 

บทบาทของบุคคลที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีความจําเปนอยางย่ิงตอธุรกิจ เพราะบุคคลเหลานี้ได

เขามามีสวนเก่ียวของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  ซ่ึงผูบริโภคหนึ่งคนอาจเปนตั้งแตหนึ่งบทบาท ถึง

หลายบทบาทได ขึ้นอยูกับสถานการณและโอกาสที่แตกตางกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาใหเขาใจและนํามาใช

ประโยชนในการกําหนดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมและสอดคลองกับตลาดเปาหมาย  ตามสถานการณที่

เปล่ียนแปลงไปได 

 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) คือ ลําดับขั้นตอน         การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 

ขั้นตอน คือ การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ   ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  

1  การรับรูปญหา (Problem Recognition)   การรับรูปญหาหรือการรับรูถึงความตองการ  คือ การที่ผูบริโภค

เกิดปญหาที่เก่ียวของกับความรูสึกถึงความตองการในตัวสินคาหรือมีสินคาไมเพียงพอ กับความตองการ จึงเปน

สาเหตุใหผูบริโภคตองพิจารณาหาซ้ือสินคามาเพ่ือสนองความตองการทั้งทางดานรางกายและจิตใจ ซ่ึงความ

ตองการที่เกิดนั้นเปนปญหาใหผูบริโภคตองมีพฤติกรรมการซ้ือเกิดขึ้น   ซ่ึงการรับรูปญหานั้นสามารถแบง

ออกเปน  6  ประการ คือ  

1.1  การหมดไปของสินคาท่ีใชอยู  เม่ือสินคาที่ใชอยูหมดไปหรือใกลหมดทําใหตองมีการซ้ือมาทดแทน 

เชน ขณะขับรถยนตอยูเห็นน้ํามันใกลหมดจึงเขาสถานีบริการน้ํามันเพ่ือเติมน้ํามัน แมบานตองการซักผาและ

ผงซักฟอกหมดจึงตองออกไปซ้ือ เปนตน 

1.2  การแกปญหาในอดีตกอใหเกิดปญหาใหม  ปญหาที่เกิดขึ้นแลวในอดีตซ่ึงผูบริโภคไดทําการแกไข

แลวอาจเปนผลทําใหเกิดปญหาใหมที่ตองแกไขอีกในอนาคตได เชน เดิมทีใชรถยนตที่เติมน้ํามันเบนซิน  แต

น้ํามันเบนซินมีราคาสูงขึ้นเรื่อย ๆ จึงเกิดภาระคาใชจายที่มากขึ้น ทําใหผูบริโภคเปล่ียนเปนใชกาซแทน แตเม่ือ
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ตองเดินทางไกล ๆ กลัววาสถานีบริการ   กาซเติมรถยนตมีนอยทําใหไมสะดวกและเกิดปญหา อาจทําใหผูบริโภค

เปล่ียนมาใชรถยนตที่น้ํามันเบนซินอีก เปนตน 

1.3  สภาพครอบครัวท่ีเปลี่ยนแปลงไป  การที่ขนาดครอบครัว หรือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว

เปล่ียนแปลงไป มีผลทําใหความตองการในสินคาเปล่ียนแปลงไปได เชน เม่ือบุตรโตขึ้น บานหลังเดิมอาจจะคับ

แคบไป หรือรถยนตคันเดิมอาจจะเล็กไป ซ่ึงอาจจะมี   การซ้ือบานหลังใหมหรือตอเติมบานและอาจซ้ือรถยนตคนั

ใหมที่ใหญกวาเดิม เปนตน 

1.4  การแกปญหาหนึ่งอาจนําไปสูอีกปญหาหนึ่งได   ความตองการของผูบริโภคตอสินคาหนึ่งอาจ

นําไปสูการเกิดขึ้นอีกปญหาหนึ่งที่ตองมีการแกไขได เชน การซ้ือบานหลังใหมอาจทําใหตองซ้ือเฟอรนิเจอร และ

ของตกแตงบานใหม เพ่ือใหเขากับบานใหมนั้นดวย หรือ การซ้ืออุปกรณออกกําลังกายมาไวในบานอาจจะทําให

ตองตอเติมบานเพ่ือสรางหองสําหรับออกกําลังกาย    เปนตน 

1.5  การเปลี่ยนกลุมอางอิง    กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของสมาชิกในกลุมเปนอยาง

มาก เชน ถาสมาชิกคนใดในกลุมใชสินคาใดสินคาหนึ่ง    อาจเปนผลใหสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในกลุมใชสินคานั้นดวย 

เพ่ือใหเกิดความรูสึกทัดเทียมกัน และถาหากใครตองการเขาเปนสมาชิกกลุม  ก็อาจตองใชสินคาที่แสดงถึง

สถานะที่ทัดเทียมกันกับสมาชิกในกลุมเพ่ือใหเกิดการยอมรับของกลุมอางอิงนั้นดวย 

1.6  การใชความพยายามทางการตลาด  บางครั้งผูบริโภคไมไดเกิดความตองการในสินคาและบริการ

หรือไมเกิดปญหาใด ๆ ที่จะตองไปแสวงหาสินคามาสนองความตองการ  แตนักการตลาดพยายามกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการ หรือ รับรูถึงปญหาตาง ๆ เหลานั้น  เชน การโฆษณาสินคาตาง ๆ ผานส่ือ   การใช

พนักงานขายไปสาธิตสินคายังผูบริโภค   การจัดแสดงสินคาตามหางสรรพสินคา   การแจกสินคาตัวอยางเพ่ือให

เกิดการทดลองใช   การลดราคา   การใหของแถม   การชิงโชค   เปนตน   การใชความพยายามทางการตลาด

เหลานี้ เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการหรือรับรูปญหาซ่ึงจะนําไปสูการแกไขบําบัดเพ่ือสนองความ

ตองการที่เกิดจากการกระตุนของนักการตลาดนั้น 

การคนหาขอมูล  (Search for Information)   การคนหาขอมูลเปนกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่ผูบริโภคไดรับ

รูถึงปญหาและทําการคนหาขอมูลสินคาที่จะสามารถแกไขปญหาหรือสนองความตองการของผูบริโภคได การ

คนหาขอมูลจึงเปนขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจที่จะสามารถทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคานั้นได แหลง

การคนหาขอมูลของผูบริโภคโดยทั่วไป มี    2 แหลง คือ 

1  แหลงขอมูลภายใน (Internal sources) เปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเบื้องตน โดยผูบริโภคจะ

พยายามนึกถึงความทรงจําในอดีต ประสบการณ หรือ ขอมูลที่ผูบริโภคมีอยู เพ่ือมาประกอบการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึง

การคนหาขอมูลภายในจะมีประสิทธิภาพมากหรือนอยขึ้นอยูกับปริมาณ  คุณภาพของขอมูลที่ผูบริโภคมีอยูและ

ความสามารถในการจดจําขอมูลตาง ๆ ในอดีตของผูบริโภคที่เก่ียวของกับสินคาและบริการนั้น 

2  แหลงขอมูลภายนอก (External sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดจากการคนหาภายนอก สําหรับผูบริโภคที่

ไมมีประสบการณภายใน  เก่ียวกับขอมูลที่จะใชประกอบการพิจารณา  ตัดสินใจช้ือ  จึงตองทําการคนหาขอมูล

จากแหลงขอมูลภายนอก ซ่ึงแหลงขอมูลจากภายนอกของผูบริโภคมี 5 แหลง คือ 

(1)  แหลงบุคคล (Personal sources) เปนแหลงที่ผูบริโภคคนหาขอมูลไดงายที่สุด ไดแก สมาชิกใน

ครอบครัว ญาติพ่ีนอง เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน คนรูจัก เปนตน 
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 (2) แหลงการคา (Commercial sources)  เปนแหลงขอมูลที่เก่ียวของกับ การจําหนายสินคา หรือแหลงที่ทํา

การเผยแพรขอมูลของสินคาไปยังผูบริโภค ไดแก รานคาที่จําหนายสินคา ตัวแทนจําหนาย พนักงานขาย การจัด

แสดงสินคา ส่ือโฆษณาตาง ๆ เปนตน 

 (3)  แหลงสาธารณะ (Public sources) เปนแหลงที่เก่ียวของกับกลุมบุคคลหรือองคกร กลุมส่ือสารมวลชน  

หนวยงานที่ดูแลหรือคุมครองผูบริโภค ไดแก สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (สคบ.) สํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) เปนตน 

(4)  แหลงประสบการณ (Experiential sources) เปนแหลงขอมูลของบุคคลหรือกลุมบุคคลที่ เคยมี

ประสบการณเก่ียวกับการใชผลิตภัณฑเหลานั้นแลว 

(5)   แหลงทดลอง (Experimental sources) เปนแหลงขอมูลที่ไดมีการทําวิจัย หรือทดสอบคุณภาพของ

ผลิตภัณฑแลว   และมีขอมูลเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจได 

 แหลงขอมูลที่ผูบริโภคทําการคนหาเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจซ้ือสินคามีความสําคัญตอ

กระบวนการตัดสินใจอยางมาก เพราะถาผูบริโภคมีขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑใดมาก    และเปนขอมูลดานบวกจะ

สงผลใหมีโอกาสไดรับการพิจารณาจากผูบริโภคได  ดังนั้น นักการตลาดจึงตองพยายามใหขอมูลสินคาที่ธุรกิจ

เสนอขายไปยังผูบริโภค เพ่ือจะไดเปนแหลงขอมูลภายในและภายนอกสําหรับประกอบการพิจารณาเพ่ือตัดสินใจ

ซ้ือ 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   การประเมินผลทางเลือกเปนการนําขอมูลที่ไดจาก

การคนหาในขั้นที่ 2 ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือมาทํา         การพิจารณาตัดสินใจ โดยใชเหตุผลตาง ๆ ที่ไดทํา

การคนหามาแลวนั้น การประเมินผลทางเลือก   จึงเปนการเลือกผลิตภัณฑและเลือกตราที่ผูบริโภคยอมรับวาดี

ที่สุด หรือมีขอบกพรองนอยที่สุด  หรือเหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด  ซ่ึงอาจจะไมใชตราที่มีช่ือเสียงมากที่สุด

หรือเปนสินคาที่แพงที่สุด หรือมีคุณภาพสูงที่สุดก็ได เชน ผูบริโภคที่มีฐานะปานกลาง การซ้ือรถยนตอาจ

พิจารณาจากราคา การใชงานและตรา  มากกวาความหรูหราหรือภาพลักษณผลิตภัณฑ   เปนตน 

 

วิธีการประเมินผลทางเลือกมี  6  วิธีดังนี้  คือ 

(1)  การเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุด โดยการพิจารณาเปรียบเทียบผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิด จากนั้นจึงคอย ๆ 

ตัดผลิตภัณฑที่มีขอดอยหรือขอบกพรองออกไปใหเหลือผลิตภัณฑที่คิดวาดีที่สุดเพียงชนิดเดียว 

(2)  การจัดกลุมผลิตภัณฑ   การประเมินผลวิธีนี้จะใชโดย   การแบงกลุมผลิตภัณฑออกเปน 2 กลุม คือ 

กลุมที่ผูบริโภคยอมรับกับกลุมที่ผูบริโภคไมยอมรับ จากนั้นตัดกลุมที่ผูบริโภคไมยอมรับออกไป  แลวทําการ

พิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากกลุมที่ผูบริโภคยอมรับเทานั้น 

(3)  การกําหนดเกณฑ  การประเมินผลวิธีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาโดยการกําหนดเกณฑเก่ียวกับคุณสมบตัิ

ของผลิตภัณฑ ในดานคุณภาพ ราคา ปริมาณและอ่ืน ๆ  แลวนําผลิตภัณฑแตละตราที่ผูบริโภคสนใจมาทําการ

เปรียบเทียบกับเกณฑที่ไดกําหนดไว ผลิตภัณฑตราใดมีคุณสมบัติใกลเคียงกับเกณฑที่กําหนดไวมากที่สุดจะ

ไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือ 

(4)  การใหคะแนน    การประเมินผลวิธีนี้ทําโดยการใหคะแนนความสําคัญในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

แตละรายการ จากนั้นจึงนําผลิตภัณฑมาพิจารณาใหคะแนนคุณสมบัติแตละขอ ผลิตภัณฑใดไดคะแนนรวมมาก

ที่สุดจะไดรับการพิจารณาคัดเลือก เพ่ือตัดสินใจซ้ือ 

(5)  การคาดคะเนคุณคา      การประเมินผลวิธีนี้ ผูบริโภคจะทําการกําหนดน้ําหนักของความสําคัญใน

คุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละขอ จากนั้นนําไปคูณกับคะแนนความคิดเห็นที่ผูบริโภคมีตอคุณสมบัตแิตละขอของ
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ผลิตภัณฑตราใดตราหนึ่ง คาคะแนนที่ออกมาจะเปนคาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑนั้น และถาตรา

ผลิตภัณฑใดมีคาคะแนนของทัศนคติสูง จะไดรับการพิจารณาเลือกเพ่ือทําการตัดสินใจซ้ือ เชน ผูบริโภคตองการ

ที่จะซ้ือ    รถกระบะ 1 คัน  โดยมีการพิจารณาใหความสําคัญของคุณสมบัติรถกระบะในดาน รูปแบบ  ประหยัด

น้ํามัน ราคา เงื่อนไขการชําระเงิน และบริการหลังการขาย  สามารถพิจารณาไดโดย      การคาดคะเนคุณคาจาก

การกําหนดคะแนนความคิดเห็นได  ดังนี ้

(6) การเปรียบเทียบผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑในอุดมคติ       การประเมินผลวิธีนี้เปนวิธีการกําหนด

คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการ แลวนําผลิตภัณฑตราตาง ๆ ที่มีจําหนายอยูในตลาดมาทําการ

เปรียบเทียบกับคุณลักษณะผลิตภัณฑที่ตองการตามอุดมคติ ผลิตภัณฑตราใดตรงกับอุดมคติของผูบริโภคหรือ

ใกลเคียงมากที่สุดจะไดรับการพิจารณาเลือกตัดสินใจซ้ือ 

การที่ผูบริโภคจะประเมินผลทางเลือกเพ่ือพิจารณาตัดสินใจซ้ือสินคาจึงมีหลายวิธี นักการตลาด

จําเปนตองมีความเขาใจในวิธีประเมินตาง ๆ เหลานี้ เพ่ือที่จะไดนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสามารถ

กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการและธุรกิจจะไดสามารถสนองความตองการได โดยธุรกิจอาจใชวิธี   เสนอ

ผลิตภัณฑที่มีคุณลักษณะและคุณสมบัติตรงตามความตองการหรือตรงตามอุดมคติของผูบริโภคใหมากที่สุด   

เปล่ียนความเช่ือของผูบริโภควาตราสินคาของธุรกิจดีกวาตราของคูแขงขัน  ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ

ความเช่ือและอุดมคติของผูบริโภค   สรางความสนใจในคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังมองไมเห็นหรือไม

สนใจ     เพ่ิมน้ําหนักความสําคัญใหคุณสมบัติในผลิตภัณฑของธุรกิจที่มีอยูแลวใหมากย่ิงขึ้น 

4.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)   การตัดสินใจซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคไดทําการประเมินผล

ทางเลือกที่ดีที่สุดเพ่ือสนองความตองการหรือสําหรับการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นนั้น แตการซ้ือจริงอาจจะยังไม

เกิดขึ้นได  เพราะการซ้ือยังมีปจจัยอ่ืนเขามาเก่ียวของที่จะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น  การตัดสินใจซ้ือจะ

เกิดขึ้นหรือไมจึงขึ้นอยูกับปจจัยตอไปนี้ 

ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) การที่ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑที่ดีที่สุดสําหรับการตอบสนองความ

ตองการหรือเลือกผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาของผูบริโภคไดจากคุณประโยชนของสินคา ดังนั้น ความตั้งใจซ้ือ

จริง โดยการพิจารณาจากตราสินคา  คุณภาพ  และผลประโยชนทั้งหมดที่ผูบริโภคจะไดรับ แลวสรุปใหเปน

ทางเลือกที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

สถานการณในขณะทําการตัดสินใจ (Situational  Influences)   เปนปจจัยดานเวลาและสถานที่ในขณะที่ทํา

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในเวลานั้น สถานการณที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  มี

อยู  5  ประการ  คือ  

(1) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  เปนส่ิงแวดลอมที่ผูบริโภคสามารถมองเห็นไดเม่ือไปยังแหลงที่ทําการจัด

จําหนายสินคา  ไดแก สถานที่ตั้งแหลงที่ขายสินคา การจัดแสดงสินคา บรรยากาศในบริเวณรานคา  เปนตน 

(2)  ลักษณะของตัวผูบริโภคที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการซ้ือ เปนลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคดาน

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึงผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันไป  เชน ผูบริโภคบางรายซ้ือสินคายาก แต

บางรายซ้ืองาย เปนตน  รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑดวย หากบุคคลมีทัศนคติในทางบวกกับ

ผลิตภัณฑ โอกาสที่ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือจะมีมากขึ้น ในขณะเดียวกัน ถาผูบริโภคมีทัศนคติในทางลบ 

อาจสงผลใหเกิดความลังเล หรือไมม่ันใจในตัวผลิตภัณฑนั้น การซ้ือจึงอาจไมเกิดขึ้น เชน บุคคลมีทัศนคติในทาง

ลบวา สินคามีคุณภาพต่ํา ไมเหมาะสมกับราคาที่กําหนดไวสูง ผูบริโภคอาจไมซ้ือสินคานั้นได     เปนตน 
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(3)  เงื่อนไขการซ้ือดานเวลา  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละครั้งจะพิจารณาเงื่อนไขดานเวลา

ประกอบเสมอ ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคเคยใชประจํา การซ้ือใหมจึงทําไดงายใชเวลานอย ในขณะที่ผลิตภัณฑ

บางชนิดผูบริโภคเคยใชนานมาแลว เม่ือตองการจะซ้ืออีกครั้งอาจใชเวลาในการพิจารณาตัดสินใจนาน เงื่อนไข

การซ้ือดานเวลา  ไดแก  เคยซ้ือแลวหรือไม เคยซ้ือครั้งสุดทายเม่ือใด จะทําการซ้ือในชวงระยะเวลาใด  เปนตน 

(4)  ความพรอมของรางกาย อารมณ และอํานาจซ้ือ  สภาพความพรอมของรางกายและอารมณ จะมี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เชน              ถาผูบริโภคมีความเครียด ไมสบาย เจ็บปวย การตัดสินใจ

ซ้ือสินคาบางชนิดอาจทําไดนอยลงหรืออาจไมเกิดขึ้น ในขณะเดียวกันถามีความสุข สภาพจิตใจดีการตัดสินใจซ้ือ

ก็จะงายขึ้น   รวมถึงความพรอมของอํานาจซ้ือที่ผูบริโภคมีอยูในขณะนั้นวามากนอยเพียงใดดวย 

(5)  สภาพการณที่คาดคะเนไว และไมไดคาดคะเนไว ความตั้งใจในการซ้ือของผูบริโภคบางครั้งอาจเกิด

จากการคาดการณไวแลวหรืออาจไมไดคาดการณไวกอนแตซ้ือเพราะมีเงื่อนไขพิเศษบางประการ ซ่ึงทําใหมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือได เชน ผูบริโภคคาดการณไวกอนแลววาส้ินเดือนจะซ้ือเครื่องเสียงใหม เปนตน 

หรือ ผูบริโภคตองการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรใหมแตเม่ือไปถึงรานคาที่จําหนายแลวไมพอใจการบริการของ

พนักงานขาย จึงเปล่ียนใจไมซ้ือ หรือ ผูบริโภคยังไมไดทําการตัดสินใจซ้ือแต พนักงานขายเสนอเงื่อนไขพิเศษ 

ดานราคา ของสมนาคุณ การบริการหลังการขาย ทําใหการตัดสินใจซ้ือเร็วขึ้นได   เปนตน 

ระยะเวลาในการตัดสินใจ (Decision Time) เวลาที่ใชสําหรับการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคที่ทําการตัดสินใจซ้ือ

สินคา บางครั้งใชเวลานานเปนเดือนหรือเปนป  กอนที่จะทําการตัดสินใจซ้ือได ในขณะที่ผูบริโภคบางรายอาจ

ตัดสินใจซ้ือแบบฉับพลันได  ดังนั้น ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคระยะเวลาที่ใช จะถูกนํามาใชพิจารณา

เหมือนกับการแสวงหาขอมูลกอนทําการตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post  Purchase  Behavior)   การที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแลว    การ

ตัดสินใจซ้ือนั้นจะมีระดับความพอใจที่เปนผลสืบเนื่องมาจากประสบการณการบริโภควา อยูในระดับใด  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือไมใชส้ินสุดเม่ือผูบริโภคทําการซ้ือสินคาและบริการแลวเทานั้น   แตส่ิงที่สําคัญคือ การ

ทําอยางไรที่จะทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจอีก  ดังนั้น ความพึงพอใจของผูบริโภคภายหลังจาก

การซ้ือ  จึงมีความสําคัญตอการซ้ือซํ้าและการใหขอมูลเก่ียวกับสินคาของธุรกิจตอไปยังบุคคลอ่ืนอีกดวย  

พฤติกรรมหลังการซ้ือของผูบริโภคจะมีใน 2 ลักษณะ คือ    ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer satisfaction) และ

ความไมพึงพอใจของผูบริโภค (Customer dissatisfaction)  ความพึงพอใจเปนพฤติกรรมหลังการซ้ือที่ผูบริโภคทําการ

ประเมินวาผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซ้ือไปแลวนั้นเปนไปตามที่ไดคาดหวังไว ในขณะเดียวกันถาผลการประเมิน

พบวาผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดตัดสินใจซ้ือแลวนั้นไมเปนไปตามที่คาดหวังหรือเปนการตัดสินใจที่ผิด ก็จะทําให

ผูบริโภคไมพอใจ  ความไมพอใจของผูบริโภคจากการซ้ือและใชสินคามีสาเหตุ  ดังนี ้

1  ความรูสึกไมพึงพอใจในตัวสินคา  เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาไปแลวเกิดความรูสึกลังเลใจ ไมม่ันใจในตัว

สินคา เชน ซ้ือเครื่องเลน VCD ไปแลว รูสึกวาคิดผิดควรซ้ือแบบเปน DVD เพราะสามารถใชประโยชนไดดีกวา จึง

เกิดความรูสึกไมพอใจในภายหลัง 

2  ความรูสึกไมพึงพอใจหลังจากการซื้อสินคาไปใชแลว เปนความรูสึกหลังจากไดใชแลวระยะหนึ่ง 

พบวาสินคานั้นมีขอบกพรอง หรือทราบขอมูลจากบุคคลอ่ืนวาสินคาชนิดนี้ไมมีคุณภาพ และอาจเปนความรูสึก

ไมดีที่มาจากอนาคตของสินคาหรือธุรกิจที่ผลิตสินคาได เชน ผูบริโภคซ้ือสินคาของธุรกิจใชไดระยะหนึ่งแลว

ธุรกิจนั้นก็ปดกิจการ มีผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไมดีไดวาถาสินคามีปญหาหรือชํารุดจะสงไปซอมที่ใด เปน

ตน 
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3  การรับรูภายหลังวาสินคาท่ีซื้อราคาไมตรงตามความเปนจริง   เปนการรับรูของผูบริโภคภายหลังจาก

ที่ไดซ้ือผลิตภัณฑไปแลว วาผลิตภัณฑที่ซ้ือมามีราคาที่ไมยุติธรรม หรือเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค  เชน ผูบริโภค

ซ้ือสินคามาในราคาที่สูงมากเกินความเปนจริง ทั้งที่ปกติแลวราคาต่ํากวานี้   เปนตน 

4   คุณภาพสินคาไมตรงตามท่ีตองการ  การที่ผูบริโภคไดทํา      การซ้ือผลิตภัณฑไปแลวพบวาคุณภาพ

ไมตรงตามที่ตองการ หรือธุรกิจไดทําการโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ทําใหผูบริโภคหลงเช่ือ  จึงเกิดความไม

พอใจได 

 จากกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ขั้น ธุรกิจตองเขาใจในทุกขั้นตอนของกระบวนการเพ่ือที่จะได

กําหนดกลยุทธทางการตลาดในการที่จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจ แลวกลับมาซ้ือซํ้า 

และตลอดไปซ่ึงไมใชเรื่องที่งายนัก แตถาธุรกิจมีความเขาใจในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคอยางทองแท

แลว โอกาสที่จะทําใหธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคก็ไมใชเรื่องยากเกินกวาที่จะทําใหสําเร็จได 

 

ระดับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นจะมีขั้นตอน แตนั่นก็ไมไดหมายความวา     การตัดสินใจซ้ือสินคาทุก

ชนิดมีขั้นตอนหรือกระบวนการเหมือนกันทั้งหมด ผลิตภัณฑบางชนิดการตัดสินใจซ้ืออาจตองใชระยะเวลานาน 

เชน การซ้ือบาน  ซ้ือรถยนต  เปนตน แตสินคาบางชนิดอาจจะใชเวลาในการตัดสินใจนอย หรือมีการขามขั้นตอน

บางขั้นไป เชน การซ้ือสบู ยาสีฟน ยาสระผม  ผงซักฟอก เปนตน การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจึงมีความแตกตาง

กันในหลายระดับ ตั้งแตระดับต่ําไปจนถึงระดับสูง ระดับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค สามารถแยกออกได 3 

ระดับ  ดังนี้  

1  การตัดสินใจตามความเคยชิน (Nominal Decision Making / Routinized/Habitual)  เปนระดับของการตัดสินใจ

ซ้ือ ที่ผูบริโภคไมตองพิจารณาอะไรมาก เนื่องจากเปนความเคยชินในการซ้ืออยูแลวเปนปกตินิสัย กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือในระดับนี้จึงเริ่มตนจากการรับรูปญหา แลวจากนั้นไดแสวงหาขอมูล โดยสวนมากเปนการแสวงหา

ขอมูลจากภายใน คือความทรงจําที่มีอยูเดิม นอกจากสินคาตราที่ใชอยูประจํานั้นจะมีปญหาจึงมีการแสวงหา

ขอมูลใหม เชน สบู ยาสีฟน ยาสระผม เปนตน ซ่ึงแบงเปน 2 ประเภทไดแก 

1.1  การตัดสินใจซื้อจากความซื่อสัตยในตราสินคา (Brand Loyalty Decision)    การที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

เพราะความภักดีตอตราสินคา และคิดวาเปนตราสินคาที่ดีที่สุดสําหรับ  ตนเองแลว 

1.2   การตัดสินใจซื้อซ้ํา (Repeat Purchase Decision)  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เพ่ือแกปญหาอยาง

ตอเนื่อง สาเหตุเพราะยังไมมีตราสินคาใดที่จะสามารถแกปญหาหรือสนองความตองการไดดีกวาตรานี้ในขณะที่

เกิดความตองการ 

การตัดสินใจท่ีจํากัด (Limited Decision Making/Solving) การตัดสินใจในระดับนี้ผูบริโภคจะมีการใชขอมูลทั้ง

จากภายในและภายนอก โดยใชเกณฑการตัดสินใจอยางงาย  ในกรณีการตัดสินใจในระดับนี้ผูบริโภคมักจะไม

คอยมีเวลา ทรัพยากร และการจูงใจที่จะทํา        การตัดสินใจในระดับที่กวางขวาง จึงพยายามลดขอมูล ทางเลือก 

และเกณฑการประเมินลง เพ่ือใหการตัดสินใจงายขึ้น เชน ซ้ือสินคาตราที่รูจัก ซ้ือตราที่ถูกที่สุด หรือซ้ือตราที่ออก

วางตลาดใหม ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือแบบนี้จะสามารถนําไปสูการเปล่ียนตราสินคาใหม (Brand switch) ไดงาย ถาธุรกิจ

มีการจัดกิจกรรมการสงเสริมการขาย  เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การใหของแถม     เปนตน 

การตัดสินใจท่ีกวางขวาง (Extensive Decision Making/Problem Solving)  การตัดสินใจแบบนี้จะเกิดขึ้นเม่ือ

ผูบริโภคตองการซ้ือสินคาที่มีความสําคัญ ราคาสูงและมีความเส่ียงถาตัดสินใจผิดพลาด   ทําใหการตัดสินใจของ
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ผูบริโภคตองหาขอมูลรายละเอียดใน ตัวผลิตภัณฑอยางมาก ทั้งภายในและภายนอก มีกฎเกณฑการตัดสินใจที่

