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โครงการการประดิษฐ์ ชุดโต๊ะเก้าอ้ีเพ้นท์ได้รับความช่วยเหลือเป็นอย่างดีจาก อาจารย์กันต
ชาติ  เมธาโชติมณีกุล อาจารย์อุดมพร เปตานนท์ และอาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์ ที่ให้
ค าปรึกษา แนะน าตลอดการด าเนินงาน ในการให้ความรู้ในการสร้างสรรค์ผลงานคณะผู้จัดท า
ขอขอบพระคุณผู้มีอุปการคุณทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือในเร่ืองต่าง ๆ ที่ท าให้โครงงานการ
ประดิษฐช์ุดโต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ประสบผลส าเร็จเป็นอย่างดี 
 โครงการนี้ส าเร็จขึ้นได้ด้วยสมาชิกในกลุ่มโครงการที่ช่วยคิดวางแผนและแก้ไขปัญหาใน
การท าโครงงานให้ด าเนินไปตาขั้นตอนและส าเร็จอย่างสมบูรณ์ 

  ท้ายสุดนี้ผู้จัดท าหวังเป็นอย่างยิ่งว่า โครงการนี้จะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาของผู้สนใจ
ต่อไป 
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บทคัดย่อ 
โครงการนี้เป็นโครงการประเภท สิ่งประดิษฐ์   มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับวัสดุกระจกและไม้ที่ไม่ใช้
แล้ว 3. เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม  4. เพื่อฝึกสมาธิและ
ความคิดสร้างสรรค์ 

มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน 1.ขั้นตอนการเตรียมงาน 2.ขั้นการด าเนินการ และ3.ขั้น
ประเมินผล  สรุปได้ดังนี้  
วันเวลาและสถานที่ด าเนินงานโครงการคือเร่ิมด าเนินโครงการต้ังแต่วันที่ 1 มิถุนายน 2562 ถึง 22 

กุมภาพันธ์ 2563 สถานที่ด าเนินงานโครงการ คือ หมู่บ้านทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.

สมุทรปราการ ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ มีเงินลงทุน3000 บาท ได้ก าไรทั้งสิ้น 300 บาท 

หักทุนจากการด าเนินงาน 3000บาท รวมได้ก าไรสุทธิ 300 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่มคนละ 

100 บาท 

 



ปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินโครงงาน 1. สมาชินในกลุ่มเวลาว่างไม่ตรงกัน  2. มีปัญหาใน
การแบ่งหน้าที่การท างาน 3. ปัญหาในด้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่สมาชิกภายในกลุ่มที่ไม่มีความ
ช านาญในการใช้ 

ข้อเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนา  1. ประธานได้มีการแบ่งเวลาให้สมาชิกกลุ่ม 2. 
ประธานพิจารณาตามความเหมาะสมของสมาชิกกลุ่มในการแบ่งหน้าที่การท างาน 3. หาข้อมูล
เกี่ยวกับอุปกรณ์และลองฝึกฝนการท าให้เกิดความช านาญ 

 
ข้อเสนอแนะในการพัฒนาและแก้ไขปัญหา 1. ต้องมีการท างานทีม มีความรับผิดชอบในหน้าที่ 

ต้องมีความสนใจในงาน 2. หาข้อมูลและแนวทางการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า และปรับใช้ให้เกิด
ประโยชน์ในการด าเนินงานในอนาคต 3. พยายามเรียนรู้และฝึกฝนการใช้อุปกรณ์ต่างๆ 

 
พบว่าความพึงพอใจในการให้บริการในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.12 และค่า SD = 0.87 อยู่ใน

ระดับเห็นด้วยมาก 
เมื่อพิจารณารายข้อข้อที่มีค่าความพึงพอใจสูงสุดคือข้อที่ 3 ราคาของการบริการ ราคา

เหมาะสมกับการบริการ มีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.14 และค่า SD = 0.92 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก รองลงมา
คือข้อที่ 1. รูปแบบของการบริการธุรกิจพี.พี คาร์แคร์ มีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.12 และค่า SD = 0.81 และ
ข้อที่มีค่าคะแนนน้อยสุด คือ ข้อที่ 4. แต่งกายเหมาะสม มีบุคลิกและลักษณะท่าทางที่สุภาพ มี
ค่าเฉลี่ย   ̅=  4.11 และค่า SD = 0.87 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
หลักกำรและเหตุผล 

การน าเศษไม้ที่เหลือใช้จากการท าเฟอร์นิเจอร์ การสร้างบ้าน ซึ่งไม่ได้ใช้งาน หากปล่อยทิ้ง
ไว้เศษไม้ เหล่านั้นก็จะกลายเป็นขยะที่ไม่มีประโยชน์และจะเป็นปัญหาต่อไป ดังนั้นทางกลุ่มจึงคิด
วิธีแก้ปัญหาที่เกิดจาก เศษไม้เหลือใช้เหล่านี้ โดยการท าโครงงานเร่ือง ม้านั่งเล็กจากเศษไม้ เป็น
การน าเศษไม้เหลือใช้เหล่านี้มา ประดิษฐ์เป็นม้านั่งเล็ก ซึ่งจะเป็นการลดขยะจากเศษไม้เหลือใช้ อีก
ทั้งยังลดค่าใช้จ่ายในการซื้อม้านั่งที่ท าจาก พลาสติกตามที่มีขายในท้องตลาด ตลอดจนเป็นการ
ส่งเสริมการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ หากมีความ สามารถ มีความช านาญยังสามารถประดิษฐ์
ม้านั่งเล็กจากเศษไม้ไปจ าหน่าย ท าเป็นอาชีพเสริมสร้างรายได้ให้ ตัวเองและครอบครัวอีกด้วย 

ภาวะโลกร้อน ถือเป็นอีกหนึ่งปัญหาใหญ่ใกล้ตัวที่นับวันยิ่งทวีความรุนแรงมากยิ่ งขึ้น จึง
ได้ออกแบบเก้าอ้ีจากเศษไม้เหลือใช้ ที่นอกจากความสวยงามแล้ว ยังสอดแทรกแนวคิดที่น่าสนใจ
เอาไว้อีกด้วย ภาวะโลกร้อน ถือเป็นอีกหนึ่งปัญหาใหญ่ใกล้ตัวที่นับวันยิ่งทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น 
จึงได้ออกแบบโต๊ะ เก้าอ้ีเพ้นท์ ที่นอกจากความสวยงามแล้ว ยังสอดแทรกแนวคิดที่น่าสนใจเอาไว้
อีกด้วย เฟอร์นิเจอร์หรือของตกแต่งบ้านที่ท าจากไม้ ยังคงเป็นที่นิยมในทุกยุคทุกสมัย แต่การตัดไม้
เพื่อท าเป็นเฟอร์นิเจอร์หรือของตกแต่งภายในบ้าน ถือเป็นอีกหนึ่งสาเหตุที่ท าให้เกิดภาวะโลกร้อน
แบบไม่รู้ตัว นอกจากความสวยงามและประโยชน์ใช้สอยแล้ว โต๊ะเก้าอ้ีตัวนี้ยังแฝงไปด้วยนัย 
เพื่อให้ตระหนักถึงการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างรู้คุณค่า  

ปัจจุบัน เฟอร์นิเจอร์เป็นสิ่งจ าเป็นภายในบ้าน ทั้งนี้เพื่อก่อให้เกิดความสวยงาม หรือเอาไว้
ใช้ประโยชน์ด้านอ่ืนๆ อีกด้วย เฟอร์นิเจอร์มีหลายรูปแบบเช่น โซฟา โต๊ะ เก้าอ้ี เป็นต้น ซึ่งมีอยู่
ด้วยกันหลายรูปแบบ วัสดุในการผลิตก็แตกต่างกันราคาก็ขึ้นอยู่กับวัสดุที่น ามาใช้ ในยุคปัจจุบัน
ด้วยสภาพเศรษฐกิจและสังคมโลกเปลี่ยนไป ผู้คนเร่ิมหันมาสนใจวิธีการรีไซเคิลกันมากขึ้น สิ่งของ
ต่างๆ ภายในบ้านที่ถูกใช้งานไปแล้วสามารถน ากลับมาใช้ใหม่ เพื่อเอ้ือประโยชน์ต่อการใช้งานได้
หลายรูปแบบ และมีราคาที่ประหยัดขึ้น 

ดังนั้นคณะผู้จัดท าโครงการ จึงเห็นช่องทางการตลาดดังกล่าว จึงมีแนวคิดที่น าวัสดุเหลือ
ใช้อย่างโต๊ะ เก้าอ้ี เก่าที่ผุพังไม่ใช่แล้ว น ากลับมาใช้ใหม่ เพื่อแก้ไขปัญหาทางสิ่งแวดล้อม จึงมี
แนวคิดสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ โดยการเพ้นท์ลวดลายลงบนเก้าอ้ีให้ดูน่าสนใจ เพื่อเป็น
การสร้างคุณค่า สร้างมูลค่าเพิ่ม ด้วยการสร้างสรรค์ การน ากลับมาใช้ใหม่ โดยการวางแผน 
ออกแบบและลงมือปฏิบัติของคณะผู้จัดท าโครงการ อีกทั้งยังเป็นการลดปริมาณขยะจาก โต๊ะ เก้าอ้ี 



ที่ผุพัง ไม่ได้ใช้แล้วอีกทางเลือกหนึ่งด้วย  ท าให้รู้จักการน าสิ่งของหลังใช้งานน ามาใช้ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดอีกด้วย 

 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
 2. เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับวัสดุเหลือใช้ 
 3. เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม 

4. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
เป้ำหมำย 
 1. การน าผลงานส่งเข้าประกวดการแข่งขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ์ 
 2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้ 
 
กำรติดตำมผลและกำรประเมิน 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
2. น าผลงานส่งเข้าประกวดการแข่งขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ์ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. สามารถสร้างมูลเพิ่มให้กับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายได้ให้กับผู้ที่มีอาชีพท านา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามัคคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4. ท าให้เกิดความคิดสร้างสรรค์สร้างผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่และมีคุณค่า 



 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

โครงการประเภทสิ่งประดิษฐ์ชุดโต๊ะนั่งเล่นในสวน (Garden Table sit) ทางคณะผู้จัดท าได้
ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนิดโครงการดังนี้ 

1. แนวคิดการออกแบบผลิตภัณฑ์  
2. แนวคิดเกี่ยวกับการเพ้นท์เก้าอี้ 
3. ทฤษฎีการตลาด4Ps 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
5. ทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของมนุษย์ 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.แนวคิดการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ คือการรู้จักวางแผนจัดตั้งขั้นตอน และรู้จักเลือกใช้วัสดุวิธีการเพื่อ

ท าตามที่ต้องการนั้น โดยให้สอดคล้องกับลักษณะรูปแบบและคุณสมบัติของวัสดุแต่ละชนิดตาม
ความคิดสร้างสรรค์ และการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ขึ้นมา เช่น เราจะท าเก้าอ้ีนั่งซักตัวจะต้องวางแผนไว้
เป็นขั้นตอนโดยต้องเร่ิมเลือกวัสดุที่จะใช้ท าเก้าอ้ีนั้นจะใช้วัสดุอะไรที่เหมาะสม วิธีการต่อยึดนั้น
ควรใช้กาว ตะปูน หรือใช้ข้อต่อแบบใด ค านวณสัดส่วนการใช้งานให้เหมาะสม ความแข็งแรงของ
เก้าอี้น่ังมากน้อยเพียงใด สีสันควรใช้สีอะไรจึงจะสวยงาม และทนทานกับการใช้งาน เป็นต้น 

ปัจจัยที่เกี่ยวกับการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
          การออกแบบผลิตภัณฑ์มีปัจจัยที่เกี่ยวข้อง 4 ประการคือ 
          1. การออกแบบที่สัมพันธ์กับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
          2. การออกแบบที่สัมพันธ์กับวัสดุและกระบวนการผลิต 
          3. การออกแบบที่สัมพันธ์กับคความต้องการของผู้บริโภค 
              3.1 ความต้องการที่สอดคล้องกับความเป็นอยู่ 
              3.2 ความสอดคล้องกับสภาพเศรฐกิจ 
          4. การออแบบที่มีคุณค่าทางความสวยงาม 
  
ความส าคัญของการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
          1. ความส าคัญ ในด้านคุณค่าทาง ศิลปะ งานออกแบบที่ดีท าให้ผลิตภัณฑ์ มีความงามดึงดูดใจ 
สามารถตอบสนอง รสนิยมของผู้บริโภคได้ 



