
บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การวิจัยเร่ือง “ปจจัยและการตัดสินใจของลูกคาที่มีตอการบริหารจัดการมีดอรัญญิก โครงการ
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเอกสาร 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยไดรวบรวมเอกสารและสรุปเพื่อใชเปนแนวทางในการ
กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยนําเสนอเนื้อหาตามลําดับ  ดังตอไปนี้                                                   
 1.  โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 1.1  ประวัติความเปนมาโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 1.2  ประวัติความเปนมาของชุมชนผลิตมีดอรัญญิก จังหวัดพระนครศรีอยุธยา                               
    1.3  การจัดกลไกการบริหารงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” 
    1.4  ขั้นตอนการบริหารงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” 
    1.5  ขั้นตอนวิธีการดําเนินงานโครงการหนึ่งผลิตภัณฑ หนึ่งตําบล 
    1.6  ประเภทสินคาที่คัดสรร (Product classification) 
    1.7  เกณฑการคัดสรรเฉพาะกลุมผลิตภัณฑ (Specific criteria) 
    1.8  การจัดระดับสินคา (Product Level) 
    1.9  ผลการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ิน (OTOP) พ.ศ. 2544-2549 
    1.10 แนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนป 2550 
 2.  ประวัติความเปนมาของชุมชนผลิตมีดอรัญญิก จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 3.  แนวคิดที่เกี่ยวของ 
    3.1  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
    3.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
    3.3  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
    3.4  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
    3.5  แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการการผลิต 
  4.  ทฤษฎีที่เกี่ยวของ  
    4.1  ทฤษฎีการบริหารจัดการ 
    4.2  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
    4.3  ทฤษฎีการตัดสินใจ 
  5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
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1. โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 1.1 ประวัติความเปนมาโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 โครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” (One  Tambon  One Production : OTOP)  ได
ถูกจัดตั้งขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2544 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางงานสรางรายไดใหแกชุมชน สรางความ
เขมแข็งแกชุมชนใหสามารถคิดเอง  ทําเองในการพัฒนาทองถิ่นสงเสริมภูมิปญญาทองถิ ่น 
สงเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย  และสงเสริมความคิดริเริ ่มสรางสรรคของชุมชนในการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับวิถีชีวิตและวัฒนธรรมในทองถิ่น  เนนขบวนการสรางรายได
จากผลิตภัณฑในแตละหมูบาน  ตําบล  และสงเสริมสนับสนุนใหทองถิ่นสามารถสรางสรรค
ผลิตภัณฑ  โดยมีกิจกรรม การคิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑทางการตลาด การผลิต  การบริหาร
จัดการ  และการประยุกตใชเทคโนโลยีดานการผลิตใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับและตองการของ
ตลาดภายในประเทศและ ตางประเทศ  โดยทองถ่ินพึ่งตนเองเปนหลัก                      
 สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (One Tambon One Production) หรือ  สินคา “ OTOP”
ไดรับการสงเสริมจากภาครัฐ โดยจัดใหมีสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑทุกตําบลทั่วประเทศ
และใหหนวยงานภาครัฐที่ไดจัดตั้งขึ้นใหการสนับสนุนดานตางๆ  ตั้งแตการตัดสินใจเลือกผลิต
สินคาชนิดใดชนิดหนึ่งที่กลุมของตนเองมีการชํานาญ  การผลิต  การตลาด สถานที่จัดจําหนาย 
และการการสงเสริมการตลาด   รวมทั ้งระบบฐานขอมูลและสารสนเทศตางๆ   โดยปจจุบัน
ส า ม า ร ถ ส ืบ ค น ข อ ม ูล ส ิน ค า ต า ง ๆ แ ล ะ ส า ม า ร ถ ซื ้อ ส ิน ค า ผ า น ท า ง อ ิน เ ต อ ร เ น ต ที่  
www.thaitambon.com    ทําใหลูกคาทั้งภายในประเทศและตางประเทศสามารถรับรูขาวสารตางๆ 
ของสินคาจากโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑได 
 รัฐบาลมีโยบายสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนและทองถิ่น ใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของ
ผูบริโภคตามศักยภาพทางการตลาดในระดับตางๆ จัดระบบการบริหารจัดการโครงการแบบ
บูรณาการ เพื่อเสริมสรางเทคโนโลยีและการจัดการควบคูไปกับการสนับสนุนดานการตลาด 
ตลอดจนขยายโอกาสใหผูประกอบการ ผูผลิตสินคาชุมชนและทองถิ่น  ไดรับการสงเสริมและ
ดําเนินการพัฒนาในเชิงลึก โดยนําแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง เปนแนวทางการดําเนินงาน รวมทั้ง
มุ งใหมีการประสานงานเชื ่อมโยงระหวางภาครัฐและภาคเอกชนอยางเปนบูรณาการในการ
สงเสริมงานผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ิน    ใหเกิดผลเปนรูปธรรม 
 แนวทางการดําเนินงาน ยึดหลักตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง ซึ่งผลิตภัณฑชุมชนและ
ทองถ่ินจะไดรับการสนับสนุนใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของผูบริโภค ตามศักยภาพทางการตลาด
ในระดับตาง ๆ คือ ระดับภูมิภาค ระดับชาติ และระดับการสงออก โดยการจัดระบบการบริหาร
จัดการโครงการแบบบูรณการเพื่อเสริมสรางเทคโนโลยีและการจัดการ  
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 1.2  แนวคิดโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 แนวคิด โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนแนวคิดที่ตองการดําเนินงานเพื่อใหเกิดการ
พัฒนาศักยภาพของชุมชนในการสรางเอกลักษณสินคาชุมชนของแตละพื้นที่    ที่มีตลาดรองรับและทํา
เปนธุรกิจที่ยั่งยืน 
 “ผลิตภัณฑ”  ไมไดหมายถึงตัวสินคาเพียงอยางเดียว   แตเปนกระบวนการทางความคิด 
รวมถึงการดูแลอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม  การรักษาภูมิปญญาไทย  การทองเที่ยว 
ศิลปวัฒนธรรมประเพณี การตอยอดภูมิปญญาทองถ่ิน การแลกเปลี่ยนเรียนรู เพื่อใหกลายเปน
ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ  มีจุดเดน  มีจุดขาย  เปนที่รูจักกันแพรหลายไปทั่วประเทศและโลก (กรมพัฒนา
ชุมชน.  2545 : 6) 
 หลักการพื้นฐานโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ       
มีหลักการพื้นฐานอยู 3 ประการ  ดังนี้  
 1.  ภูมิปญญาทองถ่ินสากล (Local  yet  globle) ผลิตภัณฑตองมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน มีการ
พัฒนาอยางตอเนื่องสอดคลองกับวัฒนธรรมและจุดเดนเฉพาะเปนที่ยอมรับของตลาดภายในประเทศและ
ตลาดโลก 
 2.  พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค  (Self  reliance  creativity) ตองมีการระดมความคิด  ในการ
คิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑ  เพื่อใหไดส่ิงที่ดีที่สุดเทาที่จะชวยกันทําไดโดยคํานึงถึงการรื้นฟนวัฒนธรรม 
ประเพณีในแตละทองถ่ินใหสอดคลองเหมาะสมไมซํ้าแบบกันและเปนเอกลักษณเฉพาะหมูบานหรือตําบล 
 3.  การสรางทรัพยากรมนุษย (Human  resourse  development) การสรางบุคคลที่มีความคิด
กวางไกลมีความรูความสามารถใหเกิดขึ้นในสังคมมีการวางแผน การตลาด มุงเนนผลิตภัณฑและ
บริการโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนหลักนโยบาย (กรมพัฒนาชุมชน.  2545 : 6)                   
 1.3  การจัดกลไกการบริหาร  “หนึ่งตําบล  หนึ่งผลิตภัณฑ” 
 โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ มีการจัดกลไกลการบริหารงาน กระบวนการ และ
โครงสรางการดําเนินงาน  ตามระเบียบนายกรัฐมนตรีวาดวย  คณะกรรมการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ
แหงชาติ พ.ศ. 2544  โดยมีกลไกการบริหารที่เชื่อมโยงกันลงไปถึงระดับพื้นที่ 
 สวนกลาง  ประกอบดวย 
 1.  คณะอนุกรรมการจัดทําแผนและงบประมาณ มีปลัดสํานักนายกรัฐมนตรี เปนประธาน
คณะอนุกรรมการ 
 2.  คณะอนุกรรมการสงเสริมการผลิต มีปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ เปนประธาน
คณะอนุกรรมการ    
 3. คณะอนุกรรมการกําหนดมาตรฐานและหลักเกณฑการคัดเลือกผลิตภัณฑ มีปลัดกระทรวง
อุตสาหกรรม เปนประธานคณะอนุกรรมการ 
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 4.  คณะอนุกรรมการสงเสริมการตลาด มีปลัดกระทรวงพาณิชย เปนประธานคณะอนุกรรมการ 
 5.  คณะอนุกรรมการวิจัย พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ และเทคโนโลยี มีปลัดกระทรวงวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี เปนประธานคณะอนุกรรมการ 
 6.  คณะอนุกรรมการประชาสัมพันธ มีอธิบดีกรมประชาสัมพันธ เปนประธานคณะอนุกรรมการ 
 7. คณะอนุกรรมการติดตามและประเมินผล มีปลัดทบวงมหาวิทยาลัยเปนประธาน
คณะอนุกรรมการ 
 8.  คณะอนุกรรมการวิเทศสัมพันธ 
 ภารกิจหลักของกลไกในสวนกลาง  เกี่ยวกับการกําหนดนโยบายยุทธศาสตรและแผนแมบท
การดําเนินงาน  การกําหนดมาตรฐานและหลักเกณฑในการคัดเลือกขึ้นบัญชีผลิตภัณฑดีเดนของตําบล  
รวมทั้งการสนับสนุน  เพื่อใหเปนไปตามนโยบาย  ยุทธศาสตรและแผนแมบท   
 สวนภูมิภาค  ประกอบดวย  
 คณะอนุกรรมการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑจังหวัด  ประกอบดวย 
             1.  ผูวาราชการจังหวัด                        ประธานคณะอนุกรรมการ 
                 2.  หัวหนาสวนราชการที่เกี่ยวของ                            อนุกรรมการ 
                 3.  ภาคเอกชน/ผูทรงวุฒิ                                           อนุกรรมการ      
                 4.  พัฒนาการจังหวัด                                               อนุกรรมการและเลขานุการ 
 คณะอนุกรรมการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑอําเภอ/กิ่งอําเภอ ประกอบดวย 
                 1.  นายอําเภอ/ปลัดอําเภอผูเปนหัวหนา                     ประธานคณะอนุกรรมการ 
                 2.  ผูแทนสวนราชการที่เกี่ยวของ                            อนุกรรมการ 
                 3.  พัฒนาการอําเภอ                                                   อนุกรรมการและเลขานุการ 
 ภารกิจหลักของกลไกในสวนภูมิภาค  เกี่ยวของกับการคัดเลือกผลิตภัณฑดีเดนของตําบล
ตางๆ เพื่อเสนอตอ  กอ.นตผ   การบูรณาการแผนงานและงบประมาณของสวนราชการที่เกี่ยวของใน
ภูมิภาค  เพื่อพัฒนาคุณภาพ/มาตรฐานผลิตภัณฑและสงเสริมการตลาดระดับทองที่  
 1.4  ขั้นตอนการบริหารงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”     
 ขั้นตอนที่ 1 ระดับตําบลมีองคการบริหารสวนตําบล (อบต.)/ทองถ่ิน แตละตําบลเปน
ผูรับผิดชอบ  มีหนาที่หลักในกระบวนการจัดเวทีประชาคม  เพื่อคัดเลือกผลิตภัณฑดีเดนของตําบลให
สอดคลองกับภูมิปญญาทองถ่ิน วัตถุดิบในทองถ่ิน  และแผนชุมชน 
     ขั้นตอนที่ 2 ระดับอําเภอ/กิ่งอําเภอ มี นตผ.อําเภอ/กิ่งอําเภอ เปนผูรับผิดชอบ  มีหนาที่ในการ
จัดลําดับผลิตภัณฑดีเดนตางๆ ของอําเภอ/กิ่งอําเภอ การบูรณาการแผน และงบประมาณเพื่อใหการ
สนับสนุน 
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              ขั้นตอนที่ 3 ระดับจังหวัดมี นตผ.จังหวัด เปนผูรับผิดชอบ มีหนาที่หลักในการจัดลําดับ
ผลิตภัณฑดีเดน อําเภอตางๆ ของจังหวัด  การบูรณาการแผนและงบประมาณเพื่อใหการสนับสนุน 
                 ขั้นตอนที่ 4 และ 5 ระดับสวนกลาง มี กอ.นตผ.มีหนาที่หลักในการกําหนดนโยบาย         
ยุทธศาสตร และแผนแมบทการดําเนินงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” กําหนดมาตรฐานหลักเกณฑ  
การคัดเลือก/ขึ้นบัญชีผลิตภัณฑดีเดนของตําบล และเสนอคณะรัฐมนตรีเพื่อสนับสนุนในการ
ดําเนินงานเปนไปตามยุทธศาสตร และแผนแมบท 

