
บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาครั้งนี้ มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษารูปแบบการจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ตําบลเกาะเกิด จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎี 
งานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชอางอิงเปนแนวทางในการศึกษา ประกอบดวย 

1.  โครงการ“หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
1.1  ความเปนมาโครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
1.2  กลไกการบริหารงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
1.3  การตลาด “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  

2.  บริบทชุมชนและศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 
2.1  ประวัติความเปนมาของตําบลเกาะเกิด 
2.2  ขอมูลทั่วไปของกลุมผลิตภัณฑชุมชน ตําบลเกาะเกิด 
2.3  สภาพปจจุบันของศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 
2.4  การผลิตและการจัดจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 

3.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ 
3.1  การบริหารจัดการธุรกิจชุมชน 
3.2  ธุรกิจการคาปลีก 
3.3  องคประกอบแหงความสําเร็จของศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
3.4  ตัวอยางการบริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  

4.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
4.1  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
4.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
4.3  แนวคิดเกี่ยวกับการจัดองคการ 
4.4  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
4.5  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาด 
4.6  แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากร 
4.7  ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
4.8  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
4.9  ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ 
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4.10  ทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวัง 
5.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

5.1  ผลงานวิจัยภายในประเทศ 
5.2  ผลงานวิจัยตางประเทศ 

 
1.  โครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
 จากการศึกษาคนควาความรูเกี่ยวกับโครงการ“หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” พบวามีขอมูล
จากเว็บไซตไทยตําบล สรุปไดดังตอไปนี้ (หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ. 2551 : ออนไลน)  

1.1  ความเปนมาโครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
ในชวงเวลาที่ประเทศชาติ กําลังเผชิญปญหาวิกฤตทางเศรษฐกิจในชวงป พ.ศ.2544      