          2. มีประสิทธิภาพทางอุตสาหกรรม มีการเลือกวัสดุที่ดีเพื่อน าเข้าสู่ กระบวน การผลิตที่มี
ประสิทธิภาพลงทุนน้อย แต่มีปริมาณผลผลิตที่เพิ่มขึ้น 
         3. มีคุณภาพทางการบริโภค ผลิตภัณฑ์ที่มีการออกแบบที่ดี มีการใช้วัสดุที่ดีมีกระบวนการ
ผลิตอย่างมีประสิทธิภาพจะท าให้ผลิตภัณฑ์มีความคงทนและ มีความปลอดภัยในการใช้สอย 
         4. มีศักยภาพในการแข่งขันทางพาณิชย์ ผลิตภัณฑ์ที่มีความงาม ความ คงทนและความ
ปลอดภัยจะเป็นที่ต้องการของตลาดท าให้มียอดขายสูงสามารถแข่งขัน ทางการค้ากับผลิตภัณฑ์
ชนิดเดียวกันของบริษัทอ่ืน 
         5. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เมื่อบริษัทมีก าไรจากการขายผลิตภัณฑ์ ที่มีการออกแบบที่ดี 
บริษัทจะน าผลก าไรมาลงทุนเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  โดยการ ปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมหรือสร้าง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่คล้ายคลึงกับผลิตภัณฑ์เดิม 
        6. มีศักยภาพในการรักษาลูกค้าเดิม การปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมหรือการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ที่
เกี่ยวพันกันขึ้นด้วยการออกแบบที่ดีจะช่วยให้บริษัทสามารถรักษาลูกค้าเดิมไว้ได้ ในขณะเดียวกัน
บริษัทยังสามารถดึงดูดลูกค้าใหม่ที่มีรสนิยมอย่างเดียวกันได้ด้วย 
        7. มีการพยากรณ์ที่ดี เป็นที่คาดหมายกันว่าสินค้าที่มีการออกแบบไม่ดี จะไม่ค่อยได้รับการ
ยอมรับของประชาชนในทางตรงกันข้ามสินค้าที่มีการออกแบบ ที่ดีจะได้รับการยอมรับ ท าให้การ
พยากรณ์เป็นไปในทางที่พึงประสงค์ 
        8. มีการรับรองคุณภาพตามระบบ ISO 9000 ผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่ได้รับ ประกันคุณภาพ มี
การควบคุมการออกแบบกระบวนการผลิตการตรวจและการทดสอบลักษณะและคุณลักษณะ
โดยรวมของผลิตภัณฑ์และแสดงให้เห็นได้ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ 
       9. มีการคิดค้นสิ่งใหม่ เมื่อมีความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือ ต้องการผลิตภัณฑ์ที่มี
ความแปลกและแตกต่างไปจากเดิมตั้งแต่ระดับเล็กน้อยจนถึงระดับมาก  เป็นต้นว่า บริษัทผลิต
รถยนต์จะมีการเปลี่ยนแปลงเล็กน้อยกับรถยนต์รุ่นเดิมอยู่เสมอ เพื่อให้กลายเป็นรถยนต์รุ่นใหม่
พร้อมกับราคาที่เพิ่มสูงขึ้น 
       10. มีการพัฒนาทีมงานในการออกแบบ เป็นการท างานร่วมกันระหว่าง นักออกแบบด้วยกัน 
และท างานร่วมกับบุคลากรฝ่ายการตลาด วิศวกร ฝ่ายผลิต คนงานรวมทั้งผู้บริหารองค์การ ซึ่งท าให้
มี 
  
หลักการออกแบบผลิตภัณฑ์    
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดองค์ประกอบของงานออกแบบผลิตภัณฑ์ 
             การออกแบบผลิตภัณฑ์มีปัจจัย (Design factors)  มากมายที่นักออกแบบที่ต้องค านึงถึง  แต่
ในที่นี้จะขอกล่าวเพียงปัจจัยพื้นฐาน 10 ประการ  ที่นิยมใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาสร้างสรรค์ 
 



2. แนวคิดเกี่ยวกับการเพ้นพ์เก้าอี้  
 การออกแบบงานเพ้นท์ เป็นงานที่ออกแบบเพื่อกลุ่มคนที่ รักความสวยงามในการ

สร้างสรรค์งานศิลปะและชอบที่จะหาความแปลกใหม่ของการสร้างสรรค์งานศิลปะที่แตกต่าง

ให้กับชีวิต ชอบและรักการตกแต่งหรือชอบสะสมสิ่งที่แปลกใหม่ ไม่จ ากัดว่าจะเป็นกลุ่มคนเพศ

ไหน หรือว่าเป็นหน่วยงานไหน  ผลิตภัณฑ์ที่ได้ท าการออกแบบเพ้นท์นี้ สามารถพัฒนาเป็น

สินค้า OTOP เพื่อสร้างรายได้ให้กับกลุ่มคนที่มีฝีมือในด้านการสร้างสรรค์งานเพ้นท์  เพื่อเป็น

สินค้าส่งออกหรือส่งขายตามห้างชั้นน าในประเทศได้อีกด้วย  

งานเพ้นท ์ เป็นการสร้างสรรค์งานเพื่อถ่ายทอดเร่ืองราวบนวัสดุ เช่น บนกระดาษ แผ่นไม้ หรือผนัง
โดยใช้วัสดุประเภทสี ดินสอ ปากกา ชอล์ค ถ่าน สีน้ ามัน สีน้ าและสีฝุ่น เขียนหรือระบายให้เป็นสื่อ
ท าให้ผู้ที่พบเห็นเกิดความเข้าใจ โดยสร้างผลงานออกมาในรูปร่างหรือรูปแบบต่างๆ และท าให้ผู้ดู
เกิดความรู้สึกคล้อยตามหรือเกิดอารมณ์ตามผลงานที่สร้างสรรค์ 
การออกแบบ เป็นการเลือกสรรส่วนประกอบต่างๆ ทางด้านศิลปะมาจัดเป็นรูปแบบต่างๆ ขึ้น
รวมถึงแนวความคิดของศิลปินในการจัดองค์ประกอบศิลป์ เช่นการจัดทิศทาง ขนาด รูปร่างของ
เส้น มุม และรูปทรงต่างๆ โดยเราต้องค านึงถึงการจัดวาง ความสมดุลสิ่งเหล่านี้ที่เป็นส่วยประกอบ
ของการออกแบบ 

 

3.ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 4 P’s  
   ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความ
พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้
เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น
กลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบ
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น
บรรจุภัณฑ์ สีราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า
บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์ จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิดสถานที่องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถ
ขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

 (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

 (2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐานรูปลักษณ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า ฯลฯ 

(3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ
บริษัท เพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

(5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product 
Line) 

2.ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคา เป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังนั้นผู้ก าหนดกล
ยุทธ์ด้านราคา ต้องค านึงถึง คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณา
การ  ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่
เกี่ยวข้องและการแข่งขัน  



3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง

ประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด  

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อ
ตราสินค้า หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ต้องการเพื่อเตือน ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อ
สร้างทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling)ท าการ
ขายและการคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลาย
ประการ องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) 
โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คูแ่ข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ มีดังนี้ 

  (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เกี่ยวกับองค์การและ 
ผลิตภัณฑ์บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ   

  (2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับ
บุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดี
กับลูกค้า 

 (3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้นหน่วยงาน 
(Sales Force) ผู้จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี
จุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทันทีทันใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุน
การโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขายซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้หรือการ
ซื้อ โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 
คือ  การกระตุ้นผู้บริโภคเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion)  การ
กระตุ้นคนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุ้น
พนักงานขายเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งพนักงาน (Sales Force Promotion)  

(4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี
ความหมายดังนี้ การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตรา 
สินค้า หรือบริษัท ที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านสื่อ
กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ์ ซึ่งเป็นกิจกรรมหนึ่งของการ ประชาสัมพันธ์  การประชาสัมพันธ์
(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง
เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่ม หนึ่ง  มี



จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
  (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา
เพื่อให้เกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกันดังน้ี 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทันที ทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้สื่อต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้
สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับ 
โดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุโทรทัศน์หรือ
ป้ายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่าน
สื่ออิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดย มุ่งหวังผล
ก าไรและการค้าเคร่ืองมือที่ส าคัญในข้อนี้ประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์  การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้
ลูกค้ามีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลกซื้อ (อ้างอิงจากhttp://dekmarketingblogspot.com) 
 
4.แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการที่

พวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี้มีต่อผู้บริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ

เศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินใจของผู้ซื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและ

กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน 

พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น

ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วย    

การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกต่างกันสามบทบาทได้แก่ ผู้ใช้ ผู้จ่าย และผู้ซื้อ ผลการวิจัยได้แสดงว่าพฤติกรรม

ผู้บริโภคนั้นยากที่จะพยากรณ์ แม้กระทั่งโดยผู้เชี่ยวชาญในสาขานั้นเอง การตลาดความสัมพันธ์คือ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1


สิ่งหนึ่งที่ทรงคุณค่าและมีอิทธิพลส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเด่นในการร้ือฟื้นความหมายที่แท้จริงของการตลาด ด้วยการยอมรับความส าคัญของลูกค้าหรือ

ผู้ซื้อ การรักษาผู้บริโภค การจัดการความสัมพันธ์ต่อผู้บริโภค การปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับ

ตามผู้บริโภค และการตลาดหนึ่งต่อหนึ่ง ก็เป็นสิ่งที่ได้ให้ความส าคัญมากขึ้น การท าหน้าที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการท าหน้าที่สวัสดิการ   

พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท า

ให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถใน

การค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและ

สอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่ส าคัญจะช่วยในการพัฒนา

ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผู้บริโภคที่ฉลาด นอกจากจะต้องมีหลักเกณฑ์ใน

การเลือกซื้อสินค้าบริการแล้ว จะต้องรอบรู้เท่าทันกลวิธี เทคนิค และกลฉ้อฉลต่าง ๆ ที่ใช้ในการ

ขายสินค้าและบริการ รวมถึงสามารถปกป้องสิทธิที่ตนเองพึงได้รับด้วย การเรียนรู้การเป็น ผู้บริโภค

ที่ฉลาด จะท าให้ทราบและสามารถล าดับความส าคัญของทางเลือกต่าง ๆ ในการใช้เงิน ตลอดจน

รู้จักหลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อและใช้สินค้าและบริการ (อ้างอิงจากhttps://th.wikipedia.org/wiki/) 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของ 

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกัน โดยมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มี 4 ปัจจัย ดังนี้ 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือ

ว่าเป็นสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อให้สังคมด าเนินและมีการพัฒนาไปได้ด้วยดี บุคคลใน

สังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหนึ่งของสังคม วัฒนธรรม

เป็นเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ด้วยกัน วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่ก าหนดความต้องการพื้นฐานและ

พฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรม

อย่างไรนั้น จะต้องผ่านกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวข้องกับครอบครัว และสถาบันต่างๆในสังคม 

คนที่อยู่ในวัฒนธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน การก าหนดกลยุทธ์จึงต้อง

แตกต่างกันไปส าหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกต่างกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 

ประเภท ดังนี ้

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%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%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99


1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการด าเนินชีวิตที่

สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกันมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม วัฒนธรรม

จึงเป็นสิ่งพื้นฐานในการก าหนดความต้องการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

1.2 วัฒนธรรมย่อย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุ่มย่อยๆในแต่ละวัฒนธรรม ซึ่งมี

รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต่างกัน บุคคลที่อยู่ในวัฒนธรรมกลุ่มย่อยจะ

มีข้อปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกต่างกันไปจากกลุ่มอ่ืน ท าให้มีผลต่อชีวิตความเป็นอยู่ 

ความต้องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันและในกลุ่มเดียวกันจะมี

พฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุ่มย่อย เช่น  กลุ่มเชื้อชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ 

กลุ่มย่อยด้านอายุ กลุ่มย่อยด้านเพศ 

1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจัดล าดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับต่ า 

โดยใช้ลักษณะที่คล้ายคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกูลหรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหน้าที่

ของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งของ

ผลิตภัณฑ์และการจัดส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดับ 6 กลุ่มย่อย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นได้ทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได้ อาชีพ 

ต าแหน่งหน้าที่การงาน เช่น เมื่อบุคคลมีรายได้เพิ่มขึ้น ย่อมแสวงหาการบริโภคที่ดีขึ้น 

ประกอบด้วย 

1.ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความร่ ารวยเพราะได้รับมรดกตกทอดมากมาย 

