
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

  การทําวิจัยเร่ือง การบริหารจัดการการผลิตและการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือและความพึงพอใจของลูกคาที่ใชผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะอาหารของอรัญญิก จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของและไดนําเสนอเอกสาร
และงานวิจัย ดังนี้ 
 1.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับหมูบานอรัญญิกและผลิตภัณฑมีดอรัญญิก    
 2.  นิยามของแบรนดอรัญญิก 
 3.   อุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหาร 
 4.   แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ  
  4.1  แนวคิดดานการผลิต 
        4.2  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
  4.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  4.4  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  4.5 แนวคิดเกี่ยวกบัความพึงพอใจ 
  4.6 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
  4.7  ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
  4.8 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  4.9 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  4.10  ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 
1.   ความรูท่ัวไปเก่ียวกับหมูบานอรัญญิกและผลิตภัณฑมีดอรัญญิก 
 เทศบาลตําบลอรัญญิกไดรับการเปลี่ยนแปลงฐานะมาจากสุขาภิบาล เมื่อวันที่ 25 
พฤษภาคม พ.ศ. 2542 ตั้งอยูในเขตอําเภอนครหลวง จังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีพื้นที่รวม 35 
ตารางกิโลเมตร ประกอบดวย 3 ตําบล ไดแก ตําบลทาชาง 8 ชุมชน ตําบลพระนอน 7 ชุมชน และ
ตําบลสามไถ 4 ชุมชน (สํานักงานเทศบาลตําบลอรัญญิก.  2552 : ออนไลน) โดยมีพื้นที่อยูฝงของ
แมน้ําปาสักซึ่งเปนแมน้ําสายสําคัญของอําเภอนครหลวง ซ่ึงพื้นที่สวนใหญเปนที่ราบลุม เหมาะแก
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การทํานา เพาะปลูก และการเลี้ยงสัตว ราษฎรสวนใหญนิยมปลูกบานเรือนอยูตามริมแมน้ําสองฝง
และริมถนนสายนครหลวง-ทาชาง-สามไถ และถนนสาย แมลา-สามไถ ซ่ึงเปนถนนสายหลักของ
อําเภอนครหลวง โดยประชากรสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรมและเปนแหลงผลิตมีดอรัญญิก
ที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักอยางแพรหลายทั้งในประเทศและตางประเทศ ลักษณะการประกอบอาชีพ
สวนใหญของประชาชนในพื้นที่เขตเทศบาลตําบลอรัญญิก จะประกอบอาชีพทํามีดและอาชีพ
ทางดานการเกษตร เชน ทํานา ทําสวน เล้ียงสัตว ซ่ึงผลิตภัณฑ “มีดอรัญญิก“ ถือวาเปนผลิตภัณฑ      
ที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักทั่วไป และเปนสินคา OTOP ประจําทองถ่ินของอรัญญิก 
 สําหรับประวัติของผลิตภัณฑมีดอรัญญิกนั้นเกิดขึ้นจากนายเทาหรือขุนนราบริรักษ ไดรับ
แตงตั้งบรรดาศักดิ์ในสมัยรัชกาลที่ 5 ผูเปนแกนนําการอพยพยายถ่ินฐานจากเมืองลาวมาอยู
เมืองไทย ซ่ึงไดนําวิชาชางตีมีดติดตัวมาดวยเพื่อใชในการประกอบอาชีพตามแตจะมีคนวาจางมา 
ประกอบกับหมูบานทั้ง 2  คือ บานไผหนองและบานตนโพธ์ิในอดีตถือเปนแหลงผลิตมีดชั้นดี 
เพราะมีทําเลที่เหมาะสมเนื่องจากมีหนองน้ําและแมน้ําปาสักไหลผาน แถมยังเต็มไปดวยปาไผที่ถือ
เปนวัสดุสําคัญในการทํามีด (สมัยกอน) เพราะตนไผสามารถนํามาทําเปนเชื้อเพลิงที่ใหความรอน
สูงใชในการตีเหล็ก สวนไมไผใชทําดามพะเนิน (คอนขนาดใหญใชตีเหล็ก) และใชทําดามมีด ดวย
เหตุนี้ชาวลาวอพยพจึงไดตั้งหลักปกฐานพรอมๆ กับยึดอาชีพตีเหล็กหาเลี้ยงชีพที่หมูบานทั้งสอง 
เมื่อมีองคประกอบที่ดีและมีฝมือเชิงชางอันโดดเดน ทําใหมีดที่บานไผหนองและบานตนโพธิ์
จัดเปนมีดชั้นเลิศที่มีความคมกริบ เนื้อเหนียว แกรง แถมทนทาน แตวามีดในบานไผหนองและ 
บานตนโพธิ์ยังไมมีช่ือเรียกขาน ไมมียี่หอ และไมมีแบรนดเนมเหมือนสมัยนี้ แตดวยคุณภาพอัน
ยอดเยี่ยมของมีดก็ทําใหทั้งสองหมูบานมีช่ือเสียงเลื่องลือไกล แตก็มีปญหาตรงที่ไมมีตลาดขาย              
ในละแวกใกลเคียง ดวยเหตุนี้ชาวบานจึงตองเดินทางไปขายยังบานอรัญญิก บริเวณปากกะทา 
เพราะที่นั้นเปนตลาดแหงเดียวที่จะนํามีดออกจําหนายได เนื่องจากบริเวณนี้เปนทาเรือที่เปน
เสนทางมุงหนาสูบางกอกซึ่งเรือจะลองผานแมน้ําปาสักไปเขาแมน้ําเจาพระยา นอกจากนี้บาน
อรัญญิกยังเปนที่ตั้งของตลาด รานคา และโรงบอนที่คนในละแวกใกลเคียงนิยมเดินทางมาเที่ยวหา
ความสําราญกันเปนจํานวนมาก เมื่อคนไปซื้อมีดกันที่อรัญญิกก็จึงเขาใจวาที่มาของมีดมาจากบาน
อรัญญิก ทําใหกิตติศัพทของมีดอรัญญิก เล่ืองลือไปไกลจนถึงขนาดที่พระบาทสมเด็จพระ
จุลจอมเกลาฯ ไดทรงเสด็จไปทอดพระเนตรการตีมีดของชางตีมีดในหมูบานทั้งสองหลายครั้ง
ดวยกัน (สถาบันอยุธยาศึกษา.  2552 : ออนไลน)   
 ชาวบานตนโพธ์ิ บานไผหนอง ตําบลทาชาง อําเภอนครหลวง จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
เปนกลุมคนกลุมหนึ่งที่ไดสะสมเทคโนโลยีการทําเครื่องมือเครื่องใชจากเหล็กมาตั้งแต                       
อดีตแตผลผลิตที่ออกมาจากคนไทยกลุมนี้กลับเรียกวามีดอรัญญิกหรือของอรัญญิก แตดวย           
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สายพระเนตรอันยาวไกลของพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว ไดเสด็จพระราชดําเนินเยี่ยมชาวทาชาง 
เมื่อวันที่ 28 ธันวาคม พ.ศ. 2519 เพื่อใหกําลังใจ และพระราชทานดําริใหทําเปนตัวอยางและเริ่มตน
ทําในสิ่งที่จะดํารงเทคโนโลยี การทํามีดอรัญญิก อันเปนสมบัติและเอกลักษณไทยใหพัฒนาและ           
คงอยูตลอดไป 
 ปจจุบันนี้ มีดที่ใชเครื่องมือไฟฟา จะทําใหมีดมีความประณีตมาก ตกแตงลวดลาย
สวยงาม บางรายมีแทนปนรูปมีดจะทําใหรูปมีดมีขนาดเทาๆ กันและเหมือนกัน โดยในสมัยกอน 
การทํามีดตองอาศัยคนงานหลายคน เชน คนตีพะเนิน จะตองฝกหัดกันมาเปนอยางดี จะตองรูวามีด
รูปไหนควรตีตรงไหน และจะตองคอยฟงสัญญาณการใชเสียงของผูจับเหล็กนี้ ตามภาษาชาวบาน
เรียกวา “หนาเตา” ซ่ึงจะตองเปนคนที่มีความรูเกี่ยวกับการทํามีดเปนอยางดีเยี่ยม 
 สถานที่ที่ใชในการทํางานบริเวณหมูบานตีมีดเกือบทั้งตําบลทาชางจะมีลักษณะการตั้ง
บานเรือนอยูแบบขนานไปกับสองฟากฝงของแมน้ําปาสัก แตละหลังจะปลูกบานแบบใตถุนสูง เพื่อ
ปองกันน้ําที่อาจจะเออลนสองฟากฝงแมน้ํามาทวมบานเรือนได การตีมีดของชาวบานสวนใหญ       
จะใชบริเวณใตถุนบานเปนที่ประกอบการทํามีด ตั้งแตการปดมีดคม ไลมีด ลับมีด ยกเวนการเผา
เหล็กใหรอนแดง สวนมากชาวบานจะสรางเปนโรงเรือนเล็กๆ ตางหาก เพื่อปองกันอัคคีภัยที่จะเกิด
ขึ้นมาได ถึงแมบริเวณใตถุนของชาวบานจะสูงโปรงก็ตาม แตลักษณะของงานที่ตองใกลกับความ
รอนจากเตาเผาเหล็ก (สถาบันอยุธยาศึกษา.  2552 : ออนไลน) 
 
2.  นิยามของ “แบรนดอรัญญิก” 
 ตราสินคาหรือช่ือยี่หอ (Brand) เปนสัญลักษณอยางหนึ่งที่สําคัญที่จะตองมีความโดดเดน
และดูนาสนใจ เพื่อใหผูบริโภคจดจําชื่อเรียกสินคาไดงาย นอกจากนี้ยังเปนสิ่งที่เปรียบเสมือน
เครื่องหมายที่ควบคุมใหองคกรผูเปนเจาของตราสินคานั้นๆ ตองพยายามรักษามาตรฐานของคน        
ในทุกๆ ดานไมวาจะเปนปริมาณ คุณภาพ ราคา หรือพัฒนาการทางเทคโนโลยี ฯลฯ ใหสม่ําเสมอ
เพื่อไมใหเสียช่ือ ซ่ึงเปนผลใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นในตัวสินคาหรือบริการที่ออกมาโดยใช           
ตราสินคาหรือตราสัญลักษณของบริษัทเหลานั้น  
 จากขอมูลของกรมทรัพยสินทางปญญาเรื่องสิ่งบงชี้ทางดานภูมิศาสตรซ่ึงเปนทรัพย          
ทางปญญาประเภทหนึ่ง ซ่ึงจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อมีความเชื่อมโยงระหวางปจจัยสําคัญสองประการ 
คือธรรมชาติและมนุษย คือการที่ชุมชนอาศัยลักษณะเฉพาะที่มีอยูในแหลงภูมิศาสตรตามธรรมชาติ 
เชน สภาพดินฟาอากาศ  หรือวัตถุดิบเฉพาะในพื้นที่ มาใชประโยชนในการผลิตสินคาในทองถ่ิน
ของตนขึ้นมา ทําใหไดผลิตภัณฑที่มีคุณลักษณะพิเศษที่มาจากพื้นที่ดังกลาว คุณลักษณะพิเศษนี้อาจ
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หมายถึง คุณภาพ ช่ือเสียงหรือคุณลักษณะเฉพาะอื่นๆที่มาจากแหลงภูมิศาสตรนั้นๆ (กรมทรัพยสิน
ทางปญญา.  2554 : ออนไลน)  
 สําหรับแบรนดอรัญญิก ถาเปนผูผลิตมีดหรือชุดบนโตะอาหารใชแบรนดอรัญญิก จะตอง
อยูในภูมิลําเนา อําเภอนครหลวง จังหวัดพระนครศรีอยุธยา เทานั้น 
 
3.  อุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหาร 
 3.1  ขอมูลเก่ียวกับอุตสาหกรรมการผลิตเครื่องใชบนโตะอาหาร 
 อุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสของประเทศไทยเริ่มจากการผลิต
เพื่อทดแทนการนําเขา และมีการพัฒนาจนสามารถผลิตสินคาไดคุณภาพดีและสามารถสรางรายได
ใหกับประเทศดานการสงออกไดอยางตอเนื่อง 
 ลักษณะการผลิตในอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสแบงออกเปน 2 
ประเภท คือ 1) การผลิตในลักษณะจํานวนมาก ซึ่งสวนใหญจะใชเครื่องจักรในการผลิตตลาดจะมี
การแขงขันคอนขางสูงทั้งในประเทศและตางประเทศ 2) แบบงานฝมือที่เนนรูปแบบเฉพาะใน             
แตละชิ้นงาน เปนการผลิตเพื่อการสงออกและผลิตตามคําสั่งของลูกคาเปนสวนใหญ ถึงแมการผลิต
ในลักษณะนี้จะมีการแขงขันที่ตํ่ากวา เนื่องจากตองอาศัยแรงงานฝมือ และผูผลิตก็จําเปนตองมี
ความสามารถในการออกแบบใหตรงกับความตองการของตลาด โดยปจจุบันมีผูผลิตรวมกันทั้งสิ้น
ประมาณ 20 - 30 ราย ทั้งนี้ประมาณรอยละ 50 จะเปนการผลิตเพื่อการสงออก (กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) ซ่ึงผูวิจัยขอเสนอเฉพาะรายชื่อผูผลิตเครื่องใชบนโตะอาหาร      
รายใหญและรายยอยที่มีช่ือเสียง และใชประกอบการสัมภาษณในการวิจัยคร้ังนี้  
 สําหรับผูผลิตเครื่องใชบนโตะอาหาร (รายใหญ) มีทั้งหมด 4 ราย โดยผูวิจัยไดแสดง
รายละเอียดขอมูลของผูผลิตรายยอยแตละรายในตาราง 1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 12

ตาราง 1  แสดงรายชื่อผูผลิตรายใหญเครื่องใชบนโตะอาหาร 
 
รายช่ือผูผลิตรายใหญ ที่อยู รายละเอียด 

   
AYUTTHAY 
HERITAGE 

48/4 หมู 5 ตําบลแมลา 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัระนครศรีอยุธยา 

-  จดทะเบียนนติิบุคคล  
-  มี MK เปนลูกคารายใหญ  
-  มีคนงานประมาณ 30 – 40 คน 

R.THAI BRONZE 114/3 ถนนวภิาวด-ีรังสิต 
แขวงดนิแดง 
กรุงเทพมหานคร 

-  จดทะเบียนนติิบุคคล 
-  เปนสมาชิกรมสงเสริมการสงออก 
-  ออกงานแสดงสินคาทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ 
สยามเทวาภัณฑ 22/9 แขวงมีนบุรี 

เขตมีนบุรี 
กรุงเทพมหานคร  

-  จดทะเบียนเปนนิติบุคคล 
-  มีความถนัดเรือ่งดามไมเปนพิเศษ 
-  ออกงาน OTOP 

BARA STAINLESS 
WORK 

968 อาคารอื้อจือเหลียง 
ถนนพระราม 4  
แขวงสีลม เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร 
 

-  จดทะเบียนนติิบุคคล 
-  ตั้งอยูในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา มีสํานักงานที่
กรุงเทพฯ 

-  เปนโรงงานผลิตชอน สอม งาน 
และเปนผูประกอบการคา ดาน
งานฝมือดวย สวนใหญเนนขาย
ในโรงแรม และรานอาหาร 

   
 
 สําหรับผูผลิตเครื่องใชบนโตะอาหาร (รายยอย) ที่มีสถานประกอบการในเขตพื้นที่
หมูบานอรัญญิก อําเภอนครหลวง จังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีทั้งหมด 9 ราย โดยผูวิจัยไดแสดง
รายละเอียดขอมูลของผูผลิตรายยอยแตละรายในตาราง 2  
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ตาราง 2 แสดงรายชื่อผูผลิตรายยอยเครื่องใชบนโตะอาหาร  
 
รายช่ือผูผลิตรายยอย ที่อยู รายละเอียด 

   
คุณวินยั  รวยเจริญ 162/3 หมู 7 ตาํบลทาชาง 

อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
- ออกงาน OTOP 

คุณดิษพร  นาคะบุตร 
(รานโพธิ์ทอง) 

44/1 บานตนโพธิ์ หมู 6 
ตําบลทาชาง   
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
- ออกงาน OTOP 

คุณสมบัตติ  ศรีสุข
สมวรรณ 

32 บานตนโพธิ์ หมู 6 
ตําบลทาชาง อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

คุณบุญสม  ศรีสุข 
(ราน ส.อรัญญิก) 
 

190/2 หมู 6 ตาํบลทาชาง 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

คุณสุรชาติ  ยพุจันทร 
(รานอรัญญิก             
แฮนดคราฟท) 

51/2 บานไร หมู 6 
ตําบลพระนอน 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

คุณอดุลย 36/4 หมู 5 ตําบลพระนอน 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

คุณบริพันธ 80/2 หมู 7 ตําบลทาชาง 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

คุณคํารณ 64/1 หมู 5 ตําบลนครหลวง 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 
รายช่ือผูผลิตรายยอย ที่อยู รายละเอียด 

   
คุณไพบูลย  ศรีสุข 42/1 บานตนโพธิ์ หมู 6 

ตําบลทาชาง 
อําเภอนครหลวง 
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 

- เปนบุคคลธรรมดา 
- ตั้งอยูในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
- ออกงาน OTOP 

 
 การผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารนั้น ผูผลิตรายใหญและรายยอยจะมีขั้นตอน กระบวนการ
ในการผลิตที่แตกตางกัน โดยผูวิจัยไดอธิบายเปนหัวขอหลัก เพื่อใหเห็นถึงความแตกตางอยาง
ชัดเจนยิ่งขึ้น  ดังแสดงในตาราง 3 
 
ตาราง 3 แสดงความแตกตางของผูผลิตรายใหญ – ผูผลิตรายยอย 
 

ผูผลิตรายใหญ ผูผลิตรายยอย 
  

1.  มีฝาย R&D พัฒนาสินคาใหสินคามีความ
หลากหลายมากขึ้น 

1.  ไมมีการพฒันาและหาขอมูลในเรื่องของ
การออกแบบงานที่ชัดเจน 

2.  มีการตรวจสอบคุณภาพสนิคาโดยไดรับการ
รับรองจาก ISO 9001:2008 

2.  ไมมีการตรวจสอบคุณภาพสินคาที่
ชัดเจน 

3.  มีการควบคุม / ตรวจสอบวัตถุดิบทุกครั้งโดย
ทําการประเมนิผล 

3.  ไมมีการประเมินและตรวจสอบ 

4.  มีกําลังการผลิตที่สามารถรองรับคําสั่งตาม
ความตองการของลูกคาได 

4. จํานวนกําลังการผลิตมีจํากัด 

5.  มีการทําการตลาดทั้งภายใน – ภายนอก 5.  ไมมีการทําการตลาดโดยตรง 
6.  เปนผูผลิตรายแรกและรายใหญในประเทศไทย - 
7.  มีแบรนดสินคาเปนของตนเอง - 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ผูผลิตรายใหญ ผูผลิตรายยอย 
  

8.  มีหนารานขายสินคาโดยตรง - 
9.  มีการออกงานแสดงสินคาทั้ง

ภายในประเทศ และตางประเทศ 
9.  มีการออกงานแสดงสินคาในประเทศ      
 (งานจําหนายปลีก) 

  
 
 3.2 ปจจัยการผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลส 
 วัตถุดิบหลักที่ใชในการผลิต ไดแก แผนเหล็กกลา ไมเปนสนิมซึ่งเปนยังคงตองพึ่งพาการ
นํา เขาทั้งหมดสวนวัตุดิบอื่น เชน ลูกปอ วัสดุสําหรับขัดผิว สามารถหาซื้อไดภายในประเทศ 
เครื่องจักรหลักที่ใชในการผลิตทั้งเครื่องตัดเหล็ก เครื่องปม เครื่องขัด สวนใหญยังตองพึ่งพาการนํา 
เขาเนื่องจากมีคุณภาพและประสิทธิภาพที่สูงกวา แรงงานสวนใหญในอุตสาหกรรมจะเปนแรงงาน
ทั่วไป ยกเวนการผลิตในลักษณะงานฝมือ ตองใชแรงงานฝมือ ซ่ึงสามารถอธิบายได ดังนี้                 
(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) 
 1.  วัตถุดิบหลักที่ใชในการผลิตไดแก  
        1.1 เหล็กแผนประเภทเหล็กกลาไมเปนสนิม ตองพึ่งพาการนํา เขาจากตางประเทศ
ทั้งหมดโดยเฉพาะญี่ปุน ประเทศในสหภาพยุโรป โดยผูนําเขารายใหญ ไดแก บริษัท ไทยนอกสตีล 
จํากัด 
        1.2 ลูกปอ และผาทราย เปนสวนประกอบที่สําคัญอยางหนึ่งในการปดผิวผลิตภัณฑ
ใหเรียบ (Brushing) สามารถหาซื้อไดภายในประเทศ โดยลูกปอราคาลูกละประมาณ 250 บาท 
        1.3  ยาขัดผิว (Polish) ทํา ใหผิวของผลิตภัณฑเงา มันวาวสวยงาม 
        1.4  แบบพิมพสําหรับหลอ 
        1.5 บรรจุภัณฑ 
 2.   เครื่องจักรที่ใชในกระบวนการผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสประ
กอบดวย  
  2.1  เครื่องตัดเหล็ก สามารถหาซื้อไดภายในประเทศจากตัวแทนจําหนาย โดยแหลง
ที่มีจําหนายมาก ไดแก วรจักร และเวิ้งนาครเกษม หรือนําเขาโดยตรงจากตางประเทศ เชน ญ่ีปุน 
ไตหวัน เปนตน 
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  2.2 เครื่องปมขึ้นรูป สามารถหาซื้อไดภายในประเทศจากตัวแทนจํา หนาย หรือนํา 
เขาโดยตรงจากตางประเทศ เชน จีน ไตหวัน ญ่ีปุน เปนตน โดยระดับราคาจะขึ้นกับกําลังในการ
ผลิตและแรงกดของเครื่องซึ่งสวนใหญจะราคาตั้งแต 100,000 บาท ขึ้นไป 
  2.3 เครื่องเจียรผิว และเครื่องขัดผิวซ่ึงมีทั้งระบบอัตโนมัติและกึ่งอัตโนมัติ 
  2.4 อุปกรณสําหรับการตี (มีด ดามชอน-สอม) และเครื่องเชื่อม 
 เพื่อความชัดเจน ผูวิจัยไดเขียนผังเกี่ยวกับกระบวนการผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารของ
ผูผลิตรายใหญ – รายยอย ดังแสดงในภาพประกอบ 2 และภาพประกอบ 3  
 

         ผูผลิตรายใหญ 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2  กระบวนการผลิต และตรวจสอบของผูผลิตรายใหญ 

ลูกคา 

รับ order 

วางแผน 

ผลิต 

ลูกคา 

จัดสง 

การบรรจุหีบหอ 

ตรวจสอบคุณภาพ 

สโตร 

จัดซื้อ 

ซอมบํารุง 

การสอบเทียบ 

การคัดเลือก/ประเมินผูขาย 

ทรัพยากรมนุษย 

KPIs และ Improvement 

การตรวจติดตาม IQA 

การแกไข/ปองกัน 

การทบทวนฝายบริหาร 

การแกไข/ปองกัน 

การฝกอบรม 

การควบคุมเอกสาร 

การควบคุมบันทึก 

ออกแบบ 



 17

         ผูผลิตรายยอย 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการผลิตของผูผลิตรายยอย 
 

 สําหรับสินคาประเภทอุปกรณบนโตะอาหาร ไดแก ชอน มีด สอม เชิงเทียน จาน แจกัน 
กระปุกพริกไทย ชาม เหยือกน้ํา ถังไวน ชุดเครื่องปรุง ปลอกผา ถาด และเหยือกกาแฟ  
 จากการสอบถามและสัมภาษณผูผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลส ผูวิจัยได
นําขอมูลที่ไดจากการสอบถามและสัมภาษณมาสังเคราะห และสรุปออกเปนประเด็นสําคัญ ไดดังนี้ 
 1.   ขาดแคลนแรงงานที่มีฝมือ เพราะงานที่ทําเปนงานที่ตองอาศัยทักษะ และความ
ชํานาญในงาน 