ซ่ึงประชาชนทุกระดับ ประสบปญหาตาง ๆ ปญหาหนึ่งที่ประชาชนกลุมใหญของประเทศถูกรุมเรา
คือปญหาความยากจน รัฐบาลจึงไดแถลงนโยบายตอรัฐสภาวา จะจัดใหมีโครงการหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑเพื่อใหแตละชุมชนไดนําภูมิปญญาทองถ่ินมาใชในการพัฒนาสินคาโดยรัฐพรอมที่จะเขา
ชวยเหลือในดานความรูสมัยใหม และการบริหารจัดการเพื่อเชื่อมโยงสินคาจากชุมชนสูตลาดทั้งใน
ประเทศและตางประเทศ ดวยระบบรานคาเครือขายและอินเตอรเน็ตเพื่อสงเสริมและสนับสนุน
กระบวนการพัฒนาทองถิ่น สรางชุมชนใหเขมแข็ง พึ่งตนเองได ใหประชาชนมีสวนรวมในการ
สรางรายได ดวยการนําทรัพยากร ภูมิปญญาในทองถ่ินมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑและบริการที่มี
คุณภาพ มีจุดเดนและมูลคาเพิ่ม เปนที่ตองการของตลาดทั้งในและตางประเทศและไดกําหนด
ระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย คณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ 
พ.ศ. 2544 ประกาศ ณ วันที่ 7 กันยายน 2544 ขึ้น โดยกําหนดใหมีคณะกรรมการอํานวยการหนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ หรือเรียกโดยยอวา กอ.นตผ และใหคณะกรรมการ กอ.นตผ มี
อํานาจหนาที่ในการกําหนดนโยบาย ยุทธศาสตรและแผนแมบทการดําเนินงาน “หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ” กําหนดมาตรฐานและหลักเกณฑการคัดเลือกและขึ้นบัญชีผลิตภัณฑดีเดนของตําบล
รวมทั้งสนับสนุนใหการดําเนินงานเปนไปตามนโยบาย ยุทธศาสตรและแผนแมบท อยางมีประสิทธิภาพ 
โดยมีแนวทางการดําเนินการ ดังนี้ 
 1.  ปรัชญาของหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
 โครงการ “ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” มีปรัชญาที่มุงเนนแนวทางที่จะสรางความเจริญ
แกชุมชน ใหสามารถยกระดับฐานะความเปนอยูของคนในชุมชนใหดีขึ้น โดยการผลิตหรือจัดการ
ทรัพยากรที่มีอยูในทองถ่ิน ใหกลายเปนสินคาที่มีคุณภาพ มีจุดเดนเปนเอกลักษณของตนเองที่
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สอดคลองกับวัฒนธรรมในแตละทองถ่ิน สามารถจําหนายในตลาดทั้งภายในและตางประเทศ โดย
มีหลักการ พื้นฐาน 3 ประการ คือ  
  1.1  ภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล (Local yet global) 
  1.2  พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค (Self-reliance-creativity)  
  1.3  การสรางทรัพยากรมนุษย (Human resource development) 
 ผลิตภัณฑ ไมไดหมายถึงตัวสินคาเพียงอยางเดียวแตเปนกระบวนการทางความคิดรวมถึง
การบริการ การดูแล การอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดลอม การรักษาภูมิปญญาไทย       
การทองเที่ยว ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี การตอยอดภูมิปญญาทองถ่ิน การแลกเปลี่ยนเรียนรูเพื่อให
กลายเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ มีจุดเดน จุดขายที่รูจักกันแพรหลายไปทั่วประเทศและทั่วโลก 
 2.  วัตถุประสงคของหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
 จากนโยบายของรัฐบาล ที่แถลงตอรัฐสภา และตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย
คณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ พ.ศ. 2544 การดําเนินงานตามโครงการ
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ มีวัตถุประสงค ดังนี้  
  2.1  สรางงาน สรางรายได แกชุมชน 
  2.2  สรางความเขมแข็งแกชุมชน ใหสามารถคิดเอง ทําเอง ในการพัฒนาทองถ่ิน 
  2.3  สงเสริมภูมิปญญาทองถ่ิน 
  2.4  สงเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย 
 ทั้งนี้เพื่อสงเสริมความคิดริเร่ิมสรางสรรคของชุมชน ในการพัฒนาผลิตภัณฑ โดยสอดคลอง
กับวิถีชีวิตและวัฒนธรรมในทองถ่ิน 
 3.  แนวทางการพัฒนาทองถ่ิน 
 แนวทางการดําเนินงานเนนใหประชาชนมีสวนรวม โดยใชขบวนการสรางรายได       
โดยการพึ่งตนเอง เปนแนวคิดที่เนนขบวนการสรางรายไดจากผลิตภัณฑในแตละหมูบานหรือ
ตําบล แนวคิดนี้สนับสนุนและสงเสริมใหทองถ่ินสามารถสรางผลิตภัณฑ และตลาดสําหรับ
ผลิตภัณฑนี้โดยเฉพาะ โดยทองถ่ินจําเปนตองพึ่งตนเองเปนหลัก ดังนั้นผูที่เกี่ยวของในขบวนการนี้
จําเปนตองอุทิศพลังกาย ความคิดสรางสรรค และความปรารถนา ที่จะใชทรัพยากรที่หาพบ          
ในทองถ่ินเปนหลัก เพื่อที่จะสรางการกินดีอยูดี และคุณภาพชีวิตมุงสูตลาดสากล พรอมๆ กับการ
เนนทองถ่ิน พยายามที่จะเพิ่มคุณภาพของผลิตภัณฑที่มีคุณลักษณะของทองถ่ินเปนหลักใหเขาสู
มาตรฐานสากล เพื่อจะขยายขอบเขตตลาดไปสูตลาดโลก เสริมกับการตลาดในประเทศ 
 การคิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑที่แตละทองถ่ินผลิตขึ้นใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับมีการ
จัดการทางดานการตลาดอยางเหมาะสม สามารถเพิ่มรายไดใหแกชุมชนนั้นๆ และคนในทองถ่ิน
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รวมมือรวมใจกันใหคําแนะนํา และใหกําลังใจซึ่งกันและกัน มีจุดประสงคไปในทางเดียวกัน จึงจะ
สามารถทําใหความคิดนั้นๆ สําเร็จได ส่ิงที่มองเห็นไดชัดก็คือการคิดคน และการสรางผลิตภัณฑ
บนรากฐานของภูมิปญญาทองถ่ินและวัฒนธรรม ส่ิงที่มองไมเห็นคือ พลังแหงความเปนน้ําหนึ่งใจ
เดียวกันของคนในทองถ่ินซึ่งจะเกิดจากความเชื่อมั่นซึ่งกันและกันนั่นเอง 
 แนวการพัฒนาทองถ่ินนี้เปนการสืบสานวัฒนธรรมที่ดีงามใหคงอยูตอไป สรางความ
ภาคภูมิใจใหกับคนรุนตอๆ ไปแนวทางการพัฒนาที่สอดคลองกันกับธรรมชาติจะชวยพัฒนา
คุณภาพชีวิตใหสูงขึ้น อยูกับธรรมชาติอยางชาญฉลาดและกอใหเกิดประโยชนสูงสุด ชวยสราง
กําลังใจใหเกิดขึ้น รวมทั้งเปนการสรางความเชื่อมั่นใหกับหนวยงานที่จะใหการสนับสนุน        
แนวทางการพัฒนานี้ จึงเปนแนวทางการสงเสริม และสรางสรรคผลิตภัณฑโดยมีกิจกรรมทาง
การตลาด การผลิต การบริหารการจัดการ และประยุกตใชเทคโนโลยีทางดานการผลิตซึ่งจะนําไปสู
การพัฒนาชนบท เกิดการสรางงานสรางรายไดและนําไปสูเปาหมายของการมีคุณภาพชีวิตที่ดีของ
ประชากรและวางรากฐานที่สําคัญของประเทศและสังคมไทย 
 4.  หลักการพื้นฐาน 3 ขอของโครงการ มีดังตอไปนี้ (กรมการพัฒนาชุมชนกระทรวง 
มหาดไทย. 2551 : 4)  
  4.1  ภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล ผลิตสินคาและบริการที่ใชภูมิปญญาและวัฒนธรรม
ทองถ่ินใหเปนที่ยอมรับในระดับสากล 
  4.2  พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค ทําความฝนใหเปนจริงดวยกระบวนการ     
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ โดยสรางกิจกรรมที่อาศัยศักยภาพของทองถ่ิน 
   4.3  การสรางทรัพยากรมนุษย ฟูมฟกประชาชนใหสูชีวิตดวยความทาทายและ        
จิตวิญญาณแหงการสรางสรรค 
 หลักการและเหตุผล หลักการของขบวนการนี้ ไมเนนการใหเงินสนับสนุนแกทองถ่ิน 
เพราะมักจะไปทําลายความสามารถในการพึ่งตนเอง รัฐบาลเพียงใหการสนับสนุนแกชุมชนตางๆ 
ดานเทคนิค เพื่อที่จะพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ ตลอดจนชวยเหลือในดานโฆษณาประชาสัมพันธใน
การตลาด ทองถ่ินจะรับความชวยเหลือเพื่อสรางมูลคาเพิ่มของผลิตภัณฑอยางเต็มใจ เชน จาก
ศูนยวิจัยและแนะแนวทางการเกษตรและประมง เปนตน 
 ในดานการตลาด เพื่อจะเพิ่มยอดขาย อาจจัดตั้งบริษัทหนึ่งผลิตภัณฑ เพื่อใหเปนชองทาง
การกระจายสินคาสูตลาดตางๆ รวมทั้งศูนยจําหนายผลิตภัณฑ “หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ” หรือ
ศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ในทองถ่ิน ดังเชนศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล   
หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด  
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1.2  กลไกการบริหารงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ”  
เพื่อชวยเหลือการปฏิบัติงานของคณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ

แหงชาติ ซ่ึงตั้งขึ้นแลวตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ พ.ศ.2544 และเพื่อใหงานของคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑแหงชาติมีกลไกการบริหารที่เชื่อมโยงกันลงไปถึงระดับพื้นที่ จึงจัดกลไกการบริหาร
“หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” ประกอบดวย (กรมการพัฒนาชุมชน. 2551 : 9) 
 1.   สวนกลาง ซ่ึงมีภารกิจหลักของกลไกในสวนกลาง เกี่ยวกับการกําหนดนโยบาย
ยุทธศาสตร และแผนแมบทการดําเนินงาน “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” การกําหนดมาตรฐาน และ
หลักเกณฑการคัดเลือกและขึ้นบัญชีผลิตภัณฑดีเดนของตําบล รวมทั้ง การสนับสนุนเพื่อใหการ
ดําเนินงานเปนไปตามนโยบาย ยุทธศาสตร และแผนแมบท 
 2. สวนภูมิภาค จะมีคณะอนุกรรมการที่รับผิดชอบภารกิจหลักของกลไกในสวนภูมิภาค 
เกี่ยวของกับการคัดเลือกผลิตภัณฑดีเดนของตําบลตางๆ เพื่อเสนอตอ กอ.นตผ. การบูรณาการและ
งบประมาณของสวนราชการที่เกี่ยวของในภูมิภาค เพื่อพัฒนาคุณภาพ/มาตรฐานผลิตภัณฑและ
สงเสริมการตลาดในระดับพื้นที่  