ยุงยากซับซอน มีทางเลือกที่หลากหลาย และเม่ือทําการซ้ือไปแลวจะมีการประเมินภายหลังการซ้ือดวย   

ผลิตภัณฑที่ใชระดับการตัดสินใจที่กวางขวาง  เชน บาน  รถยนต   คอมพิวเตอร    เปนตน และเนื่องจากสินคาที่มี       

การตัดสินใจที่กวางขวาง เปนสินคาที่มีความสําคัญ   ผูบริโภคจึงพิจารณาคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาอยางละเอียด 

เชน ราคา   การบริการหลังการขาย  รูปแบบ  การรับประกัน  ประโยชนใชสอย และสินคาอ่ืน ๆ ประกอบการ

ตัดสินใจ บางครั้งการตัดสินใจซ้ืออาจใชอารมณเขามาเก่ียวของ แตก็จะใชความคิดอยางมากดวย เชน การซ้ือ

เครื่องประดับราคาแพง  น้ําหอม เปนตน 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  เปนกระบวนการที่นักการตลาดตองเขาใจและควรทําการศึกษา

อยางลึกซ้ึง เพ่ือที่จะไดทราบถึงความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ใน          การนําไปใชสําหรับวางแผน

การตลาดหรือการจัดกิจกรรมทางการตลาด  เพ่ือใหธุรกิจสามารถกระตุนผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและ

สามารถสนองตอบความตองการของผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดอยางถูกตอง  ดังนั้น หนทางแหงความสําเร็จ

ของธุรกิจคือการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางถูกตอง เพ่ือการจูงใจและการนําเสนอผลิตภัณฑที่ถูกตอง มีความ

แตกตางจากคูแขงขัน ราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑและตลาดเปาหมาย  สนองความตองการทันตามเวลา ซ้ือหาได

สะดวก และ 

จัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่เขาถึงผูบริโภคในตลาดเปาหมายไดอยางแทจริง จึงจะทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จได 

 

วัฒนธรรมกับการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

วัฒนธรรมเปนเรื่องที่นักการตลาดใหความสําคัญ เพราะการมีความเขาใจในวัฒนธรรมจะสามารถทําให

การกําหนดกลยุทธทางการตลาดถูกตองและสอดคลองกับวิถีชีวิตของผูบริโภค ซ่ึงเปนบุคคลหรือกลุมบุคคลใน

สังคม ถานักการตลาดเขาใจในเรื่องวัฒนธรรมผิดพลาดแลวอาจสงผลกระทบกับธุรกิจหรือหนวยงานได นักการ

ตลาดสามารถนําวัฒนธรรมมาใชใน      การกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดดังนี ้

1  การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมายในการเสนอขายสินคาหรือบริการ

นักการตลาดจําเปนตองทําการแบงสวนตลาด และในการแบงสวนตลาด วัฒนธรรมสามารถนํามาใชในการแบง

สวนตลาดได เชน ศาสนา ความเช่ือ คานิยม    เปนตน ซ่ึงจะสามารถศึกษาพฤติกรรมหรือคาดคะเนพฤติกรรมของ

ตลาดเปาหมายไดงายย่ิงขึ้น ใน    การที่จะจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมายให

ไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

2   การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Planning and Development) การสนองความตองการของตลาด

เปาหมายดวยการสรางผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคได โดยผูบริโภคเกิดความพึงพอใจเม่ือได

บริโภคหรือใชสินคาและบริการนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองพยายามคนหาความตองการในคุณสมบัติ  รูปแบบ 

ลักษณะ สีสัน บรรจุภัณฑ ที่จะทําใหผูบริโภคหรือลูกคาในตลาดเปาหมายพึงพอใจและตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑของกิจการ 

3   การวางแผนดานราคา  (Price   Planning) ในการกําหนดราคาสินคาที่จะทําการเสนอขายในตลาดนั้น 

การกําหนดราคามีผลตอความสําเร็จและลมเหลวในตัวผลิตภัณฑที่เสนอขายได ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตอง

ศึกษาความเช่ือ คานิยม ในการกําหนดราคาใหสอดคลองกับความรูสึกของผูบริโภคดวย สินคาบางชนิดราคาต่ํา 

ลูกคาอาจไมไววางใจหรือมองวาสินคานั้นไมมีคุณภาพได การกําหนดราคาสินคาจึงจําเปนตองเขาใจวัฒนธรรม

ดานราคาของผูบริโภคดวย 
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4  การวางแผนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Planning) พฤติกรรมของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลง

ไปในการหาซ้ือผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ที่เปนผลมาจาก        การเปล่ียนแปลงของคานิยม และการยอมรับใน

วัฒนธรรมตางชาติมีมากขึ้น ทําใหการซ้ือในแบบเดิมลดลง และผูบริโภคหันมานิยมการซ้ือในชองทางใหม ๆ เชน 

การซ้ือจากแคตตาล็อก      การซ้ือทางโทรศัพท การใชเครื่องมือส่ือสารอิเล็กทรอนิกส การซ้ือจากรานคาปลีก

สมัยใหม (Modern Trade) มากย่ิงขึ้น นักการตลาดจึงจําเปนตองเขาใจในการเปล่ียนแปลงในคานิยมที่เปล่ียนแปลงไป

เหลานี ้

5   การวางแผนการสงเสริมการตลาด (Promotion Planning) การทํา         การสงเสริมการตลาด เปนการให

ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ การจูงใจใหทําการตัดสินใจซ้ือ  เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑและตราสินคา การจัด

กิจกรรมการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ วัฒนธรรมจึงเปนส่ิงหนึ่งที่เขามามีสวนในการสรางสรรค  ทั้งดานการ

โฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย  หรือการใชพนักงานขาย เชน การโฆษณาสินคาที่นําเอาพิธีกรรม

ทางศาสนามาสรางแรงจูงใจ การใหพนักงานขายแตงกายที่เนนความเปนไทยและกิริยามารยาทที่ออนนอม เปน

ตน ดังนั้นนักการตลาดที่เขาใจในวัฒนธรรมอยางลึกซ้ึง  โดยเฉพาะวัฒนธรรมของกลุมผูบริโภคในตลาด

เปาหมาย ยอมสรางสรรคกิจกรรมตาง ๆ ไดสอดคลองกับคานิยม ความเช่ือของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี และ

จะนําไปสูการจูงใจใหเสนอขายสินคาของธุรกิจไดในที่สุด 

 

 

1วัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอย (Subculture) คือ กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกันซ่ึงเปนสวนที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาด

ใหญและสลับซับซอน (Schiffman and kanuk.1994:443) 

1วัฒนธรรมยอย  คือ ความรูสึกนึกคิดและการกระทําของกลุมสมาชิกในสังคมที่แตกตางไปจากสมาชิกสวนใหญ

ของสังคมนั้น เชน สําเนียง ภาษา คานิยม ศาสนา หรือวิถี           การดํารงชีวิตอ่ืน ๆ   (วัชรา  คลายนาทร.2530:103) 

1จากความหมายของวัฒนธรรมยอย สรุปไดวาหมายถึง  วัฒนธรรมของกลุมคนในสังคมที่มีประเพณี คานิยม 

แนวความคิด ความเช่ือ การดําเนินชีวิต ที่แตกตางไปจากคนในสังคมกลุมใหญ ซ่ึงสมาชิกในกลุมเดียวกันจะมี

ลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

1  ประเภทของวัฒนธรรมยอย 

1วัฒนธรรมยอยสามารถจัดแบงตามประเภทไดดังนี้ 

11.1 แบงตามอายุ  (Age) ไดแก กลุมทารกและเด็ก กลุมวัยรุน กลุมวัยทํางาน กลุมวัยผูใหญและกลุม

ผูสูงอายุ เปนตน 

11.2   แบงตามเช้ือชาติ  (Nationality)  ไดแก เช้ือชาติจีน เช้ือชาติอังกฤษ เช้ือชาติลาว เช้ือชาติเวียดนาม เช้ือ

ชาติญ่ีปุน เปนตน 

1.3  แบงตามศาสนา (Religious)   ไดแก   ศาสนาพุทธ  ศาสนาคริสต  ศาสนาอิสลาม  ศาสนาซิกส   

ศาสนาฮินดู เปนตน 

1.4  แบงตามทองถิ่น  (Region) ไดแก ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ   ภาค

ตะวันออก   เปนตน 

1.5  แบงตามสีผิว (Racial) ไดแก ผิวขาว ผิวดํา ผิวเหลือง เปนตน 

1.6   แบงตามอาชีพ (Occupation) ไดแก อาชีพเกษตรกร อาชีพทนายความ อาชีพแพทย อาชีพครู อาชีพ

นักธุรกิจ อาชีพพยาบาล เปนตน 
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1.7  แบงตามภาษา (Language) ไดแก ภาษาเหนือ ภาษาอีสาน ภาษาใต ภาษามอญ ภาษาล้ือ  ภาษายาวี เปน

ตน 

การเขาใจวัฒนธรรมยอยจะชวยใหนักการตลาดตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยาง

ถูกตอง ตามอายุ เช้ือชาติ ศาสนา ทองถ่ิน สีผิวและอาชีพ ของผูบริโภคในกลุมยอยนั้น โดยการนําผลการศึกษา

วิเคราะหวัฒนธรรมยอยไปใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด เพ่ือความสําเร็จของธุรกิจและสามารถที่จะแสวงหา

โอกาสตอบสนองความตองการกลุมยอยที่มีความตองการแตยังไมไดรับการตอบสนอง ดวยการวางแผนพัฒนา

ผลิตภัณฑ แลวนําเสนอกลุมยอยเหลานั้นเพ่ือแกปญหาและสนองความตองการตอไป 

  

 

ช้ันสังคม 

ช้ันสังคม (Social class) คือ กลุมตางๆ ที่แบงเปนหนวยยอย ๆ โดยที่แตละกลุมตางมีความเหมือนกันใน

ดานคานิยม รูปแบบการดําเนินชีวิตความสนใจ และจากความเหมือนกันเหลานี้ทําใหมีพฤติกรรมที่คลายกัน จึง

ไดรับการจัดอยูในช้ันหรือหนวยเดียวกัน (Engel, Blaekwell and Miniard.1995:681)  

ช้ันสังคม คือ ปรากฏการณที่มนุษยอยูรวมกันในสังคมไดมีการแบงแยกเปนกลุม ๆ ที่แตกตางกันไปตาม

ฐานะ บทบาท หรือคานิยมกลุมตาง ๆ เหลานี้จะมีตําแหนงที่ตั้งเปนช้ันเรียงลําดับจากสูงมาต่ําเสมอ (ธงชัย สันติ

วงษ.2533:203) 

จากความหมาย สรุปไดวา ช้ันสังคม คือ  กลุมของสังคมที่เปนหนวยยอย ๆ  ที่มีลักษณะแตกตางกันตาม 

คานิยม  บทบาท  สถานะ  รูปแบบการดําเนินชีวิต   และกลุมตาง ๆ ที่มีลักษณะแตกตางกันนี้   ในแตละกลุมยอย 

ๆ กลุมที่มีลักษณะเหมือนกันหรือคลายกัน จะอยูในช้ันสังคมเดียวกัน 

 

ปจจัยท่ีเปนเกณฑในการกําหนดช้ันสังคม 

การกําหนดช้ันสังคมเพ่ือแบงกลุมของช้ันสังคมแตละช้ันออกจากกันโดยสวนมากจะพิจารณาจากรายได 

และอาชีพเปนเกณฑในการพิจารณา แตสําหรับนักการตลาด        การพิจารณาช้ันสังคมนั้น จะใหความสนใจ

ปจจัยอ่ืน ๆ ดวย เพ่ือทราบถึงความสนใจกิจกรรม        ซ่ึงจะทําใหการกําหนดช้ันสังคมชัดเจนมากย่ิงขึ้น โดยส่ิงที่

ใชเปนเกณฑในการกําหนดช้ันสังคม      มีดังนี้ 

1  อาชีพ (Occupation) หนาที่การงาน หรืออาชีพเปนเกณฑที่สําคัญในการกําหนดช้ันสังคม เพราะอาชีพที่

ปฏิบัตินั้นสามารถบงบอกถึงสวนอ่ืน ๆ ของบุคคลไมวาจะเปน รายได การศึกษา บทบาทสถานะ กลุมสังคม 

ความชํานาญตาง ๆ ตามมาดวย เชน แพทย วิศวกร นักการเมือง นักธุรกิจ ขาราชการ เกษตรกร รับจาง เปนตน 

2  รายได (Income) รายไดเปนปจจัยหนึ่งในการกําหนดช้ันสังคม เนื่องจากการที่ผูบริโภคจะสามารถหา

ซ้ือผลิตภัณฑมาสนองความตองการไดมากนอยเพียงใด คุณภาพอยางไร ยอมขึ้นอยูกับรายได เพราะรายไดเปน

ตัวกําหนดอํานาจการซ้ือสินคา 

3   การศึกษา (Education) ระดับการศึกษาของบุคคลสามารถกําหนดช้ันสังคมของบุคคลได เพราะ

การศึกษาจะเปนพ้ืนฐานสูการมีอาชีพที่ดี มีรายไดและคาตอบแทนที่สูงขึ้น มีบทบาทสถานะอํานาจหนาที่ที่ดี

ตามมา 

4.  ชาติกําเนิด    การเกิดมาในครอบครัวหรือในตระกูลที่ร่ํารวยมีทรัพยสินมรดกจํานวนมาก วงศตระกูล

เปนที่ยอมรับยกยองในสังคมทั่วไป ยอมบงบอกถึงช้ันสังคมได บุคคลที่เกิดมาในตระกูลที่ร่ํารวยและมีช่ือเสียง 
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สวนมากจะพยายามรักษาระดับช้ันสังคมของตนเองไวไมใหลดลงกวาช้ันที่อยูเดิม และผูบริโภคสวนมากตองการ

ที่จะเล่ือนช้ันสังคมของตนเองใหสูงขึ้น 

5  กิจกรรมสวนตัว (Personal performance)  กิจกรรมที่ปฏิบัตินอกเหนือจากอาชีพที่ทําตามปกติ เปนปจจัย

ที่สามารถนํามากําหนดช้ันสังคมได เชน ความชอบในผลิตภัณฑ   ประเภทและวิธีการพักผอน เปนตน ส่ิงเหลานี้