 มีบ้านเรือนอยู่ในชุมชนคนร่ ารวยโดยเฉพาะ มีบ้านพักตากอากาศ ลูกๆ เข้าเรียนในโรงเรียนที่ดี

ที่สุด การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จะไม่พิจารณาถึงราคามากนัก  แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกว่า 

- ชั้นสูงระดับต่ า (Lower-upper) กลุ่มที่มีรายได้สูงที่สุดของสังคม กลุ่มนี้สร้างฐานะความ

ร่ ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษัท หรือหัวหน้างานอาชีพต่างๆที่

ประสบผลส าเร็จ ได้รับการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นสัญลักษณ์แสดง

ฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบ้านราคาแพง มีสระว่ายน้ าส่วนตัว รถยนต์ราคาแพง เป็นต้น 

และการซื้อสินค้าจะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส าคัญ 

- ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุ่มคนที่ท างานเป็นพนักงานในออฟฟิศทั่วไป (white 

– collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar worker) จ านวน

มากผ่านการศึกษาระดับวิทยาลัยต้องการให้สังคมยอมรับนับถือ และพยายามกระท าในสิ่งที่ถูกต้อง

เหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองให้ทันสมัย 



- ชั้นกลางระดับต่ า (Lower-middle) กลุ่มผู้ใช้แรงงานทั้งในออฟฟิศและในโรงงานส่วนที่

เหลือ ซึ่งเป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในสังคม ประกอบด้วยคนงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ (skilled and 

semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดย่อยทั่วไป ใช้ชีวิตมีความสุขไปแต่ละวัน

มากกว่าจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินค้า 

- ชั้นต่ าระดับสูง (Upper-lower) กลุ่มผู้ท างานส่วนใหญ่ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นงานประเภทที่

ไม่ต้องมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ได้รับการศึกษาต่ า รายได้น้อย มีมาตรฐานการครองชีพระดับความ

ยากจนหรือเหนือกว่าเพียงเล็กน้อยเท่านั้น การยกระดับสังคมของตนเองให้สูงขึ้นค่อนข้างจะล าบาก 

จึงเพียงแต่ป้องกันมิให้ฐานะตนเองตกต่ าลงไปมากกว่านี้ และอาศัยอยู่ในบ้านที่พอจะสู้ค่าใช้จ่ายได้

เท่านั้น 

- ชั้นต่ าระดับต่ า (Lower-lower) กลุ่มผู้ว่างงานไม่มีงานจะท า หรือหากมีจะมีท าอยู่บ้าง ส่วน

ใหญ่ก็เป็นงานต่ าต้อย (menial jobs) มีรายได้ การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่น่าสงสารมากที่สุด 

เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าที่ถาวร ส่วนใหญ่ประทังชีวิตอยู่ด้วยการรับเงิน

ช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 

2. ปัจจัยด้านสังคม ( Social Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบด้วย 

1) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วยมีอิทธิพลต่อ

ทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นที่ยอมรับ

ของกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอ้างอิง สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดับ คือ 

กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทัศนคติ ความคิด

และค่านิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอขาย

สินค้าจึงต้องค านึงถึงลักษณะการบริโภค และการด าเนินชีวิตของครอบครัวด้วย 

3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น 

ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กรและสถาบันต่างๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 

ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวข้องกับ การตัดสินใจซื้อ

สินค้าของตนเอง และผู้อ่ืนด้วยดังพิจารณาได้จากรายละเอียด ต่อไปนี้ 

(1) ผู้ริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผู้ริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง 

(2) ผู้ที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผู้ที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 



(3) ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผู้มีอ านาจและหน้าที่ในการตัดสินใจซื้อว่าจะ ซื้อ

สินค้าอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออย่างไร 

(4) ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผู้ที่ท าหน้าที่ในการซื้อสินค้า 

(5) ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลผู้ที่ท าหน้าที่บริโภคหรือใช้สินค้าและบริการ 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วน

บุคคลของคนในด้านต่างๆ ดังนี้ 
3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นชอบ

ทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น และรายการพักผ่อนหย่อนใจ 

            3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ

ทัศนคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่าง

กัน Kotler. (2003 : 260) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมี

ลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน ดังนี้ 

ขั้นที่ 1 เป็นโสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว ไม่พักอาศัยที่บ้าน มีภาระทางด้านการเงินน้อย เป็น

ผู้น าแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว เคร่ืองใช้ในครัว 

เฟอร์นิเจอร์ สนใจด้านการพักผ่อน บันเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เสื้อผ้าและเคร่ืองส าอาง 

ขั้นที่ 2 คู่สมรสใหม่ วัยหนุ่มสาวและยังไม่มีบุตร มีสถานะด้านการเงินดีกว่า มีอัตราการซื้อ

สูงสุดและมักจะซื้อสินค้าที่มคีวามถาวรคงทน เช่น รถยนต์ ตู้เย็น เตาไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ที่มีความ

คงทนและสวยงาม 

ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กต่ ากว่า 6 ขวบ มีเงินสดน้อยกว่าขั้นที่ 2 

มักจะซื้อสินค้าจ าเป็นที่ใช้ในบ้าน เช่น รถยนต์ส าหรับครอบครัว เคร่ืองซักผ้า เคร่ืองดูดฝุ่น และยัง

ซื้อผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก เช่น อาหาร เสื้อผ้า ยา วิตามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ์

ใหม่เป็นพิเศษ 

ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเท่ากับ 6 ขวบหรือมากกว่า 6 ขวบ  มี

ฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจท างานด้วย เพราะบุตรเข้าโรงเรียนแล้ว กลุ่มนี้ไม่ค่อยได้รับ

อิทธิพลจากการโฆษณา สินค้าที่ซื้อมักมีขนาดใหญ่หรือซื้อเป็นจ านวนมาก เช่น อาหารจ านวนมาก 

จักรยานภูเขา รถยนต์คันที่ 2 และให้บุตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 



ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คู่แต่งงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแล้วอาศัยอยู่ด้วย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินค้าถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภัณฑ์ที่บริโภคอาจจะ

เป็นบริการของทันตแพทย์ การพักผ่อนและการท่องเที่ยวหรูหรา บ้านขนาดใหญ่กว่าเดิม 

ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่แยก

ครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวยังท างานอยู่  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผ่อน บริจาค

ทรัพย์สินบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 

ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวเกษียณแล้ว กลุ่มนี้จะมีรายได้ลดลง ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เป็นค่า

รักษาพยาบาลและผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุ 

ขั้นที่ 8 คนที่อยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกันและยังท างานอยู่ 

กลุ่มนี้รายได้ยังคงมีอยู่ และพอใจในการท่องเที่ยว 

ขั้นที่ 9 คนที่อยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกันและออกจากงานแล้ว 

กลุ่มนี้รายได้น้อยและค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 
3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ

สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 
3.4  รายได้ ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย 
รายได้การออมสินทรัพย์ อ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน สิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้งสิ้น 

3.5 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มี

คุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า 

3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า ( 

Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือหมายถึง

อัตราผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อตราสินค้า รูปแบบการด ารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ด าเนินชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคล

ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซื้อและการใช้สินค้าปัจจัยภายใน ประกอบด้วย 



             4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น ( Drive) ที่อยู่ภายในตัวบุคคล 

ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอกได้ 

พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความต้องการที่ได้รับการกระตุ้น

จากภายในตัวบุคคลที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตัวมนุษย์ ถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์ ไม่ว่าจะเป็น ความต้องการทางด้าน ต่างๆ ท าให้

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินค้ามาบ าบัดความต้องการของตน 

             4.2 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่ปัจจัย

ภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ และยังมีปัจจัยภายนอกคือ สิ่ง

กระตุ้น การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ได้ยิน ได้กลิ่น รส กาย การ

สัมผัส ซึ่งแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองต่อสิ่ง

กระตุ้นสิ่งเร้าต่างๆ  ความสัมพันธ์ของสิ่งกระตุ้นเร้ากับสิ่งแวดล้อมในขณะนั้น เงื่อนไขของแต่ละ

บุคคลที่มีความต้องการ ทัศนคติ ค่านิยมแตกต่างกัน 

             4.3 การเรียนรู้ ( Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเป็นผลจาก

ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิดการ

ตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นนั้น 

            4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็น

ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

             4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 

ความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งส่วนประกอบของทัศนคติ จะ

ประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้ 
             ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบด้วย ความรู้และความเชื่อ

เกี่ยวกับตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคของผู้บริโภค  ส่วนของความรู้สึก ( Affective 
Component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณ์ความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า ความรู้สึก
อาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภัณฑ์  ส่วนของ
พฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการกระท าที่เกิดจากทัศนคติ หรือ การ
ก าหนดพฤติกรรม ที่มีต่อผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้า 



4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เป็นรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกต่างของ
บุคคลซึ่งน าไปสู่การตอบสนองที่สม่ าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อสิ่งกระตุ้น 

             4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อ

ตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร 
5.ปัจจัยด้านการตลาด ( Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปร

ทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย

ประกอบด้วยเคร่ืองมือดังต่อไปนี้ 

        5.1 ผลิตภัณฑ์(Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การ

ใช้หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ

และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า  

(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์

ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

 (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขัน (Competitive Differentiation) 

 (2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์

พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น 

 (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ

บริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

               (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ มีลักษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

                 (5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product 

Line) 

      5.2 ราคา(Price) หมายถึง จ านวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่

สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง



คุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง  คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้อง

พิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์นั้น ต้นทุนสินค้า และ

ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขัน ปัจจัยอื่น ๆ 

       5.3 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจ

ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพื่อ

เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และ

พฤติกรรมการซื้อ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล

ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย 

(Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือ

ในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้ 

หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ มีดังน้ี 

- การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร และส่งเสริม

การตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งาน

โฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธ์สื่อ (Media 

strategy) 

- การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้า

โดยตรงหรือใช้โทรศัพท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

- การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการ

ซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความ

ต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าคนสุดท้าย 

หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ้น



ผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ้นคน

กลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ้นพนักงานขาย 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force Promotion) 

- การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังนี้ การให้

ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้าหรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการ

จ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิม พ์  

ประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์กร

หนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ ต่อผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง 

(Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกันดังน้ี 

 (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการ

ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่

นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ ซื้อและ ท าให้เกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ต้อง

อาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและใช้สื่อต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

 (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู้ส่ง

ข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

(3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่าน

สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย

คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวังผล

ก าไรและการค้า เคร่ืองมือที่ส าคัญในข้อนี้ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้

จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค  การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้

ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่ง

ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้ เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาน



บันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัว

สินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึง

ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

  1.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มี

ความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotler and 

Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไป

ยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิต ผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม     

2.การกระจายตัวสินค้า  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด ( Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 

และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุด

สุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังก าไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยั ง

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าที่ส าคัญมีดังนี้  การขนส่ง  การเก็บรักษา

สินค้าและการคลังสินค้า การบริหารสินค้าคงเหลือ   

5.ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ 
แนวความคิดของนักจิตวิทยากลุ่มต่างๆ เกี่ยวกับการจูงใจ ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  
ดังต่อไปนี้ 
             1. นักจิตวิทยากลุ่มพฤติกรรมนิยม นักจิตวิทยากลุ่มนี้ให้ทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจว่า เคร่ือง
ล่อหรือสิ่งล่อใจ (Incentive) โดยเฉพาะรางวัลมีความส าคัญในการจูงใจบุคคลให้มีพฤติกรรม
เกิดขึ้น รางวัลที่ดีจะต้องสามารถดึงดูดใจบุคคลให้อยากกระท า และมีความพึงพอใจในรางวัลที่
ได้รับหลังจากการกระท าเสร็จสิ้นลง นักจิตวิทยากลุ่มนี้จึงให้ความส าคัญของกาสรจูงใจภายนอก
มาก 

2. นักจิตวิทยากลุ่มปัญญานิยม นักจิตวิทยากลุ่มนี้คัดค้านทัศนะของกลุ่มพฤติกรรมนิยม 
โดยอธิบายว่าพฤติกรรมทั้งหลายของบุคคลถูกก าหนดขึ้นมาจากความคิดของบุคคลเอง ไม่ใช่เกิด
จากอิทธิพลของรางวัล การลงโทษ หรือผลกรรมในอดีตที่ผ่านมา โดยบุคคลได้วางแผนเอาไว้
ล่วงหน้าก่อนการกระท าหรือก่อนการมีพฤติกรรม พร้อมทั้งย้ าว่าบุคคลจะถูกจูงใจให้เกิดพฤติกรรม
ไม่เฉพาะการถูกกระตุ้นจากสถานการณ์ที่มาจากภายนอกหรือเงื่อนไขทางร่างกาย เช่น  ความหิว
หรือความกระหาย แต่ยังรวมไปถึงการตีความของบุคคลที่มีต่อสถานการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นด้วย อีก