ลูกคา 

รับ order 

วางแผน 

ผลิต 

ลูกคา 

จัดสง 

การบรรจุหีบหอ 

ตรวจสอบคุณภาพ 

ออกแบบ 
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 2.   สินคาบางแบบมีขั้นตอนการทํางานที่ซํ้าซอน 
 3.   เกิดปญหาเศรษฐกิจของโลกสงผลกระทบตอยอดการสั่งซื้อจากลูกคา 
 4.   ถูกตัดราคาจากผูคารายยอยย 
 สําหรับการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะอาหารนั้นตาม
พระราชบัญญัติมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม พ.ศ. 2511 ไดกําหนดคําวา มาตรฐาน ไววา 
มาตรฐาน คือ ขอกําหนดรายการอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางเกี่ยวกับ  
 1.  จําพวก  แบบ  รูปราง  มิติ  การทํา  เครื่องประกอบ  คุณภาพ  ช้ัน  สวนประกอบ 
ความสามารถ ความทนทานและความปลอดภัยของผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  
 2.   วิธีทําวิธีออกแบบ วิธีเขียนรูป วิธีใช วัตถุที่จะนํามาทําผลิตภัณฑอุตสาหกรรม และ
ความปลอดภัยอันเกี่ยวกับการทําผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  
 3.   จําพวก แบบ รูปราง มิติของหีบหอ หรือส่ิงบรรจุชนิดอื่นรวมตลอดถึงการทําหีบหอ
หรือส่ิงบรรจุชนิดอื่น วิธีการบรรจุ หุมหอหรือผูกมัดและวัตถุที่ใชในการนั้นดวย  
 4.   วิธีทดลอง วิธีวิเคราะห วิธีเปรียบเทียบ วิธีตรวจ วิธีทดสอบและวิธีช่ัง ตวง วัด อัน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  
 5.   คําเฉพาะ คํายอ สัญลักษณ เครื่องหมาย สี เลขหมาย และหนวยที่ใชในทางวิชาการ
อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  
 6.   ขอกําหนดรายการอยางอื่นอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ตามที่รัฐมนตรี
ประกาศหรือตามพระราชกฤษฎีกา  
 จากความหมายตามพระราชบัญญัติฯ จะเห็นไดวาคําวามาตรฐานมีความหมายครอบคลุม
ในหลาย ๆ เร่ือง ซ่ึงอาจสรุปไดวา หมายถึง ขอกําหนด กฎระเบียบ หรือแนวทางปฏิบัติหรือลักษณะ 
เฉพาะของกิจกรรม หรือผลอันจะเกิดขึ้นเนื่องจากกิจกรรมนั้น ๆ ที่ไดตกลงรวมกัน และไดรับการ
จัดทําเปนลายลักษณอักษร โดยไดรับความเห็นชอบจากองคกรที่เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไป เพื่อใช
เปนแนวทางหรือหลักเกณฑ ในการดําเนินการเพื่อบรรลุตามขอกําหนดที่วางไว 
 สําหรับระดับของมาตรฐานแบงไดเปนหลายระดับ สามารถสรุปคราว ๆ ไดดังนี้ 
 1.   มาตรฐานระดับบุคคลหรือหนวยงาน เปนมาตรฐานที่กําหนดขึ้นโดยแตละบุคคล 
หรือหนวยงาน รวมไปถึงระดับบริษัท หรือองคกร (ซ่ึงอาจมีความแตกตาง หรือไมไดรับการ
ยอมรับจากบุคคลหรือองคกรอื่น) เชน ขอกําหนดในการวางแผนผังการทํางาน การออกแบบ
ผลิตภัณฑ เปนตน 
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 2.   มาตรฐานระดับกลุมสมาพันธ เปนมาตรฐานที่กําหนดขึ้นโดยความรวมมือของกลุม
องคกรที่ทําธุรกิจประเภทเดียวกัน เชน กลุมผูผลิตอาหารกระปอง กลุมผูแปรรูปยางพารา กลุม
ผูผลิตชิ้นสวนรถยนต เปนตน  
 3.   มาตรฐานระดับประเทศ เปนมาตรฐานที่ไดจากการประชุมหารือเพื่อหาขอตกลง
รวมกันของผูเกี่ยวของหลายฝายในชาติ โดยมีหนวยงานมาตรฐานของชาตินั้น ๆ เปนศูนยกลาง  
 4.  มาตรฐานระดับภูมิภาค เปนมาตรฐานที่เกิดขึ้นจากการประชุมปรึกษาหารือกัน
ระหวางประเทศในภูมิภาคเดียวกัน แลวกําหนดขอตกลงรวมกัน สวนมากจะเปนการปรับมาตรฐาน
ระดับประเทศในภูมิภาคเดียวกัน ใหมีสาระสําคัญสอดคลองกัน  
 5.   มาตรฐานระดับนานาชาติ เปนมาตรฐานที่ไดจากขอตกลงรวมกันของประเทศสมาชิก 
ตาง ๆ ที่มีความสนใจรวมกัน เชน มาตรฐานระหวางประเทศขององคการระหวางประเทศวาดวย
การมาตรฐาน (International organization for standardization - ISO)  
 มาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (มอก.) หมายถึง ขอกําหนดทางวิชาการที่ สํานักงาน
มาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) ไดกําหนดขึ้นเพื่อใชเปนแนวทางแกผูผลิตในการผลิต
สินคาใหมีคุณภาพในระดับที่เหมาะสมกับการใชงานมากที่สุดโดยจัดทําออกมาเปนเอกสารและ
จัดพิมพเปนเลม ภายในมอก.แตละเลมประกอบดวยเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการผลิตผลิตภัณฑนั้นๆ 
เชน เกณฑทางเทคนิค คุณสมบัติที่สําคัญ ประสิทธิภาพของการนําไปใชงาน คุณภาพของวัตถุดิบที่
นํามาผลิตและวิธีการทดสอบเปนตน (กรมพัฒนาธุรกิจการคา.  2551 : ออนไลน) 
 3.3 วิธีการแบงเกรดและการกําหนดราคาเครื่องใชบนโตะอาหาร  
 การแบงเกรดเครื่องใชบนโตะอาหาร สามารถแบงออกได ดังนี้ 
 เกรด A เปนสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุด และไมมีตําหนิ โดยมีลักษณะเฉพาะ คือ 1) วัตถุดิบ
ที่เลือกใชตองเปนสแตนเลสเกรด 304 เพียงอยางเดียว 2) กระบวนการผลิตตองมีการควบคุมที่
เขมงวด 3) การตรวจสอบสินคาจะตองไดมาตรฐานที่กําหนด 4) สินคามีคุณภาพ ไมมีรอยตําหนิที่
เกิดจากการผลิต และ 5) สินคาที่ผลิตออกมา ตองมีความใกลเคียงในรูปแบบหรือมีความแตกตาง
นอยที่สุด 
 เกรด B  เปนสินคาที่มีคุณภาพรองลงมาจากเกรด A  และมีตําหนิเพียงเล็กนอย โดยมี
ลักษณะเฉพาะ คือ 1) วัตถุดิบที่ใชอาจจะเปนเกรด 304 หรือ 302 ก็ได 2) การควบคุมการผลิตไม
เขมงวด 3) การตรวจสอบสินคามีนอย 4) สินคามีตําหนิไมไดคุณภาพ และ 5) สินคาที่ผลิตออกมา
รูปรางจะมีความแตกตางมากเกินกวา 30% 
 เกรด C  เปนสินคาที่มีคุณภาพรองลงมาและมีตําหนิมากกวาเกรด B  โดยมีลักษณะเฉพาะ 
คือ 1) วัตตถุดิบที่ใชสแตนเลสเกรด 302  เพียงอยางเดียว 2) ไมมีการควบคุมการผลิต 3) ไมมีการ
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ตรวจสอบคุณภาพสินคา 4) สินคาไมมีคุณภาพตามมาตรฐานที่กําหนด และ 5) รูปรางสินคาไม
เหมือนกับรูปแบบที่กําหนด ซ่ึงมีความแตกตางจากตนแบบถึง 50 เปอรเซ็นต 
 สําหรับการกําหนดราคาผลิตภัณฑจําเปนตองมีองคประกอบรวมโดยถือวาเปนตนทุนการ
ผลิต ซ่ึงทําใหเกิดผลกําไรแกผูผลิต เกิดจากการวาจาง เกิดจากการใชแรงงาน ตลอดจนการใช
ทรัพยากรตางๆ มาสรางใหบรรจุภัณฑมีบทบาท โดยมีปจจัยตางๆ ที่มีผลตอราคาของบรรจุภัณฑ 
ไดแก 1) ตนทุนการผลิต ซ่ึงเปนการกําหนดราคาขั้นพื้นฐาน 2) ขั้นตอนการผลิต กระบวนการผลิต 
ความยากงายในการผลิต และระยะเวลาในการผลิต 3) เครื่องมือ เครื่องจักรที่ใชในการผลิตและ
บรรจุภัณฑ 4) คาแรงงานและคาใชจายที่เกี่ยวของ และ 5)  อัตรากําไรเบื้องตน  
 3.4  การบรรจุหีบหอผลิตภัณฑเคร่ืองใชบนโตะอาหาร 
 การบรรจุภัณฑหรือการบรรจุหีบหอเปนสวนหนึ่งของกระบวนการทางการตลาด 
โดยเฉพาะปจจุบันที่การผลิตสินคาหรือบริการที่ไดเนนหรือใหความสําคัญกับผูบริโภค จะเห็นได
วาการบรรจุภัณฑหรือการบรรจุหีบหอมีบทบาทมากขึ้น โดยที่ความตองการใชบรรจุภัณฑใน
สมัยกอน คือ ความสามารถในการเก็บรักษาสินคาใหคงสภาพในระยะเวลาหนึ่งหรือจนกวาจะ
นําไปใช ตอมาตลาดของสินคา กระจายกวางขวางขึ้น จึงเกิดความตองการบรรจุภัณฑเพื่อความ
สะดวกในการสงมอบตอลูกคา เพื่อความปลอดภัยในการขนสง และเมื่อมีการแขงขันมากขึ้น บรรจุ
ภัณฑจึงมีบทบาทในดานการสงเสริมการตลาด การเลือกบรรจุภัณฑเร่ิมเนนเรื่องความสวยงาม 
สะดุดตา เรียกรองความสนใจไดดีกวา ตลอดจนพิจารณาถึงความสะดวกในการนําไปใช 
 บรรจุภัณฑที่ดี นอกจากเอื้ออํานวยความสะดวกในการใชของผูบริโภคแลว ยังสามารถ
ใหความสะดวกในการนําไปจําหนายของรานคาสง-คาปลีก เนื่องจากสามารถนําไปตั้งโชวขายได
ทั้งบรรจุภัณฑนั้นๆ สงมอบตอลูกคาไดสะดวก แยกหนวยขายไดงาย หรือเพิ่มยอดขายไดดวยหีบ
หอรวม ซ่ึงโรงงานผลิตสินคา บรรจุภัณฑสามารถสรางความสะดวกและชวยลดคาใชจายในการ
ผลิตได จากการที่สามารถเชื่อมตอเขาในขบวนการผลิต พับเก็บ จะทําใหสามารถลดตนทุนการผลิต
ไดมาก ซ่ึงบรรจุภัณฑที่นํามาใชบรรจุหีบหอผลิตภัณฑทุกชนิด ยอมจะมีพื้นที่บนบรรจุภัณฑนั้น ซ่ึง
สามารถนํามาใชประโยชนในการวสื่อวารขอมูลตางๆ กับผูซ้ือได ดวยตราสินคา (Brand) เพื่อจะสื่อ
ใหทราบวาผลิตภัณฑนั้นมาจากใคร  และมีคุณภาพระดับใด สามารถอธิบายคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑได บอกวิธี บอกสวนประกอบตางๆ ของผลิตภัณฑได บอกปริมาณบรรจุ อายุการใชงาน 
คําเตือน รวมท้ังสรางรูปภาพ เพื่อธิบายถึงตัวผลิตภัณฑดวยส่ิงที่เรียกวาฉลาก (Label) (สุดาดวง  
เรืองรุจิรา.  2543 : 146) การเพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑไดดวยการบรรจุภัณฑที่เหมาะสม ยอมจะ
นํามาซึ่งการเพิ่มกําไรแกกิจการดวย จากการสามารถจําหนายไดในราคาที่สูงขึ้น การประหยัดที่
เกิดขึ้นจากการขนสง การประหยัดที่เกิดขึ้นจากการลดการสูญเสียตางๆ ได และสามารถยืดอายุการ
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จําหนายได เพิ่มอุปสงคใหสินคาไดเพิ่มขึ้น ขยายตลาดใหใหญขึ้น กระจายกวางขวางขึ้นได                 
(ณัฐกรณ  แหวเพ็ชร.  2549 : 23)  
 จึงอาจกลาวไดวาเครื่องใชบนโตะอาหารนั้นควรจะเนนการออกแบบที่แปลกใหมและ
หลากหลาย และควรมีการศึกษาแนวโนมของรูปแบบซึ่งเปนที่ตองการของตลาด ทั้งนี้การผลิตเพื่อ
สงออกจะสามารถไดรับอัตรากําไรโดยเฉลี่ยคอนขางสูง เพราะสามารถตั้งราคาสูงไดถารูปแบบ 
เปนที่ถูกใจของตลาด แตหากเปนตลาดในประเทศจะมีอัตรากํา ไรโดยเฉลี่ยที่ตํ่ากวาเนื่องจาก                 
ไมสามารถแขงขันดานราคาไดและตลาดในประเทศจะมีการลอกเลียนแบบเร็ว ดังนั้นควรมีการ
ออกแบบผลิตภัณฑที่แปลกใหมตางจากที่มีอยูแลวในตลาดและมีการจดลิขสิทธิ์ และสิทธิบัตร
ผลิตภัณฑที่ออกแบบและผลิตขึ้นมาดวย (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) 
 3.5 การจําหนายผลิตภัณฑเคร่ืองใชบนโตะอาหาร 
 การจําหนายผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะอาหาร แบงออกเปน 6  ประเภท ไดแก 
 1. ประเภทผลิตจําหนายตามใบสั่ง ผูผลิตจะทําการผลิตตามคําสั่งของผูซ้ือหรือผูบริโภค
และจัดจําหนายตามขอตกลงในสัญญาหรือตามใบสั่งของผูส่ังเทานั้นโดยผูผลิตหรือผูขายจะผลิต
หรือขายก็ตอเมื่อผูบริโภคจะทําการสั่งผลิตตามใบสั่งซึ่งผูผลิตจะไมผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑเก็บ
สะสมไว การผลิตเปนครั้งคราวตามใบสั่งนี้จะมีการสั่งผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑในทุกประเภท และ
ในหลายชนิด สวนการสั่งผลิตก็จะมีมากบาง นอยบางแลวแตความตองการของผูส่ัง  
 2. ประเภทผลิตจําหนายแบบขายสงเทานั้น ผูผลิตหรือผูขายจะผลิตหรือจําหนาย
ผลิตภัณฑใหแกผู อ่ืนครั้งละมากๆ เพื่อผู อ่ืนที่ ซ้ือนั้นจะไดนําเอาผลิตภัณฑไปจําหนายใหแก
ผูบริโภคตออีกทอดหนึ่ง และการผลิตประเภทนี้ผูผลิตจะผลิตเก็บไวในสตอกเปนครั้งคราวตามฤดู
ที่จําเปนตอผลิตภัณฑนั้นๆ ซ่ึงไมตรงกัน เชน ใกลถึงวันปใหมก็จะผลิตมีดประเภทของขวัญ               
ของชํารวย เปนตน การผลิตสินคาประเภทนี้ผูผลิตจะทําการผลิตในทุกประเภท สําหรับชนิดนั้นก็มี
อยูหลายชนิด ซ่ึงจะขึ้นอยูกับเศรษฐกิจในปนั้นๆ เปนองคประกอบดวย 
 3. ประเภทผลิตจําหนายแบบขายปลีกนั้น ผูผลิตหรือผูขายไดจําหนายผลิตภัณฑใหแก
ผูบริโภคคนสุดทาย ซ่ึงผูบริโภคจะใชไปเพื่อบริโภคตามความตองการ ซ่ึงการผลิตผลิตภัณฑหรือ
สินคาประเภทนี้จะทําการผลิตครั้งละไมมาก เปนการผลิตขึ้นมาเพื่อแสดงไวหนาบานหรือหนาราน
เพื่อขายใหแกผูบริโภคที่ผานไปมา และผูที่มาทองเที่ยวหรือนําไปขายในงานนิทรรศการตางๆ            
แตละประเภทและชนิดผูผลิตจะผลิตเก็บไวไมมาก เพียงกะประมาณไวพอแกความตองการของผู
ซ้ือหรือผูบริโภคเทานั้น ซ่ึงการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑประเภทผลิตเปนครั้งคราวแบบขายปลีกนี้ 
ผูผลิตจะผลิตไมตอเนื่อง แตจะพิจารณาถึงความจําเปนเกี่ยวกับการใชสอย หรือความตองการของ
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ผูบริโภคเปนหลัก การพิจารณาความตองการของผูบริโภคนั้นผูผลิตจะใชการสังเกตและจาก
ประสบการณที่ผานมาแลวในแตละป ซ่ึงก็จะใกลเคียงกับความเปนจริง  
 4. ประเภทผลิตเปนประจําตามใบสั่ง ซ่ึงการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑประเภทผลิตเปน
ประจําตามใบสั่งนี้ ผูผลิตหรือชาวบานชุมชนอรัญญิกจะมีลูกคาประจํา แตลูกคาประเภทนี้จะตกลง
กับผูผลิตหรือชาวบานชุมชนอรัญญิกถึงความตองการสินคาหรือผลิตภัณฑวาจะมีขึ้นก็ตอเมื่อลูกคา
นั้นจะตองทําการสั่งใหผลิตเทานั้นการสั่งผลิตจะกระทําโดยใบสั่งหรือติดตอดวยวิธีการอยางอื่น ซ่ึง
ก็ถือวาเปนการสั่งใหทําการผลิตนั่นเอง และการสั่งใหผลิตนั้นจะทํากันแบบตอเนื่องหรือแบบ
ประจํา แตทั้งนี้ก็ตองแลวแตความตองการของลูกคาหรือผูบริโภค ซ่ึงจะเปนผูส่ังในแตละประเภท
และชนิดเปนครั้งๆ ไป โดยปกติแลวผลิตภัณฑของชาวบานอรัญญิก ซ่ึงมีฐานะเปนผูผลิตนั้นจะถูก
ส่ังใหผลิตตามใบสั่งนี้จะมีทุกประเภท และหลายชนิด ตามความตองการของตลาด โดยลูกคา          
สวนใหญของชาวบานชุมชนอรัญญิกจะอยูตางจังหวัด ซ่ึงเปนบริเวณจังหวัดใกลเคียงกับจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา เชน ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง จันทบุรี นครสวรรค และกรุงเทพมหานคร            
เปนตน 
 5. ประเภทผลิตเปนประจําแบบขายสง สําหรับการผลิต สําหรับการผลิตสินคาหรือผลิต
ผลิตภัณฑประเภทผลิตเปนประจําแบบขายสงนั้น ผูผลิตหรือชาวบานชุมชนบานอรัญญิกจะผลิต
สินคาหรือผลิตภัณฑ เพื่อจําหนายคร้ังละมากๆหรือจํานวนมาก  โดยการผลิตสงใหลูกคาหรือผูส่ัง
ผลิตในขั้นแรกกอน แลวลูกคาหรือผูส่ังผลิตจะนําไปจําหนายใหแกลูกคาของตนอีกทอดหนึ่ง โดย
ปกติผูผลิตจะทําการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑเก็บไวในสตอกเพื่อรอการจําหนายที่เปนลูกคาประจํา
ซ่ึงเปนสินคาที่ตองการของตลาดอยูตลอดเวลา โดยผลิตภัณฑหรือสินคาประเภทผลิตเปนประจํา
แบบขายสง ชาวบานชุมชนบานอรัญญิกไดทําการผลิตหรือขายสินคาในทุกประเภท และหลายชนิด
ดวยกัน  
 6. ประเภทผลิตเปนประจําแบบขายปลีก การผลิตผลิตภัณฑประเภทผลิตเปนประจํา
แบบขายปลีกนั้น ผูผลิตซึ่งเปนชาวบานชุมชนบานอรัญญิกมีความชํานาญในการผลิตเปนอยางมาก 
เพราะเปนการผลิตประเภทประจําทําใหเกิดความชํานาญ เนื่องจากผลิตซ้ําในตระกูลประเภทและ
ชนิดนั้นบอยๆ แตดังที่กลาวมาแลวผูผลิตหรือผูขายจะผลิตแตละครั้งจะมีปริมาณไมมาก คงเปน
เพียงการผลิตเพื่อขายใหแกผูบริโภคโดยตรง หรือมีสํารองไวแสดงใหลูกคาหรือผูบริโภคไดดูหาก
เกิดความพอใจก็จะตกลงซื้อขายกันในขณะนั้น (ธเนศ  สุจันทรา.  2538 : 22) 
 สําหรับชองทางการจําหนายในประเทศสามารถแบงออกไดเปนหลายลักษณะไดแก                 
1) จําหนายโดยตรงโดยเจาะกลุม ลูกคาหลัก เชน โรงแรมระดับ 5 ดาว ภัตตาคารขนาดใหญ 
โรงพยาบาล และในปจจุบันไดมีการจําหนายเขาระบบขายตรง (Direct sale)  2) จําหนายผานโชวรูม
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และหางสรรพสินคา 3) จําหนายผานตัวแทนจําหนาย รานคาสง รานคาปลีก เปนตน ทั้งใน
กรุงเทพฯและตางจังหวัด 4) จําหนายผานการออกบูธ หรืองานแสดงสินคาตางๆ 5) จําหนายในรูป
ของแถมไปกับสินคาประเภทอื่นๆ รวมถึงในลักษณะของรถเรขายของซึ่งจะสามารถกระจาย
สินคาเขาไปในพื้นที่ตางๆ ไดกวางขวางมากขึ้น สวนใหญเปนสินคาในระดับลาง และ 6) จําหนาย
ในตางประเทศ จะเปนลักษณะจําหนายผานตัวแทนจําหนาย หรือลูกคาจากตางประเทศสั่งซื้อจาก
โรงงานโดยตรง และในบางครั้งลูกคาจะเปนผูเสนอ-ออกแบบมาให (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม. 
2546 : ออนไลน)  
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําเสนอรายชื่อตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะ
อาหาร ทั้งหมด 4 ราย ดังแสดงในตาราง 4 
 
ตาราง 4  แสดงรายชื่อตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑคร่ืองใชบนโตะอาหาร 
 
รายช่ือผูประกอบการ ที่อยู รายละเอียด 

   

TREASURE  SIAM 
CO.,LTD 

34 ซอยรามคําแหง 12 
แยก 2 ถนนรามคําแหง 
แขวงหวัหมาก เขตบางกะป 
กรุงเทพมหานคร 10240 

-  จดทะเบียนเปนนิติบุคคล 
-   ตั้งอยูในกรุงเทพฯ 
-  ทําธุรกิจดานเครื่องใชบนโตะ

อาหารนานกวา 20 ป 
MAISON DE ART 1334 ถนนเจรญิกรุง สุรวงศ 

เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร 10500 

-  จดทะเบียนเปนนิติบุคคล 
-   ตั้งอยูในกรุงเทพฯ 
-  ทําธุรกิจดานเครื่องใชบนโตะ

อาหารนาน 
-  มีรานอยูแถวสุรวงศ 

P.L.BRONZE 7/2 หมู 16 มีนบุรี 
กรุงเทพมหานคร  10510 
โทร. 02-5171533-4 

-  จดทะเบียนเปนนิติบุคคล 
-   ตั้งอยูปทุมธานี 

ROYAL 
LACEWOOD 

110/6 พระราม 6  
ถนนมหาเมฆ เขตสาทร 
กรุงเทพมหานคร  10120 

-  จดทะเบียนเปนนิติบุคคล 
-  ตั้งอยูในกรุงเทพฯ 
-  จําหนายสินคากลุมโรงแรม 

รานอาหาร 
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 สําหรับตลาดเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสสามารถแบงประเภทคุณภาพของ
ผลิตภัณฑออกตามอํานาจซื้อของผูบริโภค ไดเปน 3 ระดับ คือ 
 1. ระดับลาง ไดแก รานอาหารขนาดเล็กหรือรถเข็นและครัวเรือนที่มีรายไดไมสูงนัก 
ผลิตภัณฑสวนใหญมักจะมีระดับราคาถูก ตลาดในสวนนี้มีสัดสวนประมาณรอยละ 35-40 
 2. ระดับกลาง ไดแก โรงแรม รานอาหาร ภัตตาคารระดับปานกลาง โรงพยาบาล และ
ครัวเรือนที่มีรายไดระดับปานกลาง ตลาดในสวนนี้มีสัดสวนประมาณรอยละ 50 
 3. ระดับบน ไดแก โรงแรมระดับ 5 ดาว ภัตตาคารขาดใหญ สายการบิน และครัวเรือน 
ที่มีรายไดระดับสูง ผลิตภัณฑสวนใหญมักจะมีคุณภาพสูง บางสวนมีการนํา เขามาจากตางประเทศ 
และในบางครั้งอาจจะมีการสั่งทํา ตามแบบเฉพาะที่ลูกคาตองการจึงมีระดับราคาสูง ตลาดในสวนนี้
มีสัดสวนเพียงรอยละ 10-15 
 การตลาดอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสของไทยเปนสินคาที่ผลิต
เพื่อทดแทนการนําเขาและมีการพัฒนาคุณภาพจนเปนที่นิยมของผูบริโภคทั้งในประเทศและ
ตางประเทศ สงผลใหมูลคาตลาดโดยรวมของอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทํา ดวยสแตน
เลสขยายตัวขึ้น แมวาสภาพเศรษฐกิจโดยรวมจะเริ่มกระเตื้องขึ้นแตภาวะการเงินและการลงทุน
โดยเฉพาะในสวนของโรงแรม ภัตตาคาร รานอาหารยังคงอยูในภาวะชะลอตัวอยางตอเนื่อง         
ในขณะเดียวกันอํานาจซื้อของผูบริโภคก็ยังไมขยายตัวขึ้นมักเปนผลใหความตองการโดยรวมใน
อุตสาหกรรมปรับตัวลดลงเล็กนอย (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) 
 สําหรับตลาดหลักที่สําคัญ ซ่ึงเรียงตามลําดับสัดสวนมูลคาสงออก โดยตลาดสําคัญ 10 
อันดับแรก ไดแก สหรัฐอเมริกา สหราชอาณาจักร ญ่ีปุน ฝร่ังเศส อิตาลี ฮองกง เยอรมนี 
เนเธอรแลนด แคนาดา และออสเตรเลีย ตามลําดับ ซ่ึงในที่นี้ ผูวิจัยไดทําการสรุปเฉพาะ 4 ตลาดแรก
ที่ยังครองตลาดสงออกของสินคากลุมนี้อยางตอเนื่อง ดังนี้ (กรมสงเสริมการสงออก.  2549 : 42) 
โดยแบงออกเปนเครื่องใชจําพวกเครื่องใชบนโตะอาหาร (Cutlery) และโฮลโลแวร ตามตาราง 5 - 6 
 สําหรับเครื่องใชจําพวกเครื่องใชบนโตะอาหาร ประกอบดวยเครื่องใชประเภท ชอน 
สอม มีด ชุดบนโตะอาหาร 
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ตาราง 5   แสดงสถิติการสงออก-ขายเครื่องใชจําพวกเครื่องใชบนโตะอาหาร 
 

สงออกตางประเทศ (รอยละ 60) ขายภายในประเทศ (รอยละ 40) 
 
อเมริกา   รอยละ 40 
ยุโรป      รอยละ 30 
เอเชีย      รอยละ 25 
ออสเตรเลีย  นิวซีแลนด   รอยละ 5 
 

 
โรงแรม        รอยละ 40 
ภัตตาคาร      รอยละ 15 
รีสอรท         รอยละ 10 
ขายปลีก        รอยละ 35 

 
 สําหรับเครื่องใชจําพวกโฮลโลแวร ประกอบดวย เครื่องใชประเภท จาน ถาด ชุด
เครื่องปรุง ถังไวส 
 
ตาราง 6   แสดงสถิติการสงออก-ขายเครื่องใชจําพวกโฮลโลแวร 
 

สงออกตางประเทศ (รอยละ 20) ขายภายในประเทศ (รอยละ 80) 
 

เอเชีย 
 

โรงแรม  รีสอรท  แหลงทองเที่ยว 
 

 
 สําหรับตลาดหลักที่สําคัญ 4 ตลาดแรกที่ยังครองตลาดสงออกของสินคากลุมดังกลาว
อยางตอเนื่อง ไดแก 
 1. สหรัฐอเมริกา เปนตลาดที่ใหญเปนอันดับ 1 ของประเทศไทยที่ไดมูลคาสงออกมาก
ที่สุด สําหรับเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวที่ไทยสงออกไปยังสหรัฐอเมริกา มีมูลคา
มากที่สุด คือ เครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยอลูมิเนียม รองลงมาไดแก 
เครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวย เซรามิก เหล็ก เหล็กกลา โลหะมีคาและแกว 
เปนตน คูแขงของสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวไทยในตลาดสหรัฐอเมริกาที่
สําคัญ คือ จีน ฟลิปปนส เวียดนาม  
 2. สหราชอาณาจักร เปนตลาดที่ใหญเปนอันดับ 2 ของประเทศไทยรองจาก
สหรัฐอเมริกา สําหรับเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวที่ประเทศไทยสงออกไปยัง 
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สหราชอาณาจักรไดมูลคามากที่สุด คือ เครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยเซรามิก
เหล็กกลา สเตนเลส ไม แกว โลหะมีคา อลูมิเนียมและพลาสติก 
 3. ญ่ีปุน เปนตลาดสงออกที่สําคัญเปนอันดับ 3 ของตลาดทั้งหมดและเปนอันดับ 1 ใน
เอเชีย โดยมีความตองการนําเขาสินคาของไทยผกผันตามสถานการณเศรษฐกิจและปจจัยเกื้อหนุน 
เชน ระเบียบการนําเขาของญี่ปุนตอสินคาคูแขงของไทย (จีน) สําหรับเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวที่ประเทศไทยสงไปยังตลาดญี่ปุนไดมูลคาสูง ไดแกเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวทําดวยเหล็กกลา สเตนเลส เซรามิก และไม 
 4. ฝร่ังเศสเปนตลาดสงออกที่สําคัญเปนอันดับ 4 ของประเทศไทยมาโดยตลอด              
โดยมีความตองการนําเขาสินคาผกผันเชนเดียวกับตลาดญี่ปุน สําหรับเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวที่ประเทศไทยสงไปยังตลาดฝรั่งเศสไดมูลคาสูง ไดแก เครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวทําดวยเซรามิก ไม โลหะมีคา และพลาสติก 
 สําหรับตลาดภายในประเทศ ไดแก 1) โรงแรม เปนจําพวกระดับ 5 ดาว ถึง 6 ดาว 
สวนมากเปนหวงโซของตางประเทศ  2) ภัตตาคาร เปนจําพวกรานที่อยูในโรงแรม และที่เปดขาย
เดี่ยวตามแหลงทองเที่ยว ที่สําคัญ เชน ภูเก็ต สมุย หัวหิน พัทยา เชียงใหม เปนตน 3)  รีสอรท ถา
เปนระดับ 5 ดาว ถึง 6 ดาว ตามแหลงทองเที่ยวที่สําคัญ เชน ภูเก็ต สมุย หัวหิน พัทยา เชียงใหม  
เปนตน และ 4) ขายปลีก มีหนารานขายปลีกตามแหลงทองเที่ยวหลัก เชน สวนจตุจักร ศูนยการคา 
เกษรพลาซซา เอ็มโพเรียล สยามพารากอน และแหลงขายปลีกที่ภูเก็ต หัวหิน สมุย และพัทยา 
 สําหรับตลาดที่สําคัญโดยเรียงตามลําดับสัดสวนมูลคาสงออก ไดแก สเปน เวียดนาม 
อินเดีย เบลเยี่ยม สหรัฐอาหรับอิมิเรตส ซ่ึงสรุปเปนภาพรวม ไดแก 1) ตลาดตะวันออกกลาง 
ประกอบดวยตลาดสําคัญที่ประเทศไทยสงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัว
ไดมูลคาสูงสุด ไดแก สหรัฐอาหรับเอมิเรตส รองลงมาไดแก ซาอุดิอาระเบีย คูเวต และอิสราเอล 
โดยสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวที่ประเทศไทยสงออกไปยังประเทศเหลานี้มี
มูลคาสูง ไดแก เครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยพลาสติก ไม และเซรามิก และ 
2) ตลาดอาเซียน เปนตลาดสงออกเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวที่สําคัญของประเทศ
ไทยอีกแหงหนึ่งที่มีมูลคาสงออกเพิ่มสูงขึ้นอยางตอเนื่อง โดยสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวที่ประเทศไทยสงออกไปยังตลาดอาเซียนที่มีมูลคามากไดแก เครื่องใชบนโตะ
อาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยแกว เหล็ก เหล็กกลาหรือสเตนเลส และพลาสติก 
 ตามสถิติการสงออกของตลาดโลกรวมและรายประเทศ โดยใชฐานขอมูลป 2546 พบวา
เครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยไม (HS.4419) ไทยมีสวนแบงตลาดสงออกเปน
อันดับที่ 2 คิดเปนรอยละ 12.18 ของ มูลคาสงออกรวมในตลาดโลก โดยสินคากลุมนี้จีนเปน
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ประเทศที่ครองตลาดเปนอันดับ 1 (รอยละ 55.32) อันดับตอจากไทยเปนสหราชอาณาจักร (รอยละ
3.44) ฮองกง (รอยละ 3.38) เยอรมัน (รอยละ 2.25) โปแลนด (รอยละ 2.19) ไตหวัน (รอยละ 2.12) 
ฝร่ังเศส (รอยละ 1.76) เดนมารค (รอยละ 1.67) อิตาลี (รอยละ 1.51) ทั้งนี้ไทยมีอัตราขยายตัว 
สงออกลดลง ต่ํากวาอัตราการขยายตัวของตลาดโลก แสดงใหเห็นวา ตลาดสงออกสินคากลุมนี้ของ
ไทยหดตัวลง แตเนื่องจากสวนแบงตลาดสินคานี้ของไทยหางจากอันดับที่ 3 มาก ไทยจึงยังคงครอง
ตลาดนี้ไดอยู แตจําเปนตองเรงปรับกลยุทธการตลาด พัฒนาสินคาเพื่อใหรักษาสวนแบงตลาด ทั้งนี้
ตลาดโลกมีการสงออกเพิ่มขึ้นไมมากนักเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวที่ทําจากวัสดุอ่ืน 
 กลุมสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารสวนใหญจะมีคูแขงขันที่สําคัญ คือ จีน ฮองกง 
มาเลเซีย เกาหลี อินเดีย เวียดนาม ซ่ึงคูแขงขันสวนใหญไดเปรียบไทยในกรณีที่มีวัตถุดิบ และ
คาแรงงานที่ถูกกวาทําใหราคาสินคาถูกกวาของไทย และในระยะหลังคูแขงขันไดใหความสําคัญตอ
การพัฒนาคุณภาพและรูปแบบมากขึ้น จึงควรที่ผูสงออกไทยจะตองใหความสําคัญตอการพัฒนา
สินคาตัวอยางอยางตอเนื่อง การสงออกเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวของไทยจึงตอง
เผชิญกับภาวการณแขงขันอยางรุนแรงกับประเทศผูสงออกอื่นๆ ที่สําคัญ อาทิเชน 
 1. จีน เปนประเทศผูสงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวรายใหญ
ของโลก สามารถยึดครองสวนแบงตลาดโลกประมาณรอยละ 40 และเปนคูแขงขันสําคัญในตลาด
สหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป ญ่ีปุน และออสเตรเลีย สําหรับสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและ
เครื่องใชในครัวที่จีนยึดครองสวนแบงตลาดสงออก ดังกลาวไดมาก ไดแกเครื่องใชบนโตะอาหาร
และเครื่องใชในครัวทําดวยพลาสติก ทําดวยไม เหล็ก เหล็กกลา หรือสเตนเลส เซรามิก แกว 
 2.  ไตหวัน เปนคูแขงขันสําคัญในตลาดแถบเอเชีย สหรัฐอเมริกา และสหภาพยุโรป 
โดยเฉพาะการสงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยพลาสติก ไม เหล็ก 
เหล็กกลาหรือสเตนเลส และทองแดง มีความไดเปรียบกวาไทยดานราคาถูกกวา 
 3.  เยอรมนี อิตาลี ฝร่ังเศส และสหราชอาณาจักร เปนคูแขงขันสําคัญในตลาดสหภาพ
ยุโรปและญี่ปุน ในการสงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยแกว และทํา
ดวยเซรามิก ซ่ึงเปนสินคาคุณภาพดี ราคาแพง สําหรับตลาดบน 
 4. โปแลนดและสาธารณรัฐเช็ก เปนคูแขงขันสําคัญในตลาดสหภาพยุโรปในการ
สงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยแกวและทําดวยเซรามิก ซ่ึงมี
คุณภาพดีและราคาถูกกวาของไทย 
 5. อินโดนีเซีย และอินเดีย เปนคูแขงขันในตลาดสหภาพยุโรปออสเตรเลีย ในการ
สงออกสินคาเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยทองแดง เหล็กกลาหรือที่รูจักกัน
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ในรูปของสเตนเลส ไม และอลูมิเนียม ซ่ึงมีความไดเปรียบกวาของไทยดานราคาถูกกวาและยังอุดม
สมบูรณไปดวยวัตถุดิบที่ใชผลิตสินคา 
 3.6 การลงทุนและการเงิน 
 ขนาดการลงทุนในอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารนั้นขึ้นอยูกับประเภทของ
ผลิตภัณฑที่ทําการผลิต โดยเงินลงทุนเริ่มตนสวนใหญจะใชเปนเงินลงทุนในเครื่องจักร เงินทุน
หมุนเวียนสําหรับใชซ้ือวัตถุดิบและคาแรงงาน สวนคาโสหุยในการผลิตมีสัดสวนไมมากนัก 
นอกนั้นยังมีคาเสื่อมเครื่องจักร และดอกเบี้ยจายในกรณีที่มีการกูยืมเพื่อใชในการดําเนินงาน         
(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2550 : ออนไลน) 
 ในการลงทุนอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลส ควรตั้งอยูในบริเวณ
ใกลแหลงวัตถุดิบ และแหลงของแรงงาน ในกรณีการลงทุนการผลิตประเภทงานฝมือที่มีการผลิต
แบบครบวงจร มีกําลังการผลิตประมาณ 600,000 ช้ิน/ป โดยใชช่ัวโมงการทํางาน 8 ช่ัวโมงตอวัน 
ประกอบดวยเงินลงทุนและอุปกรณ โดยประมาณดังตอไปนี้ 
 1. เงินทุนจดทะเบียนและเงินทุนเริ่มตนประมาณ  5 - 6  ลานบาท 
 2. ขนาดเงินทุนในสินทรัพยถาวร ไดแก คาที่ดินและคาสิ่งปลูกสราง โดยพื้นที่ที่ทํา การ
ผลิตประมาณ 150 ตารางวา หรือในกรณีของผูประกอบการรายเล็กจะเปนการเชาโดยมีคาเชา 
5,000-10,000 บาทตอเดือน แลวแตทําเล และลักษณะพื้นที่โรงงานควรเปนแบบโลง อากาศสามารถ
ถายเทได 
 3. คาเครื่องจักร ประมาณ 2 –3 ลานบาท ประกอบดวย 
       3.1  เครื่องตัดเหล็ก สวนใหญจะนําเขาจากตางประเทศเนื่องจากมีคุณภาพสูงกวา ซ่ึง
อยางนอยควรจะมี 1 เครื่อง ราคาเครื่องละประมาณ 100,000-300,000 บาท 
      3.2  เครื่องปมขึ้นรูป ระดับราคาจะขึ้นกับกําลังในการผลิตและแรงกดของเครื่องใน
ที่นี้ใชขนาดราคาปานกลางจํานวน 2 เครื่อง และอยางดี 1 เครื่อง เปนเงินประมาณ 275,000 บาท 
      3.3 เครื่องขัดผิวกึ่งอัตโนมัติ จํานวน 5-10 เครื่อง (ขึ้นกับปริมาณการผลิต) 
      3.4  เครื่องเจียรผิว จํานวน 1-2 เครื่อง 
     3.5  อุปกรณในการตีและเชื่อม 
 4. คายานพาหนะขนสงสินคา (มือสอง) อยางนอย 1-2 คัน ราคา 300,000- 500,000 บาท 
 5. เงินทุนหมุนเวียน ประมาณ 1.8-2 ลานบาทตอเดือน 
 บุคลากร ธุรกิจการผลิตเครื่องใชบนโตะอาหารทํา ดวยสแตนเลสประเภท ทําดวยมือ 
ขนาดกลางใชบุคลากรประมาณ 82-83 คน ประกอบดวย 
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 1.  พนักงานในโรงงาน ประกอบดวย 
        1.1  พนักงานประจํา เครื่องจักรประเภทตางๆ 
        1.2  พนักงานเชื่อม – ตกแตงรูปแบบ  
        1.3  พนักงานตกแตงลาย  
        1.4  พนักงานในสวนของการปด และขัด  
        1.5  พนักงานตรวจสอบและบรรจุ  
        1.6  พนักงานสงของ 1 
 2.   พนักงานในสํานักงานและพนักงานบริหาร ในกรณีเปนผูประกอบการขนาดกลาง-
เล็ก ผูจัดการ-บริหารสวนใหญจะเปนเจาของกิจการ และมีพนักงานฝายการตลาด ดูแลงานทั่วไป
และเสมียน  
 การลงทุนผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสประเภท ทําดวยมือ                
สําหรับผูผลิตในขนาดกลาง-เล็ก ในบางครั้งอาจจะไมตองมีการลงทุนแบบครบวงจรเนื่องจากจะมี
คาใชจายและความเสี่ยงที่สูงกวา จึงอาจจะมีการทําในลักษณะของการกระจายงานบางสวนที่ไม
ซับซอน ใชแรงงานที่ไมใชฝมือมากนัก ไปสูชาวบานหรือผูรับจางรายอื่น เชน ในขั้นตอนของ        
การเชื่อม การปดขัดเงา เปนตน ทําใหผูประกอบการไมตองแบกรับตนทุนเรื่องเครื่องจักร แรงงาน 
วัตถุดิบ โดยเฉพาะในชวงที่ภาวะความตองการลดลง จึงทําใหเงินลงทุนเริ่มตนอาจจะอยูระดับเพียง 
1-2 ลานเทานั้น และเมื่อมีคําสั่งซื้อมาเปนปริมาณที่สูงขึ้นอาจจะทําการขยายเครื่องจักรและสัดสวน
แรงงานตามสมควรในภายหลัง (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) 
 3.7  ขอมูลท่ีเก่ียวกับกฎระเบียบและการขออนุญาตตาง ๆ 
 1. ดานภาษี ในอุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสแบงไดเปน
วัตถุดิบ - แผนเหล็กจากเหล็กกลาไมเปนสนิม มีอัตราภาษีนํา เขาอยูที่รอยละ 10-15 ผลิตภัณฑ
สําเร็จรูปมีอัตราภาษีนํา เขาอยูที่รอยละ 20-30 
 2. การขออนุญาตตั้งโรงงาน (ตามภาคผนวก) 
 3. การขอรับการสงเสริมการลงทุน 
 4. การขอรับรองระบบคุณภาพมาตรฐาน 
 จากการที่เครื่องใชบนโตะอาหารทําดวยสแตนเลสเปนผลิตภัณฑที่ใชในการบริโภคจึง
ควรจะตองมีมาตรฐานและคุณภาพเพื่อความมั่นใจของผูบริโภค ซ่ึงสวนใหญจะเปนมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมของสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) กระทรวง
อุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดวยมาตรฐานที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไดแก มอก. 410-2525 – เครื่องใช