1.5 ขั้นตอนวิธีการดําเนินงานโครงการหนึ่งผลิตภัณฑ หนึ่งตําบล  
ขั้นตอนวิธีการดําเนินงานโครงการหนึ่งผลิตภัณฑ หนึ่งตําบล มีดังนี้ (ไทยตําบล.  2550 : ออนน)
ขั้นตอนที่  1  การเรียนรูประชาสัมพันธโครงการ 

                1.  ประชุมทําความเขาใจระหวางฝายราชการ ประชาชน เอกชน 
                2.  ประชาสัมพันธใหความรู แนวคิด หลักการ 
                 3.  แตงตั้งคณะกรรมการดําเนินงานจังหวัด/อําเภอ ตําบล 
                 4.  กําหนดแผนงาน แนวทางดําเนินงาน 
               ขั้นตอนที่  2  การกําหนดผลิตภัณฑ 
                 1.  คณะทํางานระดับตําบล/อําเภอ/จังหวัด ทําประชาคมคนหาผลิตภัณฑที่มีในแตละทองถ่ิน 
                 2.  คัดเลือก/จัดลําดับผลิตภัณฑที่เปนเอกลักษณของตําบล 
                 ขั้นตอนที่  3  การพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ 
                 1.  วางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ 
                      1.1  ดานการบริหารจัดการ 
                     1.2  การแปรรูปผลิตภัณฑ 
                1.3  การบรรจุภัณฑ การออกแบบ 
                       1.4  มาตรฐานผลิตภัณฑ เชน อย. ฮาลาล 
               2.  สนับสนุนแหลงเงินทุน 
                 3.  ดําเนินการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ 
           4.  การวิจัยผลิตภัณฑ 
 ขั้นตอนที่  4  การขยายตลาด (กระจายสินคา) 
              1.  วางแผนการจําหนายผลิตภัณฑสูภายในและภายนอกประเทศ  
              2.  วางแผนการขนสงจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
          3.  ประชาสัมพันธ เผยแพร ทางสื่อ E-commerce 
                4.  การประชาสัมพันธในเชิงรุก 
               5.  การจัดประกวดผลิตภัณฑ มอบประกาศเกียรติคุณ 
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               6.  จัดงานแสดงมหกรรมสินคา “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
 7.  วิจัยการตลาด    
         ขั้นตอนที่ 5 การติดตามประเมินผล 
                 1.  กําหนดเกณฑช้ีวัด และมาตรฐานคุณภาพผลิตภัณฑ 
              2.  ติดตามประเมินผลโดยคณะกรรมการ 
                 3.  เผยแพร ประชาสัมพันธผลการดําเนินงาน   
 1.6  ประเภทสินคาท่ีคัดสรร (Product classification) แบงออกเปน 5 กลุมใหญ ดังนี้   
  1.  ประเภทอาหาร ผลิตภัณฑทางการเกษตรที่บริโภคสด เชน พืชผัก ผลไม เปนตนผลิตภัณฑ
อาหารแปรรูป ทั้งอาหารแปรรูปที่พรอมบริโภค หรืออาหารแปรรูปกึ่งสําเร็จรูป รวมถึง อาหารแปรรูปที่
ใชเปนวัตถุดิบสําคัญอุตสาหกรรมตอเนื่อง เชน น้ําพริก พริกแกง  เปนตน 
               2. ประเภทเครื่องดื่ม ผลิตภัณฑประเภทเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล  เชน สุราแช สุรากล่ัน เปนตน 
และไมมีแอลกอฮอล  รวมถึงผลิตภัณฑเครื่องดื่มพรอมดื่ม ผลิตภัณฑประเภทชา                      ละลาย และ
ผลิตภัณฑประเภทชง เชน น้ําผลไม น้ําสมุนไพร ขิงผงสําเร็จรูป ชาใบหมอน        เปนตน 
                3.  ประเภทผา เครื่องแตงกาย ผาทอและผาทักจากเสนใยธรรมชาติผสมเสนใยสังเคราะห เชน 
ผาแพรวา ผลิตภัณฑประเภทเสื้อผา เครื่องประดับตกแตงรางกายจากวัสดุทุกประเภท           เชน ผาพันคอ 
หมวก กระเปา เปนตน 
              4.  ประเภทเครื่องใชและเครื่องประดับตกแตงผลิตภัณฑประเภทเครื่องเรือน เครื่องตกแตงบาน 
เครื่องใชสํานักงาน เครื่องใชสอยตางๆ รวมทั้งผลิตภัณฑในกลุมจักรสาน ถักสาน ที่มีวัตถุประสงคเพื่อ
การใชสอย เชน ดอกไมประดิษฐ โตะเกาอี้ เปนตน 
                5.  ประเภทศิลปะประดิษฐและของที่ระลึก ส่ิงประดิษฐที่สะทอนวิถีชีวิต ภูมิปญญาทองถ่ิน 
และวัฒนธรรมทองถ่ิน 
 1.7  เกณฑการคัดสรรเฉพาะกลุมผลิตภัณฑ (Specific criteria) 
                ประเภทอาหาร ประกอบดวยปจจัยตางๆ ดังนี้ 
                1.  ลักษณะทั่วไป ลักษณะของสี กล่ิน รส ซ่ึงตองเปนไปตามธรรมชาติของสวนประกอบที่ใช
ทํา และตองไมพบสิ่งแปลกปลอมที่มองเห็น หรือสัมผัสได 
           2.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานทีไ่ดรับทัง้หมด ประเภท
เครื่องดื่ม ประกอบดวยปจจัยตางๆ ดังนี้ 
 เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล 
          1.  ลักษณะทั่วไป ลักษณะของสี กล่ิน รส แรงแอลกอฮอล การไมไดรับอนุญาตตามกฎหมาย 
           2. การไดรับอนุญาตตามกฎหมาย การไดรับอยูระหวางการขออนุญาต / การไมไดรับอนุญาต 
            3.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่ไดรับทั้งหมด 
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เครื่องดื่มที่ไมมีมีแอลกอฮอล 
                 1.  ลักษณะทั่วไป ลักษณะของสี กล่ิน รส ซ่ึงตองเปนไปตามธรรมชาติของสวนประกอบที่
ใชทํา และตองไมพบสิ่งแปลกปลอมที่มองเห็น หรือสัมผัสได                        
                 2.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่ไดรับทั้งหมด
ประเภทผา เครื่องแตงกาย ประกอบดวยปจจัยตางๆ   
 1.  ลักษณะทั่วไป การพัฒนารูปแบบ การออกแบบสี การดูแลรักษาคุณภาพ และการใชงาน                       
         2.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่ไดรับทั้งหมด 
              ประเภทเครื่องใช และเครื่องประดับตกแตง ประกอบดวยปจจัยตางๆ 
          1.  ลักษณะทั่วไป การพัฒนารูปแบบ การออกแบบสี ความแข็งแรง ความเหมาะสมกับสภาพ
การใชงาน การดูแลรักษา ความสวยงาม ทันสมัย                     
                 2.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่ไดรับทั้งหมด 
    ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหารและยา ประกอบดวยปจจัยตางๆ  
              1.  ลักษณะทั่วไป สี กล่ินตามธรรมชาติสวนประกอบที่ใชทํา และการใชงาน            
                 2.  มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน จํานวนเครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่ไดรับทั้งหมด 
                    1.8  การจัดระดับสินคา (Product Level) 
  การคัดสรร (OTOP Product Champion) ประกอบดวย ปจจัยตางๆ  ทั้งในดานหลักเกณฑ
ทั่วไป ทั้ง 5 ดาน และหลักเกณฑเฉพาะกลุมผลิตภัณฑ ซ่ึงจะนํามากําหนดระดับสินคา (Product level) 
ออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
          1.  ระดับ 5 ดาว ***** ไดคะแนนตั้งแต 90 คะแนนขึ้นไป 
        2.  ระดับ 4 ดาว ****   ไดคะแนนตั้งแต 70-89 คะแนนขึ้นไป 
         3.  ระดับ 3 ดาว ***     ไดคะแนนตั้งแต 50-69 คะแนนขึ้นไป 
     4.  ระดับ 2 ดาว **       ไดคะแนนตั้งแต 30-49 คะแนนขึ้นไป 
 1.9  ผลการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนและทองถิ่น (OTOP) ป 2544 -2549 
 กรมพัฒนาชุมชนไดดําเนินการขับเคลื่อนโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ โดยมีการ
ดําเนินการ ตั้งแตป พ.ศ. 2544 – 2549 เปนลําดับขั้นดังนี้ 
 พ.ศ. 2544  สรางกลไกการบริหาร บูรณาการทุกหนวยงาน และคัดเลือก/ขึ้นบัญชีผลิตภัณฑ;   
(Ministerria ; integration) 
 พ.ศ. 2545  คนหาสินคา (Insearch of OTOP) 
 พ.ศ. 2546  คัดสรร (OTOP Product Champion) ไดแก การคัดสรร OPC และ OTOP City # 1  
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     ประเภทผลิตภัณฑ ที่ลงทะเบียน พ.ศ.2549   ไดแก อาหาร จํานวน 19,524 รายการ เครื่องดื่ม 
จํานวน 3,634 รายการ ผา เครื่องแตงกาย  18,591 รายการ ของใชและของประดับตกแตง/ศิลปะ
ประดิษฐ และของที่ระลึก 27,346 รายการ และสมุนไพรที่ไมใชอาหาร 6,533 รายการ รวม 75,628 
รายการ 
 การคัดสรรสุดยอดไทย พ.ศ. 2549(OTOP Product champion : OPC) ผลการดําเนินงาน โดย
มีจํานวนผลิตภัณฑที่เขารวมการคัดสรร OPC พ.ศ. 2549 รวมทั้งสิ้น 17,814 ผลิตภัณฑอาหาร จํานวน 
4,126 ผลิตภัณฑ  เครื่องดื่ม จํานวน 887 ผลิตภัณฑ  ผา เครื่องแตงกาย จํานวน 4,685 ผลิตภัณฑ ของใช 
ของตกแตงและของที่ระลึก  จํานวน  6 ,776 ผลิตภัณฑ  และสมุนไพรที่ไมใชอาหาร  จํานวน             
1,340 ผลิตภัณฑ 
                ยอดจําหนายสินคา พ.ศ. 2544-2549 มีรายละเอียด ดังนี้ 
                 พ.ศ. 2545  ยอดขายภายในประเทศ 16,714 ลานบาท   
                 พ.ศ. 2546  ยอดขายภายในประเทศ 33,276 ลานบาท   
                 พ.ศ. 2547  ยอดขายภายในประเทศ 47,667 ลานบาท และสงออก 12,518 ลานบาท   
                 พ.ศ. 2548  ยอดขายภายในประเทศ 55,104 ลานบาท และสงออก 12,643 ลานบาท   
                 พ.ศ. 2549  ยอดขายภายในประเทศ 65,000 ลานบาท และสงออก 17,500 ลานบาท   
 คาดการณวา  พ.ศ.2550  ยอดขายภายในประเทศ 80,000 ลานบาท และสงออก 23,000 ลานบาท   