ทั้งมนุษย์ยังมีความกระตือรือร้น ความอยากรู้อยากเห็น ฉะนั้นการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งทุ่มเทใน
การท างานอย่างเต็มที่ อาจเป็นเพราะความสนุกสนานในงานที่ท า ต้องการความรู้ความเข้าใจและ
ความส าเร็จในงานที่ท าได้ดี นักจิตวิทยากลุ่มนี้จึงให้ความส าคัญของการจูงใจภายในมาก 
  3.นักจิตวิทยากลุ่มมนุษย์นิยม นักจิตวิทยากลุ่มนี้ให้ทัศนะในการจูงใจไว้ว่า การจูงใจเกิด
จากพลังผลักดันภายใน หรือ ความต้องการจากภายในตัวบุคคล เช่น ความต้องการขั้นสูงสุดของ
มาสโลว์ และอธิบายว่า ความต้องกการของบุคคลจะถูกกระตุ้นอย่างต่อเนื่องเพื่อไปสู่เป้าหมายที่
สูงสุด เพื่อให้ผู้เรียนได้ทุ่มเทความพยายามและก าลังความสามารถที่มีอยู่ทั้งหมด เพื่อสนองความ
ต้องการขั้นสูง เช่น ความภูมิใจ เป็นต้น 
             4.นักจิตวิทยากลุ่มการเรียนรู้ทางสังคม นักจิตวิทยากลุ่มนี้ให้ทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจว่า การ
จูงใจมีความสัมพันธ์เชื่อมโยงกับองค์ประกอบที่ส าคัญ 2 ประการคือ ความคาดหวังของบุคคลใน
การท ากิจกรรมให้ประสบผลส าเร็จ กับคุณค่าของสิ่งตอบแทนหรือผลกรรมที่ได้รับหลังจากการ
กระท าเสร็จสิ้นลง (คุณค่าของเคร่ืองล่อใจหรือสิ่งล่อใจ) ทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจของนักจิตวิทยา
กลุ่มนี้ เป็นการบูรณาการระหว่างทัศฯของกลุ่มพฤติกรรมนิยมกับกลุ่มปัญญานิยม และย้ าว่าจะต้อง
มีทั้ง 2 องค์ประกอบ จะขาดองค์ปรกอบใดองค์ประกอบหนึ่งไม่ได้ 
         จากทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจของนักจิตวิทยาทั้ง 4 กลุ่ม แสดงให้เห็นชัดว่าการจูงใจให้
บุคคลการะท าสิ่งใดๆก็ตาม บุคคลอาจจูงใจของตนเอง (การจูงใจภายใน) หรืออาจจูงใจโดยใช้
สิ่งแวดล้อมภายนอกกระตุ้น (การจูงใจภายนอก) หรืออาจใช้สองอย่างควบคู่กันไป 
         ทฤษฎีการจูงใจที่นักจิตวิทยาใช้อธิบายพฤติกรรม และน าไปประยุกต์ใช้ในการกระท า มีทั้ง
ทฤษฎี ทางพฤติกรรมนิยม มนุษย์นิยม ปัญญานิยม และทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม ซึ่งทฤษฎีทั้ง 4 
กลุ่มต่างก็มีบทบาทส าคัญในการศึกษาพฤติกรรมของบุคคล แต่เน่ืองจากพฤติกรรมของอบุคคลเป็น
เร่ืองที่ซับซ้อน ยากต่อการเข้าใจ จึงไม่มีทฤษฎีใดสามารถอธิบายพฤติกรรมของบุคคลได้ทุกอย่าง 
จึงจ าเป็นต้อเรียนรู้และท าความเข้าใจร่วมกันหลายๆทฤษฎีในที่นี้จะกล่าวถึงเฉพาะทฤษฎีการจูงใจ
ที่ส าคัญ ๆ ซึ่งเกี่ยวข้องและเป็นประโยชน์ต่อการเรียนการสอน ดังต่อไปนี้ 
ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องกาของมนุษย์ของมาสโลว์ 

แอบราฮัม มาสโลว์ (Abraham Maslow) เป็นนักจิตวิทยาและนักมนุษยวิทยาซึ่งได้น า
ประสบการณ์ที่ได้จากการเป็นนักจิตวิทยาและผู้ให้ค าปรึกษามาเป็นพื้นฐานในการเสนอทฤษฎีที่
อธิบายถึงพฤติกรรมของมนุษย์ว่าจะมีความต้องการเป็นระดับต่างๆ ลาเฮย์ (Lahey, 2004, p. 383) 
กล่าวถึง กรอบความคิดที่ส าคัญของทฤษฎีมาสโลว์ ซึ่งระบุว่าบุคคลมีความต้องการเรียงล าดับจาก
พื้นฐานไปยังระดับสูงสุด ซึ่งถือเป็นฐานคิดหรือสมมติฐานของทฤษฎี กล่าวคือ 

1. มนุษย์เป็นสิ่งมีชีวิตที่มีความต้องการอยู่เสมอและไม่มีวันสิ้นสุด และมากขึ้นเร่ือยๆ สิ่งที่
มนุษย์ต้องการขึ้นอยู่กับสิ่งที่เขาได้รับ หรือมีอยู่แล้ว เมื่อความต้องการอย่างใดอย่างหนึ่งได้รับการ

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B9%8C
https://www.gotoknow.org/posts/tags/Abraham%20Maslow
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2


ตอบสนองแล้วก็ยังมีความต้องการนั้นต่อไป เช่น ความต้องการในปัจจัยที่จ าเป็นในการด ารงชีวิต 
เป็นต้น 

               2. ความต้องการที่ได้รับการตอบสนองแล้วจะไม่เป็นสิ่งจูงใจพฤติกรรมของมนุษย์อีก แต่
ความต้องการที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองจะเป็นสิ่งจูงใจต่อไป 
               3. ความต้องการของมนุษย์มีล าดับของความส าคัญแตกต่างกัน ความต้องการมีหลายด้าน 
บุคคลมีการแบ่งระดับความส าคัญ ความเร่งด่วนต่อชีวิตแตกต่างกัน และจะแสดงพฤติกรรมที่
น าไปสู่ความต้องการที่มีความส าคัญมากกว่าก่อนเสมอ 
               แต่เดิมนั้น ทฤษฎีล าดับขั้นแห่งความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs) 
แบ่งออกเป็น 5 ขั้น ได้แก่ (Boeree, 2006, p. 2) 
               1) ความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ (Physiological Needs) 
               2) ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) 
               3) ความต้องการความรักและความผูกพัน (Love and Belonging Needs) 
               4) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) 
              5) ความต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ (Need for self-
actualization) 

 

               ความหมายของความต้องการพื้นฐาน 5 ชนิด ตามทฤษฎีของมาสโลว์ 
 
 ความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ (Physiological Needs) 



               หมายถึง ความต้องการพื้นฐานของร่างกาย เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทาง
เพศและกรพักผ่อน เป็นต้น ความต้องการเหล่านี้เป็นความต้องการที่จ าเป็นส าหรับมีชีวิตอยู่ มนุษย์
ทุกคนมีความต้องการทางสรีระอยู่เสมอจะขาดเสียไม่ได้ ถ้าอยู่ในสภาพที่ขาดจะกระตุ้นให้ตนมี
กิจกรรม ขวนขวายที่จะสนองความต้องการ 
ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) 
               หมายถึง ความต้องการความมั่นคงปลอดภัยทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ และเป็นอิสระ
จากความกลัว ขู่เข็ญ บังคับ จากผู้อ่ืนและสิ่งแวดล้อม เป็นความต้องการที่จะได้รับการปกป้องคุ้ม
กัน ความต้องการประเภทนี้เร่ิมตั้งแต่วัยทารกจนกระทั่งวัยชราความต้องการที่จะมีงานท าเป็นหลัก
แหล่งก็เป็นความต้องการเพื่อสวัสดิภาพของผู้ใหญ่อย่างหนึ่ง 
ความต้องการความรักและความผูกพัน (Love and Belonging Needs) 
มนุษย์ทุกคนมีความปรารถนาจะให้เป็นที่รักของผู้อ่ืน และต้องการมีความผูกพันกับผู้อ่ืนหรือมี
ความสัมพันธ์เป็นส่วนหนึ่งของหมู่ ทราบว่าทุกคนยอมรับตนเป็นสมาชิก คนที่รู้สึกว่าเหงาไม่มี
เพื่อน มีชีวิตไม่สมบูรณ์ เป็นผู้ที่จะต้องซ่อมความต้องการประเภทนี้ คนที่รู้สึกวาตนเป็นที่รักและ
ยอมรับของหมู่จะเป็นผู้ที่สมปรารถนาในการต้องการความรักและเป็นส่วนหน่ึงของหมู่ 
ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) 
ความต้องการนี้ประกอบด้วยความต้องการที่จะประสบผลส าเร็จ มีความสามารถ ต้องการที่จะให้
ผู้อ่ืนเห็นว่าตนเองมีความสามารถ มีคุณค่าและมีเกียรติ ต้องการได้รับความยกย่องและนับถือจาก
ผู้อ่ืน ผูท้ี่มีความสมปรารถนาในความต้องการนี้จะเป็นผู้ที่มีความมั่นใจในตัวเอง เป็นคนมี
ประโยชน์และมีค่าตรงข้ามกับผู้ที่ขาดความต้องการประเภทนี้ จะรู้สึกว่าตนไม่มีความสามารถและ
มีปมด้อย มองโลกในแง่ร้าย 
ความต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ (Need for self-actualization) 
มาสโลว์อธิบายความต้องการที่เรียกว่า “Self Actualization” ว่าเป็นความต้องการที่จะรู้จักตนเอง
ตามสภาพที่แท้จริงของตน จะกล้าที่จะตัดสินใจเลือกทางเดินของชีวิต รู้จักค่านิยมของตนเอง มี
ความจริงใจต่อตนเองปรารถนาที่จะเป็นคนดีที่สุดเท่าที่จะมีความสามารถท าได้ทั้งทางด้าน
สติปัญญา ทักษะ และอารมณ์ความรู้สึกยอมรับตนเองทั้งส่วนดีและส่วนเสียของตน ที่ส าคัญที่สุดก็
คือการมีสติที่จะยอมรับว่าตนใช้กลไกในการป้องกันตนในการปรับตัวและพยายามที่จะเลิกใช้ เปิด
โอกาสให้ตนเองได้เผชิญกับความจริงของชีวิต เผชิญกับสิ่งแวดล้อมใหม่ๆ โดยคิดว่าเป็นสิ่งที่ “ท้า
ทาย” “น่าต่ืนเต้น” และมีความหมาย กระบวนการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่ตามศักยภาพของตน เป็น
กระบวนการที่ไม่มีจุดจบ ตลอดเวลาที่มีชีวิตอยู่ มนุษย์ทุกคนมีความต้องการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่
ตามศักยภาพของตน เพราะมีน้อยคนที่จะได้ถึงขั้น “Self Actualization” อย่างสมบูรณ์ 
               โดยทั่วๆ ไป บุคคลด าเนินชีวิตเพื่อแสวงหาสิ่งที่ตอบสนองความต้องการทางกายในขั้นที่ 
1 และความรู้สึกมั่นคงปลอดภัยในขั้นที่ 2 ได้ไม่ยาก รวมทั้งแสวงหาความรักและความผูกพันในขั้น