 30

เหล็กกลาไรสนิมประเภทชอนสอม และมีด มอก. 451-2526 – เครื่องใชเหล็กกลาไรสนิมประเภท
จาน ถวย ชาม 
 5. การจดทะเบียนลิขสิทธิ์ และสิทธิบัตรในกรณีที่เปนผลิตภัณฑที่มีการออกแบบใหม 
ผูผลิตหรือผูออกแบบควรจะมีการจดทะเบียนลิขสิทธิ์และสิทธิบัตรเพื่อปองกันการลอกเลียนแบบ
ซ่ึงจะทํา ใหเสียผลประโยชน โดยจะตองไปขอจดทะเบียนที่กรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวง
พาณิชย ซ่ึงมีคาใชจายคํา ขอละ 500 บาท และจะไดรับความคุมครองตั้งแตยื่นแบบขอจดทะเบียน 
รายละเอียดเพิ่มเติมติดตอโทร.547-4637 (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม.  2546 : ออนไลน) 
   
4.   แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
              4.1 แนวคิดดานการผลิต   
 การผลิตจะเริ่มตนจากการตัดสินใจวางแผนกําลังการผลิต โดยทั่วไปประกอบดวย
กิจกรรมตางๆ ดังตอไปนี้ (ศิราวดี  จันทรสกาว.  2545 : 9)  
 การผลิต หมายถึง กระบวนการเปลี่ยนแปลงสภาพของปจจัยนําเขา (Input) ใหเปน
ผลิตผล (Output) ที่ตองการ  
 ปจจัยนําเขา (Input) หมายถึง ปจจัยการผลิต ไดแก วัตถุดิบหรือทรัพยากรธรรมชาติ วัสดุ 
ทุน และการจัดการของผูประกอบการ  
 ผลผลิต (Output) หมายถึง ส่ิงที่เปนผลลัพธที่ไดจากกระบวนการผลิต จําแนกเปน 2 
ลักษณะ คือ สินคาและบริการ  
 สินคา (Goods) หมายถึง ผลผลิตที่มีตัวตน จับตองได แบงเปนสินคาอุปโภคบริโภค 
(Consumer goods) หมายถึงสินคาที่ผูบริโภคซื้อไปใชในการดําเนินชีวิตประจําวันโดยตรง  
 สินคาอุตสาหกรรม (Industrial goods) หมายถึง สินคาที่ผูซ้ือจัดหามาเพื่อนําไปผลิตเปน
สินคาตอ  
 การบริการ (Service) หมายถึง ผลผลิตจากกระบวนการผลิตที่ไมมีตัวตนแตมีคา มีราคา 
ซ้ือขายกันได แบงเปน  
 การบริการโดยตรง (Direct services) คือ บริการที่นําเสนอแกผูบริโภคโดยตรงในการที่
จะใชคุณคาจากบริการนั้น เชน โรงแรม การทองเที่ยว ขนสงมวลชน เปนตน  
 การบริการโดยออม (Indirect services) คือ การที่นําเสนอแกผูผลิตหรือผูประกอบการ ซ่ึง
เปนผูทําการผลิตและบริการไปยังผูบริโภค เชน การเงิน การประกันภัย  
 ลักษณะของการผลิต (Type of product) สามารถแบงออกไดเปนหลายลักษณะ ไดแก 
 1. แยกตามลักษณะของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ แบงเปน 5 ชนิด  
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  1.1 การแปรสภาพโดยการแยกออก (Disintegration) จะมีปจจัยนําเขาชนิดเดียว ผาน
กระบวนการแปรสภาพไดผลผลิตหลายชนิด เชน การกลั่นน้ํามัน การถลุงแร เปนตน  
  1.2  การแปรสภาพโดยการรวมตัว (Integration) จะมีปจจัยนําเขาหลายอยางโดยผาน
กระบวนการแปรสภาพไดผลิตผลเพียงชนิดเดียว เชน การทําแกว เปนตน  
  1.3 การผลิตที่ใชกรรมวิธีการผลิต ขอ 1.1 และ 1.2  (Integrated industies) จึงจะทํา
ใหเกิดสินคาได เชน การผลิตยางรถยนต  
  1.4 การผลิตที่ไมผลิตวัตถุดิบเองและไมดําเนินการในโรงงาน  (Construction 
industries) เชน การสรางตึก ถนน สะพาน เปนตน  
  1.5  การแปรสภาพโดยการบริการ เปนลักษณะของกระบวนการผลิต ซ่ึงบางครั้งจะ
ไมแสดงการเปลี่ยนแปลงใหเห็นดวยตา เชน การตรวจสุขภาพ การใหคําปรึกษา เปนตน บางครั้ง
การบริการบางชนิด ก็ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงซึ่งเห็นได เชน การซอมรถ การขนสง เปนตน  
 2.  แยกตามกรรมวิธีการผลิต แบงเปน 3 ชนิด  
  2.1  การผลิตแบบไมตอเนื่อง (Intermittent operations) เปนการผลิตตามคําสั่งซื้อของ
ลูกคา จะผลิตในปริมาณที่ไมมาก แตสินคาจะมีลักษณะแตกตางกันตามคําสั่งซื้อของลูกคา เชน การ
สรางบาน การตัดเย็บเสื้อผาสําเร็จรูปตามสั่ง  
  2.2  การผลิตแบบตอเนื่อง (Continuous operations) เปนการผลิตสินคาจํานวนมาก
เพียงชนิดเดียวหรือนอยชนิด เครื่องจักรสวนใหญจะมีราคาสูงและจะทํางานเฉพาะตามลําดับขั้น
การผลิตที่แนนอน เชน การประกอบรถยนต การประกอบเครื่องคอมพิวเตอร  
  2.3 การผลิตแบบกรรมวิธี (Process operations) เปนการผลิตที่จะใชกรรมวิธีทางเคมี 
และปริมาณของผลิตผลนั้น จะวัดเปนหนวยปริมาตร หรือน้ําหนักแทนที่จะนับเปนจํานวนชิ้น           
การผลิตมักจะดําเนินไปตามกรรมวิธีซ่ึงไดกําหนดไวแนนอน เชน การผลิตไฟฟา การกลั่นน้ํามัน 
เปนตน  
 สําหรับเปาหมายของการผลิต (Objectives of production) ไดแก 1) เพื่อใหไดสินคาและ
บริการที่มีคุณภาพดีในระดับที่ลูกคาตองการ 2) เพื่อใหไดสินคาและบริการในปริมาณที่เพียงพอกับ
ความตองการของลูกคา 3) เพื่อใหไดสินคาและบริการไดทันเวลาตามความตองการของลูกคา และ 
4) เพื่อใหไดสินคาและบริการใหมีตนทุนต่ํา  
 สําหรับองคประกอบพื้นฐานสําคัญของการบริหารการผลิต ไดแก 
 1.   การจัดการดานโรงงาน (Factory) ในการผลิตใหมีประสิทธิภาพตองคํานึงถึงปจจัย
ดังนี้ 
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  1.1 ทําเลที่ตั้งโรงงาน (Location) การเลือกทําเลที่ตั้งโรงงาน ส่ิงที่ตองคํานึงถึง ไดแก 
ใกลแหลงวัตถุดิบ สามารถหาแรงงานไดงายและคาจางถูก ใกลแหลงพลังงานที่เพียงพอตอการผลิต 
มีสาธารณูปโภคสมบูรณครบถวน หากเปนเขตสนับสนุนตามนโยบายของรัฐมักจะไดสิทธิ
ประโยชนตางๆ ตองคํานึงถึงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นในอนาคตถาขยายโรงงาน ราคาที่ดินที่เหมาะสม 
การสนับสนุนการตั้งโรงงานของชุมชน  
  1.2  อาคารและสภาพภายในอาคาร ไดแก 
   1.2.1 อาคาร (Building) การออกแบบตัวอาคารของโรงงานตองออกแบบอยาง
เหมาะสมกับกิจกรรม โดยตองคํานึงถึง ความแข็งแรงของตัวอาคาร รูปราง ขนาดของอาคาร 
จํานวนอาคาร ความทนไฟหรือความรอน ความสะดวกในการผลิต  
   1.2.2  การจัดสถานที่ภายในอาคาร (Plant layout) ตองคํานึงถึง ใชพื้นที่ภายใน
ใหเกิดประโยชนสูงสุด ใหมีการเคลื่อนยายวัสดุและคนใหนอยที่สุด ตองจัดลําดับเครื่องจักรให
เหมาะสม เนนความปลอดภัยและสะดวกในการทํางาน 
 2.  การจัดการดานวัสดุโรงงาน (Materials management) การจัดการวัสดุคือกระบวนการ 
บริหารในการสนับสนุนวงจรการไหลของวัสดุ ซ่ึงตั้งแตการจัดซื้อ วางแผน ควบคุมภายใน วัสดุ
การผลิต และงานระหวางผลิต รวมถึงการจัดการคลังสินคา การจัดสง และการกระจายสินคา
สําเร็จรูป โดยวัสดุแบงเปนชนิดตางๆ ไดแก 
  2.1 วัตถุดิบทางตรง (Direct material) หมายถึง วัตถุดิบที่ตองใชในการผลิตโดยตรง 
ซ่ึงหลังจากแปรรูปแลวยังเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑในปริมาณที่วัดได เชน ผาเปนวัตถุดิบ
ทางตรงของเสื้อผาสําเร็จรูป  
  2.2 วัตถุดิบทางออม (Indirect material) หมายถึง วัสดุที่นํามาใชเปนสวนประกอบ
ของการผลิตในปริมาณนอย ไมสามารถหาปริมาณไดแนนอน เชน ดายเปนวัตถุดิบทางออมของ
เสื้อผาสําเร็จรูป  
  2.3  งานระหวางทํา (Work in process) หมายถึง วัสดุ/ผลิตภัณฑ ซ่ึงอยูระหวาง
ขั้นตอนตางๆของกระบวนการผลิตเพื่อรอผานกระบวนการทําใหเสร็จสมบูรณเปนผลิตภัณฑ  
  2.4 วัสดุครุภัณฑ (Supplies) หมายถึง วัตถุดิบสิ้นเปลืองที่ใชในการผลิต ซ่ึงไมรวม
เปนสวนประกอบของผลิตภัณฑ เชน กาว เทป เปนตน  
  2.5 สินคาพลอยได (By-product) หมายถึง วัสดุที่มีราคา ซ่ึงเปนของเหลือหรือผล
พลอยไดจากกระบวนการผลิต เชน เศษวัสดุ เศษเหล็ก เศษไม เปนตน  
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 โดยมีเปาหมายในการจัดการวัสดุ คือ 1) ใหไดราคาที่ถูกตองสมกับคุณภาพ  2) รักษา
สภาพและปริมาณของวัสดุใหมีเพียงพอ 3) ใหมีคุณภาพดีสม่ําเสมอ  4) สรรหาผูขายที่ดี และ 5) มี
ระบบการจัดเก็บขอมูลสินคาที่ดี  
 3. การวางแผนการผลิต การวางแผนการผลิต ประกอบดวยกิจกรรมสําคัญ ไดแก 1) การ
วางแผนกําลังการผลิต 2) การวางแผนระบบเครื่องจักร 3) การวางแผนดานแรงงาน 4) การวางแผน
ดานตารางเวลาทํางาน วัตถุประสงคการวางแผนการผลิต 5) ตนทุนการผลิตต่ําสุด  6) การลงทุนใน
สินคาคงคลังต่ําสุด 7) ลดอัตราการเปลี่ยนแปลงการผลิต 8) ลดอัตราการเปลี่ยนแปลงแรงงานต่ําสุด 
9) ใชเครื่องมือและโรงงานใหไดประโยชนสูงสุด และ 10) เพื่อสนับสนุนหนวยงานที่เกี่ยวของ เชน 
ฝายขาย ฝายจัดสง ฝายการตลาด เปนตน  
 4. การควบคุมการผลิต หลักการควบคุม มี 2 ดาน คือ  
  4.1  การควบคุมดานปริมาณ (Quantity control) จะมุงเนนใหกระบวนการผลิตได
ผลิตภัณฑในปริมาณที่กําหนดและเวลาที่เหมาะสม  
  4.2 การควบคุมดานคุณภาพ (Quality control) คุณภาพของสินคาอาจจะไมคงที่เสมอ
ไปเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงตางๆ เชน ตัวพนักงาน เครื่องจักร ดังนั้นจึงตองมีการควบคุมคุณภาพ 
ซ่ึงการควบคุมคุณภาพจะทําการตรวจสอบลักษณะที่สําคัญ 2 ชนิด คือ  
   4.2.1  ตรวจวาของนั้นใชงานไดหรือไมได  
   4.2.2  ตรวจถึงปริมาณที่วัดได เชน น้ําหนัก ความยาว เปนตน  
 แนวคิดดานการจัดการการผลิต ไดมีผูอธิบายความหมาย ไวดังนี้ 
 ยุทธ  ไกยวรรณ (2545 : 177) ไดแบงประเภทของระบบการผลิต (Production system) 
แบงออกเปนระบบใหญๆ ได 2 ระบบ คือ ระบบการผลิตแบบชวงตอน (Intermittent production 
system) และระบบการผลิตแบบตอเนื่อง (Continuous production system) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 1.   ระบบการผลิตแบบชวงตอน เปนการผลิตแบบไมสม่ําเสมอ หรือเปนการผลิตตาม
คําสั่งของลูกคา เปนการผลิตที่วัตถุดิบไมเล่ือนไหลไปตามสายการผลิต การผลิตจะผลิตเปนชวงๆ
หรือเปนตอน เมื่อดําเนินการผลิตครบทุกกิจกรรมการผลิตก็จะไดช้ินงานหรือผลิตภัณฑสําเร็จรูป
ขึ้นมา เชน การกลึงชิ้นงาน การผลิตงานกอสราง เปนตน 
 2.   ระบบการผลิตแบบตอเนื่อง หรือ การผลิตเพื่อรอการจําหนาย (Product of stock) เปน
ระบบที่มีการไหลของวัตถุดิบตอเนื่องตามสายการผลิต (Line production) เชน โรงผลิตอาหาร
กระปอง การผลิตบุหร่ี การผลิตน้ําตาล เปนตน ลักษณะที่ดีของระบบนี้ คือ ใชพื้นที่โรงงานไดอยาง
มีประสิทธิภาพ เพราะพื้นที่สวนใหญใชเปนพื้นที่ในกระบวนการผลิต 
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 สมชาย  ภคภาสนวิวัฒน (2544 : 65)  ไดอธิบายความหมายของเครือขายคุณคา (Value 
chain) หรือสายโซแหงคุณคา (Value chain) เปนแนวคิดที่วาดวยคุณคา หรือราคาของสินคาที่ลูกคา
หรือผูซ้ือยอมจายใหกับตัวสินคาตัวใดตัวหนึ่ง มูลคาหรือราคาดังกลาวนั้นอาจมากหรือนอยแตกตาง
กันตามความพอใจที่ผูซ้ือจะยอมจายให มูลคาหรือราคาของสินคานั้นความจริงแลวเปนผลจากการ
โยงใยคุณคาตางๆ ในกระบวนการการผลิตทั้งหมด 
 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) 
 มูลคาหรือราคาสินคาแตละตัวที่ผูซ้ือยอมจายเงินใหนั้นเปนผลพวงมาจากการรอยเขา
ดวยกันขององคประกอบหรือขั้นตอนทั้ง 5 ประการ แตละองคประกอบยอมมีความสําคัญ การขาด 
องคประกอบใดองคประกอบหนึ่งยอมกระทบตอคุณคาหรือราคาสินคา อยางไรก็ตาม คุณคาของ
สินคาแตละตัวจะขึ้นอยูกับน้ําหนักความสําคัญที่แตกตางกันของแตละองคประกอบ   
 จากการศึกษาแนวคิดดานการจัดการการผลิต สรุปไดวา การผลิตเปนกระบวนการ
เปลี่ยนแปลงสภาพของปจจัยนําเขาใหเปนผลิตผล คือ สินคาหรือบริการตามที่ตองการ ซ่ึงลักษณะ
การผลิตแยกออกไดเปน 2 แบบ คือ แยกตามลักษณะของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ และแยกตามวิธีการ
ผลิต  
 4.2  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 คําวาการบริหาร (Administration) และการจัดการ (Management) มีความหมายที่นิยมใช
ควบคูกันโดยมีนักวิชาการใหความหมายไวหลายทานดังนี้  
 วิรัช  สงวนวงศวาน (2546 : 2) กลาววา  การจัดการ (Management) คือ กระบวนการใน
การประสานงานเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ (Efficiently) และประสิทธิ์ผล 
(Effectively) 
 สมคิด  บางโม (2542 : 61) มีความเห็นวา การจัดการ หมายถึง ศิลปะในการใชคน เงิน 
วัสดุอุปกรณขององคการ และนอกองคการ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการอยางมี             
ประสิทธิภาพจากความหมายดังกลาวจะเห็นวาการจัดการมีองคประกอบที่สําคัญ ดังนี้ 1) การ
จัดการเปนศิลปะในการใชคนทํางาน 2) การจัดการตองอาศัยปจจัยพื้นฐาน คือ คน เงิน และวัสดุ
อุปกรณ และ 3) การจัดการเปนการดําเนินงานของกลุมบุคคล 



 35

 การจัดการมิใชเปนการทํางานเพื่อใหงานเสร็จสิ้นไปแตเพียงอยางเดียวในภาวะปจจุบัน
ซ่ึงวิทยาการกาวหนา การจัดการจึงจําเปนตองใชหลักวิชาการเขามาชวย มิใชประสบการณ แตเพียง
อยางเดียว การศึกษาวิชาการจัดการมาประยุกตใหเหมาะสมกับงานยอมจะเกิดคุณคาหลายประการ 
คือ (สมคิด บางโม.  2542 : 32) 
 1. คุณคาในดานการประหยัด หมายถึง จะทําใหการใชจายเงินทุนเกิดประโยชนสูงสุด
ไดกําไรหรือผลตอบแทนสูงสุด ประหยัดทั้งคน เงิน วัสดุส่ิงของ และเวลา 
 2. คุณคาในดานประสิทธิผล การทํางานใหลุลวงไปตามเปาหมายที่ตั้งไว หรือที่
คาดหวังไว เรียกวา การจัดการนั้นมีประสิทธิผล แตผลสําเร็จของงานดังกลาวนี้ อาจไมประหยัด 
หรือไมมีประสิทธิภาพได หากไมใชหลักวิชาการเขามาชวยในการจัดการ 
 3. คุณคาในดานประสิทธิภาพ หมายถึง การทํางานไดสําเร็จตามเปาหมายที่วางไวและ
ใหไดรับประโยชนสูงสุดโดยใชทรัพยากรนอยที่สุด 
 4. คุณคาดานความเปนธรรมการจัดการงานหากปฏิบัติตามความพอใจของผูจัดการ โดย
มิไดยึดหลักเกณฑและทฤษฎีตางๆ เปนหลักยอมจะกอใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้นโดยมิไดตั้งใจ 
ทําใหขวัญในการทํางานของคนในหนวยงานไมดี ซ่ึงจะสงผลไปถึงคุณภาพของงานที่ปฏิบัติดวย 
 5. คุณคาในเกียรติยศชื่อเสียงผูจัดการที่ดีมีประสิทธิภาพในทุกสาขางานและในทุก
ระดับยอมจะเปนผูไดรับการยกยองสรรเสริญตรงขามกับผูจัดการที่บริหารงานตามใจตนเอง 
ปราศจากหลักเกณฑ เลนพวกพอง ดังนั้น การศึกษาวิชาการบริหารและการจัดการจะชวยใหมีความ
เขาใจลึกซึ้งมองเห็นลูทางที่จะบริหารงานใหลุลวงไปอยางมีประสิทธิภาพและเปนที่ยอมรับของ
สังคม 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541 : 19) สรุปไววา การจัดการเปนกระบวนการเพื่อให
บรรลุจุดมุงหมายขององคการ โดยใชการวางแผน (Planning) การจัดองคการ (Organizing) การ            
ชักนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) มนุษย สภาพแวดลอมทางกายภาพ การเงิน 
ทรัพยากรขอมูลขององคการไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสามารถแสดงเปนโครงสรางความสัมพันธ
ไดดังนี้ 
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ภาพประกอบ 4 แสดงกระบวนการจัดการ 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2541 : 20 
 
 จากภาพประกอบ 4 แสดงกระบวนการจัดการ ซ่ึงสามารถอธิบายใหชัดเจนไดดังนี้  
 1. การวางแผน เกี่ยวของกับการเลือกภารกิจ วัตถุประสงค และการกระทําเพื่อใหบรรลุ
ส่ิงที่ตองการ การวางแผนตองการการตัดสินใจ โดยเลือกจากทางเลือกที่จะกระทําในอนาคต         
การวางแผนและการควบคุมมีความสัมพันธกันอยางใกลชิดใกระบวนการวางแผน ประกอบดวย
ภารกิจ (Mission) เปาหมาย (Goals) และแผน (Plans) ภารกิจเปนจุดมุงหมายพื้นฐานขององคการ 
ซ่ึงตองอาศัยการขยายตัวดวยเปาหมายและแผนขององคการ เปาหมายเปนผลลัพธที่องคการตองการ 
ประกอบดวยเปาหมายดานพนักงาน การตัดสินใจและกําหนดมาตรฐานในการทํางาน สวนแผน
เปนวิธีการบรรลุเปาหมาย เปนสิ่งเชื่อมระหวางสภาพปจจุบันและสภาพอนาคตที่ตองการของ
องคการ แผนจะชวยผูบริหารในการปฏิบัติการเพื่อบรรลุเปาหมาย และเพื่อประสานกิจกรรมตาง ๆ 
ขององคการใหมีความสัมพันธกัน 
 2. การจัดองคการ คือ กระบวนการที่กําหนด กฎ ระเบียบ แบบแผน ในการปฏิบัติงาน
ขององคการ ซ่ึงรวมถึงวิธีการการทํางานรวมกันเปนกลุม องคการ  คือ โครงสรางที่ไดตั้งขึ้นตาม
กระบวนการ โดยมีการรับพนักงานใหเขามาทํางานรวมกันในฝายตาง ๆ เพื่อใหบรรลุตาม
วัตถุประสงคที่ตั้งไว หรือหมายถึง กลุมบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มีความผูกพันกัน ซ่ึงใชความ
พยายามหรือความสามารถรวมกันในการผลิตสินคาหรือบริการ เพื่อใหประสบความสําเร็จ หรือ

การวางแผน 
(Planning) 

การจัดองคการ 
(Organizing) 

การชักนํา 
(Leading) 

การควบคุม 
(Controlling) 

 

จุดมุงหมายขององคการ 
(Organizational goals) 

ทรัพยากรทางกายภาพ 
(Physical resources) 

ทรัพยากรการเงิน 
(Financial resources) 

ทรัพยากรขอมูล 
(Information resources) 