จะสามารถบอกถึงความชอบ ความสนใจ งานอดิเรก ทัศนคติ และคานิยม ของบุคคลนั้น ๆ ได 

พฤติกรรมของบุคคลในช้ันสังคมตาง ๆ นี้ นักการตลาดสามารถนํามาใชประโยชนในการแบงสวนตลาด (Market 

segmentation) กําหนดตลาดเปาหมาย (Target market) และกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เพ่ือใหการ

กําหนดสวนประสมการตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิภาพได 

 

ลักษณะของการแบงช้ันสังคม   ช้ันสังคมที่มีการแบงออกเปนช้ัน ๆ เพ่ือแบงแยกบุคคล ครอบครัวใน

สังคมออกเปนกลุม ๆ โดยช้ันสังคมจะมีลักษณะที่เหมือนกันในหลายดาน ตามแตละช้ัน ดังนี้ 

1   ช้ันสังคมมีการเรียงลําดับจากสูงไปต่ํา   ช้ันสังคมที่บุคคลดํารงอยูจะมีทั้งสูง กลางและต่ํา สมาชิกใน

แตละช้ันสังคมจะรูและเขาใจวาช้ันที่ตนดํารงอยูนั้นสูงกวาหรือต่ํากวาช้ันสังคมอ่ืน ๆ โดยการเรียงลําดับจะเริ่ม

จากสูงไปต่ําเสมอ 

2   ช้ันสังคมในแตละช้ันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน   การอยูรวมกันในช้ันสังคมของบุคคลที่เปน

สมาชิกกลุม มักจะมีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกันและคลายคลึงกัน เชน ทัศนคติ แนวคิด ความสนใจ กิจกรรม 

สินคาที่ใช การแตงกาย การพูดจา เปนตน 

3   ช้ันสังคมจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมระหวางกลุม   การที่บุคคล     อยูในช้ันสังคมใดสังคมหนึ่งแลว 

การที่จะติดตอคบหาสมาคมกันมักจะติดตอคบหากันเองในช้ันสังคมเดียวกันเปนสวนใหญ และจะไมคอยไปยุง

เก่ียวกับบุคคลในช้ันสังคมอ่ืน  

4   ช้ันสังคมจะสามารถเปลี่ยนแปลงใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได   ใน        การกําหนดช้ันสังคมเปนช้ันตาง ๆ 

นั้นจะพิจารณาจากหลากหลายปจจัยซ่ึงเม่ือกําหนดแลวทําใหบุคคลดํารงอยูในช้ันสังคมนั้น แตการดํารงอยูในช้ัน

สังคมของบุคคลมิใชอยูอยางถาวร บุคคลสามารถเปล่ียนแปลงช้ันสังคมที่ตนดํารงอยูใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได เชน 

การมีอาชีพที่ดี มีการศึกษาดี และรายไดมากขึ้น ยอมทําใหช้ันสังคมสูงขึ้นได หรือบุคคลที่ร่ํารวย แตประสบภาวะ

ขาดทุนใน    การดําเนินธุรกิจจนลมละลาย ยอมทําใหช้ันสังคมลดต่ําลงไดเชนกัน 

 

การแบงช้ันสังคม 

การแบงช้ันสังคม  เปนการพิจารณาวาช้ันตาง ๆ มีการจัดแบงช้ันอะไรบาง และทําไมจึงมีการแบงช้ัน 

โดยการแบงจะใชพฤติกรรมของผูบริโภคเปนเกณฑ การแบงช้ันสังคมนี้นักการตลาดใหความสนใจที่การพยายาม

เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมของผูบริโภคแตละช้ันและระหวางช้ันวามีความแตกตางในการซ้ือและ

บริโภคอยางไรบาง ช้ันสังคมสามารถแบงออกเปน  6  ช้ันดังนี้ 

1  ช้ันสูงสวนบน  (Upper-Upper class)   กลุมนี้มีจํานวนไมมากหรือมีสัดสวนนอยที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับ

ช้ันสังคมทุกช้ัน เปนกลุม ครอบครัวเกาแกที่ร่ํารวยมานานแลว วงศตระกูลมีช่ือเสียงหรือกลุมผูดีเกา  ทายาทผูดีเกา 

เปนบุคคลระดับสูงในสังคม ราชนิกุล มียศ   มีบรรดาศักดิ ์

พฤติกรรมการบริโภค มักซ้ือสินคาที่มีราคาแพง มีคานิยมที่ชอบของหรูหรา ชอบออกสังคม การซ้ือ

สินคาจะพิจารณาสินคาที่เหมาะสมกับภาพลักษณของตนเอง โดยไมคํานึงถึงราคา เพราะผูบริโภคที่อยูในสังคม

กลุมนี้ไมมีปญหาในเรื่องการใชจายเงิน 
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2  ช้ันสูงสวนลาง (Lower-Upper class)   กลุมนี้เปนพวกเศรษฐีใหม ความร่ํารวยของคน   กลุมนี้ สวนมาก

เกิดจากความสามารถ ความขยัน ขันแข็งในการทํางาน ไมใชเกิดจากทรัพยสินที่เปนมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษ 

บุคคลในช้ันนี้จะเขาสังคมเกง ชอบทํางานการกุศล และจะมีพฤติกรรมคลายกับกลุมแรก แตที่แตกตางคือช่ือเสียง

ของวงศตระกูล      การยอมรับในฐานะและความโดดเดนอ่ืน ๆ ไดแก นักธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ ดารานักรอง

ที่มีช่ือเสียง นักกีฬาที่มีช่ือเสียงในระดับนานาชาติ เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้จะเปนไปอยางฟุมเฟอย ชอบของใหม ๆ แปลก ๆ ที่มีราคาแพง เพ่ือ

แสดงถึงความม่ังคั่งร่ํารวย เชน ซ้ือรถราคาแพง ๆ และบางครั้งใหลูกหลานใชเงินอยางฟุมเฟอย คนกลุมนี้ถึงแมจะ

มีจํานวนไมมาก แตมีความสําคัญสําหรับธุรกิจที่จําหนายสินคาฟุมเฟอยที่มีราคาแพง (Luxury goods) การตัดสินใจ

ซ้ือเปนไปอยางรวดเร็ว และไมตอรองราคา สินคาที่นิยมมักเปนสินคาที่มีช่ือเสียง (Brand Name) จากตางประเทศเปน

สวนใหญ  การตัดสินใจซ้ือ   มักใชอารมณมากกวาเหตุผล การใชพนักงานขาย และการโฆษณา ณ จุดขาย 

สามารถจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดเร็วขึ้น 

3  ช้ันกลางสวนบน (Upper-Middle class)   กลุมนี้มักจะพิจารณาไดจากอาชีพและรายไดที่คอนขางสูง เปน

บุคคลที่มีการศึกษาสูง โดยมองวาการศึกษามีความสําคัญตอการประกอบอาชีพการงานตาง ๆ กลุมนี้มีความ

ตองการสถานภาพทางสังคมสูง ตองการการยอมรับจากสังคมเนนชีวิตครอบครัวและลูกเปนสําคัญ ไดแก แพทย 

นักวิทยาศาสตร นักกฎหมาย เจาของธุรกิจและผูบริหารองคกรระดับกลาง ขาราชการระดับสูง   เปนตน 

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมช้ันกลางสวนบนมักขึ้นอยูกับเงินเดือนหรือรายไดและมีการจับจายใช

สอยตามเกณฑเงินเดือน กลุมนี้จัดวาเปนกลุมที่เปนตลาดที่ดี (Quality market) สําหรับสินคาหลาย ๆ ประเภท การซ้ือ

จะเปนไปอยางมีเหตุผล รอบคอบ นิยมซ้ือสินคาแฟช่ัน สินคาที่มีช่ือเสียง และในขณะเดียวกันก็เนนคุณภาพและ

ความสมเหตุสมผลดวย สินคาที่ซ้ือจะเปนสัญลักษณที่แสดงถึงความสําเร็จและความสามารถของผูนําครอบครัว

ดวย คนกลุมนี้ชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศนเฉพาะรายการที่ใหความรู อานหนังสือพิมพ นิตยสารทางวิชาการ เพ่ือ

ตองการรับรูส่ิงแปลกใหม เพ่ือแสดงออกถึงการทันยุคทันสมัย 

4   ช้ันกลางสวนลาง (Lower-Middle class)   กลุมนี้ที่มีจํานวนมากในสังคม เปนกลุมที่มีอาชีพช้ันกลางที่ใช

แรงงานนอย ทํางานในสํานักงาน (White collar worker)        มีเงินเดือนประจํา อํานาจซ้ือจึงขึ้นอยูกับเงินเดือน มี

ความสามารถ รับผิดชอบ ทํางานเกงและทํางานอยูในกรอบกฎหมายและศีลธรรม ไดแก ขาราชการที่เปน

พนักงานธุรการ  พนักงานระดับปฏิบัติงาน พนักงานคอมพิวเตอร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก นักเทคนิคตาง ๆ เปน

ตน 

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมนี้ การตัดสินใจซ้ือจะมีเหตุผลกอนการตัดสินใจซ้ือ แตละครั้งจะหา

ขอมูลอยางละเอียดกอนการตัดสินใจ ชอบของดีที่ราคาไมแพงมากนัก เนนความประหยัดและชอบซ้ือสินคาที่มี

กิจกรรมการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา การแถม การชิงโชค คูปอง เปนตน คนกลุมนี้ชอบอานหนังสือพิมพ ฟง

วิทยุ F.M.ดูโทรทัศนและชอบบริโภคสินคาที่ใหความบันเทิงสูงกวากลุมอ่ืน ๆ 

5   ช้ันต่ําสวนบน (Upper-Lower class)   กลุมนี้มีจํานวนมากที่สุด   กวาทุกช้ันสังคม เปนกลุมพวกใช

แรงงาน และงานที่ใชทักษะก่ึงฝมือ (Blue collar worker) ดํารงชีวิตอยูไปวัน ๆ ไมมีการเปล่ียนแปลงกิจกรรมที่ทํา ไม

ทะเยอทะยานในการใฝหาฐานะ (Status) ตาง ๆ มีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาถึงอนุปริญญา เปนสวนใหญ 

คาตอบแทนที่ไดนอย สถานที่อยูคอนขางแออัด อาจอยูบานเชาหรือบานของตนเองขนาดเล็ก ไดแก ชางฝมือ 

คนงานรับจาง คนงานทั่วไป เปนตน 
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1พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้มีขอบเขตจํากัดเนื่องจากมีรายไดนอย การซ้ือสินคาแตละครั้งมี

ความระมัดระวังไมซ้ือสินคาฟุมเฟอย และเนนสินคาที่มีราคาถูก กอน   การตัดสินใจซ้ือจะไมมีการแสวงหาขอมูล

เก่ียวกับสินคา และชอบที่จะเลือกซ้ือสินคาจากรานประจําหรือรานคาเล็ก ๆ มากกวารานคาปลีกสมัยใหม เพราะ

กลัววารานคาจะบริการไมดี เพราะตนอยูในสังคมช้ันลาง และเม่ือซ้ือสินคาใดแลวมักจะทําการซ้ือซํ้า ๆ ตราเดิม 

ไมนิยมทดลองของแปลก ๆ ใหม ๆ นอกจากจะไดรับการแจกตัวอยางสินคา การรับขอมูลขาวสาร จะสนใจดู

โทรทัศน ฟงวิทยุ A.M. ไมชอบขาวเศรษฐกิจการเมือง และคนกลุมนี้ยังใหความรวมมือตอการจัดกิจกรรมการ

สงเสริมการขายเปนอยางดี เชน การชิงโชค การใชคูปอง เปนตน 

6  ช้ันต่ําสวนลาง (Lower-Lower class)   กลุมนี้เปนกลุมผูบริโภคที่ใชแรงงาน มีทักษะต่ํา (Unskilled worker) 

มักอาศัยอยูในยานที่แออัดหรือในสลัม มีรายไดต่ํา ไมเพียงพอตอการดํารงชีพตามสภาวะเศรษฐกิจ การศึกษาต่ํา 

หรืออาจไมมีการศึกษา ไมมีความรูและความชํานาญในวิชาชีพ อยูไปวัน ๆ หาเชากินค่ํา ไดแก กรรมกร แรงงาน

เรรอน และพวกไมดิ้นรน เฉ่ือยชา วางงาน เปนตน พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุมนี้จะเปนการตัดสินใจซ้ือ

แบบไมมี     การวางแผน ชอบซ้ือเช่ือ ซ้ือผอน ซ้ือครั้งละมาก ๆ และไมคํานึงถึงคุณภาพ ทั้งนี้อาจเปนเพราะระดับ

การศึกษาที่ต่ํา มีความเขาใจในขอมูลขาวสารตาง ๆ นอย การซ้ือสินคาสวนมากมักซ้ือจากรานคาประจําที่คุนเคย 

เนื่องจากสามารถตอรองและผอนผันการชําระคาสินคาได นิยมฟงวิทยุ  A.M. และดูละครโทรทัศนมากที่สุด  

การแบงช้ันสังคมมีความสําคัญและประโยชนตอนักการตลาดเปนอยางมาก ใน       การนํามาใชวางแผน

การตลาด ตั้งแต การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ การกําหนด

วัตถุประสงค รวมถึงการกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ใหสอดคลองและเหมาะสมกับผูบริโภค

ในแตละช้ันสังคมได ซ่ึงปกติแลวกิจกรรมการตลาดทั้งหลายที่ไดจัดขึ้น  มักจัดทําสําหรับช้ันสังคมสองช้ันควบคู

กันไป เพราะในขณะที่ทําแผนการตลาด ดานการสงเสริมการขายตาง ๆ เชน การใชคูปองเพ่ือแลกซ้ือในราคาต่ํา

กวาปกติ ที่ทําขึ้นสําหรับช้ันใดช้ันหนึ่งนั้นตองสามารถครอบคลุมไปถึงช้ันที่รองลงไปดวย เพราะคนในช้ันที่รอง

ลงไปมักจะทําการตัดสินใจซ้ือตามช้ันที่สูงกวาเสมอ จึงจะเกิดประโยชนสูงสุด  

ความแตกตางกันในการตัดสินใจซื้อตามช้ันสังคม   การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคโดยปกติแลวจะมี

ลักษณะแตกตางกันตามช้ันสังคมที่สังกัดอยูสาเหตุที่ทําใหแตกตางกันมาจากสาเหตุตาง ๆ ดังนี้ 

1   ส่ิงจูงใจตางกัน  (Motivation)  ความตองการของผูบริโภคแตละคนมักจะแตกตางกัน ตามลักษณะทาง