ที่ 3 ค่อนข้างยาก อย่างไรก็ตาม ความต้องการทั้ง 4 ขั้น ถือเป็นสิ่งบุคคลปรารถนา และถ้าไม่ได้รับ
การตอบสนองจะท าให้ชีวิตขาดสมดุลหรือบกพร่องในส่วนนั้น มาสโลว์ให้ชื่อความต้องการทั้ง 4 นี้
ว่า “ความต้องการที่ขาดแคลน” (Deficit Needs) ซึ่งบุคคลจะต้องได้รับการตอบสนองจึงจะท าให้
รู้สึกเต็มอ่ิมหรืออยู่ในสภาวะสมดุล และเมื่ออยู่ในสภาวะดังกล่าว (เต็มอ่ิม สมดุล) ความต้องการ
เหล่านั้นก็จะหมดไป แต่ส าหรับความต้องการในขั้นที่ 5 เป็นความต้องการที่ไม่ได้เกี่ยวข้องกับ
ความขาดแคลนหรือความบกพร่องที่บุคคลต้องแสวงหามาเติมเพื่อไม่ให้ชีวิตขาดสมดุล แต่เป็น
ความต้องการที่จะพัฒนาตนเอง (Growth Need) หรือเป็นตัวตนของตัวเองอย่างสมบูรณ์ (Being 
Need) โดยไม่ว่าจะได้รับการตอบสนองอย่างไรก็ตาม ความต้องการในขั้นนี้จะไม่มีวันหมดสิ้น มี
แต่จะผลักดันให้บุคคลคิดค้น แสวงหา และพัฒนาขึ้นเร่ือยๆ 
               ทฤษฎีของมาสโลว์ถึงแม้จะสร้างปรากฏการณ์ใหม่ให้กับวงการจิตวิทยาในการอธิบาย
ธรรมชาติ ความต้องการของมนุษย์ และการจูงใจ รวมทั้งเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการศึกษา
ค้นคว้าและน าไปประยุกต์ใช้ในหลากหลายสาขาวิชาชีพก็ตาม แต่ก็มีข้อวิพากษ์วิจารณ์จาก
นักจิตวิทยาในหลายๆ ประเด็น อาทิ เร่ืองล าดับขั้นของความต้องการที่มาสโลว์เชื่อว่าความต้องการ
ในขั้นต้นต้องได้รับการตอบสนองก่อน บุคคลจึงจะเกิดความต้องการในล าดับขั้นถัดไป ซึ่งใน
สภาพความเป็นจริงที่ปรากฏจะเห็นได้ว่ามีหลายกรณีที่เกิดการข้ามขั้น เช่น บุคคลไม่ได้สนใจที่จะ
ตอบสนองความต้องการทางกายหรือความมั่นคงปลอดภัยของตนเอง ได้แก่ การไม่รับประทาน
อาหารหรือการอดนอนหลายๆ วัน เพียงเพื่อเอาชนะผู้อ่ืนให้ได้ หรือเพียงเพื่อต้องการแก้ปัญหาที่
ประสบให้ส าเร็จหรือเพียงเพื่อแสวงหาค าตอบบางอย่างให้กับตนเองเท่านั้น และยังพบว่ามีหลาย
กรณีเช่นกันที่บุคคลเกิดความต้องการสลับขั้นไปมา นอกจากนี้ยังมีบ่อยคร้ังที่แรงผลักดัน
พฤติกรรมของบุคคลมิได้เกิดจากความต้องการเพียงขั้นใดขั้นหนึ่งเท่านั้น แต่เกิดจากความต้องการ
หลายๆ ขั้นรวมกัน 
               ในปัจจุบัน ความต้องการของมนุษย์ตามแนวคิดของมาสโลว์ได้ถูกแบ่งออกเป็น 8 ขั้น 
โดยที่ เดอพอยและกิลสัน (DePoy&Gilson, 2012, pp. 121-122) แสดงภาพพีระมิดล าดับ 8 ชั้นของ
ความต้องการ (Maslow’s Hierarchy of Needs pyramid) ซึ่งเป็นส่วนส าคัญในการเสริมคุณค่าความ
เป็นมนุษย์ 
               ขั้นท่ี 1 ความต้องการทางร่างกาย (physiological needs) เป็นความต้องการล าดับต่ าสุด
และเป็นพื้นฐานของชีวิต เป็นแรงผลักดันทางชีวภาพ เช่น ความต้องการอาหาร น้ า อากาศ ที่อยู่
อาศัย ตลอดทั้งมีสภาพแวดล้อมการท างานที่เหมาะสม เช่น ความสะอาด ความสว่าง การระบาย
อากาศที่ดี การบริการสุขภาพ เป็นต้น 
               ขั้นท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภัย (need for safety) เป็นความต้องการที่จะเกิดขึ้น
หลังจากที่ความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองอย่างไม่ขาดแคลนแล้ว หมายถึง ความ
ต้องการสภาพแวดล้อมที่ปลอดจากอันตรายทั้งทางกายและจิตใจ ความมั่นคงในงาน ในชีวิตและ



สุขภาพ การสนองในลักษณะนี้ท าได้หลายอย่าง เช่น การประกันชีวิตและสุขภาพ กฎระเบียบ 
ข้อบังคับที่ยุติธรรม การให้มีสหภาพแรงงาน ความปลอดภัยในการปฏิบัติงาน ฯลฯ 
               ขั้นท่ี 3 ความต้องการความรักและการยอมรับ (need for love and acceptance) เมื่อมี
ความปลอดภัยในชีวิตและมั่นคงในการงานแล้ว คนเราจะต้องการความรัก มิตรภาพ ความใกล้ชิด 
ผูกพัน ความต้องการเพื่อน การมีโอกาสเข้าสมาคมสังสรรค์กับผู้อ่ืน ได้รับการยอมรับเป็นสมาชิก
ในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งหรือหลายกลุ่ม 
               ขั้นท่ี 4 ความต้องการนับถือตนเองและได้รับการเคารพจากผู้อื่น (need for self-
esteem) เมื่อความต้องการความรักและการยอมรับได้รับการตอบสนองแล้ว คนเราจะต้องการสร้าง
สถานภาพของตัวเองให้สูงเด่น มีความภูมิใจและสร้างความนับถือตนเอง ชื่นชมในความส าเร็จของ
งานที่ท า ความรู้สึกมั่นใจในตนเองและมีเกียรติ ความต้องการเหล่านี้เช่น ยศ ต าแหน่ง ระดับ
เงินเดือนที่สูง งานที่ท้าทาย ได้รับการยกย่องจากผู้อื่น มีส่วนร่วมในการตัดสินใจในงาน โอกาส
แห่งความก้าวหน้าในงานอาชีพ ฯลฯ 
               ขั้นท่ี 5 ความต้องการรู้และเข้าใจตนเอง (knowledge and understanding needs) ในด้าน
ความสามารถ ความสนใจ สิ่งที่ชอบ สิ่งที่ท าแล้วเกิดประโยชน์ทั้งต่อตนเองและสังคมอย่างแท้จริง 
โดยไม่ยึดติดกับต าแหน่งหน้าที่ในการท างาน แต่ท าทุกอย่างที่เป็นความสบายใจของตนเองและเกิด
ประโยชน์ทั้งแก่ตนเองและผู้อ่ืน 
               ขั้นท่ี 6 ความต้องเข้าถึงสุนทรียะความดีงามของชีวิต (need for aesthetics/beauty) มี
ความสามารถในการมองเห็นสิ่งสวยงามที่อยู่รอบตัวที่คนอ่ืนมองไม่เห็น เข้าใจอย่างแจ่มแจ้งว่า
ตนเองและสิ่งแวดล้อมเป็นสิ่งที่แยกกันไม่ออก ทุกสิ่งในโลกนี้ล้วนสวยงามและมีคุณค่าในตนเอง 
               ขั้นท่ี 7 ความต้องเข้าถึงศักยภาพแห่งตน (self-actualization needs) คือ ต้องการจะเติม
เต็มศักยภาพของตนเอง ต้องการความส าเร็จในสิ่งที่ปรารถนาของตนเอง ความเจริญก้าวหน้าในการ
พัฒนาทักษะความสามารถให้ถึงขีดสุดยอด มีความเป็นอิสระในการตัดสินใจและคิดสร้างสรรค์สิ่ง
ต่างๆ การก้าวสู่ต าแหน่งที่สูงขึ้นในอาชีพและการงาน 
      ขั้นท่ี8 ความต้องเป็นบุคคลที่ยอดเยี่ยมในการอุทิศตนเพื่อมวลมนุษยชาติ
(transcendence) เป็นอัจฉริยะบุคคลที่สามารถสร้างประโยชน์ให้กับมนุษยชาติอย่างถึงที่สุดเท่าที่
จะสามารถท าได้ มีชีวิตอยู่เพื่อผู้อ่ืน 
               ความต้องการทั้ง 8 อย่างเหล่านี้แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ความต้องการที่เกิดจากความขาด
แคลน (deficiency needs) เป็นความต้องการระดับพื้นฐาน ได้แก่ ความต้องการทางกายและความ
ต้องการความปลอดภัย ปัจจุบันนับว่าความต้องการใช้อินเทอร์เน็ต การเข้าถึงโซเชียลมีเดียน่าจะ
รวมอยู่ขั้นนี้ อีกกลุ่มหนึ่งเป็นกลุ่มที่ต้องการความก้าวหน้าและพัฒนาตนเอง (growth needs) ได้แก่ 
ความต้องการทางสังคม เกียรติยศ ชื่อเสียง และความต้องการเติมความสมบูรณ์ให้ชีวิต จัดเป็นความ
ต้องการระดับสูง และอธิบายว่าความต้องการระดับต่ าจะได้รับการตอบสนองจากปัจจัยภายในตัว



บุคคลเองในการอธิบายองค์ประกอบของแรงจูงใจซึ่งมีการพัฒนาในระยะหลังๆ จนถึงความ
ต้องการเป็นบุคคลที่ยอดเยี่ยมในการอุทิศตนเพื่อมวลมนุษยชาติ 
               การแบ่งล าดับขั้นความต้องการเป็น 8 ขั้นนี้ ก่อให้เกิดประเด็นโต้แย้งจากนักจิตวิทยาหลาย
ท่านที่ไม่เห็นด้วยกับการจัดล าดับแบบนี้ เพราะคิดว่า self-actualization เป็นกระบวนการที่คนเรา
ทุกคนที่ได้รับความพอใจในความต้องการพื้นฐาน 4 ประเภทแล้วเสาะแสวงหาอยู่เสมอโดยไม่มีจุด
จบ จึงเป็นการยากที่จะเชื่อว่าคนเราจะต้องถึงขั้น self-actualization อย่างสมบูรณ์ก่อนที่จะมีความ
ต้องการทางสติปัญญาหรือความต้องการรู้และเข้าใจตนเอง (knowledge and understanding needs/
ขั้นที่ 5) (Newman & Newman, 1983 และ Di Capprio, 1984) อีกประการหนึ่ง มาสโลว์ได้เขียนไว้
ในหนังสือของท่านว่า ความต้องการที่จะรู้และเข้าใจ (ความอิสระที่จะส ารวจสิ่งแวดล้อมหาข้อมูล) 
เป็นความต้องการที่จ าเป็นที่จะมีก่อน (Precondition) เพื่อจะมีพฤติกรรมสนองตอบความต้องการ
พื้นฐานอย่างอ่ืน ดังนั้น ในหนังสือที่เขียนเกี่ยวกับความต้องการทฤษฎีของมาสโลว์ในทศวรรษที่
แล้วเป็นต้นมา (Maslow, 1970) จึงใส่ self-actualization เป็นล าดับขั้นสูงสุดของความต้องการตาม
ทฤษฎีของมาสโลว์ 
 
6.งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับโครงการ 

ขวัญสุดา กันปัญญา (2555) โครงการเร่ืองศิลปะการระบายสีบนเคร่ืองแก้วชุดดอกไม้และ
ผีเสื้อ เป็นการออกแบบรวดรายและการเพ้นท์ในเคร่ืองแก้วเป็นสื่อการเรียนการสอน และเป็นการ
สร้างสรรค์งานให้กับวิชาศิลปะในรูปแบบภาพประกอบจิตรกรรม ที่เข้าใจง่ายแลประยุกต์ใช้ให้มี
ความร่วมสมัยมากขึ้นเพื่อที่จะได้สนุกกับการเรียนในวิชาศิลปะ  
  พิสิฐ ตั้งพรประเสริฐ (2558) โครงสร้างหลักของงานวิจัยในคร้ังนี้ภายใต้วัตถุประสงค์ ว่า

ด้วยเร่ืองการศึกษา วัฒนธรรมการผลิตลวดลายข้างรถบัสทัศนาจร และการศึกษากระบวนการผลิต

เกม หรือศิลปะ นิวมีเดีย การศึกษาวัฒนธรรมการผลิตลวดลายข้างรถบัสทัศนาจรนั้นมีส่วนสัมพันธ์ 

กับบทบาท ประชากรศึกษา 3 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ประกอบการ หรือเจ้าของรถบัสเช่า กลุ่มช่างเพ้นท์ 

และกลุ่มผู้ใช้บริการ ผ่านเคร่ืองมือที่พัฒนามาจากแนวคิด ทฤษฎีทางสังคมศาสตร์ มนุษย์ศาสตร์ 

โดยนามาสังเคราะห์สู่การศึกษากลไกและการผลิตเกม ในรูปแบบงานศิลปะ ที่ผู้วิจัยเป็นผู้กาหนด 