คาดการณวา  พ.ศ.2551  ยอดขายภายในประเทศ 100,000 ลานบาท และสงออก 30,000 ลานบาท 
1.10  แนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนป 2550 กรมพัฒนาชุมชนมีแนวทางในการ
สงเสริมผลิตภัณฑชุมชนมีดังนี้ (ไทยตําบล.  2550 : ออนไลน)                                      

        1.  ยกระดับขีดความสามารถในการเปนผูประกอบการผลิตภัณฑชุมชน โดยมีหลักการ  
สงเสริมบทบาทเครือขายในการพัฒนา  ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 
                2.  การสรางสรรคคุณคาผลิตภัณฑชุมชนดานภูมิปญญาทองถ่ินโดยมีหลักการการใช ภูมิปญญา
ทองถ่ิน เพิ่มมูลคาผลิตภัณฑชุมชน 
           3.  สงเสริมการจัดทํายุทธศาสตรการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนโดยมีหลักการการจัดทํายุทธศาสตร
เพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา  
               4.   สนับสนุนการดําเนินงานเครือขายองคความรูชุมชนมุงสูการพัฒนาความรู(knowledge-based) 
โดยมีหลักการ  เชื่อมโยงแหลงความรูในทองถ่ิน สถาบันการศึกษา เอกชนกับชุมชนในการนําภูมิปญญาเพื่อ
พัฒนาสินคา 
             5.  พัฒนาหมูบานหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ โดยใชปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงโดยมีหลักการ  
ใชภูมิปญญาทองถ่ิน วัฒนธรรม ในการพัฒนาหมูบานและผลิตภัณฑ ภายใตแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 
สามารถสรางรายไดเขาสูชุมชน    
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  สรุปไดวา โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนโครงการที่รัฐบาลมีโยบายสงเสริม
ผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ิน ใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของผูบริโภคตามศักยภาพทางการตลาดใน
ระดับตางๆ จัดระบบการบริหารจัดการโครงการแบบบูรณาการ เพื่อเสริมสรางเทคโนโลยีและการ
จัดการควบคูไปกับการสนับสนุนดานการตลาดตลอดจนขยายโอกาสใหผูประกอบการ ผูผลิตสินคา
ชุมชนและทองถ่ิน ไดรับการสงเสริมและดําเนินการพัฒนาในเชิงลึก โดยนําแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 
เปนแนวทางการดําเนินงาน รวมทั้งมุงใหมีการประสานงานเชื่อมโยงระหวางภาครัฐและภาคเอกชน
อยางเปนบูรณาการในการสงเสริมงานผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ิน ใหเกิดผลเปนรูปธรรม  แนว
ทางการดําเนินงาน ยึดหลักตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง ซ่ึงผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ินจะไดรับการ
สนับสนุนใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของผูบริโภค ตามศักยภาพทางการตลาดในระดับตาง ๆ คือ ระดับ
ภูมิภาค ระดับชาติ และระดับการสงออก โดยการจัดระบบการบริหารจัดการโครงการแบบบูรณการ
เพื่อเสริมสรางเทคโนโลยีและการจัดการ 
 
2.  ประวัติความเปนมาของชุมชนผลิตมีดอรัญญิก จังหวัดพระนครศรีอยุธยา                               
 บานตนโพธิ์ และบานไผหนอง ซ่ึงตั้งอยูที่ตําบลทาชาง อําเภอนครหลวง จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา  ทั้งสองหมูบานนี้มีช่ือเสียงโดงดังเปนที่รูจักกันทั่วไปในฐานะแหลงผลิตมีดที่ใหญ
แหงหนึ่งของประเทศที่ทํากันเปนลํ่าเปนสันมาเกือบ 200 ป 
 ชาวบานตนโพธิ์  และชาวบานไผหนองเดิมรกรากถิ่นฐานเปนชาวเวียงจันทนประเทศลาว 
ไดเขามาอยูในประเทศไทยประมาณชวงตนกรุงรัตนโกสินทรซ่ึงชาวเวียงจันทนเหลานี้สวนใหญมี
อาชีพทางชาง ไดแก ชางทําทองและชางตีมีด  คร้ันตอมาประมาณป พ.ศ. 2365 อาชีพชางทําทองได
เลิกราสลายตัวไป  คงเหลือแตอาชีพชางตีมีดที่ทํากันเรื่อยมาจนถึงปจจุบัน(ศูนยชวยเหลือทางวิชาการ
พัฒนาชุมชนเขตที่ 10.  2546 : 1) 
               ในสมัยกอนมีตลาดรานคาอยูที่บานอรัญญิก   ตําบลปากทา   อําเภอทาเรือ   จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา  ซ่ึงอยูไมไกลจากหมูบานตนโพธิ์และหมูบานไผหนองมากนัก  ระยะทางประมาณ 
3 กิโลเมตร  ซ่ึงเปนตลาดแหลงซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคาในสมัยนั้น  ชาวบานไดนํามีดไปขาย เมื่อมีคน
ซ้ือไปใชเห็นวาคุณภาพดีจึงบอกตอๆ  กันไปวามีดที่ดีมีคุณภาพตองมีด “อรัญญิก”  และเรียกติดปาก
ตอจากนั้นเปนตนมาวา “มีดอรัญญิก” ความจริงแลวมีดดังกลาวไมไดผลิตที่หมูบานอรัญญิก แตผลิต
ขึ้นที่หมูบานตนโพธิ์  หมูบานไผหนอง  และหมูบานอื่นๆ การทํามีดอรัญญิก ไดสืบทอดทํากันมา
ตั้งแตบรรพบุรุษจนถึงรุนลูกรุนหลาน   ปจจุบันทุกครัวเรือนไดทํามีดอรัญญิกเปนอาชีพหลัก 
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ภาพประกอบ 2  แสดงแผนที่สังเขปแสดงที่ตั้งชุมชนแหลงผลิตมีดอรัญญิก 
 

ที่มา : การทองเที่ยวแหงประเทศไทย.  2550 : ออนไลน 
 

     ชาวบานตนโพธ์ิ  และบานไผหนอง  มีประเพณีและวัฒนธรรมที่ไดถือปฏิบัติกันมา ตั้งแต
บรรพบุรุษถือเปนประเพณีที่สําคัญมากในการ “ไหวครู”  หรือ “ไหวครูบูชาเตา”  โดยทํากันปละหนึ่ง
คร้ัง  สวนมากกําหนดตรงกับวันขางขึ้นเดือน 6  ตรงกับวันพฤหัสบดี   เมื่อหารือเปนการดีแลวทุกบาน
จะลงมือซอมแซมเครื่องมือตางๆ  กอนกําหนดหนึ่งหรือสองวันและทําความสะอาดเครื่องมือ  และ
นํามาไวในที่อันสมควรและเตาเผาเหล็กจะตองปนกันใหม  และจะจัดเตรียมเครื่องสังเวยไหวครูอยาง
ครบครัน  (ศูนยชวยเหลือทางวิชาการพัฒนาชุมชนเขตที่ 10 .  2546 : 11)  
 ผลจากการบูชาเตาเปนประจําทุกปประกอบการขยันอดทนของชาวบานแถบนี้จึงไดไดรับ
ความสําเร็จเปนอยางดีมีรายไดและฐานะที่มั่นคง  
            ประเภทของมีดชนิดตางๆ โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ไดมีการกําหนดมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ  เพื่อใหสินคาที่ผลิตไดมาตรฐานตามที่กําหนด  โดยผลิตภัณฑมีดกําหนดใหใชมาตรฐาน
ผลิตภัณฑชุมชน มผช.82/2546  สามารถแบงมีดเปนประเภทตางๆ ตามวัสดุที่ใชทํามีดออกเปน            
3 ประเภท ดังนี้ (สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม.  2546 : 7)   
 

ที่ต้ังชุมชนผลิตมีดอรัญญิก 
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 1. มีดเหล็กกลา  แบงออกเปน 4 ชนิด คือ 
 1.1  มีดที่ใชในครัว 
                1.2  มีดที่ใชในการเกษตร 
                1.3  มีดที่ใชในภาคสนาม 
                1.4  มีดที่ใชประดับตกแตงหรือเปนของที่ระลึก 
 2.  มีดสเตนเลส  แบงออกเปน 5 ชนิด  คือ 
                 2.1  มีดที่ใชในครัว 
                 2.2  มีดที่ใชในการเกษตร 
                2.3  มีดที่ใชในภาคสนาม 
                 2.4  มีดที่ใชสําหรับโชวหรือเปนของที่ระลึก 
                 2.5  มีดที่ใชสําหรับโตะอาหาร 
 3.  มีดโลหะชนิดอื่นๆ  แบงออกเปน 2 ชนิด  คือ 
                       3.1  มีดที่ใชสําหรับโชวหรือเปนของที่ระลึก 
                       3.2  มีดที่ใชสําหรับโตะอาหาร 
 