จิตวิทยา สวนบุคคล สังคมและวัฒนธรรมจึงเปนสาเหตุใหส่ิงจูงใจทางวัฒนธรรมแตกตางกันออกไป จาก

การศึกษาพบวาชนช้ันกลางจะมีส่ิงจูงใจที่เนนถึงสาเหตุมากกวาและคํานึงถึงอนาคตมากกวาในสังคมช้ันต่ําซ่ึง

คํานึงถึงปจจุบันและอดีตเทานั้น 

2   การรับรูและความเขาใจตางกัน (Perception)  บุคคลที่อยูในช้ันสังคมที่ตางกัน การตีความหมายจากการ

รับรู มักจะแตกตางกัน ทั้งที่ตัวกระตุนที่เปนเหตุของการรับรูและการตีความหมายนั้น เปนปจจัยตัวเดียวกันก็ตาม 

3   ลักษณะทาทางตางกัน  (Personality) บุคลิกลักษณะของบุคคล      มักเปนไปตามช้ันสังคมที่ตนดํารงอยู

เสมอ เชน เด็กที่อยูในช้ันสังคมที่สูง มักจะมีบุคลิกภาพที่มีความม่ันใจในตัวเอง ความสมบูรณทางจิตใจ การใช

ภาษา และมีความสุภาพมากกวาเด็กที่อยูในช้ันสังคมที่ต่ํากวา 

4   การเรียนรูและความเฉลียวฉลาดตางกัน (Learning and inelegance) โดยปกติแลวเด็กที่อยูในสังคมช้ันสูง 

การเรียนรูเร็วและมีความเฉลียวฉลาดมากกวา เด็กที่อยูในสังคมช้ันต่ํา อาจมีสาเหตุมาจากหลายประการ เชน การ

เล้ียงดูดวยอาหารที่ดีกวาในชวงระยะเวลาการเจริญเติบโตของสมอง การมีสุขภาพที่ดีกวา และการไดรับการศึกษา

ที่ดีกวา เปนตน 



30 
 

5   ครอบครัวท่ีแตกตางกัน (Family) การมีสภาพครอบครัวที่แตกตางกันจะสงผลกระทบตอการตัดสินใจ

ซ้ือที่ตางกัน ครอบครัวที่สามีและภรรยามีพ้ืนฐานมาจากช้ันสังคมเดียวกัน การตัดสินใจซ้ือก็มักจะมีแนวทางที่

คลอยตามกันตางกับสามีและภรรยาที่มาจากช้ันสังคมที่แตกตางกัน อํานาจในการตัดสินใจซ้ืออาจจะอยูที่ฝายใด

ฝายหนึ่ง 

6   แบบของวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน (Culture patterns and artifacts) พฤติกรรมของบุคคลในครอบครัว มัก

ไดรับอิทธิพลมาจากช้ันสังคม จากการถายทอดทางวัฒนธรรม ไดแก กิจกรรมการพักผอน กิจกรรมทางสังคม 

กิจกรรมทางศาสนา และกิจกรรมประจําวัน เชน การรับประทานอาหารในเวลาที่ตางกัน การเลือกสถานที่

รับประทานอาหารที่ไมเหมือนกัน เปนตน 

7   กระบวนการตัดสินใจตางกัน (Decision process)   กระบวนการตัดสินใจซ้ือของบุคคลในแตละช้ันสังคม

จะแตกตางกันออกไป เชน การตัดสินใจซ้ือของบุคคลในช้ันต่ําจะเร็วกวาในสังคมช้ันสูง การวางแผนการซ้ือใน

สังคมช้ันต่ําจะมีการซ้ือทันทีที่ของเดิมใชไมได แตในสังคมช้ันกลางมักจะมีการวางแผนการซ้ือไวลวงหนา 

8   แหลงของขอมูลท่ีไดมาตางกัน (Information sources)   ผูบริโภค    มักไดรับขอมูลที่แตกตางกันไปตาม

ช้ันสังคมของตน คนที่อยูในสังคมช้ันต่ํามักไดรับขอมูลที่นอยและบางครั้งก็เปนขอมูลที่ไมถูกตอง รวมถึงการถูก

หลอกลวงไดงาย ซ่ึงตางจากช้ันสังคมที่สูงกวาจะสามารถเลือกรับขอมูลจากแหลงตาง ๆ ไดมากและมีมาตรฐาน

กวา 

9   การบวนการซื้อตางกัน (Purchasing process) การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักไดรับอิทธิพลมาจากช้ัน

สังคม ในดานการซ้ือซ่ึงจะพิจารณาวาเขาจะซ้ือที่ไหน ซ้ืออยางไร ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือเพราะ

เหตุผลอะไร เชน คนในสังคมช้ันสูงมักเลือกรานคาที่จําหนายสินคาที่ตองการ มากกวาคนในสังคมช้ันต่ําที่มัก

เลือกซ้ือตามความสะดวกหรือเลือกรานใกลบาน เปนตน 

การศึกษาถึงความแตกตางในพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในแตละช้ันสังคมนั้น จะเปน

ประโยชนอยางย่ิงตอนักการตลาดในการแบงสวนตลาด สาเหตุเพราะผูบริโภคที่อยูในแตละช้ันสังคม จะมีความ

ตองการที่จะบริโภคสินคาและบริการที่แตกตางกันเสมอ ดังนั้น   การเขาถึงขอมูล รายละเอียดที่เก่ียวของกับ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค จึงมีประโยชนตอความสําเร็จในการเสนอความตองการของตลาดเปาหมาย

และบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจ 

ปจจัยทางวัฒนธรรม    เปนปจจัยภายนอกที่สําคัญ ซ่ึงประกอบดวย วัฒนธรรม  วัฒนธรรมยอย     และ

ช้ันสังคม    เนื่องจากพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกมานั้นสวนหนึ่งมาจากปจจัยตาง ๆ เหลานี้   เพราะวา

วัฒนธรรมเปนความดีงามที่เกิดจากการเรียนรู  ส่ังสม และถายทอดจากอดีตสูปจจุบัน  และเปนส่ิงกําหนดให

บุคคลเกิดพฤติกรรมรวมในสังคม   ไดแก   ความเช่ือ  ศาสนา  ขนบธรรมเนียมประเพณี  ทัศนคติ  แนวคิด  

บรรทัดฐาน  อุดมการณ  เปนตน ซ่ึงพฤติกรรมทางวัฒนธรรมนี้ จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตาง 

ๆ ดวย  สาเหตุมาจากการที่บุคคลอยูในสังคมมักจะมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับวัฒนธรรมเพ่ือแสดงความเปนสวน

หนึ่งในสังคมหรือกลุมนั้น ๆ และยังรวมถึงช้ันสังคมที่บุคคลดํารงอยูดวย   เนื่องจาก ช้ันสังคม   เปนหนวยยอยที่

บุคคลดํารงอยู และมีพฤติกรรมในดานรูปแบบการดํารงชีวิต  คานิยม  คลายกัน  ดังนั้น ช้ันสังคม จึงเปนอีกปจจัย

หนึ่งที่มีผลตอกระทบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  และการที่นักการตลาดเขาใจถึงปจจัยดานวัฒนธรรม จะทํา

ใหเขาใจผูบริโภคมากย่ิงขึ้น สามารถสนองความตองการและความพึงพอใจใหแกผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายได

อยางสอดคลองเหมาะสม  อันจะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จได 
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4. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 4P’s ( Marketing Mix)  

แนวคิดทางการตลาดของ ฟลลิป คอตเลอร ความสําสคญของฟลลิป คอตเลอรในศาสตร

การตลาดฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เกิดเมื่อปค.ศ.1931 จบการศึกษาระดับปริญญาโทจาก

มหาวิทยาแหงชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบันเทคโนโลยีแหงรัฐแมท

ซาจูเซทท (MIT) ทางดานเศรษฐศาสตรและการศึกษาขั้นสูงกวาปริญญาเอกทางดานคณิตศาสตรที่

มหาวิทยาลัยฮาวารด และทางดานวิทยาศาสตรทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ที่

มหาวิทยาลัยแหงรัฐชิคาโกขณะน้ีเปนอาจารยประจําที่มหาวิทยาลัยนอรธเวสเทิรน (Kellogg 

Graduate School of Management) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดนําเสนอการนําหลักการ

ตลาดทั้งหลายไปประยุกตใชในโลกปจจุบัน ทั้งทางดานธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส (E-

Business) รูปแบบทางการตลาดขององคกรและคุณคาตอลูกคาและเปนที่ปรึกษาในดานของการ

วางแผนและกลยุทธทางการตลาด การวางผังองคกรทางดานการตลาดและการตลาดระหวาง

ประเทศ ใหกับบริษัทเชน ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนดที 

(AT&T) ฮันนีเวลล (Honeywell) ธนาคารแหงชาติอเมริกา (Bankof America) สายการบินสวิสแอร 

(SAS Airlines) บริษัทมิชลิน (Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษัทรถยนตฟอรด (Ford) 

ประการแรก ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เขาเปนผูที่เปลี่ยนการอธิบายทางดาน 

การตลาด จากกิจกรรม(activity)ไปสูการใหความสําคัญที่การสรางความเขาใจวาการตลาดคืองาน

ทางดานการผลิต (work of production) ประการที่สอง ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดตอยอด

ความคิดของ ปเตอรเอฟ. ดรัคเกอร (Peter F. Drucker) ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจากเดิม 

มุงเนนที่ราคา และการกระจายสินคา (price and distribution) ไปสูการเนนที่พบความตองการของ

ลูกคา(meeting customers’s need) และประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑและบริการ (benefits 

receivesfrom a product or service) และ ประการสุดทาย ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เปนผู

ขยายขอบเขตของการตลาดใหกวางขึ้น จากการรับรูเดิมในมิติของการตลาดวา เกี่ยวของสัมพันธ

ขบวนการสื่อสารและแลกเปลี่ยน (process of communication and exchange) หากแต ฟลลิป คอต

เลอร (Philip Kotler) ไดขยายกรอบความคิดเหลาน้ีใหไดเห็นวาการตลาดน้ัน สามารถเกี่ยวของ

สัมพันธกับเร่ืองอ่ืนใดที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจไดเชนกัน อาทิเชน การกุศล พรรคการเมือง เปนตน 

 

ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) หมายถึง ที่ใดก็ตาม ทั้งที่เปนสถานที่

หรือไมมีสถานที่ ที่มีอุปสงคและอุปทาน ในสินคา หรือบริการมาพบกัน จนทําใหเกิดราคาที่มาจาก

กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เชน การที่ราคาลดลง



32 
 

โดยอัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินคาเปนตน ทางดานทฤษฏีน้ัน เห็นวา เศรษฐกิจในระบบตลาดที่

แทจริงน้ัน จําเปนตองประกอบไปดวยเงื่อนไขตาง ๆ ดังน้ีคือ ผูผลิตสินคาที่มีขนาดเล็ก ผูบริโภค

จํานวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกันการเขาตลาดที่นอย เงื่อนไขเหลาน้ีถามีครบทั้งหมดจะถือ

วาเปนตลาดที่สมบูรณซึ่งพบไดมากในโลกปจจุบัน (Kotler, 2003a, p.11) คําตลาด จึงมีความหมาย

ครอบคลุมถึงลูกคาหลายกลุม รวมทั้งตลาดที่มีตัวตนโดยลักษณะทางกายภาพ และตลาดที่ไมมี

ตัวตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญที่มีหลายๆตลาดยอยซึ่งมีความเกี่ยวของ

สัมพันธอยูในธุรกิจน้ันขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเปนงานที่

เกี่ยวของกับการสรางสรรค การสงเสริม และการสงมอบสินคา หรือบริการใหกับผูบริโภคและ

องคกรการธุรกิจตางๆ นักการตลาดมีหนาที่กระตุนความตองการ ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ ของบริษัท

ตลอดจนรับผิดชอบตอ 

แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบริโภคสินคาและบริการน้ัน เปนการตลาดที่มุงขายสินคา

และบริการ แตที่จริงแลวการตลาดไมจําเปนตองมุงไปทางทํากําไรเพียงอยางเดียว อันที่จริงแลว

องคกรใดๆ ที่ตองเกี่ยวของกับสาธารณะก็ลวนจําเปนตองใชการตลาดเขาชวยทั้งน้ัน แมแตองคกร

ศาสนาซึ่งตองการเผยแพรธรรมะใหถึงชาวบาน แต ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เรียกสิ่งวาเปน

การตลาดอยางหน่ึงเชนกัน ดังน้ันสามารถกลาวไดอีกอยางหน่ึงวา การตลาดน้ัน สามารถนําไปใช

ในการเผยแพรอะไรก็ได นับต้ังแตสินคาไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันวาการตลาดเชิงสังคม (social 

marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิดหรือพฤติกรรมบางอยางที่

เห็นวาดีใหแกผูบริโภค ประกอบดวย 6 แนวคิดดังน้ี 

แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเปนแนวคิดที่เกาแกที่สุดในการ 

ดําเนินธุรกิจ ซึ่งใชไดดีเมื่อมีความตองการซื้อ มากกวาความตองการขาย และเนนการปรับปรุง

คุณภาพการผลิตใหตนทุนตํ่าลง เพื่อขายสินคาในราคาตํ่ากวาคูแขง แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยม

สินคาที่หาซื้อไดแพรหลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชนน้ีมักถูกนําไปใชในประเทศที่กําลัง

พัฒนา ซึ่งผูบริโภคมักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

แนวคิดผลิตภัณฑ (The Product Concept) ผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณภาพ 

มากกวาราคา และในขณะเดียวกัน ผูผลิตเองก็เนนไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑอยูเสมอ

แนวคิดน้ีถือวาผูบริโภคชอบสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุด อยางไรก็ตามผูผลิตสินคา หรือ บริการที่ใช

แนวความคิดน้ีมักจะหลงใหลไปกับสินคาของตน จนอาจมองขามความตองการที่แทจริงของ

ผูบริโภค 

แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตองมีการกระตุนการขายดวยวิธีการลักษณะ 

ตางๆ เชน ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซื้อมากขึ้น ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก 

หรือไมไดอยูในความคิดที่จะซื้อเลย (unsought goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจึงมุงไปที่การขายเชิง

รุก และความพยายามในการสงเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังขอสันนิฐานวา ลูกคามีความเฉื่อย
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ในการซื้อ หรือบางคร้ังอาจรูสึกตอตานการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจึงมีหนาที่ตองเกลี้ยงกลอมให