ให้ผู้ชมมีส่วนร่วม ให้เกิดการเรียนรู้ เข้าใจ ความงามที่เป็นต้นแบบจากงานผลิตลาย ที่มีอยู่จริงตาม 

ท้องถนน ความเข้าใจเร่ืองรสนิยม การประกอบสร้างอัตลักษณ์ ที่ล้วนแล้วแต่ ให้ความหมาย 

มากกว่าความเข้าใจจากตัวลายที่ปรากฏทางสายตาตามท้องถนน สู่ประเด็นแนวคิดแบบวัฒนธรรม 

ทางสายตา และสัญวิทยา การสร้างสรรค์ศิลปะนิวมีเดีย จากการศึกษาวัฒนธรรมเชิงการผลิตและ

กระบวนการผลิต “ศิลปะลวดลายข้างรถบัสทัศนาจรไทย” มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการให้ผู้ชมงาน

สามารถสร้างสรรค์ ลวดลายรถบัสทัศนาจรได้ด้วยตนเอง ในฐานะผู้มีส่วนร่วมในผลงาน



สร้างสรรค์กับศิลปิน เปรียบ เสมือนเจ้าของรถบัสที่ควบคุมผลงานการผลิตลวดลายที่ได้ปรากฏ

ทั่วไปตามท้องถนน โดยตัว แนวคิดทางศิลปะนี้ถูกสังเคราะห์มาจากแนวคิดเกี่ยวกับวัฒนธรรม

ประชานิยม ผ่านงานศิลปะ ป๊อปอาร์ท แนวคิดอัตลักษณ์ รสนิยม-ชนชั้น ที่ทาให้เน้นชัดเจนใน 

โสพรรณ มีวัฒนานนท์ (2560) ศิลปะการระบายสีบนกล่องใส่เคร่ืองประดับรูปทรงต่างๆ  

การออกแบบลวดลายลงบนกล่องไม้ต้องค านึงถึง เส้นและองค์ประกอบความสวยงามและคอนเซป

ที่สามารถสะท้อนอารมณ์และจินตนาการของผู้ออกแบบในลวดลายที่ได้ท าการออกแบบไว้ ว่า

ผู้ออกแบบต้องการจะสื่อถึงอะไรและแสดงอารมณ์อย่างไรในลวดลาย เส้นที่มี่ลักษณะแข็งกระด้าง

หรืออ่อนช้อย จะแสดงออกให้เห็นถึงความเข้มแข็งหรือความอ่อนโยนที่มีอยู่ในตัวตนของผู้ที่ท า

การออกแบบได้ สีก็เป็นอีกส่วนหนึ่งที่ส าคัญในการออกแบบเพ้นท์ลายลงบนกล่องไม้เพราะเป็น

ส่วนที่ช่วยดึงดูดความสนใจแก่ผู้พบเห็น สียังสามารถสื่อถึงอารมณ์และความรู้สึกของผู้ออกแบบ ณ 

ตอนนั้นได้เช่นกัน การออกแบบลวดลายที่ได้ท าการออกแบบไว้เป็นเป็นลายที่ออกแบบเพื่อการ

เพ้นท์โดยใช้สีที่ลักษณะติดทนต่อตัววัสดุเพื่อท าการเพ้นท์ออกแบบมาให้เป็นงานที่เห็นความงาม

ของลวดลายที่ท าการเพ้นท์ลงบนตัวกล่องไม้ที่ได้ท าการออกแบบไว้ 
คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์  มหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม (2555)โครงการ

ออกแบบลายบอดี้เพ้นท์ พบว่า การน าจิตรกรรมไทยแบบร่วมสมัยมาท าการประยุกต์และน าเสนอ

ในรูปแบบใหม่ ท าให้คนในยุคปัจจุบันได้เห็นว่าลวดลายไทยที่หล้าสมัยก็สามารถท าให้ร่วมสมัย 

และเกิดความแปลกใหม่ได้โดยการน าเอาการเพ้นท์มาผสมผสานถ่ายทอด เป็นงานบอดี้เพ้นท์ที่เป็น

เร่ืองราวเกี่ยวกับสัตว์ป่าหิมพานต์ ที่ เป็นเร่ืองของวรรณคดี จิตกรรมฝาผนัง และประติมากรรมมา

ถ่ายทอด 

สุวิมล ศิริวงศ์ (2561) งานวิจัยสีเพ้นท์เสื้อและผ้าบาติกจากน้ ายางธรรมชาติ แนวคิดในการ

เพิ่มมูลค่าน้ ายางธรรมชาติให้กับคนในชุมชน เนื่องจากน้ ายางเพ้นท์เสื้อที่มีขายในปัจจุบันมัก

ประสบปัญหาไม่สามารถเพ้นท์บนเสื้อสีเข้ม เช่น สีด า สีน้ าตาล สีน้ าเงิน สีแดง ฯลฯ ได้ กล่าวคือ 

เมื่อน้ ายางธรรมชาติแห้งลงยางจะมีความใสขึ้นท าให้มองเห็นเส้นยางไม่ชัดและสีไม่สดใสนัก 

ดังนั้น ตนจึงคิดค้นสูตรน้ ายางเพ้นท์เสื้อที่สามารถเพ้นท์ลงบนเสื้อสีเข้มได้ ซึ่งชุมชนสามารถท าเอง

ได้จากวัตถุดิบน้ ายางธรรมชาติที่มีอยู่ นอกจากการเพ้นท์เสื้อแล้วยังมีการท าผ้าบาติกจากน้ ายาง

ธรรมชาติ ซึ่งเป็นสินค้างานฝีมือที่นักท่องเที่ยวสามารถเลือกซื้อเป็นของฝากของที่ระลึก นับเป็น

การช่วยสร้างรายได้ให้กับชุมชนไปพร้อมกับการเพิ่มมูลค่ายางธรรมชาติ ตามปรัชญาของ มรภ.

สงขลา ที่ว่า สถาบันอุดมศึกษาเพื่อการพัฒนาท้องถิ่น   การพัฒนาน้ ายางเพ้นท์เสื้อเป็นการ

ตอบสนองความต้องการของชุมชนในการท าเสื้อของฝากของที่ระลึก ที่แต่เดิมมักจะใช้วิธีการ



สกรีนโดยใช้บล็อกเป็นรูปแบบตายตัว แต่หากนักท่องเที่ยวสามารถลงมือท าและวาดลวดลายที่

ต้องการหรือลงลายเซ็นบนเสื้อได้ด้วยตัวเอง จะเป็นการเพิ่มตัวเลือกและเป็นจุดดึงดูดให้

นักท่องเที่ยวเลือกซื้อเสื้อเพื่อเป็นของที่ระลึกเพิ่มมากขึ้น ส าหรับขั้นตอนการผลิตเร่ิมจากน าน้ ายาง

ธรรมชาติมาท าให้สะอาด จากนั้นน ามาแยกชั้นใส่สารเพิ่มความหนืด ท าให้เกิดการแยกชั้นให้ยาง

เบากว่าน้ า น าส่วนที่เป็นน้ าออกไปบางส่วนให้น้ ายางมีความเข้มข้นยิ่งขึ้น จากเดิมน้ ายางจะอยู่ที่ 

25% แต่เมื่อท าให้เข้มข้นขึ้นแล้วน้ ายางจะอยู่ที่ 60% หลังจากนั้นน าน้ ายาง 60% ที่ได้ไปผสมกับ

สารเคมีเพิ่มความหนืด เพื่อให้น้ ายางจับเป็นเส้นและน้ ายางไม่จางลง ช่วยให้คงความแข็ งแรงมาก

ยิ่งขึ้น 

 



บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินโครงการ 

 
วิธีการด าเนินการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 
 1.  เตรียมคิดและออกแบบสิ่งประดิษฐ์ 

 2.  ประชุมวางแผน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 
 3.  ร่างโครงการเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
 4.  จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะประดิษฐ์ 
 5.  จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติ 

 ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 
  1.  สัปดาห์ที่ 1 ออกแบบสิ่งประดิษฐ์ 
  2.  สัปดาห์ที่ 2 รวบรวมเงินกลุ่ม 
  3.  สัปดาห์ที่ 3 แบ่งหน้าที่จัดซื้ออุปกรณ์ 
  4.  สัปดาห์ที่ 4 ตรวจดูความพร้อมและอุปกรณ์อีกคร้ังเพื่อความถูกต้อง 
  5.  สัปดาห์ที่ 5 เร่ิมลงมือประดิษฐ์เก้าอี้เพ้นท์ 
  6.  สัปดาห์ที่ 6 ตรวจสอบความเรียบร้อยความแข็งแรงของสิ่งประดิษฐ์ 
  7.  สัปดาห์ที่ 7 ตกแต่งเก้าอี้เพ้นท์ เพิ่มเติมเพื่อความสวยงาม 
  8.  สัปดาห์ที่ 8 ทดลองใช้สิ่งที่ประดิษฐ์ 
  9.  สัปดาห์ที่ 9 Present โครงการ  
 
    ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
        1.   สรุปผลการปฏิบัติงาน 
        2.   ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
    
 
 
 
 
 
 



ขั้นตอนด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน ปี 2562 ปี 2563 

มิ .ย.  ก .ค.  ส.ค. ก .ย.  ต .ค.  พ .ย.  ธ .ค.  ม.ค.  ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และ

จัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ          

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และสถานที่ที่จะท า

สิ่งประดิษฐ์ 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์          

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและขั้นตอน

การด าเนินงานที่วางไว้ 

         

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          

9. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม          

 

 

 

 

 

 



สถานท่ีด าเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

วัน เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่   หมู่บ้านทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 

วิทยาลัยเทคโนโลยี 
อรรถวิทย์พณิชยการ

การ 
 
 

อรรอรรถวิทย ์

โลตัส 

ศรีนครินทร์ 

สถานท่ีจัดท า 
หมู่บ้านทวีทอง4 59/12 

ต.บางเมือง  
อ.เมือง 

จ.สมุทรปราการ 
 

แยกบางนา 

แยก

เทพารักษ์ 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 903 รวมเป็นเงิน 2,710 บาท 

1. โต๊ะเก่า      -         บาท 
2. เก้าอี้เก่า                  -         บาท 
3. เคร่ืองเพ้นท์              1,400 บาท 
4. สีเพ้นท ์    600 บาท 
5. ค้อน            - บาท 
6. ตะปู            30 บาท 
7. น้ ายาเคลื่อบเงา   300 บาท 
8. แปรงทาสี     80 บาท 
9. ป้ายไวนิล   300 บาท 

รวม              2,710 บาท 

การจัดท าแผนธุรกิจ 
ความเป็นมาของธุรกิจ 

ปัจจุบัน เฟอร์นิเจอร์เป็นสิ่งจ าเป็นภายในบ้าน ทั้งนี้เพื่อก่อให้เกิดความสวยงาม หรือเอาไว้

ใช้ประโยชน์ด้านอ่ืนๆ อีกด้วย เฟอร์นิเจอร์มีหลายรูปแบบเช่น โซฟา โต๊ะ เก้าอ้ี เป็นต้น ซึ่งมีอยู่

ด้วยกันหลายรูปแบบ วัสดุในการผลิตก็แตกต่างกันราคาก็ขึ้นอยู่กับวัสดุที่น ามาใช้ ในยุคปัจจุบัน

ด้วยสภาพเศรษฐกิจและสังคมโลกเปลี่ยนไป ผู้คนเร่ิมหันมาสนใจวิธีการรีไซเคิลกันมากขึ้น สิ่งของ

ต่างๆ ภายในบ้านที่ถูกใช้งานไปแล้วสามารถน ากลับมาใช้ใหม่ เพื่อเอ้ือประโยชน์ต่อการใช้งานได้

หลายรูปแบบ และมีราคาที่ประหยัดขึ้น 

สินค้า: ชุดโต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ 

 

 

 

 



 

แผนบริหารจัดการ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
   
 

     
 
 
 

  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ประธานโครงการ 

นาย สาธิต ชา้งใจกลา้ 

ฝ่ายจัดซ้ือ 

นาย ภาคภูมิ ดีมงคล 
ฝ่ายออกแบบ 

นาย สิรภพ นทีสุวรรณ 



 
แผนการตลาด 

 
1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 

 
 

กลุ่มสมาชิกโครงการสิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้ “โต๊ะเก้าอ้ี ” สินค้าที่มีความแปลก
ใหม่เอาไว้เป็นของตกแต่งภายในบ้าน 

2. กลยุทธ์ราคา 
ทางคณะผู้จัดท าสิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้คิดว่าจะท าขึ้นเพื่อจ าหน่ายในอนาคต โดยการ