3.  แนวคิดท่ีเก่ียวของ  
 3.1  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการไดมีผูอธิบายความหมายไว ดังนี้ 
               ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2547 : 493) ไดอธิบายความหมายวา การจัดการ (Management) 
หมายถึง กระบวนการออกแบบ และรักษาสภาพแวดลอม ซ่ึงบุคคลทํางานรวมกันในกลุม ใหบรรลุ
เปาหมายที่กําหนดไวใหไดอยางมีประสิทธิภาพ (Weihrich & Koontz.  1993 : 4) หรือหมายถึง กระบวนการ
เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายขององคการโดยการวางแผน (Planning) การจัดองคการ(Organizing) การนํา 
(Leading) และการควบคุม (Controlling) มนุษย ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ การเงิน ทรัพยากรขอมูลของ
องคการไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล (Bovee et al.  1993 : 5) หรือกระบวนการที่จะบรรลุ
เปาหมายขององคการไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยผานกระบวนการวางแผน (Planning) 
การจัดองคการ(Organizing) การนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) บรรดาทรัพยากรทั้งหมดของ
องคการ 
         โดยสามารถแบง ลําดับขั้นการจัดการ (Managerial hierarchy) ออกเปน 3 ลําดับขั้น คือ  
                 1.  การจัดการระดับสูง (Top management) เปนหนาที่ของผูบริหารระดับสูง (Executive) 
       2.  การจัดการระดับกลาง (Middle management) เปนหนาที่ของผูบริหารระดับกลาง (Middle 
manager) เชน ผูจัดการโรงงาน ผูบริหารแผนก 
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                   3  การจัดการระดับลาง(Lower-level management)เปนหนาที่ของผูบริหารระดับตน 
(Supervisory Manager)                     
 สรุปไดวา แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ คือ กระบวนการทํางานรวมกันของบุคคล 
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ โดยมีการวางแผน ในการกําหนดวัตถุประสงคและวิธีการปฏิบัติ 
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น การจัดองคการเพื่อจัดบุคคลและทรัพยากรที่ใชในการทํางานเพื่อให
บรรลุจุดมุงหมายในการทํางาน การนําหรือจูงใจ เพื่อใหสามารถทํางานใหบรรลุผลสําเร็จโดยการสราง
ขวัญและจูงใจผูใตบังคับบัญชา และการควบคุมจะเปนการติดตามผลการทํางานและปรับปรุงแกไข  
เพื่อใหบรรลุผลที่ตองการอยางมีประสิทธิภาพภายใตทรัพยากรตางๆ ที่มีอยูอยางจํากัด 
 3.2 แนวคิดเกี่ยวกับการการตลาด  
 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดไดมีผูอธิบายความหมายไว ดังนี้ 
 อารมสตรองและคอตเลอร (Armstrong  & Kotler.  2000 : 5)  ไดใหความหมายของการตลาดไว
ดังนี้ “การตลาด คือ กระบวนการการจัดการทางสังคม ในอันที่จะทําใหปจเจกชนและกลุมบุคคล  ไดรับ
ในสิ่งที่เขามีความจําเปนและมีความตองการ โดยอาศัยการสรางสรรคและการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ  และ
ส่ิงมีคุณคากับผูอ่ืน”  
 อารมสตรองและคอตเลอร ไดอธิบายความหมายของนิยามไวดังนี้ 
 1.  ความจําเปน ความตองการ และอุปสงค (Need  want  and demand)  จุดเริ่มตนอันเปน
พื้นฐานสําคัญที่สุดที่ทําใหเกิดกิจกรรมการตลาด   
 2.  ผลิตภัณฑและบริการ (Product  and service) หมายถึง ส่ิงใดๆ ที่สามารถเสนอขายตอตลาด  
เพื่อตอบสนองความตองการหรือความจําเปน  ทําใหผูที่ซื้อสินคาไปใชไดรับความพึงพอใจ 
 3.  คุณคา ความพึงพอใจ และคุณภาพ (Value, satisfaction and quality) โดยปกติผูบริโภคจะ
เผชิญกับผลิตภัณฑและบริการตางๆ มากมาย  ที่จะสามารถเลือกนํามาตอบสนองความตองการเพื่อให
ไดรับความพึงพอใจ  โดยผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่ใหคุณคาแกตนเองมากที่สุด 
  3.1  คุณคาของลูกคา (Customer  value)  คือความแตกตางระหวาง คุณคาที่ลูกคาไดรับ
จากการเปนเจาของและการใชผลิตภัณฑกับตนทุน หรือ “คาใชจาย” ที่เขาตองใชจายไปเพื่อใหได
ผลิตภัณฑนั้นมา 
  3.2  ความพึงพอใจของลูกคา (Customer  satisfaction)  ขึ้นอยูกับความสามารถในการ
ทํางานของผลิตภัณฑที่สงผลใหเกิดคุณคาแกเขา  เปรียบเทียบกับความคาดหวังของผูซ้ือ  ซ่ึงเขียนเปน
เงื่อนไขไดดังนี้ 
 3.2.1  ถาการทํางานของผลิตภัณฑ (Product’s performance) ไมไดตามที่ลูกคาคาดหวัง 
(Customer’s Expectations) ลูกคาจะ “ไมพอใจ” (Dissatisfied) 
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      3.2.2  ถาการทํางานของผลิตภัณฑไดเทากับที่ลูกคาคาดหวัง ลูกคาก็จะ “พอใจ” 
(Satisfied) 
      3.2.3  ถาการทํางานของผลิตภัณฑไดเกินกวาที่ลูกคาคาดหวัง  ลูกคาก็จะ “ดีใจ” 
(Delighted) 
 3.3  คุณภาพ (Quality) หมายถึง ผลิตภัณฑที่สามารถทําใหความตองการของลูกคาไดรับ
ความพึงพอใจ  
 4.  การแลกเปลี่ยนธุรกรรมและความสัมพันธกับลูกคา(Exchange, transactions and relationships)   
 5.  ตลาด (Markets)  
 พิบูลย  ทีปะปาล (2545 : 56) ไดอธิบายความหมายวา สวนประสมทางการตลาด(Marketing 
mixs) เปนแนวคิดที่สําคัญอีกอยางหนึ่งทางการตลาด นักการตลาดใชสวนประสมทางการตลาดเปน
เครื่องมือ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาซึ่งจะตองพัฒนาใหเหมาะสมสอดคลองกับตลาดเปาหมาย 
ประกอบดวยองคประกอบสําคัญ 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การสงเสริมการ      
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) องคประกอบสําคัญทั้ง 4 อยาง นักการตลาด
ตองเปลี่ยนแปลงเพื่อใหไดสวนประกอบที่เหมาะสมกับตลาดเปาหมายที่ไดคัดสรรไว  กลาวคือ จะตอง
พัฒนาผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคา  กําหนดราคาที่เหมาะสมและยุติธรรม จัดระบบ     
จัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพ  โดยคํานึงถึงเวลาและสถานที่ที่ลูกคาตองการ รวมทั้งการจัดหาวิธี
สงเสริมการตลาด เพื่อแจงบอกใหลูกคาทราบ โดยผานสื่อที่เหมาะสม  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2547 : 519) ไดอธิบายความหมายวา การตลาด คือ กิจกรรม
ทั้งหมดที่สรางขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกและกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่มุงสนองความตองการของ
มนุษยใหเกิดความพึงพอใจหรือหมายถึงทุกกิจกรรมของบุคคลและองคกรที่ใชเพื่อคนหา (identifying) 
และตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคา (Satisfy  customer needs  and wants)  และ
หรือ กิจกรรมทั้งหมดของธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะวางแผน  กําหนดราคา สงเสริมการตลาดและจัด
จําหนายคุณคาในผลิตภัณฑ  บริการและความคิดไปยังตลาดเปาหมายเพื่อบรรลุวัตถุประสงคของ
องคการ  หรือหมายถึงกระบวนการ วางแผน (Planning) และกระบวนการบริหารความคิด  การตั้ง
ราคา (Price)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจําหนายสินคา  บริการและความคิด 
(Distribution goods, idea and services)  เพื่อสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยน (Exchange)โดยสามารถบรรลุ
วัตถุประสงคขององคการและสนองความพึงพอใจของบุคคล 
 สวนประสมการตลาด (Marketing mixs หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุม
ไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
 โดยมีสวนประสมทางการตลาดเปนตัวส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือที่มีศักยภาพ เพื่อ
ชักจูงทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
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 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอนขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด  สถานที่   องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
 2  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา
ผูบริโภคที่จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึง คุณคาที่รับรู (Perceived 
value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น  
 3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและ
ผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 
selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No personal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือที่ส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated marketing communication  IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของ
ลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจดุมุงหมายรวมกันได เครื่องมือที่สงเสริมสําคัญมีดังนี้ 
     3.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรหรือ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองการจายเงินโดยอุปถัมภรายการ  
     3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล  
     3.3  การสงเสริมการตลาด (Sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาว และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความ
สนใจ ทดลองใช  
       3.4  การจัดจํ าหนาย  (Placeหรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ ง
ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบัน
ที่นําผลิตภัณฑออกสู เปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย 
 บุญเกียรติ  โชควัฒนา (2548 : 120)  ไดเสนอแนวคิด สวนประสมทางการตลาดเพิ่มเติม จาก
เดิม 4Ps มาเปน 7Ps โดยเพิ่มอีก 3Ps  ดังนี้ 
 P5 : Presentation คือ การดูดีของบรรจุภัณฑ (Packaging)  การดูดีของการโชวสินคา 
(Display)  การทําใหผูบริโภคไดเห็น ไดยิน ไดรับทราบตัวสินคาและแบรนดนั้นๆ ซ่ึงความสําคัญและ
มีความละเอียดออนในวิธีการพอสมควร 
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 P6 : People คือ การวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค  ศึกษาทําความเขาใจผูบริโภคในแบบมวลรวม  
(Mass  behavior)  และปจเจกบุคคล (Individual  behavior) และรวมถึงทีมงาน (Staff) ผูที่เกี่ยวของกับ
การตลาด  เพราะการทําการตลาดบางผลิตภัณฑ  บุคลากรตองใชการตลาดแบบประชิดตัว (Personal  
Contact)  เชน การขายรถ ขายบาน  เปนตน  การอบรมบุคคลการ (Training) การอบรมทางการตลาด
ถือวามีความสําคัญมาก  ยังรวมไปถึงลูกคาเจาของราน  ผูบริหารหางสรรพสินคาซึ่งเราตองมี
ความสัมพันธที่ดีดวยจึงจะใหสินคาประสบความสําเร็จ 
 P7 : Pisadarn คือ ความแปลกใหม  ความแตกตาง เพราะสินคาในปจจุบันมีจํานวนมาก 
คุณภาพทัดเทียมกัน  ความแตกตางที่ถูกใจผูบริโภคจึงมีสวนสําคัญมาก การมีสินคาคุณภาพดีอยางเดยีว
ไมเพียงพออีกตอไป  เพราะการตลาดในปจจุบันอยูในภาวะตลาดของผูซ้ือ (Consume’s market)มี 
สินคา มากกวา ความตองการ ความคิดสรางสรรคในสินคาที่มีดีไซนแปลกตา ประโยชนใชสอยโดด
เดนหรือยังไมมีคนทําจึงสําคัญมากในปจจุบัน 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547 : 15) ไดเสนอแนวคิด สวนประสมทางการตลาด (Maketing 
mixs) เพิ่มเติม จากเดิม 4Ps มาเปน 8Psโดยเพิ่มอีก 4Ps  ดังนี้ 
 P5 : People  (พนักงาน)  หมายถึง การจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากรของ
กิจการโดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก  การพัฒนาและการฝกอบรม  รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝง
ลักษณะที่จําเปนตอการใหบริการ  เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการใหมากที่สุด  
ไดแก   การทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ  การขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกครั้งที่มาใชบริการ         
สาเหตุท่ีพนักงานเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญอีกประการหนึ่ง คือ  พนักงานเปนสิ่งที่ลูกคา
พบเปนอันดับแรกหลังจากเขามาติดตอในบริเวณสํานักงาน  ดังนั้นลูกคาจะรับรูและเขาใจถึง
ภาพลักษณของบริษัทฯ  จากบุคลิกของพนักงานเปนอันดับแรก  ธุรกิจจึงตองมีการใหการพัฒนาและ
การฝกอบรมพนักงานใหมีบุคลิกภาพที่ดี 
 P6 : Process  (กระบวนการ) หมายถึง  การวางระบบและออกแบบใหมีขั้นตอนที่อํานวยความ
สะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากที่สุด  ลดขั้นตอนที่ทําใหผูบริโภคตองรอนาน เนื่องจากการรอคอย
นาน อาจทําใหเกิดความไมพอใจ  รวมทั้งการพัฒนามาตรฐานการใหบริการ เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา 
               P7 : Physical  envidence (ส่ิงอํานวยความสะดวกในสํานักงาน) หมายถึง การออกแบบวาง
ผังสํานักงาน อุปกรณตางๆ ที่ใชในสํานักงาน ใหเปนระเบียบเรียบรอยเหมาะสมกับภาพลักษณของ
บริษัท เนื่องลูกคาเมื่อมาติดตอจะพบเห็นสิ่งตางๆ ที่จัดไวซ่ึงจะเปนการนําเสนอภาพลักษณผานสิ่ง
เหลานี้ 
    P8 : Public (สาธารณชน) หมายถึง กลุมประชาชนหรือผูที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของ
บริษัทฯ ที่ไดรับผลกระทบจากการดําเนินการธุรกิจ  โดยบริษัทตองคํานึงถึงความอยูดีกินดีของ
สาธารณชนและความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของสุขภาพของสาธารณชน  การสราง
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ความสัมพันธที่ดีกับสาธารณชนเปนสิ่งสําคัญยิ่ง  เพื่อจะลดแรงตอตานและเพิ่มแรงสนับสนุนจาก  
สารธารณชน 
   สรุปไดวาแนวคิดดานการตลาด คือ กิจกรรมทั้งหมดที่สรางขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกและ
กอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่มุงสนองความตองการของมนุษยใหเกิดความพึงพอใจ โดยจะตองคํานึงถึง
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixs 4Ps) 4 ประการ ไดแก  ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  หรือหมายถึงทุกกิจกรรมของ
บุคคลและองคกรที่ใชเพื่อคนหา (Identifying) และตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคา 
(Satisfy  customer needs  and wants)  และหรือ กิจกรรมทั้งหมดของธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะ
วางแผน  กําหนดราคา  สงเสริมการตลาดและจัดจําหนายคุณคาในผลิตภัณฑ  บริการและความคิดไป
ยังตลาดเปาหมายเพื่อบรรลุวัตถุประสงคขององคการ  หรือหมายถึงกระบวนการ วางแผน (Planning) 
และกระบวนการบริหารความคิด  การตั้งราคา (Price)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การจัด
จําหนายสินคา บริการและความคิด (Distribution goods, idea and services)  เพื่อสรางใหเกิดการ
แลกเปลี่ยน(Exchange)โดยสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคการและสนองความพึงพอใจของบุคคล 
     3.3  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
    แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูอธิบายความหมายไว ดังนี้ 
             ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2547 : 157) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมของมนุษยในลักษณะบทบาทของผูบริโภค ซ่ึงเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภค
ตองทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผลการใชสอยผลิตภัณฑและบริการที่คาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา โดยมีขบวนการตัดสินใจและการกระทําของมนุษยที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
นักการตลาดจะตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ คือ 1) พฤติกรรม
ผูบริโภคมีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจมีผลทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ 2) เพื่อใหสอดคลองกับ
แนวคิดการตลาดที่วาการคนหาถึงความตองการของลูกคาแลวใชเครื่องมือการตลาดรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา     
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 30) ไดอธิบายความหมาย พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior)   
หมายถึง ผูมีความตองการซื้อ (Needs) มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
(Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช (Using behavior) ผลิตภัณฑและบริการ ดังนี้  
            1.  ผูบริโภคเปนบุคคลผูมีความตองการ (Needs) ความตองการนี้ในที่นี้ไมใชความตองการที่
เปนนามธรรม แตเปนความตองที่ในระดับที่เปนรูปธรรมเปนความตองการขั้นปฐมภูมิ (Primary 
needs) เปนความตองการเบื้องตนที่ไมเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ หรือบริการเลย แตเกี่ยวของกับตัวบุคคล 
เชน ตองการอาหาร ตองการการพักผอนหรือตองการความสะดวกสบาย 
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       2.  ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ถึงแมวาผูบริโภคจะมีความตองการ แตถา
ไมมีอํานาจในการจับจายแลวก็ยังไมใชผูบริโภคที่แทจริง 
         3.  การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) เมื่อผูบริโภคมีปจจัยที่กลาวมาแลวทั้ง    
2 ประการแลว ก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อตามมา 
           4.  พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑหรือบริหารนัน้
อยางไร เชน ใชมากนอยเทาไร ใชอยางไร เปน    
         สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : 85) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อของผูบริโภค
ปจจัยที่มีอิทธิพลที่มีอิทธิพลในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันของผูบริโภคแตละคน มีทั้ง
ปจจัยที่เกิดจากตัวผูบริโภคเอง และมาจากปจจัยที่มาจากความสัมพันธระหวางบุคคล มีรายละเอียด
ดังนี้ 
 1.  ปจจัยดานลักษณะเฉพาะของบุคคล บุคคลที่มีความแตกตางในเรื่องเพศ อายุ รายได 
สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ จะตองมีความตองการความคิดเห็นตางๆ แตกตางไปตามปจจัย
เหลานี้  ดังนั้น จึงตองศึกษาพื้นฐานเฉพาะของบุคคล  ผูมีอายุแตกตางกันไมตองการเปาหมายในชีวิต
เหมือนกัน  เด็กๆ ตองการความสนุกสนาน วัยรุนตองการใหเพื่อนฝูงยอมรับ ตองการอิสระเสรีภาพใน
การแสดงออก  ผูใหญตองการประสบความสําเร็จในอาชีพ และมีฐานะมั่นคง  ผูสูงอายุตองการมีความ
สงบสุข เปนตน  
 2.  ปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.1  ความตองการแรงจูงใจ (Need and motives) ไดกลาวถึงสาเหตุเบื้องตนในการซื้อ
ผลิตภัณฑวา ผูบริโภคจะตองเกิดความตองการเปนแรงจูงใจใหกระทําการซื้อไปบําบัดความตองการ
และความตองการของแตละบุคคลจะไมเหมือนกัน มีหลายลักษณะหลายระดับความตองการ สามารถ
นําหลักของ Maslow ในเรื่อง Hierarchy of need มาประยุกตใชในการศึกษาความตองการของผูบริโภค 
ใหทราบความตองการทางดานรางกาย ตองการความปลอดภัย ตองการใหสังคมยอมรับ ตองการมี
ฐานะเดน ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต มีช่ือเสียง  เมื่อทราบวาผูซ้ือมีแรงจูงใจหรือความตองการ
ในระดับใด นักการตลาดจะสามารถเลือกกลยุทธที่เหมาะสมมากระตุนความตองการไดถูกตอง จะมา
มาสูการซื้อได 
  2.2  การรับรู (Preception)  การรับรูของแตละบุคคลมีความเร็ว-ชาแตกตางกัน นอกจากนั้น
ดวยปจจัยประกอบดานสิ่งแวดลอมตางๆ จะทําใหการแปลความหมายจากการรับรูแตกตางกัน การเสนอ
ขอมูลเพื่อสรางแรงกระตุนใหเกิดการซื้อ จึงตองศึกษาลักษณะการรับรูของกลุมตลาดเปาหมาย และ
เลือกขอมูลขาวสารที่กลุมตลาดเปาหมายจะรับรูไดงาย เชน การโฆษณาแฝงไปกับขอมูลขาวสารอื่นๆ 
โดยสม่ําเสมอ  จะชวยแทรกซึมการรับรูไดเชนดัน 
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 2.3  ทัศนคติ (Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบ ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการรับรู เชน ผูบริโภคมีทัศนคติไมดีตออาหารสําเร็จรูปวาเปนอาหารไมถูกหลักโภชนาการ 
ไมสด เปนของคางมานาน ใสสารกันบูด  ดังนั้นผูผลิตสินคาจําเปนจะตองเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภค
ใหเกิดการยอมรับได การใหขอมูลมากๆ หรือการสาธิตทดลองซ้ําๆ จะชวยเปลี่ยนแปลงทัศนคติได 
  2.4  การเรียนรู (Learning) นักจิตวิทยากลาวถึงพฤติกรรมของคนเราเปลี่ยนแปลงไดจาก
การเรียนรูในดานตางๆ ดวยการกระทําซ้ําๆ เพื่อใหไดผลตอบสนองที่พอใจ  เพื่อเกิดความตองการใดๆ 
จะทดลองหาวิธีบําบัดความตองการ  หากไดผลเปนที่นาพอใจ จะเกิดการทดลองซ้ํา ซ่ึงนักการตลาดได
นําทฤษฎีนี้ไปทําการสงเสริมการตลาด การกระตุนซ้ําๆ ดวยการโฆษณา การแจกตัวอยาง การสาธิต 
ฯลฯ เปนการกระตุนใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนองดวยการซื้อผลิตภัณฑที่พบเห็น 
 2.5  ความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self concept)  แตละบุคคลมีความคิดเกี่ยวกับตนเองใน
ลักษณะตางๆ และมีพฤติกรรมไปตามความคิดนั้น เชน คิดวาตนเองมีสุขภาพแข็งแรง จะไมสนใจ
อาหารเสริม เปนตน 
 3.  ปจจัยดานสังคม 
          3.1  ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมที่ใกลชิดตัวบุคคลมากที่สุด  ลักษณะของผูเล้ียงดู 
รูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเปนอยู พฤติกรรมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ การรับรู การเลือก
ส่ิงที่จะตอบสนองความตองการแตกตางกัน 
 3.2  กลุมอางอิง (Reference groups) เมื่อบุคคลเติบโตข้ึนจะมีสังคมเพิ่มเติมนอกจาก
ครอบครัว มีเพื่อนรวมสถานศึกษา เพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน เพื่อนรวมอาชีพ ฯลฯ  การที่ตองเขากลุม
สังคมตางๆ ใหได จะทําใหแตละบุคคลตองปรับตัว และพยายามปฏิบัติตามอยางกลุมที่ตนเองสังกัด 
ทําใหมีการพัฒนาในลักษณะตามอยางบุคคลที่ตนเองนิยมยกยอง  ดังนั้นการใชบุคคลบางกลุมเปนผู
เสนอขายผลิตภัณฑในโฆษณาจึงเปนการใชประโยชนจากลุมบุคคลอางอิงนั่นเอง 
 3.3  วัฒนธรรม (Culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของชุมชน
ใหญที่แตละบุคคลเปนสวนหนึ่ง เชน เชื้อชาติ ศาสนา หรือทองถ่ิน จะเปนกรอบกํากับพฤติกรรมการ
แสวงหาสิ่งตอบสนองความตองการของบุคคลอยางมาก เชน ชาวจีนไมนิยมรับประทานอาหารรสเผ็ด 
ฉะนั้นชนิดของอาหารก็จะไมนิยมใสเครื่องเทศรสจัด เปนตน  
 สรุปไดวาแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมของมนุษยในลักษณะบทบาทของ
ผูบริโภค ซ่ึงเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภคตองทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผลการใชสอย
ผลิตภัณฑและบริการที่คาดวาจะสนองความตองการของเขา โดยมีขบวนการตัดสินใจและการกระทํา
ของมนุษยที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา โดยมีปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลในการกําหนดพฤติกรรม
ผูบริโภค ไดแก ปจจัยเฉพาะของแตละบุคคล ปจจัยทางดานจิตวิทยาและปจจัยทางดานสังคม  
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    3.4   แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ  
    แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ ไดมีผูอธิบายความหมายไว ดังนี้ 
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550 : 25)  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
สามารถแบงไดเปนลําดับขั้นตางๆ  มีรายละเอียดดังตอไปนี้   
   ขั้นตอนที่  1  การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) เปน
ขั้นตอนเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดจากการที่บุคคลรูสึกถึงความแตกตางของสิ่งที่
ปรารถนาจะมีหรือใหเกิดขึ้นกับสภาพที่ตนเองเปนอยู ณ เวลาหนึ่ง  แลวเห็นวาความแตกตางดังกลาวมี
ความสําคัญมากซึ่งตนจะตองแกไข   แหลงสําคัญของการตระหนักปญหา คือ มีความตื่นตัวของ
ผูบริโภค  ความตื่นตัวของผูบริโภคเกิดมาจากปจจัยจูงใจในหลายๆ ดาน  นักการตลาดสามารถใช
ปจจัยตางๆ เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตื่นตัวและตระหนักถึงความตองการได เชน การมี
รูปรางสวยงาม, มีสุขภาพดี, การมีภาพลักษณของผูนําแฟชั่น เปนตน 
 ขั้นตอนที่  2  การเสาะแสวงหาขาวสาร  เปนขั้นตอนเกี่ยวกับการเสาะแสวงหาขาวสารของ
ผูบริโภค  ซ่ึงจะทําการหาขาวสารจากภายในกอน  โดยที่ผูบริโภคจะพิจารณาวาตนมีความรูหรือความ
ทรงจําเกี่ยวกับทางเลือกตางๆ อันประกอบดวยลักษณะสินคามากพอหรือไมที่จะทําการซื้อสินคา       
ถาขาวสารในความทรงจําไมพอก็จะทําการเสาะหาจากแหลงภายนอกตอไป  ซ่ึงการแสวงหาขาวสาร
จากแหลงภายนอกนั้นยังไดรับอิทธิพลจากปจจัยอ่ืนๆ อีกมากมาย เชน ความแตกตางระหวางบุคคล 
อิทธิพลของสิงแวดลอม อิทธิพลของครอบครัว เปนตน 
 ขั้นตอนที่ 3 ประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ  ผูที่จะซื้อหรือใชบริการผลิตภัณฑใด ผลิตภัณฑ
หนึ่งจะตองทําการตรวจในแงของลักษณะของผลิตภัณฑและทําการเปรียบเทียบมาตรฐานหรือคุณ
ลักษณะเฉพาะ (Specification) และมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก (Evaluative criteria) เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกตางของผลิตภัณฑและตราดังกลาว  เชน การประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจ    
ในการใชบริการสถานออกกําลังกาย ผูบริโภคอาจจะตองพิจารณาเปรียบเทียบมาตรฐานกับ 
คุณลักษณะเฉพาะ  ไดแก ลักษณะและความหลากหลายของเครื่องมือในแตละสถานบริการ คาใชจาย
ในการใชบริการ ทําเลที่ตั้ง ความสะดวกในการใชบริการ เปนตน 
 ขั้นตอนที่ 4  การซื้อ มักเกิดในรานคาปลีก หรือชองทางจําหนายอื่นๆ ขึ้นอยูกับความ
เหมาะสมของผลิตภัณฑ  สําหรับผลิตภัณฑบางประเภท  การจําหนายตองอาศัยพนักงานขายที่มีความรู
ความชํานาญ   
 ขั้นตอนที่  5 และ 6 การอุปโภคและประเมินทางเลือกหลังซื้อ  ความพอใจในการบริโภค
สินคา และประเมินผลการใชสินคาเปนสิ่งที่มีความสัมพันธอยางใกลชิด  ถาการบริโภคสินคาใหผล
ตามที่ผูซ้ือคาดหวัง  ผูซ้ือก็มีความพึงพอใจในการซื้อสินคาและบริการนั้นๆ  แตถามีความไมพอใจ
เกิดขึ้น  หรือพิจารณาวามีตรายี่หออ่ืนสามารถใหความพึงพอใจที่ดีกวา  การซื้อซํ้าจะไมเกิดขึ้น 
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 ขั้นตอนที่  7  การจัดการกับสิ่งเหลือใช ผูบริโภคพบทางเลือกที่จะทิ้งผลิตภัณฑหรือทําให
กลับสภาพเดิมหรือทําการตลาดซ้ําอีก (Remarketing ) 