ซื้อ และเชื่อวาบริษัท มีเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สามารถใชกระตุนใหเกิดการซื้อ บริษัทที่

ใชแนวความคิดน้ียกตัวอยางเชน บริษัท coca-cola โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหไดขายสินคาไดมากขึ้น 

ขายใหผูคนจํานวนมากขึ้น ใหบอยขึ้น และใหไดเงินมากขึ้น เพื่อใหไดกําไรมากขึ้น 

แนวคิดมุงตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเมื่อกลางป 1950 แนวคิด 

ตางๆที่ผานมาน้ันจะเปนการผลิตแลวขาย แตแนวคิดมุงตลาดน้ียึดหลัก มุงเนนลูกคาและแสวงหา

กําไรจากความพึงพอใจของลูกคา มิใชเปนการตามลาหาลูกคา หรือการหาลูกคาใหเหมาะกับ

ผลิตภัณฑแนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑและ แนวคิดการขาย น้ัน มีขอจํากัดสําหรับการใช ใน

ปจจุบัน กลาวคือ แนวคิดการตลาดใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร เร่ิมตนจากการตรวจสอบความ

จําเปน และความตองการตางๆของกลุมลูกคาเปาหมาย และนําเสนอสิ่งที่ตองการน้ัน โดยพยายาม

สรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพกวาคูแขง ประสานกิจกรรมตางๆที่

จะกระทบตอลูกคากลุมน้ันเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด 

แนวคิดทางดานลูกคา(The Customer concept) สวนแนวคิดทางดานลูกคาจะมุงเนน 

ความตองการสวนตัวเฉพาะลูกคาแตละราย เพื่อเสริมสรางความภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัท

ตลอดจนสรางคุณคาที่ลูกคาไดรับใหตลอดชีพถาเปนไปได 

แนวคดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept)แนวคิดการตลาด 

เพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตนเชนเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler)  ไดมีการแบงระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ

ตลาดออกเปน (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดย

การตลาดแบบน้ีมีจุดมุงหมายหลักคือ การสรางความตระหนักในตราสินคา(brands)แบบที่เคย

มุงเนนกันมา โดยการตลาดที่อยูในระดับขั้นน้ีจะมุงใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด 

(4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออก

ไดดังน้ี 

ผลิตภัณฑ (Products) ที่ตองมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนตรงตามความตองการของ 

ลูกคาหรือสินคาหรือบริการที่บุคคลและองคกรซื้อไปเพื่อใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืนๆ หรือ

ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคาหรือบริการที่ผูซื้อสินคาหรือบริการที่ผูซื้อไปเพื่อ

ใชในการผลิต การใหบริการ หรือดําเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ แม

ผลิตภัณฑจะเปนองประกอบตัวเดียวในสวนประสมของการตลาดก็ตาม แตเปนตัวสําคัญที่มี

รายละเอียดที่จะตองพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เชนความหลากหลายของผลิตภัณฑ (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) ชื่อตราสินคาของผลิตภัณฑ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ (Quality) การรับระกัน

ผลิตภัณฑ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ราคา (Pricing) ตองเหมาะสมกับตําแหนงทางการแขงขันของสินคาและสรางกําไรใน 

อัตราที่เหมาะสมสูกิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการหรืผลรวมของมูล

คาที่ผูซื้อทําการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑสินคาหรือ

บริการหรือนโยบายการต้ังราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือมูลคาของสินคา

และบริการที่วัดออกมาเปนตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญตอกิจการมาก กิจการไมสามารถ

กําหนดราคาสินคาเองไดตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตองกําหนดตนทุนการผลิต สภาพการ

แขงขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคูแขงขัน ดังน้ันกิจการจะตองเลือกกลยุทธที่เหมาะสมในการกํา

กําหนดราคาสินคาและบริการ  ประเด็นสําคัญจะตองพิจารณาเกี่ยวกับราคาไดแก ราคาสินคาที่ระบุ

ในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ใหสวนลด (Discounts) ราคาที่มีสวนยอมให 

(Allowances) ราคาที่มีชวงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขใหสินเชื่อ 

(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ก็เนนชองทางการกระจายสินคาที่ครอบคลุมและ 

ทั่วถึง สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายทุกสวนไดเปนอยางดีหรือเปนชองทางการจัดจําหนายเปน

เสนทางเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือลูกคา ซึ่งอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ใน

ชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกสทาง

การตลาด เปนการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนยายสินคาจากจุดเร่ิมตน

ไปยงจุดที่ตองการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงผลกําไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554) 

หรือกลยุทธทางการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบ

ผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมิน

ประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ (ชีวรรณ เจริญ

สุข 2547)หรือ ชองทางการจัดจําหนายที่เกี่ยวของกับ หนวยเศรษฐกิจตางๆ ที่มีสวนรวมใน

กระบวนการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนายที่

เหมาะสม มีความ สําคัญตอกําไรของหนวยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบตอการกําหนดสวนผสม

ทางการตลาดที่เกี่ยวของอ่ืนๆเชน การต้ังราคา การโฆษณา เกรดสินคา (ภูดินันท อดิทิพยางกูร 

2555) หรือ การกระจายสินคาเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคา จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการขนสงและการเก็บรักษาตัวสินคา ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง

และระบบชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจน้ัน (ชานนท รุงเรือง 2555) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่เนนทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสริมการ 
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ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกวา 4P ซึ่งนําไปสูการไดครอบครองสวนแบงทาง

การตลาดที่เพิ่มขึ้นตามเปาหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุงเนนทางดานของ

การสรางประสบการณที่ดีนาประทับใจใหกับลูกคา ก็จะนําไปสูการสรางความผูกพันทางดาน

อารมณที่แนบแนน ตอผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน โดยผลลัพธที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนิน

กลยุทธทางการตลาดระดับที่สองน้ี คือกิจการจะสามารถมีสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคา

สูงขึ้นเมื่อเทียบกับคูแขงขัน(ณัฐ อิรนพไพบูลย 2554)หรือ เปนกิจกรรมติตอสื่อสารไปยังตลาด

เปาหมายเพื่อเปนการใหคามรู ชักจูง หรือเปนการเตือน ความจําเปนของตลาดเปาหมายที่มีตอตรา

สินคาและผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ การโฆษณา การสงเสริมการขาย (ชานนท รุงเรือง 2555) 

หรือเปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการความคิด ตอบุคคล

โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอ

ความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

พีรพงษ  พันธะศร (2559)  ศึกษาเ ร่ืองเค ร่ืองปน ดินเผาสร างสรรค  :  กรณีศึกษา

เคร่ืองปนดินเผาประกอบไมยางพารา และเถาวัลยในจังหวัดสงขลา  ผลการวิจัยพบวา   ในภาคใต

ของประเทศไทยมีการผลิตเคร่ืองปนดินเผาอยูหลายแหง จังหวัดสงขลาเองก็มี ชุมชนที่มีชื่อเสียงใน

ดานเคร่ืองปนดินเผาพื้นเมือง คือชุมชนบานสทิงหมอ แตในปจจุบันพบวา ผูประกอบการมีจํานวน

ลดนอยลงซึ่งสงผลใหเคร่ืองปนดินเผาพื้นบานรวมถึงเทคนิควิธีการผลิต เคร่ืองปนดินเผาที่ไดสราง

สมสืบตอกันมาจนเกิดเปนภูมิปญญาชาวบาน ในเร่ืองของการใชวัสดุของ ทองถิ่น ในที่น้ีก็คือดิน

อาจสูญหายได ผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่จะพัฒนาเคร่ืองปนดินเผาพื้นบานโดยมีหลัก คิดคือการตอยอด

ภูมิปญญาพื้นบาน ซึ่งผูวิจัยไดก าหนดวัตถุประสงคในการวิจัยไว 4 ประการ คือ 1) เพื่อศึกษา

รูปแบบเคร่ืองปนดินเผาในอดีตและปจจุบัน รวมถึงกระบวนการผลิตของชาวสทิงหมอ ซึ่ง เปน

เอกลักษณประจ าถิ่น 2) เพื่อศึกษาแนวทางการสรางสรรคผลงานประติมากรรม 3) เพื่อพัฒนาดิน 

และศึกษารูปแบบ แนวคิด เทคนิค วิธีการ ในการท าเคร่ืองปนดินเผาประกอบไมยางพาราและ 

เถาวัลยโดยตอยอดจากภูมิปญญาทองถิ่น และ4) เพื่อสรางสรรคผลงานผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผา 

เปนเอกลักษณเฉพาะตน ตามกรอบการศึกษาวัสดุและกระบวนการผลิตเคร่ืองปนดินเผาและส ารว

จขอมูล เกี่ยวกับไมยางพาราและเถาวัลยในทองถิ่น โดยมีกลุมตัวอยางที่ไดมาจากการสุมแบบ

เจาะจง คือ กลุมผูผลิตผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผาหมูบานสทิงหมอ หมูที่4 ตําบลสทิงหมอ อําเภอสิง

หนคร จังหวัดสงขลา จํานวน 1 คน กลุมผูประกอบการที่ขายสินคาประเภทเคร่ืองปนดินเผา ในอ 

าเภอเมือง จังหวัดสงขลา จํานวน 5 รานคา และกลุมนักศึกษาหลักสูตรออกแบบ ชั้นปที่ 3 ที่

ลงทะเบียนเรียน ในรายวิชาออกแบบเคร่ืองปนดินเผา รายวิชาวัสดุและกรรมวิธี และรายวิชา

ออกแบบของที่ระลึก จํานวน 24 คน จากการวิจัยคร้ังน้ี พบวา ลักษณะทางกายภาพของพืชประเภท
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เครือเถาที่มีในทองถิ่นมี คุณคาความงามในหลายดาน เชน พื้นผิว ลีลา หรือเสน และการบิดพัน 

นอกจากน้ี ยังพบวา เครือเถาวัลยไดเขามามีบทบาทในงานศิลปะประเภทสถาปตยกรรม และศิลป

ประยุกต สวน การศึกษาไมยางพาราในทองถิ่นพบวามีการนําไมยางพารามาใชงานอยางแพรหลาย 

แตผูวิจัยเลือกใช ไมยางพาราที่ผานการใชงานแลว เชน ไมพาเลท เน่ืองจากมีราคาถูกและหาไดงาย

ในทองถิ่นและใน สวนของแรงบันดาลใจในการออกแบบผูวิจัยไดออกแบบโดยมีที่มาจากสอง

แหลง คือ แรงบันดาลใจ จากธรรมชาติ เชน พืชและสัตวในทองถิ่นและแรงบันดาลจากรูปทรง

ผลิตภัณฑแบบด้ังเดิมของชาว สทิงหมอมาประยุกตใชในการออกแบบผลิตภัณฑเคร่ืองปนดินเผา

ประกอบไมยางพาราและเถาวัลยใน คร้ังน้ีผลสรุปจากการพัฒนาดินใหสอดคลองกับเทคนิคการเผา

ของผูวิจัยในโครงการวิจัยเร่ือง เคร่ืองปนดินเผาสรางสรรค : กรณีศึกษาเคร่ืองปนดินเผาประกอบ

ไมยางพาราและเถาวัลยในจังหวัด สงขลาผูวิจัยสามารถสรุปไดวา ดินที่ผสมตามสัดสวน ดิน

พื้นบาน :ดินเชื้อ ในอัตราสวน 70 : 30 สามารถคงรูปไดเมื่อนานไปเผาแลวทนความรอน ไม

แตกหัก สามารถขึ้นรูปดวยรูปทรงที่ซับซอนได และใชงานไดจริง กรรมวิธีการผลิตสามารถผลิตได

โดยชางพื้นบาน นําไปตอยอดเพื่อการผลิต และ จําหนายได 

กนกวรรณ กันทะกัน (2557) ศึกษาเร่ืองการพัฒนาดินปนเถาแกลบสําหลับผลิตภัณฑงาน

ประดิษฐผลการวิจัยพบวา การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาสูตรดินปนเถาแกลบที่เหมาะ

สําหลับงานประดิษฐ 2) ศึกษาสมบัติทางกายภาพของดินปนเถาแกลบ 3) ประดิษฐผลิตภัณฑงาน

ประดิษฐจากดินปนเถาแกลบ และ 4) สํารวจความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญดานดินปนตอดินปนเถา

แกลบและผูบริโภคตอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบ 

วิธีการวิจัย คือ ศึกษาและทดลองสูตรดินปนเถาแกลบ 12 สูตร คัดเลือก 3 สูตร นํามา

ทดสอบสมบัติทางกายภพศึกษาความเหมาะสมสําหรับงานประดิษฐโดยผูเชี่ยวชาญดานดินปน 5 

คน ทดลองปนผลิตภัณฑงานประดิษฐประเมินความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญดานดินปนตอดินปน

ถาแกลบ นําสูตรที่ดีที่สุดประดิษฐผลิตภัณฑภาพนุนตํ่าและตุกตา และสํารวจความพึงงพอใจของ

ผูบริโภคติอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบดวยคาสถิติ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐานจากกลมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 120 คน 

ผลการวิจัยวาผูเชี่ยวชาญดานดินปนเลือกสูตรดินปนเถาแกลบที่ดีที่สุด 1 สูตร และความ

เหมาะสมสําหรับงานประดิษฐ การวิเคราะหรวมระดับความพึงพอใจของผูเชี่ยวชาญตอดินปนเถา

แกลบโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด(4.52) ผลการทดสอบสมสมบัติทางกายภพมีคาเฉลี่ยและ

คาเบี่บงเบนมาตรฐานของการ วัดคาสี L*เทากับ 44.96 1.8 a* 0.53 0.25และ b*2.76 0.32 ความ

ยืดหยุนเทากับ 5.5 มิลลิเมตร 0.06 และคาความชื้นรอยละ 34.35 0.84 วิเคราะหระดับความพึงพอใจ

ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑงานประดิษฐจากดินปนเถาแกลบอยูในระดับมาก(4.23) 

นาถวุฒิ พรึงลําภู (2555). การศึกษารูปแบบเคร่ืองปนดินเผาเกาะเกร็ดภูมิปญญาจังหวัด

นนทบุรีเพื่อออกแบบชุดตกแตงสวนไทย:กรณีศึกษา รีสอรทบางพลัด การวิจัยคร้ังมีวัตถุประสงค
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เพื่อ การศึกษารูปแบบเคร่ืองปนดินเผาเกาะเกร็ด ภูมิปญญา จังหวัดนนทบุรี เพื่อออกแบบชุดตกแตง