ก าหนดราคาได้ดูจากต้นทุนที่ใช้ในการท าสินค้าทั้งหมดบวกก าไรตามความเหมาะสมโดยพยายาม
ไม่ให้ราคาต่างจากคู่แข่งมาก ทางคณะผู้จัดท าได้ต้ังราคาไว้ที่ 3,300บาท เพราะสิ่งประดิษฐ์ของเรามี
ขนาดแข็งและทนทาน 

3. กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย 
ตามแหล่งขายวัสดุอุปกรณ์ตกแต่งบ้านต่าง ๆ หรือแหล่งช็อปปิ้งต่าง ๆ 

แผนการขายสินค้า 
      1. สร้างก าไร 5-10% ทุกปี 
      2. คืนทุนในการด าเนินงานใน 2 ปี 
      3. ภายใน 3-4 ปี ให้สินค้าเป็นที่นิยมของผู้บริโภค 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
คณะผู้จัดท าโครงการมีบริการส่งฟรีระแวกใกล้เคียง บางนา ส าโรง เทพารักษ์ 
 
 



 
ไวนิล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนการเงิน 
งบประมาณในการลงทุน คนละ 903 รวมเป็นเงิน 2,710 บาท 

แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 
 

รายการ ผลกระทบท่ีเกิดขึ้น แนวทางการแก้ไข 
1.  วัตถุดิบอาจไม่เพียงพอ ท าให้ผลิตงานล่าช้า จัดเตรียมวัตถุดิบส ารอง 

2.  สิ่งประดิษฐ์เกิดความ
เสียหาย 

ท าให้ด าเนินงานล่าช้า ควรมีความรอบคอบในการ
ปฏิบัติงานมากกว่านี้ 



 



บทท่ี4 

ผลการด าเนินโครงการ 

การด าเนินโครงการ มีวัตถุประสงค์เพื่อหารายได้ระหว่างเรียนจากยอดขายในการด าเนิน
โครงการและเพื่อให้ได้รับผลประสบการณ์จริงในการด าเนินงาน 
รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย สาธิต ช้างใจกล้า 

วัน/เดือนปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

25-30 ม.ิย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ  

25-30 ม.ิย. 62 ก าหนดส่งบทท่ี 1 (บทน า)  

16 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเนื้อหาบทท่ี 2 (แนวคิดทฤษฏี 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง) 

 

20 ส.ค. 62 ก าหนดส่งเนิ้อหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนินโครงการ)  

20 ส.ค. 62 แผนธุรกิจ  

10 ก.ย. 62 ส่ง Powerpoint (โครงการ+แผนธุรกิจ)  

15 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 1  

1-31 ต.ค. 62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 ครั้ง  

19 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา น าเสนอโครงการ  

24 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 2 แผนการตลาด 
แผนการผลิต การออกร้าน 

 

14 ม.ค. 63 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ม.ค. 63 ก าหยดรูปส่งเน้ือหา บทท่ี 4 ปฏิบัติวาน 
รายบุคคล+บัญชี+ผลการด าเนินงาน 

 

14 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนินโครงการ)  

28 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบรรณานุกรม  

11 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

18 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

22 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม เงินค่ารูปเล่ม แผ่นซีดี 1 แผ่น  



นาย ภาคภูมิ ดีมงคล 

วัน/เดือนปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

25-30 มิ.ย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ  

25-30 มิ.ย. 62 ก าหนดส่งบทท่ี 1 (บทน า)  

16 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเนื้อหาบทท่ี 2 (แนวคิดทฤษฏี 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง) 

 

20 ส.ค. 62 ก าหนดส่งเนิ้อหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนิน
โครงการ) 

 

20 ส.ค. 62 แผนธุรกิจ  

10 ก.ย. 62 ส่ง Powerpoint (โครงการ+แผนธุรกิจ)  

15 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 1  

1-31 ต.ค. 62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 ครั้ง  

19 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา น าเสนอโครงการ  

24 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 2 แผนการ
ตลาด 
แผนการผลิต การออกร้าน 

 

14 ม.ค. 63 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ม.ค. 63 ก าหยดรูปส่งเน้ือหา บทท่ี 4 ปฏิบัติวาน 
รายบุคคล+บัญชี+ผลการด าเนินงาน 

 

14 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนิน
โครงการ) 

 

28 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบรรณานุกรม  

11 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

18 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

22 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม เงินค่ารูปเล่ม แผ่นซีดี 1 แผ่น  

 

 



นาย สิรภพ นทีสุวรรณ 

วัน/เดือนปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

25-30 มิ.ย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ  

25-30 มิ.ย. 62 ก าหนดส่งบทท่ี 1 (บทน า)  

16 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเนื้อหาบทท่ี 2 (แนวคิดทฤษฏี 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง) 

 

20 ส.ค. 62 ก าหนดส่งเนิ้อหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนิน
โครงการ) 

 

20 ส.ค. 62 แผนธุรกิจ  

10 ก.ย. 62 ส่ง Powerpoint (โครงการ+แผนธุรกิจ)  

15 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 1  

1-31 ต.ค. 62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 
ครั้ง 

 

19 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา น าเสนอโครงการ  

24 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 2 แผนการ
ตลาด 
แผนการผลิต การออกร้าน 

 

14 ม.ค. 63 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ม.ค. 63 ก าหยดรูปส่งเน้ือหา บทท่ี 4 ปฏิบัติวาน 
รายบุคคล+บัญชี+ผลการด าเนินงาน 

 

14 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนิน
โครงการ) 

 

28 ม.ค. 63 ก าหนดส่งบรรณานุกรม  

11 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

18 ก.พ. 63 ก าหนดส่งกิตติกรรมประกาศ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

22 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม เงินค่ารูปเล่ม แผ่นซีดี 1 แผ่น  

 



                  บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

ว/ด/ป รายการ รายรับ 
 

รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนหน่วย จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 20 ส.ค. 61 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 3คน 1,000 3,000      3,000 

 22 ส.ค. 61 โต๊ะเก่า    1 ตัว      

 เก้าอี้เก่า    2 ตัว      
 เคร่ืองเพ้นท์    1 เคร่ือง 1,400 1,400   1,400 

 สีเพ้นท ์    4 สี 150 600   600 

 ค้อน    1 อัน      

 ตะปู    1 กล่อง 30 30   30 

 น้ ายาเคลือบเงา    1 ขวด 300 300   300 

 แปลงทาสี    2 อัน 80 160   160 

 ป้ายไวนิล    1 ป้าย 300 300   300 
           

รวม 3,000   3,000   3,000 



 
บทท่ี 5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 
จากการด าเนินโครงการนวัตกรรมสิ่งประดิษฐ์  ชุดโต๊ะเก้าอ้ีเพ้นสามารถบรรลุเป้าหมาย

วัตถุประสงค์ของวิชาโครงการ และได้เก็บเงินสมาชิกภายในกลุ่มคนละ 1,000 บาท จ านวน 3 คน เป็น

เงิน 3,000 บาท สถานที่ หมู่บ้านทวีทอง 4 59/12 ต. บางเมือง อ. เมือง จ. สมุทรปราการ ปฏิบัติงาน

ในช่วงเดือน มิถุนายน 2562 โดยเสียค่าใช้จ่ายด้านวัสดุอุปกรณ์และเอกสารเป็นจ านวนเงิน 3,000 บาท 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ล าดับที ่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 
1 24 มิ.ย. 62 - เร่ิมประชุมกลุ่มท าโครงการ 
2 26 มิ.ย. 62 – 27 มิ.ย. 62 - เสนอเอกสารอนุมัติโครงการ 

- เร่ิมท าเอกสารอนุมัติโครงการ 
3 28 มิ ย. 62 - ส่งใบอนุมัติโครงการ 
4 12 กค. 62 - ส่งเน้ือหาบทที่ 1 
5 31 ก.ค. 62 - ส่งเน้ือหาบทที่ 2 
6 16 ส.ค. 62 - ส่งเน้ือหาบทที่ 3 
7 6 ก.ย. 62 - ส่ง PowerPoint 
8 21 ก.ย.62 - น าเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1 
9 10 ต.ค. 62 – 29 ต.ค. 62 - เร่ิมท าสิ่งประดิษฐ์คร้ังที่ 1, 2, 3 

- ตรวจสอบสิ่งประดิษฐ์ 
10 31 ตค. 62 - ออกแบบป้ายไวนิล,ติดต่อร้านท าป้าย 
11 8 พ.ย. 62 - ส่ง PowerPoint คร้ังที่ 2 
12 16 พ.ย. 62 - น าเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 
13 13 ธ.ค. 62 - งาน ATC นิทรรศน์ 
14 20 ธ.ค. 62 - ส่งเน้ือหาบทที่ 4 
15 24 ม.ค. 63 - ส่งเน้ือหาบทที่ 5 



16 31 ม.ค. 63 - ส่งบรรณนานุกรม 
17 7 ก.พ. 63 - ส่งภาคผนวก ก, ข, ค, ง 
18 14 ก.พ. 63 - ส่งกิตติกรรมประกาศ 

- ส่งบทคัดย่อ 
- ส่งสารบัญ 

19 21 ก.พ. 63 - ส่งรูปเล่มโครงการ 
- ส่งเงินค่ารูปเล่ม 
- ส่งแผ่นซีด ี

 

ปัญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจท าให้วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเกิดการเสียหายได้ 
2. วัตถุดิบที่ใช้อาจมีจ านวนไม่เพียงพอต่อการผลิต 

ข้อเสนอแนะ 

1. วัสดุที่น ามาใช้ควรหาแหล่งวัตถุดิบส ารองไว้ 
              2.    ควรเก็บวัตถุดิบไว้ในที่แห้ง เพื่อป้องกันการสีไม่สด 
ข้อดี 

1. ช่วยให้เกิดความสามัคคี 
2. ใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ 

ข้อเสีย 
1. ผู้ที่ต้องการซื้อมีเฉพาะกลุ่ม 
2. การเคลื่อนย้ายหรือเก็บไว้นานอาจท าให้สีบางส่วนหลุดลอก 

ข้อแนะน าแนวทางพัฒนา 
 การปฏิบัติงาโครงการน้ีได้รับประโยชน์ คือ รู้จักวางแผนงานรู้จักค าว่าสามัคคี ถ้าเราสามัคคีกัน
กลุ่มของเราก็จะไปรอดเราได้รู้จักการน าเศษวัสดุเหลือใช้มาประดิษฐ์เป็นสิ่งต่าง ๆ รู้จักแก้ไขปัญหาได้
สามารถน ามาประยุกต์ใช้ คือ เราน าความรู้ ประสบการณ์การที่ได้น ามาปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึ้นแล้วเราก็
ไปใช้อาชีพเป็นรายได้เสริมได้ 
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 ภาคผนวก ก โครงการ 

 

 -  แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

 - บันทึกการเข้าพบกอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 

 
แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
ภาคเรียนท่ี 1-2  ปีการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ     โต๊ะ เก้าอ้ีเพ้นท์ 
ระยะเวลาการด าเนินงาน   มิถุนายน 2562  ถึง ภุมภาพันธ์ 2563 
สถานท่ีการด าเนินงาน     หมู่บ้านทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 
ประมาณการค่าใช้จ่าย  1,950 บาท 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1.  นายสาธิต ช้างใจกล้า รหัสประจ าตัว  39965 ปวช.3/5 
2.  นายสิรภพ นทีสุวรรณ รหัสประจ าตัว 39676 ปวช.3/5 
3.  นายภาคภูมิ ดีมงคล  รหัสประจ าตัว 39728 ปวช.3/5 
 

   ลงชื่อ..........................................................ประธานโครงการ 
             (นายสาธิต ช้างใจกล้า)   ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 
  
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    ......................................................................................... 
 
ลงชื่อ....................................................................          ลงชือ่.................................................................... 

(อาจารยก์ันตชาติ  เมธาโชติมณีกุล )......./......./......   (อาจารย์อุดมพร เปตานนท์) ......./......./.........           
      
 

  ลงชื่อ.............................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

           (อาจารยว์งค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์)  ......./......./....... 
 