ทรัพยากรมนุษย 
(Human resources) 
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หมายถึงการจัดระบบระเบียบใหกับบุคคลตาง ๆ ตั้งแต 2 คนขึ้นไป เพื่อนําไปสูเปาหมายที่วางไว 
เพราะฉะนั้นการจัดองคการจึงหมายถึง ความพยายามของผูบริหารที่จะตองหาบุคลากรที่มีความรู
ความสามารถ เพื่อที่จะมอบหมายงาน และอํานาจหนาที่ในการปฏิบัติงาน โดยมีการใชทรัพยากร
ตาง ๆ อยางระมัดระวัง 
 3. การชักนํา  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดันจากความตองการและความ
คาดหวังตาง ๆ ของมนุษย เพื่อใหแสดงออกตามที่ตองการ อาจกลาวไดวา ผูบริหารจะใชการจูงใจ
ใหผูใตบังคับบัญชาทําในสิ่งตาง ๆ ดวยความพึงพอใจ ในทางกลับกันผูใตบังคับบัญชาก็อาจใช
วิธีการเดียวกันกับผูบริหาร การจูงใจพนักงานเพื่อใหทํางานในระดับสูงสุดเพื่อใหบรรลุเปาหมาย
องคการ เปนสวนหนึ่งในความรับผิดชอบที่สําคัญที่สุดในการจัดการ และเปนงานที่ลําบากงานหนึ่ง 
การจูงใจจะตองคิดริเร่ิม อํานวยการ รักษาพฤติกรรมบุคคล และการกระทํา บทบาทของผูบริหารก็
คือ พิจารณาปจจัยซ่ึงกระตุนการจูงใจพนักงานและหาชองทางกระตุนดวยวิธีที่ใหบรรลุเปาหมาย
ขององคการ อยางไรก็ตามผูบริหารในปจจุบันจะเผชิญกับปญหาหลายประการ ซ่ึงประกอบดวย 
การจูงใจ ปญหาเหลานี้ประกอบดวยการกระจายแรงงาน การกําหนดโครงสรางองคการใหม และ
การใชพนักงานในระดับที่นอยกวา และผูบริหารที่มีมากเกินความตองการ  
 4. การควบคุม เปนการวัด และการแกไขการทํางาน เพื่อใหแนใจวาวัตถุประสงคและ
แผนขององคการมีการใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค การวางแผนและการควบคุมมีความสัมพันธกัน
อยางใกลชิด การควบคุมเปนกระบวนการออกขอกําหนด ซ่ึงกํากับกิจกรรมการปฏิบัติขององคการ 
เพื่อใหบรรลุเปาหมายและมาตรฐานที่กําหนดไว หนาที่การควบคุมตองการผูบริหารที่จะกําหนด
มาตรฐานการทํางานที่เหมาะสม สามารถเปรียบเทียบการทํางานกับมาตรฐานที่กําหนดไว และ
วิเคราะหปญหา การควบคุมตองการ การจัดการสําหรับความสําคัญของการควบคุม หนาที่การ
ควบคุมมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับการวางแผน ผูบริหารใชกระบวนการเพื่อเตรียมการ
ปฏิบัติการเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ หนาที่การควบคุมเปนกระบวนการตอเนื่องที่ใชเพื่อ
พิจารณาวาองคการสามารถบรรลุเปาหมายหรือไม การติดตามเปาหมายขององคการและใชการ
ปอนกลับการทํางาน หนาที่การควบคมุจะชวยใหผูบริหารมีวิธีการที่จะปรับปรุงและชวยใหองคการ
เผชิญกับสิ่งแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงได (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2541 : 169) 
 จะเห็นไดวาการจัดการมีความสําคัญมาก เพราะเปนกระบวนการที่จะทําใหองคการบรรลุ
จุดมุงหมายที่วางไว โดยเฉพาะในธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนต ในปจจุบันนี้มีการแขงขันที่สูงมาก 
ทําใหตองมีการปรับปรุงพัฒนาการจัดการของแตละตัวแทนจําหนายรถยนต ใหเปนผูนําในธุรกิจ
ดังกลาว โดยเริ่มจากการวางแผนการใหบริการโดยกําหนดแผนงานใหตรงกับเปาหมายขององคการ 
จากนั้นก็ทําการหาบุคลากรมาทํางานใหเปนไปตามแบบแผนที่ไดวางไว โดยตองคํานึงวาเราจะจัด
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องคการในการใหบริการอยางจึงจะทําใหลูกคาประทับใจมากที่สุด และทําอยางไรจึงจะชักจูงให
ลูกคามาใชบริการ การที่ลูกคาจะประทับใจนั้นนอกจากขั้นตอนที่ไดกลาวมาแลว องคการยังตองมี
การควบคุมคุณภาพในการใหบริการใหไดมาตรฐาน จึงจะทําใหลูกคาประทับใจ และเปนอีกเหตุผล
หนึ่งที่จะจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ 
 กูลิคและเออวิค  (Gulick & Urwick.  1973 : 245) อธิบายกระบวนการบริหารวาเปน
กระบวนการ POSDCORB โดยใชตัวอักษรมาเรียงกันเขาเปนหลักการ คือ ขั้นตอนที่ผูบริหารปฏิบัติ 
7 ประการ คือ  
 การวางแผน (Planning : P) เปนการกําหนดโครงการอยางกวางๆ วาจะทําอะไรบาง เพื่อ
อะไร มีแนวทางปฏิบัติอยางไร การวางแผนจะตองกระทํากอนการลงมือปฏิบัติจริง 
 การจัดการองคการ (Organizing = O) หมายถึง กลาวคือ เปนการจัดสายงานแบงแยก
อํานาจ การบริหารใหผูปฏิบัติงานทราบหนาที่บทบาทของแตละคน แตละตําแหนงอยางเดนชัด 
 การจัดการบุคคล (Staffing = S) หมายถึง การจัดการบุคคลเขาสูตําแหนงงานตามที่การ
จัดการองคการกําหนดไวและมีการบรรจุงานฝกฝนอบรมพัฒนาคน เพื่อจะไดทํางานใหบรรลุ
วัตถุประสงค 
 การตัดสินใจ (Decision = D) หมายถึง การตัดสินใจ การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด ในการ
ดําเนินการ จากทางเลือกหลายๆทาง โดยมีเหตุผลที่ดีในการเลือกทางเลือกนั้น และพิจารณาถึงผลที่
จะเกิดขึ้นตามมาดวย 
 การประสานงาน (Coordination = Co) หมายถึง การประสานงาน การจัดระเบียบ การ
ทํางาน และการติดตอส่ือสารกัน ทําใหเจาหนาที่ฝายตางๆ รวมมือปฏิบัติงานเปนน้ําหนึ่งใจเดียว ไม
ทํางานซ้ําซอน ขัดแยง หรือเหล่ือมลํ้ากัน เพื่อใหการปฏิบัติงานดําเนินไปโดยราบรื่น รวดเร็ว 
ประหยัด และมีประสิทธิภาพ 
 การรายงาน (Reporting = R) หมายถึง การมีขอมูลหรือรายงาน 
 งบประมาณ (Budget = B) หมายถึง งบประมาณ เปนแผนงานในอนาคตที่แสดง
รายละเอียดของแผนการดําเนินงานในการจัดหา และใชจายเงิน และทรัพยากรอื่นๆ สําหรับชั่ว
ระยะเวลาหนึ่ง งบประมาณถูกใชเปนเครื่องมือในการควบคุมการดําเนินงาน  
 สตรับ และ แอทเนอร (Straub & Attner.  1985 : 86) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับหนาที่ของ
ผูบริหารไวดังนี้ 
 1. การวางแผน (Planning)  เปนยุทธศาสตร หรือแผนปฏิบัติเพื่อนําไปสูแนวทาง             
ในการแสวงหาวิธีการที่จะบรรลุเปาหมายขององคการ มีการวางแผนเปาหมาย และวัตถุประสงค        
ที่เฉพาะเจาะจง กําหนดจุดศูนยกลางของการบริหารและการปฏิบัติงาน 
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 2. การจัดองคการ  (Organizing)  เปนการจัดแบงงานขององคการเพื่อที่จะทําใหมี 
ประสิทธิภาพมากที่สุดและสัมฤทธิ์ผลตามวัตถุประสงคขององคการเปนการปฏิบัติงานโดยผาน   
สายการบังคับบัญชา 
 3. การจัดบุคคลเขาทํางาน (Staffing) เปนการวางแผนทรัพยากรบุคคลในเรื่องเกี่ยวกับ
จํานวน และประเภทของตําแหนงที่ตองใชในการทํางาน กําหนดความตองการกําลังคนของแตละ
งานและคุณสมบัติของแตละตําแหนงซึ่งรวมถึงคาตอบแทน ตลอดจนใหการดูแลและใหการพัฒนา 
 4. การอํานวยการ (Directing) เปนการบริหารใหองคการสามารถดําเนินงานไปไดตาม
วัตถุประสงคการอํานวยการ ตองการทักษะในการสื่อสารการรับรู การจูงใจ และมีคุณสมบัติในการ
เปนผูนํา 
 5. การควบคุม  (Controlling) เปนระบบเพื่อกําหนดมาตรฐาน  และเปรียบเทียบ         
ความกาวหนาในการดําเนินงานของพนักงานใหเปนไปตามแผนและที่คาดหวังไว 
 สมยศ  นาวีการ (2544 : 24-25) กลาววา กระบวนการบริหารควรประกอบดวย 4 ประการ 
คือ 
 1. การวางแผน หมายถึง การกําหนดเปาหมายที่ตองการพิจารณาถึงความพรอมของ
องคการ ตลอดจนปจจัยที่ชวยใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมาย และจัดทําแผนงานขึ้นมา
เพื่อดําเนินงาน 
 2. การจัดองคการ หมายถึงการใหรายละเอียดงานทุกอยางที่ตองกระทําเพื่อความสําเร็จ
ของเปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดเปนกิจกรรมตางๆ ที่สามารถปฏิบัติไดโดย
บุคคลคนเดียว และการกําหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคการเพื่อทําใหเปน
อันหนึ่งอันเดียวกัน 
 3. การสั่งการ  หมายถึง  กระบวนการของการสั่งการ และการใชอิทธิพลตอกิจกรรม
ตาง ๆ ของสมาชิกของกลุม 
 4. การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบ เพื่อกําหนดมาตรฐานของการ
ปฏิบัติงาน การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับ
มาตรฐานที่กําหนดไวลวงหนา พิจารณาวามีขอแตกตางหรือไม และทําการแกไขใดๆ ที่ตองการ 
เพื่อเปนหลักประกันวาทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อ
ความสําเร็จของเปาหมายขององคการ 
 เจริญผล  สุวรรณโชติ  (2544 : 79) ไดใหความหมายของการบริหาร หมายถึง กระบวน 
การของสังคมอยางหนึ่งที่เกิดขึ้นกับกลุมคนกลุมหนึ่งที่เขามารวมกันเพื่อกระทํากิจกรรมอยางหนึ่ง
หรือหลายอยาง  เพื่อใหบรรลุถึงจุดหมายตามที่ไดกําหนดไว การกระทํานั้นจะเปนการกระทําที่
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เกี่ยวของกับ การสรางสรรค การดําเนินการ เพื่อใหคงอยูตอไปการกระตุน หรือการยั่วยุใหเกิดการ
กระทําการควบคุม และการกระทําที่ทําใหเกิด การรวมกันเขาเปนอันหนึ่งอันเดียวกันอยางมีระบบ
แบบแผน ทั้งในดานของบุคคลและในดานวัตถุ 
 จากความหมายดังกลาวสรุปไดวา  การบริหารจัดการเปนกระบวนการในการใชคน เงิน 
วัสดุอุปกรณ ทั้งภายในและภายนอกองคกร รวมถึงการประสานงานเพื่อใหการดําเนินงานบรรลุ
วัตถุประสงคตามจุดมุงหมายขององคกร โดยใชการวางแผน การจัดองคกร การชักนํา และการ
ควบคุม อยางมีปะสิทธิภาพ 
 4.3  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะที่
คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมี
สัดสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา (ปริญ  ลักษิตานนท.  2544 : 45) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เปนกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือ
สินคาบริการ รวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย (อดุลย จาตุรงคกุล.  2543 : 6) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ที่เกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวน
ในการกําหนดใหมีการกระทํา  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 13) 
 ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตน ก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอน (Precede) 
หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคานั้น จะมี
กระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาที่มีสวนสรางสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งคานิยม 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) ตามการจํากัดความของสมาคมการตลาดแหง
สหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปลี่ยนตางๆ ที่เกิดขึ้นในชีวิตของมนุษย ซ่ึงดําเนินไป
ภายใตผลสะทอนที่เกิดจากภาวะแวดลอม พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด และความรูความเขาใจของ
มนุษย ซึ่งมีการเปลี่ยนแปรงอยูเสมอ (อัศนอุไร  เตชะสวัสดิ์.  2549 : 2) หรือพฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับหนวยการซื้อ (The buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซ่ึงเกี่ยวของ
กับการไดมา การบริโภค และการกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และความคิดตางๆ 
ทั้งนี้ คําวา หนวยการซื้อ จะครอบคลุมทั้ง ผูบริโภคโดยทั่วๆไป ทั้งที่เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือ
เปนองคกรก็ได  หรือ พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือ
องคกร และกระบวนการที่ใชในการเลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ 
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บริการ ประสบการณหรือแนวความคิด เพื่อสนองความตองการและความพึงพอใจของตน 
ตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดังกลาว ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 จากความหมายดังกลาวขางตน เราอาจสรุปถึงลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได
ดังนี้   
 1. พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เนื่องจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับ
อิทธิพลจากสิ่งที่ไมมีความคงที่ อันไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิด 
ความรูความเขาใจของผูบริโภคเอง ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักวา กลยุทธการตลาดควรตองมี
การปรับเปลี่ยนเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคดวยเชนกัน 
 2. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการ
กระทําของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือ พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิด
จากปจจัยดานตัวผูบริโภค เพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภค
ดวย ดังนั้นนักการตลาดพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในทางใดทางหนึ่งไดเชนกัน 
 3. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน กลาวคือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มี
คาระหวางมนุษยดวยกัน ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอื่นๆ เพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณตางๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย
ในที่สุด 
 4. พฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของกับกระบวนการการไดมา (Acquiring) การบริโภค 
(Consuming) และการกําจัดทิ้ง (Disposing) ซ่ึงผลิตภัณฑ บริการ ความคิดและประสบการณตางๆ 
จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 3 ชวงเวลาใหญๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อ
เพื่อใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง ซ่ึงนักการตลาดที่มี
ความละเอียดรอบคอบตองดําเนินการกลยุทธการตลาดที่สามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได
ทั้ง 3 ชวงเวลา 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดํา ที่ผูผลิตและผูขายไมสามารถคาดได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่จะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แมจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของ      
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision)  
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 พฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer behavior) 
 พฤติกรรมของผูซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการ
แลกเปลี่ยนซื้อสินคา หรือบริการดวยเงิน รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเปนตัวกําหนดใหมีการ
กระทํา หรือพฤติกรรมของผูซ้ือ  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 13) 
 ทั้งนี้ หมายรวมถึงผูซ้ือที่เปนอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือที่เปนการซื้อของ
บริษัทในอุตสาหกรรม หรือผูซ้ือเพื่อขายตอ คือ ผลิตเปนสินคาแลวนําไปขายตอยังผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค จึงอาจใหคําจํากัดความวา เปน “ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและหารใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการ
ตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง” 
 คําจํากัดความที่กลาวมานี้ อาจแบงออกเปนสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.  ปฏิกิริยา หมายถึง กิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางกลับจากรานคา การจายของใน
รานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคา เปนตน 
 2. บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง
หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) โดยมุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคา หรือบริการเพื่อ
นําไปอุปโภคเอง และ/หรือเพื่อการบริโภคที่มีลักษณะคลายคลึงกัน เชน ครอบครัว หรือเพื่อน 
 3. กระบวนการตางๆ ในการตัดสินใจที่เกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ ซ่ึง
รวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภค ที่กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยา
ทางการตลาดที่สังเกตได เชน การติดตอกับพนักงานขาย ส่ือโฆษณาและการเปดรับขาวสารโฆษณา 
การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความโนมเอียง หรือเกณฑในการประเมิน
คาทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและพิจารณา
ทางเลือกตางๆ  
 จากแนวความคิดตางๆ ของนักวิชาการที่ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว   
ทําใหเห็นไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย (Human behavior) หมายถึง 
“กระบวนการตางๆ ของตัวบุคคลที่จะปฏิบัติตอสภาพแวดลอมภายนอก” หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง 
“พฤติกรรมของมนุษยเปนเรื่องที่เกี่ยวกับความนึกคิด (Though) ความรูสึก (Feeling) หรือการ
แสดงออกของมนุษย (Action) ในการดํารงชีวิตประจําวันนั้น แตละบุคคลยอมจะมีกระบวนการ
แหงพฤติกรรมของตนเสมอ และพฤติกรรมที่แสดงออกนั้นไมจําเปนตองเหมือนกันมนุษยและคน
ยอมมีทัศนคติหรือส่ิงจูงใจ (Motive) ของตนเอง ที่ทําใหพฤติกรรมของตนเองแตกตางจากบุคคล
อ่ืนๆ ทัศนคติหรือส่ิงจูงใจเหลานั้นจะเกิดขึ้นอยูตลอดเวลา โดยผลจากการยึดถือส่ิงตางๆ ใน
ความคิดของตนและการรับเอาสิ่งตางๆ จากภายนอกเขามา มนุษยแตละคนตองตัดสินใจภายใตส่ิง
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ควบคุมเหลานี้เพื่อการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของตนอยูตลอดเวลา จากความเห็นตางๆ อาจสรุปได
วา “การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนวาจะ
ทําการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการอะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) และสมมุติวาถาจะซื้อจะซื้อ
สินคาที่ไหน (Where) เมื่อไร (When) อยางไร (How) ซ้ือบอยแคไหน (How often) และซื้อจากใคร 
(Who) จึงจะเหมาะสมและสรางความพึงพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด (กอเกียรติ วิริยะกิจ
พัฒนา.  2550 : 3) 
 พฤติกรรมของผูบริโภคในอดีต  แตกตางจากปจจุบันมาก หรือนอย ขึ้นอยูกับแรงกดดัน
จากสิ่งแวดลอมทั้งปวง และมีผลถึงแนวโนมที่จะเกิดขึ้นในอนาคต อันเปนมาตรการที่สําคัญ
สําหรับการตลาดที่จะตองวางแผนการตลาดใหรัดกุมถูกตองเทาที่จะกระทําได โดยการศึกษาตลาด
และแนวพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อสรรหาผลิตภัณฑที่ตรงตอความตองการของตลาดและผูบริโภค   
ในที่สุด  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 52) 
 4.4  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ  “การตัดสินใจ” ไวหลายความหมายแต
ผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้  
  ฐปณัฐ  ทิพยคูนอก (2548 : 13) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจตองมี
ทางเลือก การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง การตัดสินใจเปน
กระบวนการใชความคิดอยางมีเหตุผล  
 ชูชัย เทพสาร (2546 : 8) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการกระทําอยาง
รอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จาก
ความหมายของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1. การตัดสินใจรวมถึงทางเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2. การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดจะตองมีรายละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3. การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ  และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว  
 การตัดสินใจ (Decision)  เปนการเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธ
ที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง แมวาการตัดสินใจในการบริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวย
การตัดสินใจเพราะตองมีการกําหนดปญหากอนจึงจะตัดสินใจได (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. 
2542 : 132)  
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           เนื่องจากการตัดสินใจเปนสวนหนึ่งของหนาที่การบริหารจัดการซึ่งตองอาศัยการวิจัย
และการวิเคราะหโมเดลการตัดสินใจการบริหารจัดการที่สําคัญ   คือ    
 1. โมเดลคลาสสิค (The classical  model)  เปนโมเดลการตัดสินใจซึ่งมีขอสมมติวา
ผูบริหารจะใชหลักเหตุผลและวัตถุประสงคในการตัดสินใจ โดยถือเกณฑที่ดีที่สุดเกี่ยวกับองคการ  
ในกรณีนี้ผูบริหารจะสํารวจทางเลือกและพิจารณาถึงผลลัพธของแตละทางเลือกกอนเลือกทางเลือก
ที่ดีที่สุดสําหรับองคการ และผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจสูงสุดขององคการในกรณีนี้ผูบริหารตองมี
ขอมูลเพียงพอเกี่ยวกับปญหา  มีการกําหนดเปาหมายที่ชัดเจน ตลอดจนขอมูลเกี่ยวกับทางเลือกและ
ผลลัพธการตัดสินใจใชหลักเหตุผลถวงน้ําหนักของแตละทางเลือก 
 2. โมเดลการบริหาร (The administrative model) เปนโมเดลซึ่งสมมติวาผูบริหาร
โดยทั่วไปไมสามารถตัดสินใจโดยใชเหตุผล   แตอาศัยเกณฑการสังเกต การตัดสินใจใชหลักโมเดล
เชิงบรรยาย (Descriptive model) ซ่ึงประกอบดวย หลัก 2 ขอ ดังนี้ 
  2.1  การใชเหตุผลอยางกวางขวาง (Bounded rationality) การตัดสินใจของผูบริหารมี
ขอจํากัดดานเวลา ความเขาใจในการรับรู การวิเคราะหขอมูลจํานวนมาก ทําใหเกิดการใชเหตุผล
อยางกวางขวาง 
  2.2 ตามความพอใจ  เปนการคนหาทางเลือกโดยถือเกณฑความพึงพอใจซ่ึงอาจไม
เหมาะสมเปนทางเลือกที่ผูบริหารพอใจและสามารถยอมรับได เชน อาจเปนทางเลือกที่สะดวก ซ่ึง
สามารถคนหาขอมูลและทางเลือกที่งายรวดเร็วข้ึน เปนตน 
 
ตาราง 7 ความแตกตางระหวางโมเดลคลาสสิคและโมเดลการบริหาร 
 

โมเดลคลาสสิค โมเดลการบริหาร 
 

1.  ผูบริหารมีความรูที่สมบูรณและสามารถ
คาดการณลวงหนาถึงผลลัพธของแตละ
ทางเลือก 

2.  สามารถสรางกําไรในแตละทางเลือก 
3.  ผูบริหารสามารถกําหนดเสนทางแตละ

ทางเลือกไดอยางสมบูรณ 

 

1.  ผูบริหารมีความรูไมเพยีงพอ 
2.  ผูบริหารไมรูถึงความสามารถในการสราง

กําไรของแตละทางเลือก 
3.  ผูบริหารไมสามารถกําหนดรายการที่

สมบูรณของแตละทางเลือกเพราะมี
ทางเลือกนอยมาก 

 

 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2542 : 132   
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  ดังนั้นการตัดสินใจของผูบริหารจึงมีทั้งการตัดสินแบบโมเดลคลาสสิค ที่ใชหลักเหตุผล
แตบางครั้งดวยการจํากัดดานเวลาทําใหเกิดการตัดสินแบบโมเดลการบริหาร โดยใชเหตุผลอยาง
กวางขวางหรือตามความพอใจที่สามารถยอมรับได 
 กระบวนการตัดสินใจโดยใชหลักเหตุผล (The rational decision making process) เปน
โมเดลการตัดสินใจแบบคลาสสิค ซ่ึงประกอบดวย 6 ขั้นตอน มีรายละเอียดดังนี้ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 กระบวนการตัดสินใจโดยใชเหตุผล ประกอบดวย 6 ขัน้ตอน 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2542 : 132 
  
 1. การระบุปญหา (Identified the problem) งานขั้นแรกในกระบวนการตัดสินใจในการ
บริหารไดแกการระบุปญหา ผูบริหารตองเขาใจปญหา วิเคราะหขอบเขตและลักษณะกอนที่จะ
แกไขปญหา ซ่ึงมีขั้นตอนดังนี้ 
  1.1 การยอมรับปญหา (Recognize the problem) ผูบริหารตองยอมรับวามีปญหา
เกิดขึ้น โดยสังเกตการเปลี่ยนแปลงจากการทํางานภายในองคการหรือการเปลี่ยนแปลงของสภาพ 
แวดลอมภายในหรือภายนอก ซ่ึงจะมีผลกระทบตอการปฏิบัติงาน 
  1.2  การกําหนดปญหา (Define the problem) เมื่อผูบริหารยอมรับวามีปญหาเกิดขึ้น 
ผูบริหารจะไมสามารถหาคําตอบไดดีถาไมสามารถระบุปญหาไดถูกตอง ดังนั้นจึงตองพยายามหา
สวนประกอบที่ถูกตองในการกําหนดปญหา 

ขั้นที่ 1. การระบุปญหา 
(Identify the problem) 
 

ขั้นที่ 2.การคนหาทางเลือก 
(Generate alternatives) 
 

ขั้นที่ 3. การประเมินทางเลือก  
(Evaluate alternatives) 
 

ขั้นที่ 6. การประเมิน
ผลลัพธและการจัดหา  
การปอนกลับ  
(Evaluate the results and 
provide feedback) 

ขั้นที่ 5. การปฏิบัติตามการ
ตัดสินใจการจัดหา  
การปอนกลับ 
 (Implement the decision) 
 