 เสรี วงษมณฑา (2542 : 192) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังการ
ใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้ การมองเห็นปญหา การแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนคติหลังการซื้อ 
 สรุปไดวา การตัดสินใจเปนกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการที่ผูบริโภคจะซื้อ
สินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแต การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ 
การเสาะแสวงหาขาวสาร ประเมินคาทางเลือก การซื้อ การประเมินหลังการซื้อ/ทัศนคติหลังการซื้อ 
      3.5  แนวคิดดานการจัดการการผลิต  
 แนวคิดดานการจัดการการผลิต ไดมีผูอธิบายความหมาย ไวดังนี้ 
 ปราณี  ตันประยูร (2537 : 18) ไดอธิบายความหมาย การจัดการการผลิต หมายถึง การผลิต
เปนการสรางสินคาหรือบริหารโดยใชปจจัยการผลิตและทรัพยากรตางๆ เพื่อนํามาสนองความตองการ
ของมนุษย ระบบการผลิตประกอบดวย ปจจัยนําเขา กระบวนการแปรสภาพผลผลิต ขอมูลปอนกลับ
และการเปลี่ยนแปลงของสภาพสิ่งแวดลอมที่เกี่ยวของ  การบริหารการผลิตและการปฏิบัติการจะทําให
ระบบการผลิตมีประสิทธิภาพ  ผูบริหารการผลิตจะตองทําหนาที่ในการบริหารโดยเนนการวางแผน 
การจัดองคการ และการควบคุม  เนื่องจากการผลิตมีความซับซอน ผูบริหารจะตองเผชิญกับปญหา
ตางๆ มากมาย แตเทคโนโลยีสามารถชวยแกปญหาและเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตได 
 ยุทธ  ไกยวรรณ (2545 : 177) ไดแบงประเภทของระบบการผลิต (Production system) แบง
ออกเปนระบบใหญๆ ได 2 ระบบ คือ  ระบบการผลิตแบบชวงตอน (Intermittent  production  system) 
และระบบการผลิตแบบตอเนื่อง (Continuous  production system)   ดังนี้ 
 1.  ระบบการผลิตแบบชวงตอน ระบบการผลิตแบบชวงตอน  เปนการผลิตแบบไมสม่ําเสมอ  
หรือเปนการผลิตตามคําสั่งของลูกคา เปนการผลิตที่วัตถุดิบไมเล่ือนไหลไปตามสายการผลิต  การผลิตจะ
ผลิตเปนชวงๆ หรือเปนตอน  เมื่อดําเนินการผลิตครบทุกกิจกรรมการผลิตก็จะไดช้ินงานหรือผลิตภัณฑ
สําเร็จรูปขึ้นมา เชน  การกลึงชิ้นงาน  การผลิตงานกอสราง  เปนตน 
 2.  ระบบการผลิตแบบตอเนื่อง ระบบการผลิตแบบตอเนื่อง หรือ  การผลิตเพื่อรอการ
จําหนาย (Product for stock) เปนระบบที่มีการไหลของวัตถุดิบตอเนื่องตามสายการผลิต (Line  
production)  เชน โรงผลิตอาหารกระปอง  การผลิตบุหรี่  การผลิตน้ําตาล  เปนตน ลักษณะที่ดี
ของระบบนี้ คือ  ใชพื้นที่โรงงานไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะพื้นที่สวนใหญใชเปนพื้นที่ใน
กระบวนการผลิต     