 



 
ชื่อโครงการ   โต๊ะ เก้าอ้ีเพน้ท์ 
 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่มสิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้ 
 

อาจารย์ท่ีปรึกษา  อาจารย์กันตชาติ     เมธาโชติมณีกุล 
 

อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม  อาจารย์อุดมพร       เปตานนท์ 
 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 
1. นายสาธิต  ช้างใจกล้า  ประธานโครงการ  
2. นายสิรภพ   นทีสุวรรณ  รองประธานโครงการ 
3. นายภาคภูมิ  ดีมงคล   สมาชิกกลุ่ม 

 

หลักการและเหตุผล 
ปัจจุบัน เฟอร์นิเจอร์เป็นสิ่งจ าเป็นภายในบ้าน ทั้งนี้เพื่อก่อให้เกิดความสวยงาม หรือเอาไว้

ใช้ประโยชน์ด้านอ่ืนๆ อีกด้วย เฟอร์นิเจอร์มีหลายรูปแบบเช่น โซฟา โต๊ะ เก้าอ้ี เป็นต้น ซึ่งมีอยู่
ด้วยกันหลายรูปแบบ วัสดุในการผลิตก็แตกต่างกันราคาก็ขึ้นอยู่กับวัสดุที่น ามาใช้ ในยุคปัจจุบัน
ด้วยสภาพเศรษฐกิจและสังคมโลกเปลี่ยนไป ผู้คนเร่ิมหันมาสนใจวิธีการรีไซเคิลกันมากขึ้น สิ่งของ
ต่างๆ ภายในบ้านที่ถูกใช้งานไปแล้วสามารถน ากลับมาใช้ใหม่ เพื่อเอ้ือประโยชน์ต่อการใช้งานได้
หลายรูปแบบ และมีราคาที่ประหยัดขึ้น 

ดังนั้นคณะผู้จัดท าโครงการ จึงเห็นช่องทางการตลาดดังกล่าว ที่น าวัสดุเหลือใช้อย่างโต๊ะ 
เก้าอ้ี เก่าที่ผุพังไม่ใช่แล้ว น ากลับมาใช้ใหม่ โดยการเพ้นท์ลวดลายให้ดูน่าสนใจ เพื่อเป็นการสร้าง
คุณค่า สร้างมูลค่าเพิ่ม ด้วยการสร้างสรรค์ การน ากลับมาใช้ใหม่ โดยการวางแผน ออกแบบและลง
มือปฏิบัติของคณะผู้จัดท าโครงการ อีกทั้งยังเป็นการลดปริมาณขยะจาก โต๊ะ เก้าอ้ี ที่ผุพัง ไม่ได้ใช้
แล้วอีกทางเลือกหนึ่งด้วย 
 
วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับวัสดุเหลือใช้ 
3. เพือ่ให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม 
4. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการออกแบบผลิตภัณฑ์ 



 
เป้าหมาย 

1. การน าผลงานส่งเข้าประกวดการแข่งขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ์ 
2. เสนอขายบุคคลที่มีความสนใจในสิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้ 

 
วิธีการด าเนินการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าสิ่งประดิษฐ์ 
5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 
6. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ 

ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 
1. จัดเตรียมอุปกรณ์ในการท างาน 
2. ปฏิบัติงานโดยเร่ิมงานจากการวางโครงสร้าง 
3. เอากระดาษทรายมาขัดโต๊ะเก้าอี้ 
4. เก็บขัดรายละเอียด 
5. น าสีมาทาโต๊ะเก้าอ้ี 
6. เอาแล็กเกอร์มาทาโต๊ะเก้าอ้ี 
7. วาดลวดลายลงบนโต๊ะเก้าอี้ 
8. น าสีมาเพ้นท์ลงบนลวดลายให้สวยงาม 
9. เก็บลายระเอียดลวดลายให้สวยงาม 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 
2. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน 

 
 
 
 
 
 



 
ขั้นตอนด าเนินงาน 
 

ขั้นตอนด าเนินการ                         ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1. เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม 
 

         

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และ
สถานที่ที่จะท าสิ่งประดิษฐ์ 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ 
 

         

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

             

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน 
 

         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
 

         

 
วัน เวลา สถานที่ 
 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่   หมู่บ้านทวีทอง 4 59/12 ต.บางเมือง อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 
 
 
 
 
 

 



 
งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุน คนละ 650 รวมเป็นเงิน 1,950 บาท 

1. โต๊ะเก่า      -         บาท 
2. เก้าอี้เก่า       -         บาท 
3. เคร่ืองเพ้นท์              1000 บาท 
4. สีเพ้นท ์    350 บาท 
5. ค้อน            - บาท 
6. ตะปู            30 บาท 
7. น้ ายาเคลื่อบเงา   200 บาท 
8. แปรงทาสี     80 บาท 
9. ป้ายไวนิล   250 บาท 

รวม              1,950 บาท 
 
การติดตามผลและการประเมิน 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
2. น าผลงานส่งเข้าประกวดการแข่งขันทักษะวิชาชีพ ประเภทสิ่งประดิษฐ์ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. สามารถสร้างมูลเพิ่มให้กับวัสดุธรรมชาติและเพิ่มรายได้ให้กับผู้ที่มีอาชีพท านา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามัคคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4. ท าให้เกิดความคิดสร้างสรรค์สร้างผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่และมีคุณค่า 

 
ปัญหาและอุปสรรค 

1. ภัยธรรมชาติอาจท าให้วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเกิดการเสียหายได ้
2. วัตถุดิบที่ใช้อาจมีจ านวนไม่เพียงพอต่อการผลิต 

 
 
 
 



 
ข้อเสนอแนะ 
 1. วัสดุที่น ามาใช้ควรหาแหล่งวัตถุดิบส ารองไว้ 
 2.    ควรเก็บวัตถุดิบไว้ในที่แห้ง เพื่อป้องกันการขึ้นรา 
  
 
ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ.............................................   
      (อาจารย์กันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)                                           (อาจารย์อุดมพร เปตานนท์)             
           อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ                          อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ       
 

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

    (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์) 
อาจารย์หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

สถานที่ด าเนินโครงการ 
 

วิทยาลัยเทคโนโลยี 
อรรถวิทย์พณิชยการ

การ 
 
 

อรรอรรถวิทย ์

โลตัส 

ศรีนครินทร์ 

สถานท่ีจัดท า 
หมู่บ้านทวีทอง4 59/12 
ต.บางเมือง อ.เมือง 
 จ.สมุทรปราการ 
 

แยกบางนา 

แยกเทพารักษ์ 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 
                                           -รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
                                           - ตัวอย่างแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
 

รายงานผลการประเมินโครงการสิ่งประดิษฐ์ โต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 
50 ตัวอย่าง สรุปได้ดังนี้ 

 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม(แสดงค่าความถี่ และร้อยละ) 

 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ลักษณะกลุ่มตัวอยา่งผู้ตอบแทนสอบถาม เพศ 
 

เพศ ความถี่ ร้อยละ 
ชาย   47 94 
หญิง   3 6 
รวม 50 100 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้บริการ 

เป็นเพศชาย มีจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 94 และเพศหญิงมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 2 ลักษณะกลุ่มตัวอยา่งผู้ตอบแบบสอบถามระดับอาชีพ 
 

อาชีพ ความถี่ ร้อยละ 
นักศึกษา 30 60 

พนักงานบริษัทเอกชน 10 20 
อ่ืนๆ 10 20 
รวม 50 100 

 
จากตารางที่ 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มอาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

อาชีพนักศึกษา จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 60 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20 และอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

ตารางท่ี 3 ลักษณะกลุ่มตัวอยา่งของผู้ตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา ความถี่ ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 40 80 

ปริญญาตรี 8 16 
สูงกว่าปริญญาตรี 2 4 

รวม 50 100 
 

ตารางที่ 3 พบว่า ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 80 ระดับ
ปริญญาตรี มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 16 และ สูงกว่าปริญญาตรี มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีต่อในการให้บริการ กลุ่ม   โต๊ะเก้าอ้ีเพ้นท์ ของวิทยาลัย
เทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ (แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย มาตรฐาน) มีระดับการประเมินความพึง
พอใจดังต่อไปนี้ 
 

ส่วนที ่2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการให้บริการ กลุ่ม  โต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ 
ตารางท่ี 4 ความพึงพอใจในการให้บริการ 
 

 
จากตารางที่ 4 
 พบว่าความพึงพอใจในการให้บริการในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.12 และค่า SD = 0.87 อยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมาก 

เมื่อพิจารณารายข้อข้อที่มีค่าความพึงพอใจสูงสุดคือข้อที่ 3 ราคาของการบริการ ราคาเหมาะสม

กับการบริการ มีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.14 และค่า SD = 0.92 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก รองลงมาคือข้อที่           

1. รูปแบบของการบริการธุรกิจพี.พี คาร์แคร์ มีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.12 และค่า SD = 0.81 และข้อที่มีค่า

คะแนนน้อยสุด คือ ข้อที่ 4. แต่งกายเหมาะสม มีบุคลิกและลักษณะท่าทางที่สุภาพ มีค่าเฉลี่ย   ̅=  4.11 

และค่า SD = 0.87 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้อพิจารณา    ̅̅ ̅̅  SD ระดับความคิดเห็น 
1. ความคิดสร้างสรรค์ในสิ่งประดิษฐ์ 4.12 0.81 เห็นด้วยมาก 
2. วัสดุที่ใช้ในสิ่งประดิษฐื 4.12 0.86 เห็นด้วยมาก 
3. ราคาของสิ่งประดิษฐ์ ราคาเหมาะสม
กับสินค้า 

4.14 0.92 เห็นด้วยมาก 

4. ประโยชน์ของที่ได้รับจากสินค้า 4.11 0.87 เห็นด้วยมาก 
รวม 4.12 0.87 เห็นด้วยมาก  



 

 
 

 
 

 
แบบสอบถาม 

ใบประเมินโครงการสิ่งประดิษฐ์ โต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงใน (   ) หน้าข้อที่ตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด 

1. เพศ 
 (   ) ชาย   (   ) หญิง 
2. อาชีพ 
 (   ) นักศึกษา  (   ) พนักงานบริษัทเอกชน  (   ) อ่ืน ๆ 
3. ระดับการศึกษา 
 (   ) ต่ ากว่าปริญญาตรี (   ) ปริญญาตรี    (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 

ส่วนที่ 2 ความพึงพอใจต่อโครงการ 
 5 = มากท่ีสุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง    2 = น้อย    1 = น้อยท่ีสุด 

 
ข้อเสนอแนะ………………………………………………………………………………......……………
…………………………………………………………………………………...……………...…….…….. 

       ขอบคุณส าหรับความร่วมมือ 

ท่ี รายการ 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1 ความคิดสร้างสรรค์ในสิ่งประดิษฐ์      

2 วัสดุที่ใช้ในสิ่งประดิษฐ์      

3 ราคาเหมาะสมกับสินค้า      
4 ประโยชน์ได้รับจากสินค้า      

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพสิ่งประดิษฐใ์นโครงการ 
- รูปแบบสิ่งประดิษฐใ์นโครงการ 
- รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของสิ่งประดิษฐ์ในโครงการ 
- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



 
 

สิ่งประดิษฐ์จากวัสดุเหลือใช้ชุดโต๊ะเก้าอี้เพ้นท์ 
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วัสดุอุปกรณ์ 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 

สีกระป๋อง ไดร์เป่าผม 

ปากกา 

กระดาษทรายทราย

ราย าท้ารารายทราย

ราทราย 

พู่กัน ดินสอ 



 
ขั้นตอนการท า 

 
1. จัดเตรียมอุปกรณ์ในการท างาน 

 
               

 
                                            

 
                                     

          
 
 
 

 

  

 



 

2. เอากระดาษทรายมาขัดโต๊ะเก้าอี้ 

 

3. น าสีมาทาโต๊ะและเก้าอี้  

 
 

 
 
 
 
 



4. พ้นสีตามรูปท่ีออกแบบไว้ 

 

               
5. วาดลวดลายลงบนโต๊ะ 

 
 

 
 
 



 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 
                                 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 
 

 
 

ประธานโครงการ 
นาย สาธิต ช้างใจกล้า 
ชื่อเล่น ตัง อายุ 18 ปี 

ท่ีอยู่ 59/12 หมู่ 6 ต าบาางเมือง อ าเภอเมือง 
หมู่บา้านทวีทอง 4 จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

เบาอร์โทร 0842157580 
 
 
 
 
 
 

 



 

 
 

 
ฝ่ายจัดซื้อ 

นาย ภาคภูมิ ดีมงคล 
ชื่อเล่น พ ี อายุ 18 ปี 

ท่ีอยู ่สุขุมวิท 103/2 429/8 หมู่ 6 1 ต าบาลเมือง  
อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

เบาอร์โทร    0988247874 
 
 
 
 

 
 
 
 

 



 
 

  
 

ฝ่ายออกแบาบา 
นาย สิรภพ นทีสุวรรณ 
ชื่อเล่น เต้ อายุ 18  ปี 

ท่ีอยู่ 10/216 หมู่ 3 ด่านส าโรง 33 ต าบาล ส าโรงเหนือ  
อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

เบาอร์โทร 0972633099 
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