ขั้นที่ 4. การทําการตัดสินใจ 
(Make the decision) 
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  1.3 การวิเคราะหสถานการณ (Diagnose the situation) ในขั้นนี้ผูบริหารตองรวบรวม
ขอมูลเพิ่มเติมและพิจารณาสาเหตุของปญหา เพื่อใหไดทางเลือกที่มีเหตุผล มีผลมากที่สุด 
 2. การคนหาทางเลือก (Generate alternatives) หลังจากทราบเปาหมายและตกลง
กําหนดขอสมมติในการวางแผนที่ชัดเจน งานขั้นแรกของการตัดสินใจก็คือ การพัฒนาทางเลือก 
เพื่อใหมีทางเลือกหลายทางเพื่อการปฏิบัติการ การพัฒนาทางเลือกจะใชการวิจัย 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluate alternatives) เมื่อมีการคนพบทางเลือกที่เหมาะสม
แลวขั้นตอนตอมาก็คือการประเมินเพื่อเลือกทางเลือกที่จะบรรลุเปาหมายไดดีที่สุด ซ่ึงเปนการ
ตัดสินใจขั้นสุดทาย 
 4. การทําการตัดสินใจ (Make  the  decision) เมื่อมีหลายทางเลือกผูบริหารสามารถใช
หลัก 4 ประการเพื่อทําการตัดสินใจ  คือ  1)  ประสบการณ  2)  การทดลอง  3)  การวิจัยและการ
วิเคราะห และ 4) การตัดสินใจเลือก 
 5. การปฏิบัติตามการตัดสินใจ (Implement the decision) ผูบริหารจะปฏิบัติตามการ
ตัดสินใจนั้นตองระมัดระวังถึงวิธีการปฏิบัติการ ซ่ึงมีผลกระทบตอบุคคลและหนาที่ตางๆ ตองมี
การอภิปรายถึงการเปลี่ยนแปลงที่เกี่ยวของและผลลัพธที่คาดคะเนไว วิธีหนึ่งที่มีประสิทธิผลก็คือ
จะตองใหผูที่เกี่ยวของนั้นอยูในกระบวนการตัดสินใจดวย 
 6. การประเมินผลลัพธและการจัดหาการปอนกลับ  (Evaluate the results and provide  
feedback)  เปนขั้นตอนสุดทายของการตัดสินใจ  เปนการประเมินผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการปฏิบัติ
ตามการตัดสินใจและคนหาการปอนกลับเกี่ยวกับการตัดสินใจและการปฏิบัติการนั้นในขั้นนี้
ผูบริหารจะตองพิจารณาวาผลลัพธสามารถตอบสนองตามที่คาดหวังไวหรือไม  และตองมีการ
เปลี่ยนแปลงเพื่อปรับปรุงการตัดสินใจหรือการปฏิบัติการหรือไม ถาการตัดสินใจไมสามารถ
บรรลุผลตามที่ตองการ ซ่ึงอาจจะเกิดจากการกําหนดปญหาผิดพลาดหรืออาจตองใชทางเลือกอื่น
แทน 
 สําหรับกระบวนการตัดสินใจ มีนักวิชาการกลาวไว  ดังนี้ 
 คอทเลอร (Kotler.  2000 : 167-178) อธิบายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อวามีสวนประกอบ
ตางๆ ที่เกี่ยวของ คือบทบาทในการซื้อ (Buying roles) นักการตลาดจะตองทราบวาใครเปนผูซ้ือที่
แทจริง ซ่ึงในกระบวนการซื้อนั้นจะมีผูที่เกี่ยวของตางๆ ไดแก 
 1. ผูริเร่ิม (Initiator) เปนบุคคลซึ่งเปนผูเร่ิมใหคําแนะนํา และแนวคิดเกี่ยวกับสินคาหรือ
การบริการนั้นๆ 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influences) เปนบุคคลผูที่สามารถใหคําแนะนํามีอิทธิพลตัดสินใจซื้อ 
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 3. ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูซ่ึงมีสิทธิ์ในการตัดสินใจซื้อวาจะซื้อหรือไมซ้ืออะไรซื้อ
อยางไร และซื้อที่ไหน 
 4. ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูที่ทําการซื้อที่แทจริง 
 5. ผูใชงาน (User) เปนผูบริโภคหรือใชสินคาหรือบริการ 
 เอสเซล  (Assael.  1998 : 43)  ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปน
กระบวนการ ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่ไหน ซ่ึงแนวทางที่
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด เปนตนวา
หากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ
โดยเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น เกณฑที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจเลือกตรายี่หอ จึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษา เพื่อนําไปบริหารจัดการ         
กลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1. ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปน     
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึง
แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน 2  แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา  และแหลงที่มา
จากสังคม เชน เพื่อน คนรูจัก  ครอบครัว  ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล  หรือบอกตอ  เปนตน 
 2. สังคมและกลุมทางสังคม (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย 
กลุมอางอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3. แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู
บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือ
การตัดสินใจซื้อ อุปนิสัยในการซื้อ และความภักดีในตราสินคา เปนตน 
 4. ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก  เวลา และโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
 ดังนั้น การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุมีผลในการเลือกแนวทางปฏิบัติ   
ที่ถูกตอง เหมาะสมหรือพอใจเพื่อจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตองการ หรือ
แกไขปญหาได ซ่ึงขึ้นอยูกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคลจากความหมายดังกลาว จึงสามารถ
จําแนกองคประกอบที่สําคัญของการตัดสินใจได 3 ประการ คือ 
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 1. การตัดสินใจตองมีทางเลือก และการเลือกที่จะกระทําอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ ถามีทางเดียวก็ไมมีการตัดสินใจในทางเลือกนั้นๆ 
 2. การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุ และเราเองไมแนใจวาหนทางเลือกตางๆนั้น ทางเลือกใดที่จะบรรลุวัตถุประสงคได
ดีกวากัน 
 3. การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลและความพอใจ
เปนเกณฑในการประเมินทางเลือกที่สําคัญคือความสามารถของทางเลือกในการสนองตอบ                
ตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
 สําหรับตัวแปรที่กออิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีความหลากหลายและแตกตาง
กันในแตละรูปแบบ เนื่องจากปจจัยหรือตัวแปรหลายอยาง ซ่ึงเราสามารถจัดกลุมไดดังนี้ (อดุลย           
จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล.  2545 : 25) 
 1. ตัวกระตุนทางการตลาด (Marketing stimuli) ตัวกระตุนทางการตลาด หมายถึง 
เครื่องมือที่นักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค ซ่ึงตัวกระตุนดังกลาวก็คือ 4 P’s นั่นเอง 
 2. อิทธิพลจาดสิ่งแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน 
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัว
บุคคล เปนตน 
 3. อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
ผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต เปนตน 
 4. กระบวนการทางจิตวิทยา จากคําจํากัดความของตัวแปรเหลานี้ ทําใหเราไดทราบถึง
ลักษณะเบื้องตนของตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
ลักษณะของรานคาและผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 คุณสมบัติตางๆของรานคา ซ่ึงเกี่ยวกันในภาพพจนของผูบริโภคที่จะใชบริการ สวนใหญ
ขึ้นอยูกับหลักคุณสมบัติ ดังนี้ (ปริญ  ลักษิตานนท.  2544 : 154) 
 การเลือกรานคาและที่ตั้ง (Store choices & locations) ลักษณะของรานคายอมบอกถึง
กลุมผูบริโภคเปนกลุมๆ ไป โดยเนนถึงความประสงคและความปรารถนาของผูบริโภค รานคา
ประเภทผลิตภัณฑเฉพาะเจาะจง (Specialty goods store) จะขายแตเพียงสายผลิตภัณฑนั้นเพียงอยาง
เดียวโดยมีทุกขนาดและสีสัน แตในขณะเดียวกันรานคาปลีกแบบสรรพสินคาจะเสนอผลิตภัณฑให
ผูบริโภคโดยทั่วไปและเกือบทุกชนิด พรอมทั้งสรรพหารจัดจําหนายอีกดวย แตบางครั้งผูบริโภคยัง
คํานึงถึงระยะทางที่ตั้งรานคามากขึ้น 
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 ราคาที่จัดจําหนาย (Pricing) ราคาเปนตัวกําหนดถึงความสามารถหรืออํานาจการซื้อ
ผลิตภัณฑของผูบริโภค แตในขณะเดียวกันก็ไมสามารถจะเปนตัวกําหนดที่ตายตัวเลยทีเดียว เพราะ
บอยครั้งผูบริโภคใหเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑดวยเหตุผลอ่ืนๆ  
 การโฆษณาสงเสริมผลิตภัณฑ (Advertising & promotions) เปรียบเสมือนตัวกําหนดที่
ผูบริโภคใหความสนใจเปนตัวอุปถัมภเกี่ยวกับการขาย นโยบายใหม ผลิตภัณฑใหม เปนที่ยอมรับ
ทั่วไปวาการโฆษณามีอิทธิพลตอการนึกเห็นภาพพจนของผูบริโภค และจากการสํารวจพบวา       
ส่ือคําพูด (ปากตอปาก) ชวยสงเริมการโฆษณาอยางมหาศาล 
 พนักงานขาย (Sales representatives) พนักงานขายเปนเสมือนตัวแทนของรานคา เพราะ
การแสดงออกในดานกิริยามารยาท การพูดจา การแตงตัว ยอมเปนปจจัยในการนึกภาพพจนของ
ผูบริโภคไดเปนอยางดี 
 ผลิตภัณฑที่จัดจําหนาย (Products) การจําหนายผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับลักษณะของราน
ที่ประกอบธุรกิจและการจัดประเภทเปนหมูเปนแถว เปนตน ยอมชักจูงใหผูบริโภคมารับบริการ 
ตองเขาใจวาผูบริโภคนั้นมีความตั้งใจซื้อ แตทุกอยางยอมขึ้นอยูกับสิ่งแวดลอมของรานและการ
ตกแตงภายในราน อีกทั้งคุณสมบัติของผูบริโภคดวย ความตั้งใจซื้อยอมขึ้นอยูกับตราผลิตภัณฑ 
สรรพคุณของผลิตภัณฑ ฯลฯ 
 จะเห็นไดวาผูบริโภคมีความรูสึกตอรานคาแตกตางกัน เพราะอยูในสังคมตางกัน วิถีชีวิต
ตางกัน เศรษฐกิจตางกัน และคุณสมบัติสวนตัวแตกตางกัน 
 4.5 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ  
 เกศินี  ศรีคงอยู  (2543 : 27) ไดใหความเห็นวา ความพึงพอใจ คือ ความรูสึกของบุคคลซึ่ง
แสดงออกในดานบวก ที่มีความสัมพันธกับการไดรับการตอบสนอง และไดรับความสําเร็จตาม   
จุดมุงหมาย 
 โกศล  นอยอาง  (2543 : 12)  ใหความเห็นวา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความรูสึก  หรือ   
ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ที่เปนไปในทางที่ดีและไมดี หรือในดานบวกและในดานลบ 
หรือไมมีปฏิกิริยา คือเฉยๆ ก็ได ซ่ึงจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อส่ิงนั้นสามารถตอบสนองความตองการแก
บุคคลนั้น ถาตอบสนองไดก็เปนในแงบวก  และถาตอบสนองไมไดก็เปนในแงลบ ความพึงพอใจ
อาจเปลี่ยนแปลงได เมื่อเวลาและ/หรือสถานการณแวดลอมอื่นๆ เปลี่ยนแปลงไป  
 อรวรรณ  เมฆทัศน  (2543 : 6)  ไดสรุปวาความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกที่มีตอส่ิงใด
ส่ิงหนึ่งอันเปนผลมาจากการไดรับการตอบสนองตามความตองการของแตละบุคคล ทําใหเกิด
ความพึงพอใจ  นอกจากนี้ ความพึงพอใจยังเกี่ยวเนื่องกับปจจัยตางๆ เพราะแตละบุคคลมีความ    
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พึงพอใจในสิ่งตางๆ ไมเหมือนกันและไมเทากัน ดังนั้นความแตกตางของแตละบุคคลก็เปนปจจัย
หนึ่งที่ทําใหความพึงพอใจในสิ่งตางๆ มีความแตกตางกัน  
 พิศักดิ์  กุสุโมทย  (2543 : 26)  กลาววา  ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกและเจตคติที่ดี
ของบุคคลที่มีตอปจจัย หรือองคประกอบตางๆ เชน สภาพแวดลอม ผลประโยชน ฯลฯ  ซ่ึงถา 
องคประกอบเหลานี้  สนองความตองการของบุคคลไดอยางเหมาะสม  จะมีผลทําให เกิด               
ความพึงพอใจ 
 ทัศนีย  สิงหเจริญ (2543 : 19)  กลาววา   ความพึงพอใจเปนปฏิกิริยาทางดานความรูสึก
ของบุคคลที่มีตอส่ิงเรา หรือส่ิงที่มากระตุนเปนระดับความพอใจที่เปนจริงอยูในขณะนั้น ซ่ึงจะบอก
ใหทราบถึงทิศทางวาเปนทัศนคติไปในทางบวกหรือทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยา คือ เฉยๆ ตอส่ิง
เราหรือส่ิงที่มากระตุนนั้น และความพึงพอใจในการเรียนการสอน หมายถึง ความรูสึกหรือทัศนคติ
ในทางที่ดีของนักเรียนที่มีตอการเรียนการสอน ความรูสึกที่เกิดจากการไดรับการตอบสนองทั้ง
ทางดานรางกายและจิตใจ อันเปนผลสืบเนื่องมาจากปจจัยหรือองคประกอบตาง ๆ ในการเรียน ซ่ึง
ทําใหบุคคลเกิดความพึงพอใจในการเรียนการสอนจนประสบความสําเร็จใน การเรียนได 
 ทัศนีย  ศิละวรรณโณ (2544 : 9) ไดสรุปวา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความรูสึกหรือ      
ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ ความรูสึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อ
ความตองการของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือปจจัยตางๆ ไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุด    
มุงหมายในระดับหนึ่ง ความรูสึกดังกลาว จะลดลงหรือไมเกิดขึ้นหากความตองการหรือจุดมุงหมาย
นั้นไมไดรับการตอบสนอง  
 นชพรรณ  จั่นทอง (2544 : 34)  ไดสรุปวา ความพึงพอใจเปนแรงจูงใจและความรูสึกเปน
สุขที่เกิดจากการปรับตัวของบุคคลตอส่ิงแวดลอมไดเปนอยางดี และเกิดความสมดุลระหวางความ
ตองการของบุคคล และการไดรับการตอบสนอง  
 สุริยา  โอทยากุล (2544 : 11)  ไดใหความเห็นวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความสัมพันธ
ของทัศนคติตอความรูสึกของบุคคล ที่มีตอส่ิงตางๆ ที่เขามากระตุนในเชิงประมาณคา โดยจะ
แสดงผลออกมาในรูปของปฏิกิริยาที่มีตอส่ิงกระตุนนั้น ซ่ึงสามารถสังเกตไดจากพฤติกรรมที่
แสดงออก 3 ลักษณะ  คือ พอใจ ไมพอใจ หรือเฉยๆ ทั้งนี้ความพึงพอใจจะเปนผลของความรูสึกใน
เชิงบวกมากกวาความรูสึกในเชิงลบ 
 กฤษณกมล  กมลลาศน (2546 : 17) ไดใหความเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจ คือ การที่มี
ความรูสึกดี เมื่อไดรับการตอบสนองความตองการของแตละบุคคล โดยอาจแบงตามปจจัยที่
กอใหเกิดความพึงพอใจได 2 แบบ คือ ความพึงพอใจที่เกิดจากปจจัยเบื้องตน ไดแก ความพึงพอใจ
ที่ไดรับการตอบสนองความตองการขั้นพื้นฐาน อาหาร ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค และ
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ความพึงพอใจที่เกิดจากปจจัยระดับสูง ไดแก ความพึงพอใจที่ไดรับการตอบสนองความรูสึกภายใน 
เชน ความรูสึกรัก ชอบ โกรธ เกลียด เปนตน 
 กาญจนา  ศุภรพันธ (2543 : 34) ไดใหความเห็นวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึก    
ที่ไดรับจากการตอบสนองในกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งซึ่งเปนไปตามที่คาดหวังไวหรือมากกวา และ
ความพึงพอใจในการฝกอบรม หมายถึง ความรูสึกนึกคิดหรือทัศนคติของผูเขารับการฝกอบรมที่มี
ตอการฝกอบรม ซ่ึงจะมีมากหรือนอยขึ้นอยูกับองคการหรือหนวยงานที่ทําหนาที่ฝกอบรมนั้น ๆ  
จะตอบสนองความตองการของผูเขารับการฝกอบรมทั้งทางดานรางกายและจิตใจไดมากนอย
เพียงใด 
 สรุปไดวา  ความพึงพอใจ  หมายถึง ระดับความรูสึกของลูกคาที่เกิดจากการไดรับหรือใช
สินคาที่มีมูลคาสูงกวาตนทุนที่ตองจายไปเมื่อเปรียบเทียบกับสิ่งที่ลูกคาไดคาดหวังไวลวงหนา  
ความพึงพอใจของลูกคาจะสัมพันธกับคุณภาพ ประโยชนของสินคาและบริการ 
 4.6  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดไวหลาย
ความหมายแตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวน ดังนี้  
 คอตเลอร (Kotler.  2000 : 15) ไดใหคํานิยามไววา “สวนประสมการตลาด หมายถึง ชุด
ของเครื่องมือตางๆ ทางการตลาด ซ่ึงบริษัทนํามาใชเพื่อปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงคทางการ
ตลาด ในตลาดเปาหมาย” 
 พิบูล  ทีปะปาล  (2545 : 45) กลาววา การพัฒนาสวนประสมการตลาด เพื่อมุงตลาด
เปาหมายเปนเรื่องยืดยาวเพราะมีตัวแปรที่จะตองนํามาพิจารณาตัดสินใจมากมายหลายประการ ดังนี้ 
 1.   ผลิตภัณฑ (Product) การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองเปนไปตามความตองการ
ของตลาดเปาหมาย ฝายจัดการจําเปนตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาที่เกี่ยวของดังนี้ 1) การเลือกผลิตภัณฑ
และสายผลิตภัณฑ 2) การเพิ่มหรือลดรายการผลิตภัณฑในสายผลิตภัณฑ 3) ตราสินคา และ 4) การ
กําหนดมาตรฐานและการจัดเกรดของสินคา 
 2.   ราคา  (Price) ในขณะที่ผูจัดการฝายการตลาดกําลังดําเนินงานเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อใหไดตามเปาหมายตรงตามความตองการของตลาด
อยูนั้น ในขณะเดียวกันกับสิ่งที่เขาจําเปนตองนึกถึงอีกอยาง คือ การตัดสินใจเพื่อกําหนดราคาที่
เหมาะสมและยุติธรรมไปพรอมๆ กันอีกดวย ทั้งนี้เพื่อใหครบตามองคประกอบของการพัฒนาสวน
ประสมการตลาดทั้ง 4 อยาง และทั้งยังทําใหโปรแกรมการตลาดเปนที่ดึงดูดความสนใจของลูกคา
อีกดวย ในการกําหนดราคาที่ถูกตองนั้น ผูบริหารจําเปนตองพิจารณาถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้                   
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1)  ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมาย 2) การกําหนดกําไรที่เคยปฏิบัติกันมา 3) การใหสวนลด
และเงื่อนไขในการขายที่เปนอยู  และ 4) กฎหมายควบคุมราคาสินคาตางๆ 
 3.   การจัดจําหนาย (Place) ปญหาที่เกี่ยวของกับเรื่องการจัดจําหนายสินคาและบริหารที่
สําคัญ ที่ผูบริหารจะตองคํานึงอยางมากคือเร่ืองเวลา และสถานที่ ที่ลูกคาตองการ เราตองพิจารณา
วาที่ไหนเมื่อไร และใครจะเปนผูเสนอสินคาและบริหารใหแกลูกคา บางครั้งการจัดจําหนาย
จําเปนตองผานชองทางหลายขั้นตอนจึงจะไดผล แตบางครั้งอาจใชวิธีงายๆ ไมสลับซับซอน การ
ดําเนินการเกี่ยวกับการจัดจําหนายผลิตภัณฑและบริการนี้ปกติแลวจะเกี่ยวของกับเรื่อง การคาสง 
การคาปลีก การขนสง และการเก็บรักษาสินคา อยูเสมอ 
 4.  การสง เสริมการตลาด  (Promotion) การสง เสริมการตลาดเกี่ ยวของกับการ
ติดตอส่ือสาร ไมวาโดยวิธีใดก็ตามไปยังตลาดเปาหมาย เพื่อใหลูกคาทราบวาเรามีผลิตภัณฑที่เขา
ตองการออกจําหนายแลว ซ่ึงลูกคาจะสามารถหาซื้อเพื่อนําไปสนองความตองการของเขา ณ ที่ใด
ไดบาง โดยซ้ือไดในราคาที่เหมาะสมยุติธรรม และยังรวมถึง การสงเสริมการขาย การโฆษณา การ
ขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ และการตลาดเจาะจงอีกดวย ซ่ึงวิธีการตางๆ เหลานี้เปนวิธีชวย
เสริมสรางการติดตอส่ือสารใหลูกคามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่เราเสนอขายในทองตลาด
มากยิ่งขึ้น  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2542 : 394) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซ่ึงบริษัทผูผลิตและผูคาสงใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจ 
แกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 4 สวน คือ 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ที่ตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความจําเปน
หรือความตองการ ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคาที่เปนรูปธรรม (Physical goods) บริการ (Services) 
ประสบการณ (Experiences) เหตุการณ (Events) บุคคล (Persons) สถานที่ (Places) ทรัพยสิน 
(Properties) องคกร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (Ideas) 
 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคา ถาผลิตภัณฑมีคุณคาสูงกวาราคา ก็จะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ตนทุนสินคา และ
คาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันและปจจัยอ่ืนๆ เชน เทคนิคหรือวิธีปฏิบัติที่จะทําใหผูซ้ือยอมรับ
ราคา หรือเรียกวากลยุทธการตั้งราคา โดยการตัดสินใจเกี่ยวกับกลยุทธการตั้งราคา มีหลายแบบ  
ตามความเหมาะสม ดังนี้ 
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 1. การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร ที่มีทางเลือก เชน การตั้งราคาไมรวมคาขนสง การตั้ง
ราคาสงมอบราคาเดียว การตั้งราคาตามเขต ผูขายรับภาระคาขนสง หรือ การตั้งราคาจากจุดฐานที่
กําหนด 
 2. นโยบายการใหสวนลดและสวนยอมให มีกลยุทธที่ใชหลายแบบ เชน การใหสวนลด
ปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด สวนลดตามฤดูกาล สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก 
สวนยอมใหสําหรับการสงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 
 3. กลยุทธราคาเพื่อการสงเสริมตลาด เชน การตั้งราคาลอใจและการตั้งราคาแบบ      
เหยื่อลอ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา การใหสวนลดตามจิตวิทยา 
การลดราคาเพื่อการสงเสริมการขาย และการคืนเงิน 
 4. การใหราคาแตกตางกัน ตามกลุมลูกคา เชน การตั้งราคาตามกลุมลูกคา การตั้งราคา
ตามรูปแบบผลิตภัณฑ การตั้งราคาตามภาพลักษณ การตั้งราคาตามสถานที่หรือทําเลที่ตั้ง การตั้ง
ราคาตามเวลา และการตั้งราคาตามคูแขงขัน 
 5. การตั้งราคาสําหรับสวนประสมผลิตภัณฑ จะมีดังนี้ คือ การตั้งราคาสําหรับสาย
ผลิตภัณฑ การตั้งราคาสินคาที่เลือกซื้อประกอบหรือไมซ้ือก็ได การตั้งราคาสินคาที่เปนผลพลอยได 
การตั้งราคาสินคาขายรวมหอหรือขายควบ 
 6. การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา เชน การตั้งราคาตามความเคยชิน การตั้งราคาเลขคี่ 
หรือเลขคู การตั้งราคาสินคาที่มีช่ือเสียง 
 ชองทางการจัดจําหนาย (Place or marketing channel) หรือชองทางการตลาด หมายถึง 
โครงสรางของชองทางประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ทําหนาที่เคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยัง
ตลาดเปาหมาย ซ่ึงผูผลิตอาจสงไปยังผูบริโภคโดยตรงก็ได แตสวนใหญก็จะมีตัวกลางทาง
การตลาดเปนจํานวนตามความยาวของชองทาง ซ่ึงไดแก ผูคาปลีก ผูคาสงฯลฯ ซ่ึงตัวกลางอยาง 
เชน ผูคาปลีกจะมีหนาที่ในการขายและสงเสริมตลาดไปดวย สรางความหลากหลายของสินคาให
ตรงกับความตองการของผูซ้ือ แบงเปนหนวยยอย คลังสินคา การขนสง การเงินเชนใหเครดิตกับ
ลูกคา รับความเสี่ยง ใหบริการดานการจัดการและคําปรึกษา สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
สินคาประกอบดวย การขนสง คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง อาจเรียกไดวาระบบ      
โลจิสติกส ดังนั้นชองทางการจัดจําหนายมี 2 ประการ คือ  
 1. ชองทางการจัดจําหนาย  หรือ ชองทางการตลาดเปนงานเกี่ยวกับการกําหนด
โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย การกําหนดจํานวนคนกลางในชองทาง การพิจารณาทําเล 
การคัดเลือกคนกลาง และการจัดการชองทางการจัดจําหนาย และการพิจาณาสวนประกอบของ
สถาบันการตลาด 
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 2. การกระจายตัวสินคา เปนงานเกี่ยวกับการกําหนดวิธีการขนสง การกําหนดระบบ 
การควบคุมสินคาหรือการบริหารสินคาคงเหลือ การกําหนดระบบการเก็บรักษาสินคา การพิจารณา
ตนทุนการจัดจําหนาย การดําเนินงานเกี่ยวกับคําสั่งซื้อ การคะเนความตองการสินคา การกําหนด
ขั้นตอนการเคลื่อนยายสินคา การกําหนดศูนยการจัดจําหนาย และการบรรจุภัณฑเพื่อปองกัน 
 การสงเสริมตลาดหรือการสื่อสารการตลาด (Integrated marketing communication) เปน
การสงมอบโปรแกรมการตลาดหรือการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจเปนทั้งแบบใชพนักงานขาย  และการ
ติดตอส่ือสารแบบไมใชคน โดยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
 1. การโฆษณาเปนวีการนําเสนอที่มีคาใชจาย โดยไมใชบุคคล เพื่อนําเสนอแนวคิด
สินคา หรือบริการ โดยระบุผูใหการสนับสนุนอยางชัดเจน โดยใชส่ือ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
วิทยุ โทรทัศน การสงทางไปรษณีย แผนพับ ปายโฆษณา ฯลฯ 
 2. การสงเสริมการขาย เปนวิธีการใหส่ิงจูงใจในระยะสั้น เพื่อกระตุนใหเกิดการทดลอง
ใช หรือซ้ือสินคา มี 3 ประเภท คือ การกระตุนผูบริโภค การกระตุนคนกลาง และการกระตุน
พนักงานขายหรือหนวยขาย 
 3. การประชาสัมพันธ และการใหขาวสาร เปนโปรแกรมที่ออกแบบเพื่อการสงเสริม 
หรือปกปองภาพพจนของบริษัทและสินคา โดยใชเครื่องมือ เชน การใหขาวผานสื่อตางๆ           
สุนทรพจน กิจกรรมบริการชุมชน การจัดเหตุการณตางๆ การประชุม จัดนิทรรศการ จัดวัสดุ
ขอความเพื่อแจงขาวสารของบริษัท จัดทําโสตทัศนูปกรณ ส่ือของบริษัท 
 4. การใชพนักงานขาย เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนา กับผูที่ประสงคจะซื้อสินคาโดยมี
จดประสงคเพื่อนําเสนอสินคา ตอบขอซักถาม และปดการขาย ซ่ึงประสิทธิภาพของพนักงานขายจะ
ประกอบดวย ศิลปะการขาย ทักษะการเจรจา การสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
 5. การตลาดทางตรง เปนการใชจดหมาย แคทตาลอก โทรศัพท โทรสาร ฯลฯ เพื่อ
ส่ือสารโดยตรง หรือจูงใจใหเกิดการตอบสนองจากลูกคาเฉพาะกลุม 
 นอกเหนือจากสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไป ที่ประกอบดวน 4 Ps  ไดแก 
ผลิตภัณฑและการบริการ (Product) ราคา (Price) สถานที่ใหบริการ และชองทางการจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) แลวสวนประสมการตลาดบริการยังมีสวนประกอบ
ที่เพิ่มขึ้นมาอีก 3 สวน คือ บุคลากร (People) กระบวนการการใหบริการ (Process) และการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence & presentation) ดังนั้นสวนประสมการตลาด
บริการจึงมีองคประกอบที่เพิ่มเติมจากสวนประสมการตลาดของสินคาทั่วไป ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 
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 1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุม
ทุกอยางของตัวสินคา และทุกสิ่งทุกอยางที่จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการ
เพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่ไดรับจากการซื้อสินคา
และบริการของธุรกิจบริการดวย องคประกอบของผลิตภัณฑในธุรกิจบริการ ประกอบดวย 
  1.1 บริการหลัก (The core or generic product) คือ ลักษณะของบริการหลักหรือการ
บริการพื้นบาน ที่เตรียมไวใหบริการลูกคา ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคา
ได 
  1.2  บริการที่ลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ (The expected product) ประกอบดวยบริการ
หลักและบริการอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับ อันเนื่องมาจากการซื้อบริการหลัก เปนเงื่อนไขต่ําสุดที่ลูกคา
ตองไดรับ 
  1.3 บริการที่เพิ่มพูนจากเดิม (The augmented product) คือ บริการที่มีความพิเศษ
แตกตางจากบริการของคูแขงขันที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวา เรียกวา
เปน “คุณคาเพิ่ม (Adding value)” ที่เสริมบริการหลักในรูปของความเชื่อถือไดและการยอมรับของ
ผูใชบริการ 
  1.4 บริการที่สามารถเพิ่มคุณคาพิเศษ (The potential product) คือ ความเปนไปไดใน
การเพิ่มลักษณะพิเศษหรือผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคควรไดรับซื้อสินคาและบริการในรูปของการ
บริการที่เกินความคาดหวังของลูกคา 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง การยอมรับของลูกคา
ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของภาวการณ
แขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
 3.   ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล
ที่ตั้ง (Location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดได เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใหบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงลําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย โดย
ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจ
บริการแตละประเภท ซ่ึงแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 
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  3.1 ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว เชน การเลือกซื้อ
กรมธรรมประกันภัย โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร ธนาคาร ในกรณีนี้การเลือกทําเลที่ตั้งและการ
จัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญมาก 
  3.2 ผูใหบริการใหบริการแกผูบริโภคในสถานที่ของผูบริโภค ในกรณีนี้การเลือก
ทําเลที่ตั้งและการจัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญนอย 
 ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตอง
คํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการ
จําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น การจัดจําหนายของธุรกิจบริการโดยทั่วไปมี 4 
ชองทาง ไดแก  
   3.2.1   การใหบริการโดยตรง (Direct sales) โดยการที่ผูใหบริการใหบริการแก
ผูใชบริการ โดยตรงไมผานคนกลาง 
   3.2.2   ผานตัวแทน (Agent or broker) โดยการผานคนกลาง ซ่ึงเปนตัวแทน เชน 
บริษัทตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภัย 
   3.2.3   ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and buyer’s agent or broker) โดย
ทั้งฝายผูใหบริการและผูใชบริการตางมีคนกลางของตัวเอง และคนกลางของทั้งสองฝายตกลงกัน 
   3.2.4   การเขารวมระบบการขายสินคาหรือบริการโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแม 
และสัญญาใหบริการ (Franchise and contract service deliverers) โดยผูใชบริการติดตอผานทาง
ธุรกิจบริการที่ไดรับสิทธิและมีสัญญาใหบริการจากบริษัทแม 
 4.   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
กับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภท ซ่ึงอาจใชหนึ่ง
หรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
marketing communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารที่นิยมกันมาก
ในธุรกิจบริการ เพื่อสรางการรับรูในบริการ สรางความเขาใจในบริการที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว
และเพื่อจูงใจใหผูที่คาดวาจะเปนลูกคารูและอยากที่จะใชบริการ ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงตอง
ตระหนักถึงความสําคัญของการโฆษณา และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดยคํานึงวัตถุประสงค
ในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณา และการเลือกใชส่ือในการโฆษณาดวย 
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  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที ซ่ีงเกี่ยวของกับ กลยุทธการขาย
โดยใชพนักงานขาย และการจัดการหนวยงานขาย 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตางๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา แลละชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง
ไปรษณีย แคตตาลอค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การแขงขันการขายและเครื่องมือขายอื่นๆ โดยมี
จุดมุงหมาย คือ เพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจําหนาย และผูขายใหขาย
ผลิตภัณฑและเพื่อใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้นทําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการ
โฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษ 
  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงิน
หรือจายเงินกได การใชขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อวารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี การ
สรางภาพพจนที่ดี โดยการสรางเหตุการณหรือเร่ืองราวที่ดี 
  4.5 การบอกกลาวปากตอปาก (Word of mouth) มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจ
บริการ เพราะผูที่ เคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจบริการนั้นเปนอยางไร จาก
ประสบการณของตน แลลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต 
หากผูที่เคยใชบริการมีความรูสึกที่ดี ประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอๆ ไปยังญาติพี่นองและ
คนรูจัก และแนะนําใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและ
การติดตอส่ือสารไดมาก 
  4.6 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1) การติดตอเสนอขายทาง
โทรศัพท 2) การขายโดยใชจดหมายตรง 3) การขายโดยใชแคตตาลอค 4) การขายทางโทรทัศน 
วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 5.   บุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา “Inseparability” บุคลากร
เปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซึ่งสถานการณการ