 

 

28

 เจ ไฮเซอร แอนด แบรี่ เรนเดอร (Jay  Heizer and Barry Render) (2548 : 29) ไดกลาวถึง ใน
การผลิตสินคาเพื่อใหเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขันตองมีเปาหมาย 3 ประการ  คือ                  
 1.  ความแตกตาง (Differentiation : Better)  คือ การผลิตที่ทําใหสินคาดีกวาสินคาอื่นๆ 
 2.  ตนทุนต่ํา (Cost leadership : Cheaper)  คือ การผลิตที่ทําใหตุนทุนต่ํากวาผูผลิตรายอื่น 
 3.  การตอบสนอง (Response : faster)  คือ การผลิตที่มุงตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่
รวดเร็วกวาผูผลิตสินคารายอื่น 
 จากแนวความคิดทั้งสามประการสามารถนํามาสรางเปนกลยุทธได 6 ประการ  คือ  
 1.  ความยืดหยุน (Flexible)   
 2.  ราคาที่ต่ํา (Low cost)  
 3.  การจัดสง (Delivery)   
 4.  คุณภาพ (Quality)   
 5.  บริการหลังการขาย (After sale service)   
 6. สายผลิตภัณฑที่กวาง (Broad product line) 
 กลยุทธการสรางความแตกตาง ตนทุนต่ํา และการตอบสนอง จะสามารถบรรลุเปาที่กําหนด
ไวได ผูบริหารตองตัดสินใจดานการปฏิบัติการ 10 ขอ คือ  
 1. ดานคุณภาพ (Quality)  
 2. การออกแบบผลิตภัณฑและการบริการ (Product design)   
                 3. การออกแบบกระบวนการ (Process design)   
                 4. การเลือกทําตั้งทําเล (Location)  
                 5. การออกแบบผังโรงงาน (Layout design)  
                 6. ทรัพยากรมนุษยและการออกแบบงาน (Human resource and job design)  
                 7. การบริหารเครือขายปจจัยการผลิต (Supply chain management)  
                 8. สินคาคงเหลือ (Inventory)   
                 9. การกําหนดตารางการปฏิบัติการ (Scheduling)   
                10. การบํารุงรักษา (Maintenance) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2547 : 942) ไดอธิบายความหมายของเครือขายคุณคา (Value chain ) 
หมายถึง โครงสรางงานที่มีประโยชนในการกําหนดจุดแข็งและจุดออนอยางมีระบบ  เพื่อฉวยโอกาสและ
กําจัดอุปสรรคในสภาพแวดลอมภายนอก  ผูบริหารตองวิเคราะหจุดออนและจุดแข็งภายในธุรกิจอยาง
ระมัดระวังในการวิเคราะหเครือขายการสรางคุณคา  สมมติวาธุรกิจมีจุดหมายดานเศรษฐกิจเพื่อสราง
คุณคา (Value) ซ่ึงวัดโดยรายไดรวมของธุรกิจ  การวิเคราะหเครือขายคุณคา ผูบริหารจะตองแบง
กิจกรรมของธุรกิจออกเปนกิจกรรมตางๆ  เพื่อสรางคุณคาเพื่อประเมินจุดแข็งและจุดออนซึ่งเกี่ยวของ



 

 