สวนไทย : กรณีศึกษา รีสอรทบางพลัด เพื่อเปนการศึกษาการสงเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑทองถิ่น

ใหเหมาะสม กับการตกแตงสวนไทยในรูปแบบภูมิปญญาทองถิ่น ผูวิจัยออกแบบชุดแตงสวนไทย 

โดยคํานึงจากหลักเกณ 2 หลักเกณฑ ดังน้ี คือหลักเกณฑทางดานการออกแบบ หลักเกณฑดานการ

ผลิต โดยทดลองออกแบบชุดตกแตงสวนไทยจํานวน 5 ชุด จากน้ันทําการคัดเลือกชุดตกแตงสวน

ไทยใหเหลือ 1 ชุดโดยผูเชี่ยวชาญ 3 ทานจากน้ันสรางสรรคผลงานจริง และประเมินผลความพึง

พอใจของผูบริโภค โดยชุดตกแตงสวนไทยสรางอัตลักษณจากภูมิปญญาทองถิ่นโดยการทําไป

ตกแตงและสงเสริมประโยชนตอการจัดการสวนไทยในพื้นที่ไดอยาง กลมกลืนและทันสมัย 

สงเสริมตอผูในการสรางการผลิตภัณฑชุดตกแตงสวนไทย 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบสิ่งประดิษฐ 

2. ประชุมวางแผน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่การลงมือปฎิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินงาน 

1. นัดประชุมวางแผนโครงารสิ่งประดิษฐ จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ลงมือปฎิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. เลือกแจกันสวย ๆ นํามาลางทําความสะอาดใหเรียบรอย 

4. นําไปวางบนกระดาษหนังสือพิมพ 

5. นําสีมาเพนโครงสรางทั้งหมด 

6. ตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ัง 

7. นําเสนอโครงการ 

ข้ันท่ี 3 ข้ันปประเมิณผล 

1. สรุปผลการปฎิบัติ 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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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. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 

        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 

        

 

 

 

 



12 
 

 

 

สถานที่ดําเนินโครงการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค                 260    บาท 

2. พูกันทาสี             100    บาท 

3. จานสี                                     30     บาท 

                      รวม             390    บาท 

การจัดทําแผนการดําเนินงาน 

1.  วางแผนขั้นตอนการทํางาน 

2.  จัดซื้อวัสดุอุปกรณ 

3.  ปฎิบัติงานตามที่วางไว 

4.  การตรวจสอบความเรียบรอยของแจกันดินเผา 

5.  สรุปผลการดําเนินงาน 

 

ความเปนมาของธุรกิจ 

สมาชิกในกลุมเราไดรวบรวมความคิดเพื่อคิดคนสิ่งประดิษฐใหมๆ วัสดุเหลือใชประดิษฐ

เปนผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหม และคงยังทนแข็งแรง ทางสมาชิกไดเล็งเห็นวาแจกันดินเผาเปฯ

ทางเลือกหน่ึงของคนที่ตองการประดับบาน จึงทําใหแจกันดินเผาเปนหลักผลิตภัณฑที่ทําจากวัสดุ

เหลือใช 
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สินคา 

เพนทแจกันดินเผา 

 

แผนบริหารจัดการ 

1. นายพงศศรัญย เจริญวงศ ประธานโครงการ  

2. นายศรชัย  แซจู  รองประธานโครงการ 

3. นายชนานนท ดีพรอม  เหรัญญิก 

 

 

 

                       แผนภูมโครงการสรางองคกร 

 

 

 

                                        

 

                                                   นายพงศศรัณย เจริญวงษ 

                                                          ประโครงการ 

 

                                                            

      นายศรชัย แซจู                                                                   นายชนานนท ดีพรอม 

รองประธานโครงการ                                                                      เหรัญญิก 
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แผนการตลาด 

1. กลยุทธผลิตภัณฑ36 

 ผลิตภัณฑ  “เพนทแจกกันดินเผา   ”ทําจาก แจกันที่เหลือใช นํามาเพนลวดลายใหสวยงามเปน

รูปปลาคราฟ และดอกไม ขนาด กวาง 13  ซม  .สูง  21  ซม  .เหมาะกับการนําไปตกแตงบาน ภายใต   

แบรนด  “เพนทแจกันดินเผา”   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 
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2. กลยุทธราคา 

ใชนโยบายราคาเดียว  ราคา  100 บาท ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสดหรือการโอน 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. กลยุทธการจัดจําหนายทางรานของเรา สามารถติดตอสั่งซื้อสินคาผานระบบชองทางออนไลน

ของรานไดโดยติดตอผาน Facebook : เพนทแจกันดินเผา 
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กลยุทธการสงเสริมการขาย 

โปรโมชั่นซื้อ 1แถม1 วันน้ีถึง 20 พฤศจิกายน 2562 เทาน้ัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โลโก 
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แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

รายการ ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน แนวทางแกไข 

1.วัตถุดิบอาจไมเพียงพอ ทําใหผลิตงานลาชา จัดเตรียมวัตถุดิบสํารอง 

2.สิ่งประดิษฐเกิดความเสียหาย ทําใหดําเนินงานลาชา ควรมีความรอบคอบในการ

ปฎิบัติงานมากกวาน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

แผนบทที่ 4 

ผลการดําเนินโครงการ  

การดําเนินโครงการ เพนทแจกันดินเผามีวัตถุประสงคเพื่อหารายไดเสริมระหวางเรียนจากยอดขาย

ในการดําเนินโครงการและเพื่อใหไดรับประสบการณจริงในการดําเนินงาน 

 

รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย พงศศรัญย เจริญวงศ 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

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 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  พรอมสงสมบูรณ  

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 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

 

 

 

นาย ศรชัย  แซจู 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

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 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  พรอมสงสมบูรณ  

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 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

  

 

 

นาย ชนานนท ดีพรอม 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

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 สง Powerpoint  

15 พ.ย. 62 แกไข PowerPoint  และพรอมสงสมบูรณ  

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 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

       17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

8 ก.พ. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 แกไขบรรณานุกรม  

9 ก.พ. 63 สงบรรณานุกรม  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

25 ม.ค. 63 แกไขภาคผนวก  

27 ม.ค. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

10 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

10 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

21 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

21 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  

26 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

29/10/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 3 คน 130.00 390.00      390.00 

 สีอะคริลิค    12 ขวด 20.00 260.00   130.00 

 พูกัน    2 ดาม 50.00 100.00   30.00 

 จานส ี    2 อัน 15.00 30.00   0.00 

29/11/62 ขายสินคา 5ใบ 100.00 300.00      300.00 

           

           

           

           

รวม 300.00 รวม 390.00 รวม 300.00 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

 โครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช  “เพนทแจกันดินเผา 

วัตถุประสงคโครงการ 

1.  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2.  เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุกระจกและไมที่ไมใชแลว 

3.  เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4.  เพื่อฝกสมาธิและความคิดสรางสรรค 

 

ทุนทั้งสิ้น                     390.00  บาท 

ซื้อวัสดุอุปกรณ                     390.00  บาท 

ทุนหักจากซื้อ                                                               300.00  บาท 

รายไดขายสินคา                      300.00  บาท 

กําไร                                  300.00 บาท 

กําไรจากการดําเนินงานสมาชิกกลุมคนละ                  100.00  บาท 

 

แบงกําไรและคืนทุนใหสมาชิก 3 คน เทา ๆ กัน คนละ 330.00 บาท 

 

   รายชื่อ                                จํานวนเงิน 

1.  นายชนานนท                   ดีพรอม                                                  330.00  บาท 

2.  นายพงศศรัญย                เจริญวงศ                              330.00  บาท 

3.  นายศรชัย       แซจู                                                        330.00  บาท 

           รวม                             990.00  บาท 

 
 

 



บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

จากการดําเนินโครงการนวัตกรรมสิ่งประดิษฐ ตะเกียงออเจาจากเศษไมและเศษกระจก 

สามารถบรรลุเปาหมายวัตถุประสงคของวิชาโครงการ และไดเก็บเงินสมาชิกภายในกลุมคนละ 

268 บาท จํานวน 3 คน เปนเงิน 804 บาท สถานที่ 19/356 หมู17 หมูบานฟอรจูนวินเลจ  ตําบล

บางหญาแพรก อําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ 10130 ปฏิบัติงานในชวงเดือน 

มิถุนายน 2561 โดยเสียคาใชจายดานวัสดุอุปกรณและเอกสารเปนจํานวนเงิน 804 บาท  

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

1 21 มิ.ย. 61 - เร่ิมประชุมกลุมทําโครงการ 

2 22 มิ.ย. 61 – 23 มิ.ย. 61 - เสนอเอกสารอนุมัติโครงการ 

- เร่ิมทําเอกสารอนุมัติโครงการ 

3 25 มิ ย. 61 - สงใบอนุมัติโครงการ 

4 30 ม.ิย. 61 - สงเน้ือหาบทที่ 1 

5 16 ก.ค. 61 - สงเน้ือหาบทที่ 2 

6 20 ส.ค. 61 - สงเน้ือหาบทที ่3 

7 2 ก.ย. 61 - สง PowerPoint 

8 15 ก.ย.61 - นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1 

9 10 ต.ค. 61 – 23 ต.ค. 61 - เร่ิมทําสิ่งประดิษฐคร้ังที่ 1, 2, 3 

- ตรวจสอบสิ่งประดิษฐ 

10 12 พ.ย 61 - ออกแบบปายไวนิล,ติดตอรานทําปาย 

11 20 พ.ย. 61 - สง 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 - สงเน้ือหาบทที่ 4 

15 21 ม.ค. 62 - สงเน้ือหาบทที่ 5 

16 28 ม.ค. 62 - สงบรรณนานุกรม 

17 11 ก.พ. 62 - สงภาคผนวก ก, ข, ค, ง 



 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. สมาชกิในกลุมเวลาวางไมตรงกัน  

2. มีปญหาในการแบงหนาที่การทํางาน 

3. ปญหาในดานเคร่ืองมือและอุปกรณที่สมาชิกภายในกลุมที่ไมมีความชํานาญในการใช 

ขอเสนอแนะในการพัฒนาและแกไขปญหา 

1. ประธานเรียกประชุม เพื่อใหสมาชิกไดรับทราบกําหนดการดําเนินงาน เพื่อใหวางแผน

ลวงหนา 

2. ประธานมีการแบงหนาที่การทํางานใหสมาชิกในกลุม เพื่อใหสมาชิกในกลุมมีการทํางาน

เปนทีม มีความรับผิดชอบในหนาที่ มีความสนใจในงานที่ทํา 

3. หาขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณและฝกฝนการใชอุปกรณตาง ๆ จากแหลงความรู  ทั้งจาก

อินเทอรเน็ตและผูเชี่ยวชาญ กอนลงมือปฏิบัติจริง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

18 18 ก.พ. 62 - สงกิตติกรรมประกาศ 

- สงบทคัดยอ 

- สงสารบัญ 

19 22 ก.พ. 62 - สงรูปเลมโครงการ 

- สงเงินคารูปเลม 

- สงแผนซีดี 



บรรณานุกรม 

 

 

ภาษาไทย 

ทวี พรหมพฤกษ. เคร่ืองคลือบดินเผาเบื้องตน. กรุงเทพฯ : ไอเดียนสโตร, 2523 

                    .เตาและการเผา. กรุงเทพฯ : จง-เจริญการพิมพ, 2535 

นวลนอย บุญวงษ. หลักการออกแบบ. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

, 2520 

ปรีดา พิมพขาวขํา. เซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : จุฬาลงกรณมาหาวิทยาลัย, 2535. 

ปุณรัตน พิชไพบูลย. เคร่ืองเคลือบดินเผา เทคนิคแลวิธีการสรางสรรค. กรุงเทพฯ, 

2536 

ไพจิตร อิงศิริวัฒน. รวมสูตรเคลือบเซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพโอ

เดียนสโตร, 2547 

                    .เน้ือดินเซรามิกส. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพโอเดียนสโตร, 2541. 

มหาวิทยาลัยศิลปากร. บัณฑิตวิทยาลัย. คุมือการเรียบเรียงวิทยานิพนธ, นครปฐม :   

โรงพิมพ 

                     มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2549 

สุรศักด์ิ โกสิยพันธ. นํ้าเคลือบเคร่ืองปนดินเผา. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพโอ

เดียนสโตร, 2528 

อายุวัฒน สวางผล. วัตถุดิบที่พรหลายในงานเซรามิกส. กรุงเทพมหานคร : โอ

เดียนสโตร, 2543 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก โครงการ 

 - แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ  

 - บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ  



 

 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ  

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 
  (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562– กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน   83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง 

 จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

ประมาณการคาใชจาย   390  บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย  เจริญวงศ  รหัสประจําตัว  39453 ปวช.3/5 

2.  นายศรชัย               แซจู                รหัสประจําตัว 39431 ปวช.3/5 

3.  นายชนานนท               ดีพรอม   รหัสประจําตัว 39678 ปวช.3/5 

 
 

   ลงชื่อ..........................................................ประธานโครงการ 

               (นายพงศศรัณย  เจริญวงศ)  ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
 

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

ลงชื่อ..........................................................            ลงชื่อ....................................................................

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล) ....../...../.......            (อาจารยอุดมพร เปตานนท)......./......./....... 

 

 

   ลงชื่อ....................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) ......./......./....... 