 58

แขงขันธุรกิจรุนแรงขึ้น บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสราง
มูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการฝหบริการ
ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขง ดังนั้นพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติที่ดี มี
บุคลิกภาพและการแตงกายที่ดีเพื่อสรางความนาเชื่อถือ มีมนุษยสัมพันธ มีความเสมอภาคในการ
ใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถ
ตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา มีความคิดริเร่ิม และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
 6.  กระบวนการใหบริการลูกคา (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความ
ซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตอง
พิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ  
 7.   การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence & presentation) 
หมายถึง ภาพลักษณ หรือส่ิงที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่ส่ือให
ผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย เชน สภาพแวดลอมของสถานที่
ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร ความมีระเบียบภายใน
สํานักงาน การจัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานที่ ความนาเชื่อถือของตัว
อาคาร สถานที่ การนําอุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน 
 จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการตลาด สรุปไดวา การตลาดเปนเครื่องมือที่ธุรกิจใชใน
การวางแผนกลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่กําหนดไว คือการตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคและเพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงานขาย กระบวนการใหบริการลูกคา 
และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 4.7 ทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารจัดการ 
 ฟาโยล (วราภรณ  หนูดํา.  2548 : 18 ; อางอิงจาก Fayol.  1984.  General and Industrial 
Management.) เปนผูใหแนวคิดทางการบริหารโดยพิจารณาจากองคประกอบตาง ๆ ที่จะทําใหการ
บริหารประสบความสําเร็จ โดยเนนวาภารกิจดานการจัดการเปนภารกิจที่สําคัญที่สุด เพราะการ
วางแผนเปนกระบวนการทํานายเหตุการณในอนาคต เพื่อจะสามารถยืดหยุนและมีความตอเนื่องได 
ดานการจัดองคการจะเปนการกําหนดโครงสรางวัสดุและบุคลากรโดยใหมีการสั่งการตอบุคลากร 
มีการกําหนดความสัมพันธระหวางผูจัดการ กับคนงานภายใตการประสานงาน และการควบคุม 
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เพื่อใหองคการดําเนินงานบรรลุตามที่วางแผนไวไดโดยไดกําหนดหลักการจัดการไว 14 ขอ 
ดังตอไปนี้ 
 1. หลักการแบงงานกันทํา (Division of work) หลักการแบงงานนี้สงเสริมใหเกิด
ประสิทธิภาพในองคการ โดยเปดโอกาสใหสมาชิกองคการทํางานเฉพาะดาน หรือลดขอบขายของ
งานใหแคบลงผูปฏิบัติงานจะเกิดความเชี่ยวชาญหรือคุนเคยกับงานในความรับผิดชอบสามารถ
ทํางานใหเกิดผลดีและประหยัดเวลาได 
 2. การมอบอํานาจ และความรับผิดชอบ (Authority and responsibility) การมอบงาน 
หรือ หนาที่หรือความรับผิดชอบใหบุคคลใดดําเนินการ บุคคลนั้นจะตองไดรับอํานาจเพียงพอ
เพื่อใหการ ทํางาน ในหนาที่ที่ไดรับมอบหมายสําเร็จลุลวงไปดวยดี และอํานาจที่มอบไปใหตองมี
ความสมดุลกับหนาที่ความรับผิดชอบ 
 3. การมีระเบียบวินัย (Discipline) การปฏิบัติงานภายในองคการซึ่งประกอบ ดวยบุคคล 
จํานวนมากจําเปนตองมีการกําหนดระเบียบวินัยหรือกฎเกณฑเปนกติกาใหสมาชิกยึดถือปฏิบัติ
เพื่อใหเกิดความสงบเรียบรอยและมีประสิทธิภาพ หากสมาชิกขององคการคนใดคนหนึ่งทํางาน
ดวยความขยันขันแข็งเปนผลดีก็มีการใหรางวัลเล่ือนขั้นเงินเดือนตามระเบียบในทางตรงกันขาม
หากสมาชิกคนใดละเลยหนาที่หรือไมตั้งใจทํางานใหเกิดผลเสียก็มีระเบียบกฎเกณฑลงโทษดวย
วิธีการตางๆ เชน หักเงินเดือน ตัดเงินเดือน หรือไลออกตามแตกรณี 
 4. เอกภาพในการบังคับบัญชา (Unity of command) ผูอยูใตบังคับบัญชา ควรไดรับ
คําสั่งจากผูบังคับบัญชาเพียงคนเดียว เพื่อใหการสั่งงานถูกตองแนนอนไมสับสน ในองคการขนาด
ใหญซ่ึงมีหนวยงานตาง ๆ หลายหนวยงานและหลายระดับ แตละระดับแตละหนวยงานจะมี
ผูบังคับบัญชาเฉพาะอยูโดยตรงทําหนาที่รับผิดชอบและสั่งการใหพนักงานในแผนกกระทําการใด
หัวหนาฝายจะสั่งแกพนักงานมายังหัวหนากอง และหัวหนากองจะสั่งตอมายังหัวหนาแผนก และ
ใหหัวหนาแผนกออกคําสั่งแกพนักงานคนนั้นหัวหนาฝายหรือหัวหนากองถึงแมจะเปนผูบริหารชั้น
เหนือก็ไมควรเปนผูออกคําสั่ง โดยตรงกับพนักงานคนนั้นมิฉะนั้นจะเปนการกาวกายอํานาจ หรือ
ทําใหการทํางานในแผนกเสียดุลการบังคับบัญชาได 
 5. เอกภาพในการอํานวยการ (Unity of direction) ในแตละหนวยหรือแมแตในแตละ
องคการก็ตามควรมีแผนงาน หรือเปาหมายที่แนนอนเพียงอยางเดียว และมุงดําเนินการใหบรรลุ
เปาหมาย นั้นโดยตรง หลักการนี้ไดนํามาใชในการจัดแผนกงานตางๆขององคการ คือ จัดใหแผนก
งานที่มีจุดประสงคเดียวกันหรือจําเปนตองรวมกันอยางใกลชิดในการปฏิบัติงานมาอยูรวมกันใน
กองเดียวกัน หรือฝายเดียวกันและมีผูบังคับบัญชาคนเดียวกัน เพื่อใหการอํานวยการสามารถทําได
อยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพไมขัดแยงกัน 
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 6. ประโยชนสวนบุคคลตองถือเปนรองจากประโยชนสวนรวม (Subordination of 
individual interest to general interest) ในหลักการโดยปกติ ผลประโยชน หรือความตองการหรือ
จุดประสงคสวนบุคคลของสมาชิกในองคการจะตองสอดคลองกับผลประโยชนขององคการอยูแลว 
ดังนั้น จึงขึ้นอยูกับการตัดสินใจขององคการนั่นเอง องคการใดที่สามารถปรับความตองการของ
องคการและของสมาชิกสวนใหญใหสอดคลอง หรือใกลเคียงกันไดมากเทาใด หลักการขอนี้ จะยิ่ง
ยังประโยชนใหกับองคการนั้นไดมาก สวนผลประโยชนสวนบุคคลหรือกลุมใดที่สอดคลอง หรือ
ผิดแผกไปจากผลประโยชนสวนรวมก็อาจ  จําเปนตองถูกละเลยหรือไมไดรับการตอบสนองอยาง
เต็มที่ 
 7. การใหผลตอบแทนแกสมาชิกองคการ (Remuneration of personnel) เมื่อสมาชิกเขา
มาปฏิบัติงานตางๆ ใหกับองคการจําเปนตองใหผลประโยชนตอบแทนในรูปแบบตางๆตามความ
เหมาะสมและขึ้นอยูกับพื้นฐานความเปนธรรม เพื่อใหทั้งฝายองคการและสมาชิกเกิดความพอใจไม
วาจะเปนในรูปเงินเดือนหรือคาจางจะตองอยูในเกณฑเหมาะสมกับคุณวุฒิและผลงานของสมาชิก
แตละคนสวัสดิการตาง ๆ การกําหนดผลงาน การจัดสภาพการทํางาน การใหรางวัลพิเศษ แกผู
ทํางานดีเดน จะตองมีหลักเกณฑที่กําหนดอยางยุติธรรมและเปนที่พอใจของทั้งสองฝาย 
 8. การรวมอํานาจ (Centralization) ในแตองคการควรมีศูนยกลาง ซ่ึงทําหนาที่บริหาร
และความจําเปนตองมีเพื่อใหหนวยงานตางๆสามารถปฏิบัติงานไดอยางคลองตัวสะดวกรวดเร็ว
ทั้งนี้โดยพิจารณาผลดีผลเสียของทั้งการรวมอํานาจ   และกระจายอํานาจเปาหมาย และนโยบายของ
องคการ และสถานการณตาง ๆ ที่เปลี่ยนไป โดยสรุปไมจําเปนตองรวมอํานาจการตัดสินใจไวกับ
ผูบริหารระดับสูงในสวนกลางเทานั้น 
 9. การจัดสายบังคับบัญชา (Scalar chain) การบริหารงานในองคการจะตองมีการจัดสาย 
การบังคับบัญชาลดหลั่นกันลงไปโดยเริ่มจากผูบริหารชั้นสูงสุดถึงผูบริหารชั้นต่ําสุดโดยไมขาด
ตอน ทั้งนี้เพื่อใหการปฏิบัติตามคําสั่งหรือนโยบายขององคการมีขั้นตอนเปนระเบียบแบบแผน
อยางไรก็ดีในทางปฏิบัตินั้นไมจําเปนที่ผูบังคับบัญชาชั้นลางจะตองรอฟงคําสั่งจากผูบังคับบัญชา
ระดับเหนือขึ้นไปในทุกกรณีในบางครั้งผูบังคับบัญชาแตระดับชั้นอาจจําเปนตองตัดสินใจสั่งการ
หรือดําเนินการตามที่เห็นสมควร ซ่ึงแมวาจะมิไดอยูในอํานาจที่ไดรับมอบหมายก็ตามหากเห็นวา
ในสถานการณนั้นๆ จะเปนการลาชาที่ตองสั่งจากหนวยเหนือ และการตัดสินใจนั้นจะมีผลดี
มากกวาการรอ คําสั่งจากผูบังคับบัญชา 
 10. ระเบียบและคําสั่ง (Order) เพื่อใหการปฏิบัติงานเปนระเบียบเรียบรอยและเกิด
ประสิทธิภาพ ในการทํางานถือไดวาระเบียบและคําสั่งเปนกติกาใหคนในองคการรวมกันยึดถือและ
ปฏิบัติตาม 
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 11. ความเสมอภาค (Equity) ผูบริหารที่ดีจําเปนตองวางตัวอยางถูกตองในการปฏิบัติตอผู
ใต บังคับบัญชาอยางเสมอภาค จะตองใหความเห็นใจ ใหความเมตตากรุณา และใหความเปนธรรม
เสมอหนากันคุณสมบัติดังกลาวจะทําใหผูใตบังคับบัญชาเกิดความเลื่อมใส 
 12. ความมั่นคงในการทํางาน (Stability of tenure of personnel) ผูปฏิบัติงานในองคการ
จําตองทํางานอยางขยันขันแข็งและมีประสิทธิภาพหากมีความรูสึกมั่นใจวาหนาที่การงานที่ปฏิบัติมี
ความมั่นคง ดังนั้นผูบริหารที่ดีจําเปนตองพิจารณาตัวบุคคลที่จะมอบหมายใหทํางานในตําแหนง
ตาง ๆ อยางเหมาะสม  และใหโอกาสผูใตบังคับบัญชาไดปฏิบัติงานหรือเรียนรูงานเปนระยะ
เวลานานพอสมควร กอนที่จะประเมินผลงาน นอกจากนั้นยังตองมีการใหความรูตาง ๆ เพื่อให
คนงาน สามารถรับผิดชอบงานที่ไดรับมอบหมายอยางดี  รวมทั้งจัดการดูแลสภาพการทํางาน  อัน
ไดแก ส่ิงแวดลอมตาง ๆ เพื่อเอื้ออํานวยใหการปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพดียิ่ง ๆ ขึ้นไปดวย 
 13. ความคิดริเร่ิม (Initiative) ผูบริหารองคการควรมีใจกวาง ยอมฟงขอเสนอแนะ และ
ความคิดตาง ๆ จากผูใตบังคับบัญชา พิจารณาขอเสนอแนะนั้นดวยความเปนธรรมและดวยเหตุดวย
ผลทั้งยังควรสนับสนุนใหผูใตบังคับบัญชาฝกหัดการใชความคิดริเร่ิมดวย 
 14. ความสามัคคี (Esprit de corps) ความรวมมือกันทํางานเพื่อเปาหมายความสําเร็จของ
องคการงานที่ไดรับมอบหมายใหหนวยงานหรือกลุมสมาชิกใดปฏิบัติ จึงจําเปนตองใหผูตอง
ปฏิบัติงานรวมกันนั้นมีความกลมเกลียวกันดวย และก็เปนหนาที่ผูบริหารที่ตองหาวิธีการตาง ๆ ให
เกิดความสามัคคีขึ้นในทุกกลุมของสมาชิกดวยวิธีการตาง ๆ 
โดยองคประกอบขางตนจะเปนปจจัยที่ทําใหการบริหารงานเกิดการประสบความสําเร็จโดย
ผูบริหารจะตองเขาใจความหมายของปจจัยขางตนอยางชัดเจน และเขาใจถึงความสัมพันธกับหนาที่
ตางๆ  ในองคการ  ประการสําคัญไดแกการประยุกตใชอยางมีศิลปะและเหมาะสมกับกรณี 
 เทเลอร (Taylor) ไดริเร่ิมกระบวนการหาขอสรุปอยางเปนระบบกับความสัมพันธระหวาง
คนงานกับงาน เพื่อที่จะหาวิธีการปรับปรุงและออกแบบกระบวนการ ในการปฏิบัติงานใหม  เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน การศึกษาและหาขอสรุปของเทเลอรไดใชวิธีการศึกษาแบบ
วิทยาศาสตรมาใชในการหาขอสรุปในแบบโบราณ โดยในอดีตการสรุปสิ่งใดๆที่เกี่ยวกับมนุษย
มักจะมีการสรุปตามความเชื่อทางศาสนา และการใชเหตุผลโตแยงกัน แตการศึกษาของเทเลอรใช
วิธีการทดลองเกบ็ขอมูลที่เปนตัวเลขและการเปรียบเทียบ จนกลายเปนการจัดการแบบวิทยาศาสตร 
(Scientific management) และไดสรุปหลักการขั้นพื้นฐานไว 4 ประการดังตอไปนี้ 
 1.  ศึกษาวิธีการที่คนงานปฏิบัติงานรวบรวมงานอยางไมเปนทางการ ที่คนงานตอง
ปฏิบัติและทดลองหาวิธีที่จะปรับปรุงการปฏิบัติงาน 
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 2.  จัดหมวดหมูวิธีการปฏิบัติใหมๆ เขียนกฎเกณฑและมาตรฐานการปฏิบัติการเปนลาย
ลักษณอักษร 
 3.  เลือกคนงานที่เหมาะสมทั้งในดานความชํานาญ และความรูตองานที่จะมอบหมาย
และฝกอบรมตามกฎเกณฑและมาตรฐานที่กําหนด 
 4.  จัดตั้งระบบการประเมินประสิทธิภาพในการทํางานและระบบการจายตอบแทนอยาง
เปนรูปธรรมและเหมาะสม  
 ทฤษฎีทางการบริหารจัดการที่มีหลักเกณฑของเทยเลอร (Taylor) (ธงชัย  สันติวงษ.  
2543 : 45)  โดยการบริหารที่มีหลักเกณฑนี้มีพื้นฐานอยูในหลักการที่สําคัญ 4 ประการ คือ 
 1.  การตองมีการคิดคนและกําหนด “วิธีที่ดีที่สุด” (One best way) สําหรับงานที่จะทํา 
แตละอยาง กลาวคือ จะตองมีการกําหนดวิธีการทํางานที่ดีที่สุดที่จะชวยใหสามารถทํางานเสร็จ
ลุลวงไปดวยดีตามวัตถุประสงค มาตรฐานของงานจะตองมีการจัดวางเอาไว โดยมีหลักเกณฑที่ได
พิสูจนมาแลววาเปนวิธีที่ดีที่สุดจริง และในเวลาเดียวกันการจายผลตอบแทนแบบจูงใจตาง ๆ ก็จะ
ชวยใหตามผลผลิตทั้งหมดสําหรับสวนที่เกินกวามาตรฐาน 
 2. การตองมีการคัดเลือกและพัฒนาคนงาน เทยเลอรไดตระหนักถึงความสําคัญและ
คุณคาของการรูจักจัดงานใหเหมาะสมสอดคลองกับคน นอกจากนี้ เทยเลอรยังไดเนนถึงความ
จําเปนที่จะตองมีการอบรมคนงานใหรูจักวิธีทํางานที่ถูกวิธีดวย   จึงปรากฏเปนขอแนะนําจากเขาวา
ในการคัดเลือกคนงาน จะตองมีการพิจารณาเปนพิเศษที่จะใหไดคนที่มีคุณสมบัติที่ดีที่สุดตามงาน 
ที่จะใหทํา 
 3. ดวยวิธีการพิจารณาอยางรอบคอบเกี่ยวกับวิธีทํางาน ควบคูกับการพิจารณาคนงานนี้ 
Taylor เชื่อวา คนงานจะไมคัดคานตอวิธีทํางานที่ไดกําหนดขึ้น เพราะโดยหลักเหตุผลคนงานทุก
คนจะเห็นจริงถึงโอกาสที่เขาจะไดรับรายไดสูงขึ้น จากการทํางานถูกวิธีที่จะชวยใหไดผลผลิต
สูงขึ้น 
 4. การประสานรวมมือกันอยางใกลชิดระหวางผูบริหารและคนงานโดยเทยเลอร มี
ความเชื่อวาฝายบริหารควรจะไดประสานงานอยางใกลชิดเปนประจํากับคนงานที่เปนผูปฏิบัติงาน 
แตจะตองไมใชโดยการไปลงมือปฏิบัติงานที่ควรจะเปนงานของคนงานเทานั้น 
 ทฤษฎีการบริหารจัดการ รอบบินส (Robbins.  2003 : 8) ไดอธิบายทฤษฎีการบริหาร
จัดการวา เปนหนาที่และกระบวนการดําเนินงานเพื่อใหบรรลุจุดหมายขององคการ โดยมีหลักการ
บริหารจัดการ 4 ประการ คือ การวางแผน การจัดองคการ การนํา/จูงใจ และการควบคุม ซ่ึงหนาที่
และกระบวนการดังกลาว มีผูบริหารและผูดําเนินการเปนผูรับผิดชอบที่จะใหมีการปฏิบัติงาน
เปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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 การวางแผน (Planning) เปนหนาที่ทางการบริหารที่สําคัญ เพราะเริ่มตนดวยหนาที่
วางแผนเปนอันดับแรก โดยที่องคประกอบของกระบวนการวางแผนองคการหนึ่ง ๆ ประกอบดวย 
ภารกิจ จุดหมาย และแผน โดยภารกิจเปนขอประกาศอยางกวาง ๆ เกี่ยวกับจุดมุงหมายหรือเหตุผล
พื้นฐานในการดํารงอยูขององคการ และขอบขายงานเฉพาะขององคการหรือที่ทําใหองคการ
แตกตางจากองคการอื่น สําหรับจุดหมายเปนเปาหมายแหงอนาคต หรือผลลัพธสุดทายที่องคการ
ตองการใหบรรลุผล ขณะเดียวกันแผนงานหมายถึงทิศทางที่จะกอใหเกิดการปฏิบัติเพื่อใหบรรลุผล
ลัพธสุดทายที่ตองการใหเกิดขึ้นกับองคการ 
 การจัดองคการ (Organizing) เปนหนาที่ทางการบริหารที่สืบเนื่องจากการวางแผน
กลาวคือ เมื่อองคการจัดทําจุดหมาย และแผนเชิงยุทธศาสตรแลว ผูบริหารควรตองออกแบบ
โครงสรางองคการเพื่อใหการบริหารงานบรรลุจุดหมายแผนเชิงยุทธศาสตรขององคการนั้น การ
ออกแบบโครงสรางองคการ เปนกิจกรรมที่ควรไดรับการตรวจสอบอยูเสมอเนื่องจากปจจัยที่
กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงรูปแบบโครงสรางองคการเกิดขึ้นมากมาย 
 การนํา (Leading) เปนสภาวะที่ผูนําใชความพยายามที่จะใหมีอิทธิพลหรือจูงใจใหผูอ่ืน
ไดปฏิบัติงานบรรลุจุดหมายขององคการไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล การที่ผูนําจะเปน
ผูนําที่มีศักยภาพดังกลาวไดตองทําความเขาใจทฤษฎีการจูงใจ (Motivation) ภาวะผูนํา (Leadership) 
การติดตอส่ือสาร (Communication) และการบริหารกลุม (Group) เพื่อนําไปประยุกตใชให
เหมาะสม 
 การควบคุม (Controlling) เปนการนําระเบียบกฎเกณฑมาดําเนินการหรือปฏิบัติตาม โดย
ใหเกิดความมั่นใจวา สมาชิกในองคการไดประพฤติปฏิบัติไปในทิศทางที่จะทําใหบรรลุผลตาม
มาตรฐานการทํางานที่กําหนดไวเปนเครื่องมือในการวิเคราะหจุดออนจุดแข็งขององคการ การ
เสริมสรางพฤติกรรมที่พึงประสงคและพฤติกรรมที่ไมพึงประสงคของสมาชิกในองคการ 
 จากการศึกษาทฤษฎีการบริหารจัดการ สรุปไดวา การบริหารจัดการเปนการคิดและ
กําหนดวิธีที่ดีที่สุดเพื่อชวยใหงานสําเร็จลุลวงไปดวยดี ตรงตามวัตถุประสงค รวมถึงการฝกอบรม
พนักงานเพื่อใหสอดคลองกับงานที่ไดรับมอบหมาย โดยตองมีการประสานกันระหวางผูบริหาร
และพนักงาน โดยมีหลักการบริหารจัดการ 4 ประการ ไดแก การวางแผน การจัดองคกร การนํา/        
จูงใจ และการควบคุม ซ่ึงผูบริหารมีหนาที่รับผิดชอบงานใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 4.8   ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ (2544 : 16) ไดกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรม
อยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปน
ส่ิงกระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการ และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ 
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เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา” จากทฤษฎีขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคจะมี
ลักษณะดังนี้ 
 1.   พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2.   พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3.   พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค 
 ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด ไดนําทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบริโภค มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรม
เพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึก
คิดของผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา 
ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการ
ตอบสนอง (Response) เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน- การตอบสนอง (Stimulus - 
Response model ; S - R model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 17) 
 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึก
คิดอยางใดอยางหนึ่ง สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
   1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2 ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย  2  สวน คือ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ ไดแก (วารุณี ตันติวงศวาณิช 
และคณะ.  2545 : 91) 
    1.2.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ซ่ึงอาจ
เปนคุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน  
    1.2.1.2   ราคา (Price) โดยการกาํหนดราคาผลิตภณัฑใหเหมาะสมกับคณุภาพ  
    1.2.1.3   ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑ
อยางทั่วถึง สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปน
ระเบียบ  
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    1.2.1.4   การสงเสริมการตลาด  (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอมี
การสงพนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปน
ตน 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน  
   1.2.2   ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้น และ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 
    1.2.2.1   ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
    1.2.2.2   เทคโนโลยี (Technology)  
     1.2.2.3   กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  
     1.2.2.4   วัฒนธรรม (Culture) 
 2.   ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจาก
ที่ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ประกอบดวย (ทิวา พงษธนไพบูลย 
และคณะ. 2544 : 16) 
  2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล 
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือการรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3.   การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซื้อ  
 วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม       
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ (ทิวา  พงษธนไพบูลย  และคณะ.  2544 : 16)   
 1.   สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทาง
สังคม กลุมอางอิง ครอบครัว  เปนตน 
 2.   สภาพทางจิตวิทยา ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความ
เชื่อที่ยึดมั่น เปนตน 
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 3.   ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา 
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน เปน
ตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผานสื่อ
โทรทัศน วิทยุ    เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4.   สภาวการณตางๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
 ปจจัยภายนอก (External factors) สภาวะแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural 
environment) ที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2546 :            
115 – 121) 
 1.   ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) วัฒนธรรม (Culture) เปนผลรวมที่เกิดจาก
การเรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ซ่ึงจะควบคุม
พฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน 
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสัญลักษณหรือส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง ซ่ึงเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใด
สังคมหนึ่ง 
  1.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม ซ่ึงมี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกัน หรือหมายถึง กลุมยอยของวัฒนธรรม ซ่ึงมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มี
ความแตกตางกันระหวางบุคคลในแตละวัฒนธรรมนั้น สมาชิกของกลุมวัฒนธรรมยอย จะมี
ขนบธรรมเนียมประเพณี และบรรทัดฐานในสังคมนั้น จึงทําใหทัศนะในวัฒนธรรมกลุมยอยนั้น
แตกตางกัน 
  1.3  ช้ันทางสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ
ฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกที่อยูใน
สังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน หรือหมายถึง การแบงหรือการจัดลําดับภายในสังคม 
ซ่ึงเกณฑการศึกษา อาชีพและรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยูอาศัย   
 2.   ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย กลุมอางอิง 
ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 
  2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่นๆ หรือเปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุม
อางอิง แบงออกเปน 2 ระดับ คือ 
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   2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน 
หรือผูรวมงาน ซ่ึงไดมีการพบปะกันอยางตอเนื่องแบบไมเปนทางการ 
   2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม 
ศาสนา เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคมที่มักจะติดตอกันแบบเปน
ทางการ แตมีความตอเนื่องนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดาน 1) พฤติกรรมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
และ 2) ทัศนคติและแนวคิดของบุคคล 
  2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวประกอบดวย บิดามารดาและพี่นอง ครอบครัวถือ
เปนกลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซ่ึงสิ่งเหลานี้มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ 
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม  
 ปจจัยภายใน (Internal factors) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) ที่มีอิทธิพลตอ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เปนปจจัยที่ เกี่ยวของกับ
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซื้อสอนคาของแตละบุคคลจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัย
ดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย  
 1.   การจูงใจ (Motivation) เปนปจจัยภายในซึ่งเปนสาเหตุใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรม
ตางๆ เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย การ            
จูงใจ เกิดภายในของบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรมชั้นทางสังคม 
หรือเครื่องมือทางการตลาดที่นักการตลาดใชกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory of motivation) ตามทฤษฎีของมาสโลว
ไดจัดประมวลความตองการตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับจากต่ําไปสูง ดังนี้ 
 ระดับ 1  ความตองการทางรางกาย (Physiological needs)  ความตองการนี้ตองการเพื่อ
รักษาชีวิต รวมทั้งอาหาร อากาศ น้ํา เสื้อผา เพศ ความตองการชนิดนี้จะครอบงําบุคคล ถายังไมมี
การตอบสนอง คนที่หิวจัดจะไมสนใจสิ่งใด นอกจากอาหาร เขาจะฝนถึงอาหาร จดจําอาหาร       
คิดเกี่ยวกับอาหาร รับรูแตเพียงอาหารและตองการ (Want) แตเพียงอาหาร คนกรุงเทพฯสวนใหญ
ไดรับการตอบสนองทางการ (มีปจจัย 4 อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัยและยารักษาโรคอยาง
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พอเพียง)  จึงไมถูกครอบงําดวยความตองการขั้นนี้ แตกลับถูกครอบงําดวยความตองการระดับสูง
กวา (อดุลย  จาตุรงคกุล และดลยา  จาตุรงคกุล.  2545 : 256 – 257) 
 ระดับ 2  ความตองการความปลอดภัยและความมั่นคง (Safty needs)  เมื่อความตองการ
ระดับแรกไดรับการตอบสนองพอสมควร (จนพอใจ) ความตองการความปลอดภัยและความมั่นคง
ก็จะกลายเปนพลังผลักดันใหบุคคลกอพฤติกรรม ความตองการเหลานี้สวนมากเกี่ยวของกัน
มากกวาความปลอดภัยของรางกาย มันรวมถึงความมั่นคง การมีกิจวัตรประจําวัน ความคุนเคย การ
ควบคุมชีวิตและสิ่งแวดลอม เชน ความรูวาคนตองกินอาหารเชาไมใชวันเดียว แตตองกินทุกวัน 
มิฉะนั้นจะกระทบกระเทือนสุขภาพ เปนตัวอยางที่ดีเพราะสุขภาพเกี่ยวของกับความมั่นคงและ
ความปลอดภัย 
 ระดับ 3 ความตองการดานสังคม (Social needs) ความตองการระดับนี้เปนความตองการ
ความรัก ความพอใจ การมีสวนรวมและการยอมรับ บุคคลแสวงหาความอบอุนและตอบสนอง
ความพอใจใหกับความสัมพันธของตนกับคนอื่นและจูงใจดวยความรักตอครอบครัว เนื่องจาก
ความสําคัญของสิ่งจูงใจทางสังคมที่มีตอประชาชนทั้งหลาย นักโฆษณาสินคาที่ปกปองตัวบุคคล 
(เชน ครีมกันแดด) จึงเนนความสําคัญที่ส่ิงจูงใจชนิดนี้ในโฆษณาของเขา 
 ระดับ 4 ความตองการการยกยอง (Egoistic needs เมื่อ Social needs) ไดรับการตอบสนอง
ความพอใจแลวความตองการ ความตองการการยกยองก็จะเริ่มปฏิบัติการได ความตองการระดับนี้
อาจแบงพิจารณาออกเปน 2 จําพวก คือ  
 1.   ความตองการภายใน (Inwardly-directed ego needs) ความตองการสะทอนใหเห็น
ความตองการของบุคคลเกี่ยวกับการยอมรับตนเอง (Self-acceptance) ศักดิ์ศรีของตนเอง (Self-
esteem) ความสําเร็จ (Success) ความเปนอิสระ ความพอใจสวนตัวเมื่อทํางานเสร็จ เปนตน 
 2.   ความตองการภายนอก (Outwardly –directed ego needs) ความตองการนี้ รวมถึง
ความตองการชื่อเสียงเกียรติศักดิ์ บารมี ฐานะ เปนที่ยอมรับนับถือจากคนอื่นเทียมหนาเทียมตาคน
อ่ืน เปนตน สินคาที่ตอบสนองความตองการระดับนี้มีหลายอยาง เชน เสื้อผา เฟอรนิเจอร งาน
อดิเรก รานคา รถยนต ฯลฯ 
 ระดับ 5  ความตองการความสําเร็จในชีวิต  (Need for Self-Actualization)  คนสวนใหญ
ไมไดตอบสนองความตองการ Ego needs อยางมากพอ ก็ยายมาตอบสนองความตองการระดับที่ 5 
คือ ทําใหเกิดความปรารถนาในชีวิตคนเปนความตองการที่จะกลายเปนทุกสิ่งทุกอยางที่คนเหลานั้น
สามารถจะเปนได มาสโลวกลาววา “ส่ิงซึ่งคนสามารถเปน เขาก็ตองเปนใหได” คือ ความตองการ
ระดับนี้ อาจกลาวไดวาเปนความตองการที่เนนเกิดความสําเร็จสมประสงค (Self-fulfillment)        
การแสดงออกของตนเอง (Self-expession) หรือไดไปถึงจุดๆหนึ่งในชีวิตที่  “มนุษยสามารถเปนใน
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ส่ิงที่เราควรจะเปน” โฆษณาที่แสดงถึงภัตตาคารที่กระตุนใหจูงใจลูกคาระดับนี้ช้ีใหเห็นลูกคากําลัง
ทานอาหารและแสดงวา “สมกับฐานะของเขาที่เขาไดสรางสมมาตั้งนานแลว” 
 โมเดลสิ่งจูงใจของผูบริโภค (Consumer motives model) มีขั้นตอนตางๆ ดังนี้ 
 1.   ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจาก 1) ส่ิงกระตุนจากภายในรางกาย 
(Inside stimulus) และ 2) ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) ผูคาปลีกจะใชส่ิงกระตุนจาก
ภายนอกเพื่อจูงใจใหบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนที่เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ
สินคา (Buying motive) เรียกวา ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) หรือสวนประสม
ทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดวย 
  1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  ตัวอยาง รานขายทองควรจะผลิตทองที่มี
คุณภาพ ไดน้ําหนักที่มาตรฐานมีการออกแบบลวดลายที่ทันสมัย มีบรรจุภัณฑที่สวยงาม ซ่ึงอาจเปน
กลองหรือถุงผากํามะหยี่ ตลอดจนสรางความนาเชื่อถือและรักษาชื่อเสียงของรานที่มีอยู เชนหาง
ขายทองตั้งตะกัง ฮ่ัวเซงเฮง หรือรานพรีมาโกลด เปนตน 
  1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ตัวอยาง การกําหนดราคาทองคําแทงและทองคํา
รูปพรรณ จะใชราคาตลาดซึ่งกําหนดโดยอิงจากราคาทองคําโลก ดังนั้นผูคาปลีกจึงมีบทบาทในการ
กําหนดราคาทองนอยมาก แตผูคาปลีกจะแขงขันทางดานราคาจากคากําเหน็จ (คาแรงในการผลิต) 
ซ่ึงจะแตกตางกันตามรูปแบบหรือลวดลาย อาจกําหนดใหใกลเคียง หรือต่ํากวาคูแขงขันไดเล็กนอย
และลูกคาสามารถตอรองราคาได 
  1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) ตัวอยาง ราน
ขายทองสามารถเปดในแหลงชุมชนหรือยานการคาตางๆ ได เชน ตลาด หางสรรพสินคา แตยาน
รานทองที่มีช่ือเสียงคือ เยาวราช ซ่ึงเปนศูนยกลางของรานขายทอง ซ่ึงสามารถสรางความเชื่อถือใน
รานคาไดเปนอยางดี  
  1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตัวอยาง รานขายทอง อาจใช
การสงเสริมการตลาดดวย การใชการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลดคากําเหน็จ การรับประกัน
ซ้ือคืนในราคาสูง การใหของแถม ของชํารวย เปนตน  
 2.   การรับรู (Perception) เปนขั้นตอนการตีความหมายจากสิ่งกระตุนโดยใชประสาท
สัมผัสและไดความหมายออกมาก หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร และตีความ 
(Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายที่สอดคลองกัน ขั้นตอนในการรับรู 
(Perception process) มีดังนี้ 
  2.1 การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective exposure) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเปด
โอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง ตัวอยาง ผูบริโภคเลือกที่จะรับขอมูลขาวสารของรานคาปลีกรานใด
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รานหนึ่งที่คิดวานาสนใจ เชน เลือกที่จะอานโฆษณาสินคาลดราคาของบิ๊กซีมากกวาเซ็นทรัล      
เปนตน 
  2.2 การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective attention) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเลือก
ที่จะตั้งใจรับสิ่งกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความตั้งใจรับขอมูล นักการ
ตลาดจะตองใชความพยายามที่จะสรางงานทางดานการตลาดใหมีลักษณะเดนและนาสนใจ เพื่อทํา
ใหผูบริโภคตั้งจับขาวสารอยางตอเนื่อง 
  2.3 ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective comprehension) หรือการบิดเบือน
ขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective distortion) แบงออกเปน 2 ขอ ดังนี้คือ 
   2.3.1 ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective comprehension) แมผูบริโภค
จะตั้งใจรับขาวสารทางการตลาด แตไมไดหมายความวาขาวสารนั้นจะถูกตีความไปในทางที่ถูกตอง
ในขั้นนี้จึงเปนการตีความหมายของขอมูลที่รับเขามาวามีความเขาใจตามที่นักการตลาดกําหนดไว
หรือไม ถาเขาใจก็นําไปสูขั้นตอไป การตีความจะขึ้นอยูกับทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณ 
   2.3.2   การบิดเบือนขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective distortion) ถึงแมวาการสง
ขอมูลขาวสารจะไมสัมฤทธิ์ผลตามที่ผูสงตั้งใจ แตบุคคลมีแนวโนมที่จะตีความหมายของขาวสาร
โดยมีความสัมพันธกับความเชื่อที่ตนมีอยู ซ่ึงอาจทําใหขาวสารบิดเบือนไปจากความเปนจริง ซ่ึง
นักการตลาดตองเขาใจจิตใจของผูบริโภค เพราะมีผลกระทบตอการแปลความหมายของขอมูล
ขาวสารและพฤติกรรมของผูบริโภค 
  2.4  การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective retention) หมายถึง การที่ผูบริโภค
จดจําขอมูลบางสวนที่เขาไดเห็น ไดอาน หรือไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจแลว 
นักการตลาดตองพยายามสรางขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑของตนใหอยูในความทรงจําของผูบริโภค 
โดยการสงขอมูลซํ้าๆ หรือขอความสั้นๆ ที่สามารถจดจําๆ ไดงายไปยังกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภคเกิดความทรงจํา และตัดสินใจซื้อ  
 3.    การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเกิด
จากประสบการณทั้งทางตรงและทางออม หรือหมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง 
(Stimulus -Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซ้ําแลวซํ้า
อีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคา
เปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ 
และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดนั้นจะตอง
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มีคุณคาในสายตาของลูกคา เชน การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมี
อิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซ่ึงการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาใชการแถม เพราะการ
แถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 
 4.   ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือเปน
ความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต และมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 5.   ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทศนคติเปนสิ่ง
ที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา
ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน องคประกอบของการเกิด
ทัศนคติ 3 ประการ (Tricomponent of attitude) ดังนี้คือ 
  5.1 สวนของความเขาใจ (Cognitive component) ความเชื่อถือเกี่ยวกับผูคาปลีก 
(Beliefs about the retailer) เปนสวนที่แสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และ
ความเชื่อถือ (Beliefs) ที่เกิดขึ้นกับผูบริโภคเกี่ยวกับความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ประกอบดวย ความรู
หรือความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค  
  5.2  สวนของความรูสึก (Affective component) การประเมินความรูสึกที่มีตอ ผูคา
ปลีก (Changeable evaluation of the retailer) หมายถึง สวนที่สะทอนถึงอารมณและความรูสึก 
(Emotion and feeling) ของผูบริโภค ซ่ึงเปนความพอใจและไมพอใจที่มีตอความคิดหรือส่ิงใด     
ส่ิงหนึ่ง 
  5.3  สวนของพฤติกรรม (Behavior component) พฤติกรรมหรือแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อ (ความพอใจ) ซ้ือในรานคาปลีก (Behavioral intentions and actions-shop in the store) 
หมายถึง แนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคที่เกิดจากทัศนคติที่มีตอส่ิงนั้น เนื่องจากผูบริโภคมีความ
ภักดีตอตราสินคาสตารบัคส สูงจึงดื่มเปนประจํา 
 6.   บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s theory of 
motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึง
นําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกันกับทฤษฎีการจูงใจ
ของฟรอยด (Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวาอิทธิพลดานจิตวิทยาซึ่งกําหนดพฤติกรรม
มนุษย  แรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) สวนใหญเปนจิตใตสํานึก (Unconscious) 
ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย ประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) และ
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ซุปเปอรอีโก (Super ego) ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยด
พบวาบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ 
  6.1 อิด (Id) เปนสวนประกอบของสิ่งที่จะทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาเพื่อ
ตอบสนองความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะสมกับ
คานิยมของสังคม พฤติกรรมที่เกิดจากอิดอาจจะดีหรือไมดีก็ได 
  6.2 อีโก (Ego) เปนความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพ และ
สถานะของบุคคล อีโกเปนตัวควบคุมภายในที่ทําใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการขั้นพื้น
บานที่เกิดจากอิด (Id) กับขอกําหนดทางดานสังคมและวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก (Super ego) 
ดังนั้นอีโกจึงเปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณที่
เปนจริงในสังคม  
  6.3 ซุปเปอรอีโก (Super ego) เปนสวนที่สะทอนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของสังคม 
หรือเปนระบบซึ่งเกี่ยวของกับกฎเกณฑของสังคม ซ่ึงชวยปองกันการแสดงออกของพฤติกรรมที่
เกิดจากอิด (Id) ไมใหมีความเห็นแกตัวจนเกินไป 
 7.   แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของแตละบุคคลที่มีตอตนเองและ
บุคคลอื่น ซ่ึงจะเปนตัวกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิด
ของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
 สรุปวา ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ส่ิงที่เกิดขึ้นโดยมีสาเหตุที่เกิดจากความ
ตองการ โดยจะแสดงพฤติกรรมและมีเปาหมายเพื่อตอบสนองความตองการ ซ่ึงใชหลักทฤษฎีการ
จูงใจของมาสโลวและฟรอยด เพื่อประมวลผลความตองการและแสดงออกในรูปของพฤติกรรม 
 4.9  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ  
 ทฤษฏีการตัดสินใจ (Decision making theory) ชิฟฟแมนและคานุก (Schiffman and 
Kanuk. 1994 : 560-580) ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer decision 
making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.   การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนผสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยังผูบริโภคที่
มีศักยภาพ ซ่ึงแยกเปน 
  1.1 กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใช
ผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 
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  1.2  ปจจัยนําเขาที่ไมเกี่ยวของกับการคา เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการ
หนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผล
และการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.   กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 
  2.1 การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ เขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
  2.2 กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อ ซ่ึง
ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ 
 การตัดสินใจของผูบริโภค  ประกอบดวย  3  สวน คือ  
 1.  ขั้นความรับรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะเกิดขึ้นเมื่อ
ผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ ปญหาที่มี
การพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชนเมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อหลีกเลี่ยง      
คาซอมรถเกา เปนตน 
 2.  การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Prepurchase search) ขั้นตอนนี้จะเริ่มตนเมื่อผูบริโภครู
วาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปน
พื้นฐานในการเลือก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา) 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑที่กําลัง
พิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ 1) ใชรายชื่อตราที่เลือกไวแลว และ 2) เลือกเอาจากทั้งหมดที่มีใน
ตลาด 
 ผลกระทบตอการตัดสินใจของกฎการอางอิง หมายถึง กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด ซ่ึง
ผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดาน         
อ่ืน ๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ ไดแก 1) การปฏิบัติดวยความ
ซ่ือสัตย ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 2) ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด ซ้ือราคาต่ําสุดโดยไมสนใจตราสินคา 
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3) ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาส หรือผูฉวยโอกาส ใชคูปองแลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา และ 4) นัก
ลาอยางแทจริง (Deal  hunters) ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุดไมมีความภักดีในตราสินคา 
  2.3 การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อและการ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา  
   2.3.1  พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู  2 
ประเภท คือ ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิด
หนึ่งหรือตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการ
ทดลองซื้อ  นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคา
โดยผานการใชโดยตรง  ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการ
ทดลองใชวาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น  หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการ
ซ้ือซํ้าพฤติกรรม การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) 
ซ่ึงทุกบริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจ
ในสินคา 
   2.3.2  การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใช
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่
พวกเขาคาดหวัง ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ไดแก  1) สินคานั้น
ตรงกับความคาดหวังนําไปสูความรูสึกเปนธรรมชาติ 2) สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําให
เกิดความรูสึกที่เปนบวก และ 3) สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
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อิทธิพลจากภายนอก 
 