29

กับกิจกรรมเหลานี้ผูบริหารตองมีความเขาใจอยางลึกซึ้งในความสามารถของธุรกิจ  เราจะสํารวจการ
รวบรวมกิจกรรมที่จําเปนเพื่อการออกแบบการผลิต  การหาตลาด  การสงมอบ  และการใหการ
สนับสนุนผลิตภัณฑ  แตละกิจกรรมจะสามารถสรางคุณคาใหกับผลิตภัณฑหรือบริการแตละกิจกรรม
เปนแหลงของการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ             
 สมชาย  ภคภาสนวิวัฒน (2544 : 65)ไดอธิบายความหมายของเครือขายคุณคา(Value chain)  
หรือ สายโซแหงคุณคา (Value chain) เปนแนวคิดที่วาดวยคุณคา หรือ ราคาของสินคาที่ลูกคาหรือผูซ้ือ
ยอมจายใหกับสินคาตัวใดตัวหนึ่ง  มูลคาหรือราคาดังกลาวนั้นอาจมากหรือนอยแตกตางกันตามความ
พอใจที่ผูซ้ือจะยอมจายให  มูลคาหรือราคาของสินคานั้นความจริงแลวเปนผลจากการโยงใยคุณคาตาง ๆ 
ในกระบวนการผลิตทั้งหมด 
 สายโซแหงคุณคา (Value chain) ประกอบดวย กระบวนการผลิตทั้งหมด 5 ขั้นตอน  ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1   การจัดหาวัตถุดิบ (Inbound  logistics) 
 ขั้นตอนที่ 2   ตัวสินคา (Finished product) 
 ขั้นตอนที่ 3   จุดขาย (Location) หรือชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of distribution) 
 ขั้นตอนที่ 4  การตลาดและการขาย (Marketing and sale) 
 ขั้นตอนที่ 5  การบริการ (Service)  
 มูลคาหรือราคาสินคาแตละตัวที่ผูซ้ือยอมจายเงินใหนั้นเปนผลพวงมาจากการรอยเขาดวยกัน
ขององคประกอบหรือขั้นตอนทั้ง 5 ประการ  แตละองคประกอบยอมมีความสําคัญ  การขาด
องคประกอบใดองคประกอบหนึ่งยอมกระทบตอคุณคาหรือราคาสินคา  อยางไรก็ตาม คุณคาของ
สินคาแตละตัวจะขึ้นอยูกับน้ําหนักความสําคัญที่แตกตางกันของแตละองคประกอบ 
 สรุปไดวาแนวคิดดานการจัดการการผลิต คือ การจัดการการผลิตเปนการแปรรูปปจจัยการ
ผลิตใหเปนผลลัพธ คือสินคาหรือบริการ โดยมีเปาหมายของการผลิต 3 ประการ คือ 1) การผลิตเพื่อให
สินคาแตกตางดีกวาผูผลิตรายอื่น  2) การผลิตเพื่อใหตนทุนต่ํากวาผูผลิตรายอื่น และ 3) การผลิตที่
ตอบสนองความตองการของลูกคาอยางรวดเร็วและถูกตอง  ทั้งนี้มูลคาหรือราคาสินคาแตละตัวที่ผูซ้ือ
ยอมจายเงินใหเปนผลพวงมาจากการรอยเขาดวยกัน หรือสายโซแหงคุณคา (Value chain) โดยมี
องคประกอบ 5 ขั้นตอน ไดแก การจัดหาวัตถุดิบ (Inbound  logistics)  ตัวสินคา (Finished product)  
จุดขาย (Location) หรือชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) การตลาดและการขาย 
(Marketing and sale) การบริการ (Service) คุณคาของสินคาแตละตัวจะขึ้นอยูกับน้ําหนักความสําคัญที่
แตกตางกันของแตละองคประกอบ 
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4. ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 4.1 ทฤษฎีการบริหารจัดการ 
      สมยศ นาวีการ (2544 : 24-25) กลาววา กระบวนการบริหารจัดการ ควรประกอบดวยขั้นตอน   
4 ประการ คือ 
                 1.  การวางแผน หมายถึง การกําหนดเปาหมายที่ตองการ พิจารณาถึงความพรอมขององคการ
ตลอดจนปจจัยที่ชวยเหลือใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมายและจัดทําแผนขึ้นมา เพื่อดําเนินงาน 
                 2.  การจัดองคการ หมายถึง การใหรายละเอียดทุกอยางที่ตองกระทําเพื่อความสําเร็จของ
เปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดออกเปนกิจกรรมตางๆ ที่สามารถปฏิบัติไดโดย
บุคคลเดียวและดําเนินกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคการ เพื่อทําใหเปนอันหนึ่งอัน
เดียวกัน 
                 3.  การจูงใจ หมายถึง กระบวนการของการจูงใจ และการจูงใจในการรวมกิจกรรมตางๆ ของ
สมาชิกของกลุม 
                 4.  การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบ เพื่อกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับมาตรฐานที่
กําหนดไวลวงหนา พิจารณาวามีขอแตกตางหรือไม และทําการแกไขใดๆ ที่ตองการเพื่อเปน
หลักประกันวา ทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อความสําเร็จ
ของเปาหมายขององคการ 
 สรุปทฤษฎีการบริหารจัดการเปนกระบวนการที่ตองการบรรลุเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
ประกอบดวยขั้นตอน 4 ประการ คือ การวางแผน การจัดองคการ การจูงใจ และการควบคุม 
       4.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2543 : 72) ไดกลาวถึง ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไว ดังนี้  
ทฤษฎีการเรียนรูทางพฤติกรรมศาสตร (Behavioral  Learning Theories) หรือทฤษฎีการกระตุน
และการตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) Theories) เปนทฤษฎีการเรียนรูของบุคคลที่มี
พฤติกรรมการตอบสนองจากสิ่งกระตุนดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง ตัวอยาง ผูบริโภคใชสินคายี่หอ
ใดแลวถ ูกใจ  ก็จะใช ยี ่ห อนั ้นอย างสม่ํา เสมอ   นักจ ิตว ิทยาหลายคนเชื ่อว า  การเร ียนรู เป น
กระบวนการพื้นฐานสวนใหญของพฤติกรรมมนุษย ลําดับขั้นของความตองการของมาสโลวใน
ระดับที่สูงกวาความตองการดานรางกายถือวาเปนการเรียนรู เพราะบุคคลแตละคนจะเลือกเรียนรู
ในสิ่งที่ตอบสนองความตองการที่กอใหเกิดความพอใจในรูปแบบตางๆ ที่แตกตางกัน นั่นคือ การ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเกิดจากความตองการดานรางกายไมถือวาเปนการเรียนรู เพราะบุคคล
รูจักความตองการกิน ความตองการนอนหลับมาตั้งแตกําเนิด เราจึงเรียกความตองการดานรางกาย
วาเปนความตองการดานสัญชาตญาณ 
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 ทฤษฎีเกี่ยวของกับการเรียนรูที่เกี่ยวของกับการตลาด มีดังนี้ 
 ทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิค (Classical Conditioning Theories) เปนทฤษฎีการ
เรียนรูที่กลาวา การเรียนรูเปนกระบวนการที่สัมพันธกัน (Associative process) นักจิตวิทยาที่สราง
ทฤษฎีการเรียนรูเหลานี้มีหลายคน เชน พลาฟลอฟ (Pavlov), สกินเนอร(Skinner) และ ฮูล(Hull) โดย
ทดลองกับสัตวในหองทดลองซึ่งทฤษฎีเหลานี้เชื่อวา การเรียนรูเกิดขึ้นเมื่อ 1) บุคคลตอบสนองตอส่ิง
กระตุน 2) บุคคลทําใหมั่นคงดวยความตองการกระที่ไดรับความพอใจสําหรับการตอบสนองที่ถูกตอง 
3) เมื่อมีการตอบสนองที่ถูกตองซ้ําๆ กันดวยส่ิงที่กระตุนเดิมก็จะเกิดแบบแผนของพฤติกรรม             
ที่แนนอน ทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนองนี้ไดถูกนําไปประยุกตใชกับการตลาด โดย วัตสัน
(Watson) ซ่ึงไดนําไปสรางทฤษฎีหนึ่งชื่อวา การศึกษาพฤติกรรมศาสตร ที่ยังคงใชอยูในดานการ
โฆษณา ตามทฤษฎีนี้เชื่อวา การกระตุนซ้ําๆ กันจะกอใหเกิดการตอบสนองที่มั่นคง ซ่ึงถูกไปใชในการ
โฆษณาซ้ําๆ เพื่อกากระตุนใหเกิดการตอบสนองดวยการซื้อ 
 ทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนองที่มีส่ิงสนับสนุน (Reinforcement) เปนองคประกอบที่
สําคัญและมีประโยชนตอการอธิบายถึงกระบวนการเรียนรูซ่ึงมีปจจัยหลัก 4 ปจจัย คือ  
 1.  แรงกระตุน (Drive or motive)  คือตัวที่ทําใหเกิดการกระตุนอยางแรงเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนองที่พอใจ เชน ของแถมจะเปนแรงกระตุนที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 
 2.  สัญญาณ (Cue) คือตัวกระตุนที่ออนกวา แตเปนตัวกําหนดแบบแผนการตอบสนองที่
เกี่ยวกับคําวา เมื่อไร ที่ไหน และอยางไร ตัวอยางเชน การโฆษณาทางโทรศัพทหรือการเปลี่ยนแปลงราคา
สินคาจะเปนสัญญาณที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคในการแสวงหาความพอใจ 
 3.  การตอบสนอง (Response) คือ ปฏิกิริยาที่แสดงออกเพื่อสนองตอสัญญาณและแรงกระตุน 
สวนการตอบสนองคือ การตัดสินใจซื้อ นั้นเอง 
 4.  ส่ิงสนับสนุน (Reinforcement) จะเกิดขึ้นเมื่อการตอบสนองนั้นไดรับรางวัล (ความพอใจ) 
เชน ใชยารักษาสิวแลวสิวหาย ก็นําไปสูการใชอยางสม่ําเสมอ 
 ถาการตอบสนองไดรับความพอใจ ความผูกพันระหวางสัญญาณและการตอบสนองก็จะ
เกิดขึ้น นั่นคือ แบบแผนของพฤติกรรมไดถูกเรียนรูแลว ดังนั้นการเรียนรูจึงเกิดขึ้นจากสิ่งสนับสนุน
และสิ่งสนับสนุนที่ตอเนื่องจะทําใหเกิดนิสัย หรือความภักดีในตราสินคา ถานิสัยถูกสรางจนมั่นคง
แลวก็ยากที่จะถูกทําลายลง นั่น คือ ถาสามารถสรางนิสัยในกรบริโภคสินคาใดสินคาหนึ่งอยางมั่นคง
แลว ก็ยากที่คูแขงจะเปลี่ยนแปลง                  
   สรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หรือทฤษฎีการเรียนรูทางพฤติกรรมศาสตร 
(Behavioral learning theories) หรือทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนอง (Stimulus-response (SR) 
theories) เปนทฤษฎีการเรียนรูของบุคคลที่มีพฤติกรรมการตอบสนองจากสิ่งกระตุนดวยวิธีการใด
วิธีการหนึ่ง ตัวอยาง ผูบริโภคใชสินคายี่หอใดแลวถูกใจ ก็จะใชยี่หอนั้นอยางสม่ําเสมอ   



 

 