ชื่อโครงการ      สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 
  (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช 
 
อาจารยท่ีปรึกษา  อาจารยกันตชาติ              เมธาโชติมณีกุล 

 
อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยอุดมพร  เปตานนท 
 
ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย เจริญวงศ  ประธานโครงการ  

2.  นายศรชัย  แซจู                รองประธานโครงการ 

3.นายชนานนท               ดีพรอม                             หัวหนาฝายผลิต 

 

หลักการและเหตุผล 
เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษย มาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า 

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนเวลายาวนาน ก็จะมีการ

พัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งในดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

และสืบทอดตอกันมาจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถบงบอกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ไดเปน

อยางดี 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูในธรรมชาติอยางดินเผาเพื่อเพิ่มมูลคาใหเปนสวนผลิตในการสรางตัวสินคา ให

ออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงามตามที่ออกแบบและวางแผนไว เพื่อดําเนินตามรอย

เศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราชดําริของพระเจาอยูหัวที่วาดวยการใชอยางพอเพียง เชนเดียวกับกลุม

ของขาพเจาที่นําดินเผามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุรักษณวัฒนธรรมใหคงไว และกลุม

ของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรมที่มีคุณคาและสามารถสราง

รายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําเคร่ืองปนดินเผามากขึ้น 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติ 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

1. การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. ทําการหาวัสดุเคร่ืองปนดินเผา 

4. นําเคร่ืองปนดินเผาที่ขึ้นรูปเปนแจกันดอกไมมาเตรียมวาดลวดลาย  

5. รางลวดลายตามที่เราออกแบบไว 

6. ลงสีบนแจกันใหสวยงาม 

7. รอแหง แลวตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ังเปนอันเสร็จสิ้นของการทํางาน 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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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. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 
        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 
        

 

วัน เวลา สถานท่ี 

83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค           250   บาท 

2. พูกันทาสี      140    บาท 

             รวม       390 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สามารถสรางมูลเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําประจํา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจทําใหวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเกิดการเสียหายได 

2. วัตถุดิบที่ใชอาจมีจํานวนไมเพียงพอตอการผลิต 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. วัสดุที่นํามาใชควรหาแหลงวัตถุดิบสํารองไว 

 2.    ควรเก็บวัตถุดิบไวในที่แหง เพื่อปองกันการขึ้นรา 

 

ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ......................................................... 

       (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                   (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)             

        อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                              อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 

                                         ลงชื่อ.............................................. 
               (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

                                                    หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 
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บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

 โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 ท่ีปรึกษาโครงการ  อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยอุดมพร     เปตานนท 

 ผูรับผิดชอบโครงการ  นายพงศศรัญย   จริญวงศ   รหัสประจําตัว 39678   ปวช.3/5 

                                                  นายศรชัย            แซจู        รหัสประจําตัว 39431  ปวช.3/5 

                                                  นายชนานนท     ดีพรอม    รหัสประจําตัว  39678  ปวช.3/5 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-16 ส.ค.62   

แผนการดําเนินงาน    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ +บทที่1-3 

แผนการดําเนินงานกับอาจารยที่ปรึกษา 

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 ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

 

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 2

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

(ปฏิบัติงานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปรรค และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอและสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสงตรวจรูปเลมโครงการ 17-21 ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ.63   



 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 
 

ชื่อโครงการ     เพนทแจกันดินเผา 

ระยะเวลาการดําเนินงาน  มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน    83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง 

 จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

ประมาณการคาใชจาย  

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นายพงศศรัญย เจริญวงศ รหัสประจําตัว  39453 ปวช.3/5 

2.  นายศรชัย  แซจู  รหัสประจําตัว 39431 ปวช.3/5 

3. นายชนานนท  ดีพรอม  รหัสประจําตัว 39678  ปวช.3/5 

 

 

  ลงช่ือ..........................................................ประธานโครงการ 

             (นายพงศศรัญย เจริญวงศ)   ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
  

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

ลงช่ือ....................................................................          ลงช่ือ.................................................................... 

   (อาจารยกันตชาติ เมธาโชตมิณีกุล) . ....../......./.......  (อาจารยอุดมพร เปตานนท) ......./......./....... 

                 
 

  ลงช่ือ.............................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)  

          ......./......./....... 

 



ชื่อโครงการ   เพนทแจกันดินเผา 

 
แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม นวัตกรรมสิ่งประดิษฐ 
 
อาจารยท่ีปรึกษา               อาจารยกันตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 
อาจารยท่ีปรึกษารวม   อาจารยอุดมพร   เปตานนท 
ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายพงศศรัญย เจริญวงศ ประธานโครงการ  

2. นายศรชัย  แซจู  รองประธานโครงการ 

3. นายชนานนท ดีพรอม  เหรัญญิก 

 
หลักการและเหตุผล 

เคร่ืองปนดินเผา เปนผลิตภัณฑชนิดหน่ึง ที่อยูคูกับวิถีชีวิตของมนุษย มาต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน นับต้ังแต ยุคกอนประวัติศาสตร มนุษยก็เร่ิมรูจักนําดินมาปนเปนรูปรางตางๆ แลวนําไปเผา

ไฟ ใหเปนผลิตภัณฑ ที่แข็งแกรงคงรูป เหมาะกับการนําไปใชประโยชนตางๆ มากมาย เชน หมอนํ้า 

แจกัน ถวยชาม อิฐ เปนตน และเมื่อชุมชนใด มีการผลิตอยางตอเน่ือง เปนเวลายาวนาน ก็จะมีการ

พัฒนา ผลิตภัณฑในทองถิ่นตน ทั้งในดานคุณภาพ และรูปแบบ จนกลายเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 

และสืบทอดตอกันมาจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง เคร่ืองปนดินเผา จึงเปนศิลปวัตถุอยางหน่ึง ที่

สามารถบงบอกถึง พัฒนาการทางสังคมวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยี ของชนแตละเชื้อชาติ ไดเปน

อยางดี 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ จากการ

นําวัสดุที่มีอยูในธรรมชาติอยางดินเผาเพื่อเพิ่มมูลคาใหเปนสวนผลิตในการสรางตัวสินคา ให

ออกมาเปนแจกันดินเผาที่มีลวดลายสวยงามตามที่ออกแบบและวางแผนไว เพื่อดําเนินตามรอย

เศรษฐกิจพอเพียง ด่ังพระราชดําริของพระเจาอยูหัวที่วาดวยการใชอยางพอเพียง เชนเดียวกับกลุม

ของขาพเจาที่นําดินเผามาประยุกตใชใหเกิดประโยชนและอนุรักษณวัฒนธรรมใหคงไว และกลุม

ของเราน้ันไดคิดคนที่จะนําแจกันดินเผาใหเปนสินคา หรือนวัตกรรมที่มีคุณคาและสามารถสราง

รายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําเคร่ืองปนดินเผามากขึ้น 



วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติ 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ 

 

เปาหมาย 

1. การนําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐจากวัสดุธรรมชาติ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

2. ปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสราง 

3. ทําการหาวัสดุเคร่ืองปนดินเผา 

4. นําเคร่ืองปนดินเผาที่ขึ้นรูปเปนแจกันดอกไมมาเตรียมวาดลวดลาย  

5. รางลวดลายตามที่เราออกแบบไว 

6. ลงสีบนแจกันใหสวยงาม 

7. รอแหง แลวตรวจสอบความเรียบรอยอีกคร้ังเปนอันเสร็จสิ้นของการทํางาน 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 

 

 



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. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

        

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ทําสิ่งประดิษฐ 

        

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 
        

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 
        

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 83/614 หมู 5 หมูบานทิพยวัล อําเภอเมือง ตําบางเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 390 บาท  

1. สีอะครีลิค           250   บาท 

2. พูกันทาสี      140    บาท 

             รวม       390 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สามารถสรางมลูเพิ่มใหกับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายไดใหกับผูที่มีอาชีพทําประจํา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. ทําใหเกิดความคิดสรางสรรคสรางผลิตภัณฑที่แปลกใหมและมีคุณคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจทําใหวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเกิดการเสียหายได 

2. วัตถุดิบที่ใชอาจมีจํานวนไมเพียงพอตอการผลิต 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. วัสดุที่นํามาใชควรหาแหลงวัตถุดิบสํารองไว 

 2.    ควรเก็บวัตถุดิบไวในที่แหง เพื่อปองกันการขึ้นรา 

  

 

 

 

 

 

 

 



ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ.............................................   

        (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                                           (อาจารยอุดมพร   เปตานนท)             
           อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                          อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 
 

ลงชื่อ............................................. 
(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 
อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 



 



 



บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

 โครงการ เพนทแจกันดินเผา 

 ท่ีปรึกษาโครงการ อาจารยธัญศญา    ธรรมิสกุล 

ท่ีปรึกษารวมโครงการอาจารยอุดมพร     เปตานนท 

 ผูรับผิดชอบโครงการ นายพงศศรัญย   จริญวงศ  รหัสประจําตัว 39678   ปวช.3/5 

                                                นายศรชัย            แซจู        รหัสประจําตัว 39431  ปวช.3/5 

                                                นายชนานนท     ดีพรอม    รหัสประจําตัว  39678  ปวช.3/5 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-16 ส.ค.62   

แผนการดําเนินงาน    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ +บทที่1-3 

แผนการดําเนินงานกับอาจารยที่ปรึกษา 

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 ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 2

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

(ปฏิบัติงานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปรรค และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอและสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสงตรวจรูปเลมโครงการ 17-21 ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ.63   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

-รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



 
 

 

 

 

             แบบสอบถาม 

ใบประเมินโครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช “เพนทแจกันดินเผา” 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลง (        ) ในหนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ 

(      ) ชาย              (     ) หญิง 

2. อาชีพ 

(      ) ครู/อาจารย    (     ) นักศึกษา               (     ) อ่ืน ๆ 

3. ระดับการศึกษา 

(      ) ตํ่ากวาปริญญาตรี      (     ) ปริญญาตรี            (     ) สูงกวาปริญญาตรี  

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลง (        ) ในหนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

 5=มากท่ีสุด       4=มาก       3=ปานกลาง       2=นอย      1=นอยท่ีสุด 

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับชิ้นงาน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

 

     

2.  ความคงทนของผลิตภัณฑ 

 

     

3.  ประสิทธิภาพในการใชงาน 

 

     

4.  ความปลอดภัยในการใชงาน 

 

     

 

ขอเสนอแนะ………………………………………………………………………………......……

…………………………………………………………………………………………...………… 

       ขอบคุณสําหรับความรวมมือ 



รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

รายงานผลการประเมินโครงการสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือ เพนทแจกันดินเผา จากการ

สํารวจกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  100  ตัวอยาง สรุปไดดังน้ี 

 

     ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (แสดงคาความถี่ และรอยละ) 

 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ลักษณะกลุมตัวอยางนักศึกษาผูตอบแบบสอบถาม เพศ 

1. เพศ ความถี่ รอยละ 

ชาย 38 38.00 

หญิง 62 62.00 

รวม 100 100.00 

  

 จากตารางที่ 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 62 คน คิดเปน

รอยละ 62 และเพศชาย  มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 38.00 

 

ตารางท่ี 2 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับอาชีพ 

2. อาชีพ ความถี ่ รอยละ 

คุณครูอาจารย 3 3.00 

นักศึกษา 77 77.00 

อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม  100 100.00 

 

 จากตารางที่ 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักศึกษา มีจํานวน 77คน             

คิดเปนรอยละ 77.00  รองลงมามีอาชีพเปนคุณครูอาจารย มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 

 

 

  

         

 



 

ตารางท่ี 3 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา 

3. ระดับการศึกษา ความถี ่ รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี  82 82.00 

ปริญญาตรี 15 15.00 

สูงกวาปริญญาตรี 3 3.00 

รวม 100 100.00 

 

 ตารางที่ 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี                    

มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 82.00 รองลงมา ระดับปริญญาตรี มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 

15.00 และระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 

 

ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอสิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใช เพนทแจกันดินเผา ของวิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  (แสดงคารอยละ คาเฉลี่ย มาตรฐาน)  มีระดับการประเมินความพึง

พอใจดังตอไปน้ี 

 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของกลุมเพนทแจกันดินเผา 

ตารางท่ี 4 ความพึงพอใจในการใหบริการ 

ขอพิจารณา (χ ̅)   SD ระดับความคิดเห็น 

1.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีรูปแบบและ

ลวดลายที่สวยงาม 

4.36 0.48 มาก 

2.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีรูปทรงและ

ลวดลายเหมาะสมกับการนําไปใชงาน 

4.38 0.49 มาก 

3.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีความเปน

เอกลักษณแตกตางจากทองถิ่นอ่ืน 

4.33 0.47 มาก 

4.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีมีความเปน

เอกลักษณแตกตางจากทองถิ่นอ่ืน 

4.51 0.50 มากที่สุด 

5.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสื่อถึงความเปน

ภูมิปญญาเคร่ืองปนดินเผาไดเปนอยางดี 

4.66 0.50 มากที่สุด 

 



ขอพิจารณา (χ ̅)   SD ระดับความคิดเห็น 

6.   ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสามารถเปน 

แนวทางเลือกการสรางรายได 

4.74 0.23 มากที่สุด 

7.   สีสันสวยงามนาใช 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 พบวา ความพึงพอใจของกลุมเพนทแจกันดินเผา โดยภาพรวมมีความ                 

พึงพอใจอยูในระดับมาก (x� = 4.40, SD =0.43) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสามารถเปนแนวทางเลือกการสรางรายได มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก

ที่สุด (x� = 4.74, SD =0.23) รองลงมา คือ  ผลิตภัณฑชุดแจกันน้ีสื่อถึงความเปนภูมิปญญา

เคร่ืองปนดินเผาไดเปนอยางดี  มีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด (x� = 4.66, SD =0.50) และขอที่

มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ  สีสันสวยงามนาใช มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก (x� = 4.00, SD =0.00) 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปแบบสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของสิ่งประดิษฐในโครงการ 

- รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                            สิ่งประดิษฐจากวัสดุเหลือใชเพนทแจกันดินเผา 

                     (Inventions of waste woods and waste mirrors Painted clay vases) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วัสดุอุปกรณ 

 

 

   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

สีอะครีลิค พูกันทาสี
  

จานสี                                      
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ข้ันตอนการทํา 

 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการทํางาน 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2.  ลงมือปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวาดโครง 

 

                                           

 
          

 

 

 

 

 

 

 

 



3. ลงสีตรงเสน 

 

 
 

 
 

            

4.ลงสีใสแจกัน 



 

 
                           

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประธานโครงการ 

นายพงศศรัญย เจริญวงศ 

ชื่อเลน อารท  อายุ 19 

ท่ีอยู 83/614 หมู. 5 ตําบลบางเมือง อําเภอเมือง 

จังหวัด สมุทรปราการ 10270 

เบอรโทร  0970974316 
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รองประธาน 

นายศรชัย แซจู 

ชื่อเลน อารท  อายุ 18 

ท่ีอยู 19/356 หมู4. ตําบลสําโรงเหนือ  

อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

เบอรโทร 0858478908 
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เหรัญญิก 

นายชนานนท ดีพรอม 

ชื่อเลน แทน อายุ 18 

ท่ีอยู 33/181หมู.5 ตําบลบางบอ อําเภอบางบอ 

จังหวัด สมุทรปราการ 10560 

เบอรโทร 0944807770 
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