 
Input 
ขอมูล 
 
 
   
 
  การตัดสินใจของผูบริโภค 
 
 
Process 
กระบวนการร 
 
 
 
 
 
พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 
 
 
Output 
ผลที่ได 
 
 
 

ภาพประกอบ  6  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
ที่มา : ชิฟฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk.  1994 : 561) 

 

 

 ความพยายามทางการตลาด 
1.  ผลิตภัณฑ 
2.  การสงเสริมการขาย 
3.  ราคา 
4.  ชองทางการจัดจําหนาย 
 

สภาพแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม 
1.  ครอบครัว 
2.  แหลงขอมูลที่ไมเปนทางการ 
3.  แหลงขอมูลที่ไมใชเชิงการคา 
4.  ชนช้ันทางสังคม 
5.  วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 

การตระหนักถึงความตองการ 
 

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ 
 
 

การประเมินทางเลือก 

ขอบเขตปจจัยทางจิตวิทยา 
     1.  แรงกระตุน 
     2.  การรับรู 
     3.  การเรียนรู 
     4.  บุคลิกภาพ 
     5.  ทัศนคติ 
 

ประสบการณ 

การซื้อ 
1.  การซื้อเพื่อทดลองใช 
2.  การซื้อซ้ํา 

การประเมินคาหลังการซื้อ 
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 กฎการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการซึ่งมีการยอมรับของผูบริโภคเพื่อลด
ความสลับซับซอนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑและตราสินคา ชิฟฟแมน และคานุก (Schiffman & 
Kanuk.  1994 : 659)  กลยุทธการตัดสินใจ (Decision  strategies)ใชกลยุทธกระบวนการขอมูล เปน
กระบวนการซึ่งผูบริโภค  ทําการเลือกตราสินคา หรือการบริโภคอยางใดอยางหนึ่ง กฎเหลานี้จะลด
การตัดสินใจที่สลับซับซอนโดยการจัดหาคําแนะนําเพื่อใชในการตัดสินใจกฎนี้ไดนําไปใชอยาง
กวางขวางใน 2 กรณีคือ 
 1. กฎการตัดสินใจซื้อแบบทดแทน (Compensatory decision rules) เปนรูปแบบของกฎ
การตัดสินใจซึ่งผูบริโภคประเมินทางเลือกในแตละตราสินคาในรูปของคุณสมบัติที่สําคัญ และ
เลือกตราซึ่งมีคะแนนถวงน้ําหนักสูงที่สุด ชิฟฟแมน และคานุก (Schiffman and Kanuk.  1994 : 
658) คะแนนที่คํานวณไดจะสะทอนถึงความดีของตราสินคาซึ่งมีศักยภาพในการเลือกซื้อสูงสุด ขอ
สมมติที่วาผูบริโภคจะเลือกตราสินคาซึ่งมีคะแนนสูงที่สุดในระหวางทางเลือกตาง ๆ ลักษณะเดน
ของกฎการตัดสินใจซื้อแบบทดแทนเปนการประเมินผลดานบวกของตราสินคาดานลบของ        
ตราสินคาแลวใชคะแนนรวมซึ่งแสดงวาคุณสมบัติดานบวกไดนํามาทดแทนคุณสมบัติดานลบ 
 2. กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน (Noncompensatory decision rules) หมายถึง กฎการ
ตัดสินใจของผูบริโภคประเภทหนึ่ง ซ่ึงการประเมินผลคุณสมบัติตราสินคาดานบวกไมไดนํามา
ทดแทนสําหรับการประเมินผลดานลบของคุณสมบัติอ่ืนในตราสินคาเดียวกัน ชิฟฟแมน และคานุก  
(Schiffman & Kanuk.  1994 : 663)  ในกรณีนี้ผูบริโภคไมไดใหความสมดุลของการประเมินผลดาน
บวกของตราสินคาที่มีตอคุณสมบัติผลิตภัณฑตอการประเมินผลดานลบที่มีคุณสมบัติอ่ืน   
  กฎการตัดสินใจของผูบริโภคซึ่งสวนใหญอธิบายถึงการประสมประสานเพื่อกําหนด
ความหลากหลายโดยใชหลายกฎรวมกัน  โดยทั่วไปการตัดสินใจซื้อจํานวนมากผูบริโภคจะรักษา
ความทรงจําในระยะยาวในการประเมินตราสินคาที่ยอมรับ  ในกรณีนี้การประเมินคุณสมบัติจะไม
จําเปนโดยผูบริโภคจะเลือกตราสินคาที่มีการใหคะแนนการรับรูสูงสุด รูปแบบของกฎการตัดสินใจ
ที่ไดวิเคราะห  เรียกวา  กฎการอางอิงถึงความรูสึก (Affect  referral  decision  rule)  ซ่ึงหมายถึง กฎ
การตัดสินใจที่งายที่สุดซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑโดยถือเกณฑการใหคะแนนตราสินคาจาก             
ประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติอยางใดอยางหนึ่ง ชิฟฟแมน และคานุก (Schiffman & 
Kanuk.  1994 : 657) 
  ความหลากหลายของกฎการตัดสินใจมีการนําไปใชอยางแพรหลาย จากการสํารวจผูเลือก
ซ้ือในรานสําหรับสินคาที่ซ้ือสม่ําเสมอมีกลยุทธการเลือกซื้อเฉพาะอยางเพื่อประหยัดเงิน การแบง
สวนตลาดของผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อได ผูบริโภคมี 4 แบบ ไดแก 1) ผูซ้ือเปนกิจวัตร 
เปนผูที่หาวิธีการที่จะประหยัดสําหรับตราสินคาและผลิตภัณฑที่เขาซื้อดวยวิธีใดวิธีหนึ่ง 2) ผูเลือก
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ซ้ือในราคาต่ําสุด เปนผูที่เลือกที่ราคาต่ําสุด โดยไมคํานึงถึงตราสินคา 3) ผูเปลี่ยนตราสินคาตาม
โอกาส เปนผูที่ใชคูปองหรือการลดราคาสําหรับตราสินคาที่ยอมรับได และ 4) นักลาซื้อขาย ผูที่หา
เงื่อนไขการซื้อขายที่ดีที่สุดและไมมีความภักดีตอตราสินคาใด 
  ในสถานการณการเลือกซื้อจํานวนมากผูบริโภคเผชิญกับขอมูลที่ไมเพียงพอสําหรับ                           
การตัดสินใจและตองใชกลยุทธทางเลือกใหเหมาะสมในกรณีขอมูลที่ขาดไป การขาดขอมูลอาจ
เปนผลจากการโฆษณาหรือการบรรจุภัณฑซ่ึงไดบอกไวเฉพาะประเด็นสําคัญ ความทรงจําที่ไม
สมบูรณของผูบริโภคหรือเพราะวาคุณสมบัติบางประการการมีประสบการณ มีกลยุทธทางเลือก
อยางต่ํา4ทางซึ่งผูบริโภคใชสําหรับการขาดขอมูล  คือ  1)   ผูบริโภคจะเลื่อนการตัดสินใจจนกระทั่ง
ขอมูลที่ขาดไปจะไดรับมา กลยุทธนี้ดูเหมือนวาจะเปนการตัดสินใจที่มีความเสี่ยงสูง  2)  ผูบริโภค
จะละเลยขอมูลที่ขาดไปและตัดสินใจโดยใชกฎการตัดสินใจในปจจุบัน  (เชน การใชกฎการ
ตัดสินใจแบบทดแทนและกฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน) โดยใชขอมูลคุณสมบัติที่จัดหามาได            
3)  ผูบริโภคจะเปลี่ยนกลยุทธการตัดสินใจที่เคยใชอยางคุนเคยไปอีกวิธีหนึ่งซึ่งใหเหมาะสมกับ   
การขาดขอมูล  4)  ผูบริโภคจะลงความเห็น (กําหนด) ขอมูลที่ขาดไป 
  กฎการตัดสินใจและกลยุทธการตลาด (Decision rules and marketing strategy) ในการ 
ทําความเขาใจกฎการตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งมีประโยชนสําหรับ            
นักการตลาดในการกําหนดกลยุทธการตลาดโดยเฉพาะโปรแกรมการสงเสริมการตลาด                 
นักการตลาดที่มีความคุนเคยกับกฎการตัดสินใจจะเตรียมขาวสารการสงเสริมการตลาดในลักษณะ 
ซ่ึงสอดคลองกับกระบวนการขอมูลของผูบริโภค ขาวสารการสงเสริมการตลาดจะสอดคลองกับ         
วิธีการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ 
 3.   การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือพฤติกรรมการเลือกซื้อ การ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้ เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา 
 พฤติกรรมการซื้อ (Puechase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 ประเภท คือ 
ทดลองซื้อ (Trial puchase) และการซื้อซํ้า (Repeat puchase) ถาผูบริโภคชนิดหนึ่งหรือตราสินคา
หนึ่งเปนครั้งแรก และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อจะถูกทดลองวาเปนการทดลองซื้อ นั่นคือ 
การทดลอง คือรูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่มีผูบริโภคพยายามจะประเมินสินคาโดยผานการใช
โดยตรง ถาตราใหม เปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบการทดลองใชวาทําให
เกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยู ผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรม
ซ้ือซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทพยายามจะใหมี
ขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนพฤติกรรมที่แสดงวาผูบริโภคพอใจในสินคานั้น 
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 การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑโดยเฉพาะ
อยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาจะทําการประเมินในดานสิ่งที่พวกเขาคาดหวังซึ่งผลจาก
การประเมินเปนไปไดที่จะออกมา 3 รูปแบบ คือ 1) สินคานั้นตรงกับความคาดหวังซึ่งนําไปสู
ความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 2) สินคาที่ดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก                          
3) สินคาที่ไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบ 
 ผลที่ออกมา แสดงถึงความคาดหวังและความพึงพอใจของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่
ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสิน ประสบการณของเขาเทียบกับความคาดหวังเมื่อพวกเขาทําการ
ประเมินหลังการซื้อ 
 4.10  ทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
 ผูบริโภคจะมีความพึงพอใจมากนอยเพียงไร ขึ้นอยูกับความตองการของตนวาไดรับการ
ตอบสนองมากนอยเพียงไร หากไดรับการตอบสนองมากก็จะกอใหเกิดความจงรักภักดีและเกิดการ
ส่ือสารแบบปากตอปาก แตถาไดรับการตอบสนองนอยก็จะรูสึกในแงลบ 
 พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีส่ิงจูงใจ (Motive) หรือแรงขับ (Drive) เปนความ
ตองการที่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจใหบุคคลเกิดพฤติกรรม เพื่อตอบสนองความตองการของ
ตนเอง ซ่ึงความตองการของแตละคนไมเหมือนกัน ความตองการบางอยางเปนความตองการทาง 
ชีววิทยา (Iological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียด เชน ความหิวกระหาย หรือความลําบาก บางอยาง
เปนความตองการทางจิตวิทยา (Psychological) เกิดจากความตองการการยอมรับ (Recognition) 
การยกยอง (Esteem) หรือการเปนเจาของทรัพยสิน (Belonging) ความตองการสวนใหญอาจจะไม
มากพอที่จะจูงใจใหบุคคลกระทําในชวงเวลานั้น ความตองการกลายเปนสิ่งจูงใจ เมื่อไดรับการ
กระตุนอยางเพียงพอจนเกิดเปนความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 2 ทฤษฎี คือ 
ทฤษฎีของ ซิกมันด ฟรอยด และทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว (Kotler and Armstrong.  2002 : 49) 
 1.   ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด โดยฟรอยด (Freud) ตั้งสมมติฐานวาบุคคลมักไมรูตัว
มากนักวาพลังทางจิตวิทยามีสวนชวยสรางใหเกิดพฤติกรรม ฟรอยดพบวาบุคคลเพิ่มและควบคุมสิ่ง
เราหลายอยาง ส่ิงเราเหลานี้อยูนอกเหนือการควบคุมอยางสิ้นเชิง บุคคลจึงมีความฝน พูดคําที่ไม
ตั้งใจพูด มีอารมณอยูเหนือเหตุผล และมีพฤติกรรมหลอกหลอน หรือเกิดอาการวิตกจริตอยางมาก 
 2.   ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว โดยคนหาวิธีที่จะอธิบายวาทําไมคนจึงถูกผลักดันโดย
ความตองการบางอยาง ณ เวลาหนึ่ง ทําไมคนหนึ่งจึงทุมเทเวลาและพลังงานอยางมากเพื่อใหไดมา
ซ่ึงความปลอดภัยของตนเอง แตอีกคนหนึ่งกลับทําสิ่งเหลานั้น เพื่อใหไดรับการยกยองนับถือจาก
ผูอ่ืน คําตอบของมาสโลว คือ ความตองการของมนุษยจะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุด
ไปถึงนอยที่สุด ทฤษฎีของมาสโลวไดจัดลําดับความตองการตามความสําคัญ คือ 
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  2.1 ความตองการทางกาย (Physiological needs) เปนความตองการพื้นฐาน คือ 
อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค 
  2.2  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวา ความ
ตองการเพื่อความอยูรอด เปนความตองการในดานความปลอดภัยจากอันตราย 
  2.3 ความตองการทางสังคม (Social needs) เปนการตองการการยอมรับจากเพื่อน 
  2.4 ความตองการการยกยอง (Esteem needs) เปนความตองการการยกยองสวนตัว 
ความนับถือ และสถานะทางสังคม 
  2.5  ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ (Self-actualization needs) เปนความ
ตองการสูงสุดของแตละบุคคล ความตองการทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ 
 บุคคลพยายามที่สรางความพึงพอใจใหกับความตองการที่สําคัญที่สุดเปนอันดับแรกกอน 
เมื่อความตองการนั้นไดรับความพึงพอใจ ความตองการนั้นก็จะหมดลงและเปนตัวกระตุนใหบุคคล
พยายามสรางความพึงพอใจใหกับความตองการที่สําคัญที่สุดลําดับตอไป 
 