32

     4.3 ทฤษฎีในการตัดสินใจ 
ทฤษฎีการตัดสินใจของบริโภค(Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk.  1994 : 560-580) ได
กลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of decision making) ซ่ึงประกอบดวยความคิด
เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.  การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม
ของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ  คือ 
 ปจจัยทางการตลาด (Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงการ
กําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ  โดยใชกลยุทธตางๆ เชน ใชหีบหอ การรับประกัน 
และนโยบายดานราคา เปนตน 
                   กระบวนการปอนขอมูล (Socioculture inputs) เปน ขอมูล (Inputs) ที่ไมเกี่ยวของกับการคา 
เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายใน
ของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ)ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 
  2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived  risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขาไม
สามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่เดิมๆ 
เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาอาจะเชื่อถือในชื่อเสียง
ของรานคานั้น  ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพราะคิดวาของแพงมีคุณภาพตอง
เปนของดี 
  2.2  กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึงประกอบดวย
สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ 
 ขั้นความรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค
เผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัติโนมัติ  กับ ปญหาซับซอน  
       การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนในขบวนการตัดสินใจซื้อ ซ่ึง
ผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช            
2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evote set) และเลือกเอาจากทั้งหมดที่มีในอนาคต  
 การคนหาขอมูลกอนตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase search) ขั้นตอนนี้จะเริ่มขึ้นเมื่อผูบริโภครู
วาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐาน
ในการเลือก (ถาผูบริโภคมีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา)  
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 กฎการเลือกซื้อ (Affect referral decision rules) หมายถึงกฎการตัดสินใจที่งายที่สุด
ซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนราคาสินคาจากประสบการณที่ผานมาจากคุณสมบัติดาน
อื่นๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ  คือ  1) การปฏิบัติดวย
ความซื่อสัตย (Practical loyalist) ซื้อตราที่ซื้อเปนประจํา 2) ผูซื้อที่นิยมราคาต่ําสุด(Bottom 
line price shoppers) ซื้อราคาต่ําสุดโดยไมสนใจสินคา 3)ผูซื้อที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือ
ผูฉวยโอกาส (Opportunistic switchers) ใชคูปองแลกซื้อหรือซื้อที่ลดราคา และ4)  นักลาอยาง
แทจริง (Deal hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
 3.  การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือพฤติกรรมการเลือกซื้อ การ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้ เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคใน
การตัดสินใจซื้อของพวกเขา 
 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 ประเภท คือ 
ทดลองซื้อ (Trial purchase) และการซื้อซํ้า (Repeat purchase)  ถาผูบริโภคชนิดหนึ่งหรือตรา
สินคาหนึ่ง เปนครั ้งแรก  และซื ้อในปริมาณนอยกวาปรกติ การซื ้อจะถูกทดลองวา เปนการ
ทดลองซื้อ นั่นคือ การทดลอง  คือรูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่มีผูบริโภคพยายามจะประเมิน
สินคาโดยผานการใชโดยตรง  ถาตราใหม เปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที ่มีอยู แลว  ถูก
คนพบการทดลองใชวาทําใหเกิดความ  พึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น   หรือตราเดิมที่ใชอยู
ผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรมการซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดภักดีในตราสินคา
มาก (Brand loyalty) ซึ่งทุกบริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง  การซื้อซํ้านั้น
เปนพฤติกรรมที่แสดงวาผูบริโภคพอใจในสินคานั้น 
 การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑโดยเฉพาะ
อยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาจะทําการประเมินในดานสิ่งที่พวกเขาคาดหวังซึ่งผลการ
จากประเมินเปนไปไดทีจะออกมา 3 รูปแบบ คือ 1. สินคานั ้นตรงกับความคาดหวังซึ ่งนําไปสู
ความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 2.สินคาที่ดีเกินความคาดหมาย ซึ่งใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 3. สินคาที่
ไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 ผลที่ออกมา แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่
ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความคาดหวังเมื่อพวกเขาทําการ
ประเมินหลังการซื้อ 
 สรุปไดว า  ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  คือ  อิทธิพลจากภายนอก  เชน  
คานิยม  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูบริโภค  อิทธิพลภายใน  เชน  แรงจูงใจ  การับรู  การ
เ รียนรูที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาใดสินคาหนึ่ ง                     
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5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 บุญสม  สวยสด และคณะ (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาภูมิปญญาชาวบาน
ใหเปนธุรกิจขนาดยอมของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 6 ประเภท คือ ดอกไมจากตนโสนหางไก ปลา
ตะเพียนใบลาน งอบใบลาน เครื่องจักรสานไมไผ การปนหมอดินเผาและมีดอรัญญิก โดยวิเคราะห
ขอมูล 3 ดาน  คือ ดานผูผลิต  ผูผลิตภูมิปญญาทั้ง 6 ประเภท  สวนใหญมีอายุตั้งแต 40 ปขึ้นไป  สําเร็จ
การศึกษาชั้นประถมศึกษา  ประกอบอาชีพมานานกวา 20 ป  โดยสืบทอดอาชีพมาจากบรรพบุรุษ  ดาน
การจําหนาย  การจําหนายภูมิปญญาทั้ง 6 ประเภท เปนผูผลิตสง โดยมีผูจําหนายมารับผลผลิตเปน
ประจําเปนสวนใหญ  การที่ผูผลิตไมไดเปนผูจําหนายโดยตรงกับผูบริโภค ในบางครั้งจึงมีปญหาถูกกด
ราคาจากผูมารับผลิตภัณฑไปจําหนาย  ดานผูบริโภค ผูบริโภคมากกวารอยละ 40 ของผูตอบ
แบบสอบถามเคยซื้อภูมิปญญาชาวบานทั้ง 6 ประเภท  และผูบริโภค มากวา 90 เปอรเซ็นต ที่ปจจุบันคิด
ซ้ือผลิตภัณฑทั้ง 6 ประเภท และตองการใหสงเสริมใหอาชีพผลิตสินคาภูมิปญญาชาวบานคงอยูตอไป 
 นันทิยา  ตันตราสืบ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภท
หัตถกรรมของบริโภคชาวไทยจากศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ  จังหวัดเชียงใหม  พบวาปจจัยดาน
จิตวิทยาเปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาประเภทที่ระลึก โดยเนนเรื่องความรูสึกปลอดภัย    
รองลงมา คือ ปจจัยสวนบุคคล  คือรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคชาวไทย สวนปจจัยดานสังคมมี
อิทธิพลนอยที่สุดตอการซื้อสินคาประเภทที่ระลึก ปจจัยดานการตลาด  ปจจัยดาน ราคามีอิทธิพลตอ
การซื้อสินคาที่ระลึกมากที่สุด รองลงมา คือ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องของการจัดแสดง
สินคาตัวอยางในรานมีอิทธิพลตอการสินคามากกวาดานอื่น  ในดานผลิตภัณฑ  ผูบริโภคชาวไทยให
ความสําคัญดานคุณภาพของสินคามากที่สุด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย    ผูบริโภคชาวไทย
ใหความคิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาภายในรานเปนหมวดหมู  วามีผลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภท
หัตถกรรมมากวาดานอื่น 
 วนิดา  แกวเนตร (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยในการเลือกซื้อสินคาของที่ระลึก
ประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเที่ยวชาวไทย : จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ทุกปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรม บาน
ถวายจังหวัดเชียงใหม ตามลําดับดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัย
ดานราคา  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  นักทองเที่ยวสวนใหญสนใจในรูปลักษณผลิตภัณฑ ซ่ึง
เปนเอกลักษณพื้นบานของทางภาคเหนือมากวาราคาสินคาของที่ระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบานนั้น  
สวนใหญเดินทางเพื่อเลือกซื้อสินคาของที่ระลึกเนื่องจากเปนสินคาหัตถกรรมพื้นบานและนําไปใช
สวนตัวมากกวานําไปเปนของฝาก 
 จิตตใส  แกวบุญเรือง (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การดําเนินงานโครงการหนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จในจังหวัดลําปาง ผลการศึกษาพบวา ชุมชนที่ประสบความสําเร็จ
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ในจังหวัดลําปาง สวนใหญดําเนินกิจการเปนกลุม  โดยไมมีการจดทะเบียนและไดดําเนินงานเปนเวลา
มากกวา 5 ปขึ้นไป มีสมาชิกนอยกวา 20 คน มีเงินทุนเริ่มแรกไมเกิน 10,000 บาท ดานการตลาด สวน
ใหญใหความสําคัญสวนประสมทางการตลาด คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ มีการวางแผนงานดานการตลาด  กลุมลูกคาเปน
ลูกคาที่มาจากตางจังหวัดและนักทองเที่ยวมากที่สุด ดานการสงเสริมการตลาด มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธในงานแสดงสินคาตางๆ และทําการสงเสริมการขายใหกับผูบริโภคและคนกลางดวย
การใหสวนลดและการแจกฟรีเพื่อการสงเสริมการขาย ดานการผลิตมีการการวางแผนกําหนดจํานวน
เทากับจํานวนความตองการโดยไมมีการเพิ่มลดจํานวนสมาชิก  วัตถุดิบของชุมชนเปนผลผลิตทาง
การเกษตรหรือทรัพยากรธรรมชาติมากที่สุด ดานการจัดการและบุคลากรมีการวางแผนการดําเนินงาน
เปนแผนรายเดือนตามผลการทํางาน มีการกําหนดเปาหมายการดําเนินงานเพื่อชวยสังคมและสงเสริม
อาชีพ ดานการเงินและบัญชี มีแหลงที่มาของเงินทุนมาจากหนวยงานของรัฐบาลและการเขารวมลงทุน
ของสมาชิก สวนใหญมีปญหาขาดคาใชจายทางการตลาดไมสามารถจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด
ได ปญหาผลผลิตอันเนื่องมาจากวัตถุดิบมีราคาแพงทําใหตนทุนมีราคาสูง 
 มัณฑนา  ขําหาญ  (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาระบบการบริหารจัดการธุรกิจ
ชุมชนทองถ่ินหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดเชียงใหม พบวา กรรมวิธีการผลิตเปนแบบชาวบาน 
หรืออุตสาหกรรมในครอบครัว  การบริหารและจัดการเปนวิธีปฏิบัติที่ไดรับสืบตอๆ กันมาจาก
บรรพบุรุษในอดีต  อยางไรก็ตามผูผลิตไดพยายามปฏิบัติใหเปนระบบที่ใกลเคียงกับระบบการจัดการ
อุตสาหกรรมขนาดกลาง และขนาดใหญตามมาตรฐานสากล 
 สุภัทรา  สุภากรณ  (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง กิจกรรมกลุมการผลิตและการตลาด
ผลิตภัณฑหัตถกรรม ในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ : กรณีศึกษากลุมสตรีสหกรณการเกษตร
ในจังหวัดอางทอง พบวา กลุมสตรีสหกรณสวนใหญจะเปนครอบครัวสหกรณการเกษตร และบุคคล
ทั่วไปไดตั้งบานเรือนอยูในชุมชนนั้น  มาทํากิจกรรมรวมกันเพื่อใหมีรายไดเสริมจากการทําการเกษตร  
โดยไดรับสนับสนุนงบประมาณจากสวนราชการเขารวมโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ โดยมี
แหลงจําหนายทั้งภายในจังหวัด ตางจังหวัดและตางประเทศ  
 