5.   ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 การวิจัยเกี่ยวกับการบริหารจัดการการผลิตและการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อและความพึงพอใจของลูกคาที่ใชผลิตภัณฑเครื่องใชบนโตะอาหารของอรัญญิก จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดศึกษาผลงานวิจัยและเอกสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการ
วิจัย ดังนี้ 
 ธิดารัตน  ติรพันธุพานิชย (2542 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการดําเนินงานของผูผลิตน้ําดื่ม
บริสุทธิ์ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์สวนใหญ
ดําเนินงานในลักษณะกิจการเจาของคนเดียวและไดดําเนินธุรกิจผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์มาเปนระยะเวลา 
1-5 ป ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์ทุกรายจะไดรับเครื่องหมาย อย. จากกระทรวงสาธารณสุข ผูผลิตน้ําดื่ม
บริสุทธิ์จะใหความสําคัญในดานการผลิต การตลาด การจัดการ และการเงิน ตามลําดับ ในดานการ
ผลิตผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์สวนใหญใชกลยุทธดานกรรมวิธี และเทคนิคที่ใชในการผลิต คือ การกรอง
น้ําและการใชอุลตราไวโอเลต กลยุทธดานทําเลที่ตั้งและการออกแบบโรงงานนั้น ผูผลิตน้ําดื่ม
บริสุทธิ์จะเลือกทําเลที่ตั้งใกลแหลงวัตถุดิบและหางไกลจากแหลงปฏิกูล กลยุทธดานทรัพยากร
มนุษยที่ใชในดานการตลาด ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์ใหความสําคัญในสวนผสมดานการตลาด คือใน
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยในดาน
ผลิตภัณฑนั้นใหความสําคัญกับการใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธมากกวาดานอื่น ใน
ดานการจัดการ ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์จะใหความสําคัญในดานการวางแผน การควบคุม การสั่งการ 
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การจัดคนเขาทํางานและการจัดองคกร ตามลําดับ ดานการควบคุมสวนใหญ จะจัดใหมีการควบคุม
และการประเมินผลการปฏิบัติงานโดยผูบริหาร การจัดคนเขาทํางานสวนใหญพิจารณาจาก
ความสามารถและความชํานาญของบุคลากรมากกวาดานอื่นๆ สวนการจัดองคกรนั้นจะจัดใหมี
แผนกผลิตและแผนกขายเปนสวนใหญ ในดานการเงิน ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์มีการคาดการณถึงความ
ตองการเงินทุนโดยมีเงินลงทุนเริ่มแรกอยูในชวง 10,001 – 50,000 บาท ซ่ึงการจัดหาเงินทุนนั้น
ผูผลิตน้ําดื่มบริสุทธิ์สวนใหญมียอดขายโดยเฉลี่ยตอเดือนในระดับต่ํากวาระดับ 50,000 บาท และมี
อัตรากําไรสุทธิระหวาง 4-6% และ 10-12% การขายสินคามีทั้งการขายสด และการขายเชื่อ 
 ผดุงยศ  พิสุทธาดามงคล (2542 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยสวน
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ชอนสอม มีด ซ่ึงเปนสินคาจําเปนสําหรับทุกครอบครัวและมี
แนวโนมการเติบโตของตลาดสม่ําเสมอทุกป จึงเปนธุรกิจที่นาสนใจที่จะลงทุน ผลการวิจัย พบวา 
กลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญมีอายุระหวาง 24 – 28 ป โดยมีสถานะโสด และสมรสใกลเคียงกัน 
โดยมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพหลักเปนพนักงานบริษัทมากที่สุด รายไดสวนตัวตอเดือน 
15,001 – 20,000 บาท และสวนใหญจํานวนสมาชิกในครอบครัวไมเกิน 3 คน มีรายไดครอบครัวตอ
เดือน 40,001 – 60,000 บาท โดยกลุมตัวอยางจะซื้อชอนสอม มีด ปละ 1 คร้ัง ซ้ือคร้ังละ 1-6 ช้ิน 
และนิยมซื้อจากแผนเครื่องครัวในหางสรรพสินคามากที่สุด สําหรับยี่หอที่นิยมซื้อมากที่สุด คือหัว
มาลาย เนื่องจากเปนสินคาที่แข็งแรงทนทาน ปจจัยรองลงมาคือคุณภาพดี และลวดลายสวยงาม โดย
การวิจัยไดศึกษาความสัมพันธระหวางรายได สวนบุคคลกับความถี่ในการซื้อ ปริมาณในการซื้อตอ
คร้ัง ความภักดีตอตราสินคาและสถานที่ซ้ือโดยชวงรายได 15,001 – 20,000 บาท มีความถี่การซื้อ
สูงสุด กลุมตัวอยางที่มีชวงรายได 10,001 – 15,000 บาท จะซื้อชอนสอม มีดครั้งละ 1-6 ช้ินบอย
ที่สุด และชวงรายได 15,001 – 20,000 บาท ซ้ือชอมสอม มีดครั้งละ 7-12 ช้ิน และ 13-24 ช้ิน บอย
ที่สุด โดยกลุมตัวอยางทุกชวงรายไดมีความจงรักภักดีตอตราสินคา สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสูงที่สุด คือ ความแข็งแรง ทนทาน รองลงมาคือความสวยงามและมีคุณภาพดี คุนเคยใช
มานาน มีช่ือเสียง ทนทาน ราคาไมแพง สามารถหาซื้อไดงาย วัสดุแข็งแรง เนื้อหนาเงางาม ไมเปน
สนิม และมีขนาดพอดี 
 บุญสม  สวยสด และคณะ (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาภูมิปญญา
ชาวบานใหเปนธุรกิจขนาดยอมของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 6 ประเภท คือ ดอกไมจากตนโสน
หางไก ปลาตะเพียนใบลาน งอบใบลาน เครื่องจักรสานไมไผ การปนหมอดินเผาและมีดอรัญญิก 
โดยวิเคราะหขอมูล 3 ดาน คือ ดานผูผลิต ผูผลิตภูมิปญญาทั้ง 6 ประเภท สวนใหญมีอายุตั้งแต 40 ป
ขึ้นไป สําเร็จการศึกษาชั้นประถมศึกษา ประกอบอาชีพมานานกวา 20 ป โดยสืบทอดอาชีพมาจาก
บรรพบุรุษ ดานการจําหนาย การจําหนายภูมิปญญาทั้ง 6 ประเภท เปนผูผลิตสง โดยมีผูจําหนายมา
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รับผลผลิตเปนประจําเปนสวนใหญ การที่ผูผลิตไมไดเปนผูจําหนายโดยตรงกับผูบริโภค ใน
บางครั้งจึงมีปญหาถูกกดราคาจากผูมารับผลิตภัณฑไปจําหนาย ดานผูบริโภค ผูบริโภคมากกวา 40 
ของผูตอบแบบสอบถามเคยซื้อภูมิปญญาชาวบานทั้ง 6 ประเภท และผูบริโภคมากกวา 90 
เปอรเซ็นต ที่ปจจุบันคิดซื้อผลิตภัณฑทั้ง 6 ประเภท และตองการใหสงเสริมใหอาชีพผลิตสินคาภูมิ
ปญญาชาวบานคงอยูตอไป 
 ดาวสิริ ณ ถลาง (2544 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องโครงสรางตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการซื้อเซรามิกประเภทเครื่องใชบนโตะอาหาร จากการศึกษาโครงสรางตลาดโดยใช
ยอดขายวัดการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม พบวา มีแนวโนมโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยราย 
เนื่องจากมีผูผลิตจํานวนนอยเพียง 11 ราย และผูผลิตรายใหญ 6 ราย สามารถครองสวนแบงตลาด
รวมประมาณรอยละ 80 ของมูลคาตลาดรวม ลักษณะสินคาของผูผลิตแตกตางกัน แตสามารถใช
ทดแทนกันไดดี และการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมของผูผลิตทําไดยาก เนื่องจากตองใช
เทคโนโลยีการผลิตสูง สําหรับอุปสรรคของผูประกอบการในอุตสาหกรรมนี้ ไดแก อุปสรรค
เนื่องจากความแตกตางของสินคาในเรื่องของวัตถุดิบที่ใชผลิต เครื่องหมายการคา และความ
แตกตางในดานการโฆษณาและสงเสริมการขาย ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อ และปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเซรามิกเครื่องใชบนโตะอาหาร ในชวงปลายป พ.ศ. 2543 – ตนป พ.ศ. 
2544 จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เลือกซื้อเซรามิกเครื่องใชบนโตะอาหาร จํานวน 200 คน ที่
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด จบการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท จํานวน
สมาชิกในครอบครัวประมาณ 4-6 คน วัตถุประสงคที่สําคัญในการซื้อ คือ ใชในชีวิตประจําวัน 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือคุณภาพสินคา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือมากที่สุด คือ คูสมรส และสถานที่ซ้ือ คือ แผนกเครื่องครัวในหางสรรพสินคา ยี่หอที่รูจักและ
นิยมซื้อกันมากที่สุด คือ ยี่หอรอยัล ปอรซเลน ส่ือโฆษณาที่กลุมตัวอยางเห็นวาควรทําการโฆษณา
มากที่สุด คือนิตยสาร และวิธีการสงเสริมการขายที่ตองมากที่สุด คือลดราคา  
 ณัฐนันท  ผลเจริญ (2545 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการเลือกซื้อเครื่องใชบนโตะอาหารประเภทเซรามิก ของผูประกอบการรานอาหารในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
31 – 35 ป การศึกษาระดับต่ํากวามัธยมศึกษาปที่ 6 หรือเทียบเทา มีสถานภาพสมรส และมีรายไดตอ
เดือนอยูในชวงระหวาง 25,001 – 35,000 บาท กิจการสวนใหญเปนรานกวยเตี๋ยว รานอาหารตามสั่ง 
และรานหมูกระทะ/สุกี้ มีพนักงานที่ใหบริการในรานจํานวนไมเกิน 5 คน เปดบริการระหวาง 15.01 
– 18.00 น. และปดบริการเวลา 21.01 น. เปนตนไป ดานพฤติกรรรมผูบริโภค พบวา สวนใหญซ้ือ
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สินคาเพื่อทดแทนของเกาที่ชํารุด ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ เจาของกิจการ จํานวนที่ซ้ือ
แตละครั้งต่ํากวา 3 โหล มีมูลคาในการซื้อตอคร้ังนอยกวา 1,000 บาท ความถี่ในการซื้อที่ผานมา 
(2548) 1 คร้ัง เลือกซื้อสินคาจากรานคาปลีกที่จําหนายสินคาตกเกรดจากโรงงาน เครื่องใชที่ซ้ือบอย 
คือ ชาม ถวย และชอน และชวงเวลาในการเลือกซื้อ คือ ระหวางเดือนตุลาคม – เดือนธันวาคม 
 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องใชบนโตะอาหารประเภทเซรามิ
กของผูประกอบการรานอาหารในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญ
มาก 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญมาก ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ย
ความสําคัญเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของสินคา 
 ปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญมาก ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญ
เปนอันดับแรก คือ สินคาแตละชนิดมีหลายระดับราคาใหเลือก 
 ปจจัยดานสถานที่จําหนาย มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง ปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยความสําคัญเปนอันดับแรก คือ การจัดหมวดหมูสินคาใหเปนระเบียบเรียบรอย 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญมาก ปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยความสําคัญเปนอันดับแรก คือ การสงเสริมการขายดวยการลดราคาอยูเสมอ 
 นันทิยา  ตันตราสืบ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาที่ระลึก
ประเภทหัตถกรรมของบริโภคชาวไทยจากศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัย
ดานจิตวิทยาเปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาประเภทที่ระลึก โดยเนนเรื่องความ
ปลอดภัย รองลงมา คือ ปจจัยสวนบุคคล คือรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคชาวไทย สวนปจจัย
ดานสังคมมีอิทธิพลนอยที่สุดตอการซื้อสินคาประเภทที่ระลึก ปจจัยดานการตลาด ปจจัยดาน   
ราคามีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกมากที่สุดรองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใน
เร่ืองของการจัดแสดงสินคาตัวอยางในรานมีอิทธิพลตอสินคามากกวาดานอื่น ในดานผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคชาวไทยใหความสําคัญดานคุณภาพของสินคามากที่สุด และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ผูบริโภคชาวไทยใหความคิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาภายในรานเปนหมวดหมู วามีผลตอ
การซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมมากกวาดานอื่น 
 ศิราวดี  จันทรสกาว (2545 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาเรื่องการดําเนินงานของโรงงาน
เซรามิกขนาดกลางที่ผลิต เครื่องใชบนโตะอาหาร เครื่องประดับตกแตง และของชํารวยในจังหวัด
ลําปาง ผลการวิจัย พบวา การจัดโครงสรางองคกร ไดแบงเปน 2 ฝาย คือ ฝายธุรการและฝายโรงงาน 
บุคลากร สวนใหญจะเปนฝายโรงงาน การสรรหาคัดเลือกแรงงานในโรงงานพิจารณาจากประสบ
การรที่เคยผานงานจากโรงงานอื่นเปนหลัก และยังใหความสําคัญกับการฝกอบรมโดยมีการสง
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แรงงานไปฝกอบรมจากศูนยพัฒนาอุตสาหกรรมเครื่องเคลือบดินเผาภาคเหนือและศูนยสงเสริม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ หลักเกณฑในการพิจารณาคาตอบแทนของแรงงานโดยรวมที่สําคัญ 
ประกอบดวย คาครองชีพ ประสบการณ กฎหมายแรงงาน และปริมาณงานที่ทําได โดยจาย
คาตอบแทนแบบรายเดือน สําหรับฝายธุรการและจายแบบรายวันสําหรับฝายโรงงาน สวัสดิการ
สําคัญที่จัดใหกับพนักงาน ไดแก การจายเงินสมทบเขากองทุนประกันสังคม สมทบกองทุนเงิน
ทดแทนเงินพิเศษปใหม 
 ดานการตลาด ผลิตภัณฑที่ผลิตสวนใหญเปนผลิตภัณฑชนิดสโตนแวร มีทั้งเครื่องใชบน
โตะอาหาร เครื่องประดับตกแตงและของชํารวย การพัฒนาผลิตภัณฑใหมสวนใหญลูกคาจะ
กําหนดรูปแบบมาให ดังนั้นผลิตภัณฑของแตละโรงงานจะมีรูปแบบลวดลายที่แตกตางกันไปตาม
ความตองการของลูกคา ตราสินคาที่ใชสวนใหญเปนของลูกคา ปจจัยที่ใชในการกําหนดราคาที่
สําคัญ ไดแก ตนทุน รูปแบบของสินคาและปริมาณการจําหนาย การจัดจําหนายจะแบงเปนตลาด
ภายในประเทศและตลาดตางประเทศ ซ่ึงมีทั้งการสงออกเองโดยตรงและสงออกโดยผานตัวแทน มี
สัดสวนการสงออกโดยเฉลี่ยรอยละ 80 ของรายไดรวมจากการจําหนาย โดยมีมูลคาการจัดจําหนาย
ทั้งภายในและตางประเทศ การสงเสริมการตลาดจะมีการนําสินคาตัวอยาง และแคตตาลอกไปแสดง
ในงานแสดงสินคา 
 ดานการผลิต การวางแผนการผลิต พิจารณาจากเวลาในการสงมอบสินคาและความพรอม
ของเครื่องจักร โดยวัตถุดิบที่ใชในการผลิต แบงเปนวัตถุดิบสําคัญที่ใชผสมในเนื้อดินปน ไดแก 
ดินสโตนแวรและดินขาว และวัตถุดิบสําคัญที่ใชทําน้ําเคลือบ ไดแก หินควอตซและหินฟนมา ซ่ึง
โรงงานทั้ง 3 ราย มีทั้งการผสมวัตถุดิบเอง ตามสูตรของโรงงาน และซื้อวัตถุดิบสําเร็จรูป เครื่องจักร
และอุปกณณที่ใชในการผลิตสวนใหญจะเปนเครื่องจักรที่ทันสมัย สามารถผลิตไดรวดเร็ว และชวย
ใหผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีขึ้น อุตสาหกรรมนี้มีการผลิตผลิตภัณฑ ชนิดสโตนแวรมากที่สุดและผลิต
ผลิตภัณฑประเภทเครื่องใชบนโตะอาหารเปนหลัก ปจจุบันมีปริมาณการผลิต โดยเฉลี่ยรอยละ 90 
ของกําลังการผลิต ตนทุนการผลิตที่สําคัญ คือ คาโสหุยการผลิต และคาแรงงาน การควบคุมคุณภาพ
จะเริ่มตั้งแตขั้นตอนของการไดรับวัตถุดิบ ไปจนกระทั่งผานกระบวนการตางๆ ออกมาเปน
ผลิตภัณฑเซรามิกสําเร็จรูป  แตผลิตภัณฑที่ไดก็ยังมีการแตกหักเสียหายหรือมีตําหนิโดยเฉลี่ย รอย
ละ 25 ของปริมาณการผลิตทั้งหมด โดยภามพรวมไมพบความแตกตาง 
 บุญเกิด  สระศรี (2547 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องเครื่องเคลือบดินเผาของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริม
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การตลาด ตามลําดับ ปจจัยยอยในแตละดานที่มีคาเฉลี่ยความสําคัญเปนอันดับแรก มีดังนี้ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาสินคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก สถาน
ที่ตั้งสะดวกในการซื้อ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานเอาใจใสลูกคา ปญหาในการ
เลือกซื้อเครื่องเคลือบดินเผา พบวา ปญหาเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดมีคาเฉลี่ยในระดับนอย 
ไดแก ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ปญหาดานราคา ปญหาดานผลิตภัณฑ และปญหาดานการ
จัดจําหนาย ตามลําดับ ปญหายอยในแตละดานที่มีคาเฉลี่ยเปนอันดับแรก มีดังนี้ ปญหาดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก สินคามีตําหนิ ปญหาดานราคา ไดแก ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาไมคงที่ 
ปญหาดานการจัดจําหนาย ไดแก สินคามีขายไมทั่วถึง หาซื้อสินคาคอนขางยาก และปญหาดานการ
สงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานขายไมใหคําแนะนําถึงคุณภาพลักษณะแตกตางที่ชัดเจนของ
สินคา 
 วชิราภรณ  สถิรยากร (2546 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องสภาพและปญหาในการสงออก
เฟอรนิเจอรไมของไทย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูจัดการสถานประกอบการขนาด
ใหญ ตลาดหลักที่สงออก คือ ญ่ีปุน ใชไมอัด MDF และ PB เปนวัตถุดิบหลัก สําหรับปญหาในการ
สงออกโดยภาพรวม มีปญหาอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาปญหาเปนรายเรื่อง พบวา สวน
ใหญมีปญหาในระดับปานกลาง  ยกเวนเรื่องการเงิน มีปญหาอยูในระดับนอย สําหรับการ
เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปญหา จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการโดย
ภาพรวมไมพบความแตกตาง เมื่อพิจารณาเปนรายเรื่อง พบวา สถานประกอบการขนาดใหญมี
ปญหาเรื่องแรงงานมากกวาสถานประกอบการขนาดกลาง การเปรียบเทียบความแตกตางของ
คาเฉลี่ยของปญหา จําแนกตามตลาดหลักที่สงออก พบวา มีความแตกตางโดยภาพรวม เมื่อพิจารณา
เปนรายคูไมพบความแตกตาง เมื่อพิจารณาเปนรายเร่ือง พบวา ตลาดญี่ปุนมีปญหาเรื่องการแขงขัน
มากกวาตลาดยุโรป สวนตลาดอื่นๆ ไดแก ประเทศอื่นๆ ในแถบเอเซีย มีปญหาเรื่องขอมูลขาวสาร
ทางการตลาดมากกวาตลาดอเมริกาและยุโรป 
 ศศิพงษ  อุนใจ  (2548 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องสภาพปญหาการดําเนินงานของธุรกิจ
อุตสาหกรรมเครื่องใชที่ทําดวยอลูมิเนียมบนโตะอาหารและในครัว เพื่อการสงออก ผลการวิจัย 
พบวา  ลักษณะการลงทุนในธุรกิจสวนใหญ  พบวา  เปนคนไทยทั้งหมด  ขนาดของสถาน
ประกอบการ เปนสถานประกอบการขนาดเล็ก ลักษณะการดําเนินธุรกิจเปนแบบรับจางผลิตและ
ผลิตเพื่อจําหนายเอง ซ่ึงผลิตเพื่อจําหนายภายในประเทศและจําหนายตางประเทศ ระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจอยูระหวาง 10 ปไมเกิน 15 ป โดยมีตลาดสงออกหลักที่สําคัญ คือ สหรัฐอเมริกา มีผล
การดําเนินงาน คือรายไดมากกวาคาใชจาย แหลงเงินทุนที่ใชสวนใหญมาจากธนาคารพาณิชย/
บรรษัทเงินทุนในประเทศและใชเปนเงินหมุนเวียนในกิจการ สําหรับปญหาในการดําเนินงานโดย
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ภาพรวมและรายดานอยูในระดับปานกลาง การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับปญหาในการ
ดําเนินงาน จําแนกตามสภาพทั่วไปของธุรกิจดานลักษณะการลงทุนในธุรกิจ โดยภาพรวมและราย
ดานไมพบความแตกตาง การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับปญหาในการดําเนินงาน จําแนก
ตามสภาพทั่วไปของธุรกิจดานขนาดของสถานประกอบการ โดยภาพรวมและรายดานไมพบความ
แตกตาง การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับปญหาในการดําเนินงาน จําแนกตามสภาพทั่วไป
ของธุรกิจดานลักษณะการดําเนินธุรกิจ โดยภาพรวม และดานการตลาด ดานการผลิต ดานบุคลากร 
ดานการสงออกไมพบความแตกตาง แตดานการเงินการลงทุนมีความแตกตางกัน และการ
เปรียบเทียบความแตกตางของระดับปญหาในการดําเนินงาน จําแนกตามสภาพทั่วไปของธุรกิจ 
ดานการตลาดสงออกหลัก โดยภาพรวมดานการตลาด ดานการผลิต ดานบุคลากร ดานการสงออก
ไมพบความแตกตาง แตดานการเงินการลงทุนมีความแตกตางกัน 
 ณัฐกรณ  แหวเพ็ชร (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการออกแบบพัฒนาบรรจุภัณฑ
ผลิตภัณฑเซรามิก บริษัทวานิเช จังหวัดเชียงใหม พบวา บริษัทวานิเช เปนบริษัทที่ผลิตเซรามิก 
ตกแตงบานซึ่งมีออกมาในหลายหมวดหมูตามประโยชนใชสอยเนื่องจากเปนผลิตภัณฑเซรามิกที่มี
การแขงขันกันสูงในทองตลาด ผูผลิตจึงตองการกลยุทธทางการตลาดที่จะดึงดูดความสนใจของ
ผูบริโภค การที่จะสามารถดึงดูดใจผูบริโภคจึงมีความสําคัญอยางยิ่งที่จะหาวิธีที่จะมาสงเสริมการ
ขาย เนื่องจากบรรจุภัณฑเปนตัวแปรที่สําคัญอยางหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ประกอบกับที่ทางบริษัทตองการที่จะพัฒนาบรรจุภัณฑ เพื่อที่จะเปดตลาดในประเทศไทย และ
บรรจุภัณฑเดิมเปนแบบเนนขนสง  
 นพวรรณ  กียปจจ (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของตัวแทนจําหนายที่มี
ตอการใหบริการของหางหุนสวนจํากัด แสงเทียนธรรมวิทย พบวา ความพึงพอใจของตัวแทน
จําหนายตอการบริการของหางหุนสวนจํากัด แสงเทียนธรรมวิทย ในเรื่องดานบุคลิกภาพของ
พนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ ดานการขนสง และดานการรับขอมูลขาวสาร สรุปไดวา ทุก
ดานมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก และดานการขนสงจะมีระดับความพึงพอใจสูงที่สุด ภูมิภาค
ของตัวแทนจําหนายมีความพึงพอใจตอการบริการของหางหุนสวนจํากัด แสงเทียนธรรมวิทย ใน
ดานบุคลิกภาพการใหบริการของพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ ดานการขนสง ดานการรับ
ขอมูลขาวสาร โดยรวมทั้ง 4 ดานที่ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และประเภทของ
รานคาของที่ตางกัน มีความพึงพอใจในดานกระบวนการใหบริการ ดานการขนสง ดานการรับ
ขอมูลขาวสาร โดยรวมไมแตกตางกัน แตดานบุคลิกภาพการใหบริการของพนักงานและดานการ
ขนสงมีความพึงพอใจโดยรวมที่แตกตางกัน 
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 วรากร  ธนูสนธิ์  (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องสภาพและปญหาการดําเนินงานของธุรกิจ
อุตสาหกรรมเครื่องใชบนโตะอาหารและเครื่องใชในครัวทําดวยไมเพื่อการสงออก พบวา ธุรกิจ
สวนใหญเปนสถานประกอบการขนาดเล็ก มีลักษณะการลงทุนโดยคนไทยทั้งหมด ลักษณะการ
ดําเนินธุรกิจเปนการรับจางผลิตและผลิตเพื่อจําหนายเอง จําหนายทั้งในประเทศและตางประเทศ  มี
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจมากกวา 15 ปขึ้นไป ตลาดหลักที่สงออกผลิตภัณฑ คือ สหภาพยุโรป 
ใชชองทางหลักในการจําหนายสินคา หรือการจําหนายเอง ลักษณะเดนของผลิตภัณฑเนนการ
ออกแบบดีไซนที่สวยงาม เกณฑที่ใชในการตั้งราคาสินคา คือ ตั้งราคาแบบตามตนทุน แหลงที่มา
ของวัตถุดิบในการผลิตสวนใหญมาจากในประเทศทั้งหมด แหลงที่มาของการพัฒนาเทคโนโลยี
การผลิตไดมาจากการคิดคนขึ้นมาเองทั้งหมด วิธีการออกแบบผลิตภัณฑใชวิธีการสรางสรรคขึ้นมา
ใหม  
 พันธุเทพ  สุลิสถิร (2550 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของลูกคา
ที่มีตอการบริหารจัดการของกลุมผูผลิตเครื่องจักสานสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ในจังหวัด
อางทอง พบวา 1) ลูกคาสวนใหญซ้ือเครื่องจักสานประเภทตะกรา ซ้ือเพราะวาสนับสนุนสินคาไทย 
ในปที่ผานมาซื้อ 1 - 2 ครั้ง ไดรับขอมูลขาวสารจากงานหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ซ้ือที่ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ลายที่เลือกคือดอกพิกุล และนิยมเครื่องจักสานที่ทํามาจาก
หวาย  2) ระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการของกลุมผูผลิตเครื่องจักสาน ในภาพรวม มีความ
คิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อวิเคราะหโดยละเอียด พบวาทุก ๆ ดานมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 3) 
ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องจักสานของลูกคา ในภาพรวม มีการตัดสินใจอยูในระดับมาก เมื่อ
วิเคราะหโดยละเอียด พบวาทุก ๆ ดานมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก 4) ลูกคาที่มีอายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นตอการบริหารจัดการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  5) ลูกคาที่มีอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องจักสาน แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  6) ลูกคาที่มีเหตุผลในการซื้อ ประเภทเครื่องจักสานที่ซ้ือ และชนิด
เสนใยที่ชอบ ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องจักสาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 7) ปจจัยสวนบุคคลของลูกคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการซื้อเครื่องจักสานทุกขอ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 8) ระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการมี
ความสัมพันธกับระดับการตัดสินใจซื้อทุกดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 สุกันยา  ไตรพัฒน (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องศักยภาพในการสงออกผลิตภัณฑเซรา
มิกประเภทเครื่องใชบนโตะอาหารของไทย พบวา ไทยมีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในการ
สงออกผลิตภัณฑเซรามิกประเภทเครื่องใชบนโตะอาหารจัดวาอยูในระดับกลางและความไดเปรียบ
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มีแนวโนมลดลงเชนเดียวกับคูแขงขันสําคัญอยางอิตาลีและโปรตุเกส มีเพียงประเทศจีนที่ความ
ไดเปรียบโดยเปรียบเทียบจัดอยูในระดับสูงกวาคูแขงและความไดเปรียบมีแนวโนมเพิ่มขึ้น ผล
การศึกษาในระดับตลาดสงออกที่สําคัญ พบวา ไทยมีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในการสงออก
ผลิตภัณฑเซรามิกประเภทเครื่องใชบนโตะอาหารในทุกตลาดและมีคาความไดเปรียบมาก 
โดยเฉพาะในประเทศสหราชอาณาจักร ฝร่ังเศสและเยอรมนี ในขณะที่คูแขงขันที่สําคัญ คือ จีนและ
โปรตุเกสก็มีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในการสงออกผลิตภัณฑเซรามิกประเภทเครื่องใชบน
โตะอาหารไปยังทุกตลาดเชนเดียวกัน สําหรับอิตาลีเปนเพียงคูแขงขันประเทศเดียวที่พบวา ในป 
2548 ไมมีความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในสหราชอาณาจักร ฝร่ังเศสและเยอรมนี การปรับปรุง
และพัฒนาเพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันควรสนับสนุนใหผูผลิตไทยพัฒนาคุณภาพการผลิต
ใหไดมาตรฐานสากลและสามารถสงออกภายใตตราสินคาของตนเอง ซ่ึงจะสามารถสรางมูลคาเพิ่ม
ใหสินคาไดมากยิ่งขึ้น 
 สุจิตรา  จองโพธิ์ (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการดําเนินงานเชิงธุรกิจของกลุมผูผลิต
สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดอุบลราชธานี พบวา 1) กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑทั้งสามกลุม มีระดับการดําเนินงานเชิงธุรกิจในดานการผลิต การตลาด การเงินและบัญชี 
และการบริหารในระดับมาก ความคิดเห็นในสภาพการดําเนินงานดานการผลิตมากที่สุด รองลงมา
คือดานการตลาด การบริหารการเงินและบัญชี ตามลําดับ  2) กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑทั้งสามกลุมมีปญหาการดําเนินงานเชิงธุรกิจในดานการผลิต การตลาด การเงินและบัญชี 
และการบริหารในระดับนอย ซ่ึงเรียงตามลําดับปญหาการดําเนินงานดานการผลิตมากที่สุด 
รองลงมาคือดานการตลาด การเงินและบัญชีและการบริหาร ตามลําดับ ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะ
การดําเนินงานของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดอุบลราชธานีเปนไปตาม
โครงสรางของการดําเนินงานเชิงธุรกิจซึ่งมีการวิเคราะหกระบวนการผลิต การตลาด การบริหาร 
การเงินและบัญชี กอนดําเนินงานจึงทําใหปญหาการดําเนินงานเชิงธุรกิจของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดอุบลราชธานีในภาพรวมอยูในระดับนอย 
 งานวิจัยตางประเทศ 
 นโวจิห (Nwojih.  1993 : Abstract) ศึกษาเรื่อง A Study of Origins Characteristics and 
Significance of Traditional Art of Blacksmithing in Southcastern Nigeria พบวา อาชีพตีเหล็กของ
ชาวตะวันออกเฉียงใตของไนจีเรีย มีความสําคัญสรางงานจากความชํานาญที่ไดรับสืบทอดมา เปน
งานที่สรางจากวิถีชีวิตความเปนอยูที่สําคัญของทองถ่ิน เชน เครื่องมือเกษตร ภาชนะ เครื่องใช 
เครื่องเรือน สวนประกอบอาคาร ปจจุบันงานชางตีเหล็กเสื่อมลง เพราะรัฐบาลสงเสริมไมดีพอและ
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ไมเปนที่สนใจของคนรุนใหม การแพรกระจายของวัฒนธรรมอื่นเปนสวนที่ทําใหงานชางตีเหล็ก
เสื่อมลง 
 เชคติเนน (Sektionen.  2005 : Abstract) ศึกษาเรื่องการวิเคราะหความพึงพอใจของลูกคา
ในการบริการ พบวา วัตถุประสงคของการศึกษาครั้งนี้เพื่อศึกษาเลือกวาปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอ
ความพึงพอใจของลูกคาในการบริการ โดยมีการนําเอาทฤษฎีและประสบการณตางๆของผู
สัมภาษณมาใชในการวิเคราะหพิจารณา ทฤษฎีที่นํามาใชในการวิเคราะห พิจารณามีมิติ 3 ดาน คือ 
มิติที่ 1 สนใจเกี่ยวกับการบริการภายในของบริษัทวา การบริการอันไหนที่มีอิทธิพลทางออมตอ
ความพึงพอใจของลูกคารวม โดยมุงเนนการบริการภายในเกี่ยวกับการวิเคราะห การคํานวณ 
กระบวนการและกิจกรรมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของลูกจางในการบริการของบริษัทของบริษัท
มิติที่ 2 เปนการจัดการเกี่ยวกับคุณคาภายนอกและสิ่งที่มีความสัมพันธระหวางผูใหบริการและลูกคา 
โดยมุงเนนอยูบนความรู กลยุทธทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคา 
เชน การตลาดบริการแบบผสม การสงการบริการ  และการบริการแบบเผชิญหนา มิติที่ 3 เปนการ
ใชแนวคิดคุณภาพการบริการภายใตการบัญชีที่ถูกตองตรงกับระดับความพึงพอใจของลูกคา 
 จากการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรุปไดวา ผูผลิตสวนใหญจะเลือกสถานที่ตั้งจาก
แหลงผลิตในทองถ่ิน โดยใชแรงงานจากชาวบานในทองถ่ินนั่นเอง ซ่ึงถือวาเปนสินคา ทําดวยมือ 
สินคาทุกชิ้นจึงมีความละเอียดและมีเอกลักษณเฉพาะตัว ซ่ึงเปนที่ตองการของตลาดเปนอยางมาก 
โดยในปจจุบันผูผลิตจะใชเครื่องจักรและอุปกรณที่ทันสมัยเขามาเปนตัวชวยในการผลิต ซ่ึงทําให
ผลิตสินคาไดในปริมาณที่มากและรวดเร็วยิ่งขึ้น และชวยใหผลิตภัณฑมีคุณภาพ และไดมาตรฐาน
เทากันทุกชิ้นงาน สําหรับตัวแทนจําหนาย จะใหความสําคัญกับความตองการของลูกคาเปนสําคัญ 
โดยการออกแบบลวดลายสวนใหญจะเปนที่นิยมของลูกคาทั้งในประเทศ และตางประเทศ โดยจะมี
การพัฒนารูปแบบใหมีความทันสมัย และแปลกใหมอยูเสมอ เพื่อใหลูกคาไดมีทางเลือกในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมากยิ่งขึ้น  โดยมีตลาดสงออกหลักที่ สําคัญ  คือ  ประเทศแถบเอซีย 
สหรัฐอเมริกา และประเทศแถบยุโรป โดยกลุมลูกคาภายในประเทศไดแก ภัตตาคาร โรงแรม และรี
สอรท รวมถึงลูกคาตามแหลงทองเที่ยวที่สําคัญตางๆ ซ่ึงมักซื้อผลิตภัณฑเพื่อเปนของที่ระลึก และ
ลูกคา จะใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนตัวชวยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑโดยจะให
ความสําคัญกับความแข็งแรง ทนทาน อายุการใชงาน ความสวยงามและคุณภาพของสินคา รวมถึง
ผลิตภัณฑนั้นจะตองมีราคาไมแพง สามารถหาซื้อไดงาย และมีหลาดหลายขนาดใหเลือกซื้อ ซ่ึงทั้ง
ผูผลิต ตัวแทนจําหนาย และลูกคา จะตองมีความสัมพันธกัน โดยผูผลิตจะตองผลิตสินคาตามความ
ตองการของลูกคา ตัวแทนจําหนายจะเปนผูกระจายสินคาไปสูลูกคา โดยที่ลูกคาพึงพอใจใน
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ผลิตภัณฑ และเกิดการซื้อขายกันขึ้น และเมื่อลูกคาเกิดความประทับก็จะมีโอกาสที่จะกลับมาซื้อซํ้า
อีกในโอกาสตอไป 
 