1.3  การตลาด “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” 
การตลาด “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” มีองคประกอบดังนี้ 
1.  การสงเสริมการตลาดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  

 การสงเสริมและพัฒนาดานการตลาดสินคาธุรกิจชุมชนและสินคาหนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ ทางกระทรวงพาณิชย มีหนาที่สงเสริมดานการตลาด โดยมีปลัดกระทรวงพาณิชย เปน
ประธานคณะอนุกรรมการสงเสริมการตลาด ซ่ึงแบงกลุมผูผลิต ผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ินที่จะ
พัฒนาศักยภาพได 3 ระดับ คือ (กรมการพัฒนาชุมชน. 2551: 4)  
  1.1  กลุมที่มีศักยภาพในการสงออก 
  1.2  กลุมที่มีศักยภาพขยายตลาดในประเทศ 
  1.3  กลุมที่มีศักยภาพในทองถ่ิน 
 กรมพัฒนาธุรกิจการคา ดูแลกลุมผูผลิต ผลิตภัณฑชุมชนและทองถ่ินที่ไดผานการคัดสรร 
ระดับ 3-5 ดาว เพื่อพัฒนาและยกระดับกลุมผูผลิตใหมีศักยภาพและสามารถพัฒนาในการสราง/
ขยายตลาดภายในประเทศ ตอเนื่องไปยังตลาดตางประเทศ โดยกรมสงเสริมการสงออก ซ่ึงได
กําหนดแผนงานเพื่อสนับสนุนแนวนโยบายดังกลาว โดยการมุงพัฒนาศักยภาพในการทําหนาที่ดาน
การตลาดและเชื่อมโยงสรางเครือขายตลาดระหวางภูมิภาค จัดอบรมสรางทักษะและฝกปฏิบัติการ
พัฒนาความพรอมกลุมผูผลิตและนักการตลาดชุมชนป 2549 มีผูเขาอบรมทั้งหมด 409 ราย จากทั่ว
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ประเทศ ซ่ึงจากการเรียนรูสามารถพัฒนาผูผลิตดังกลาวใหมีการพัฒนา ผลิตภัณฑและรวมกลุมการ
จัดตั้งเปนเครือขาย ซ่ึงผูผลิตตางใหความสนใจและประสานเชื่อมโยงกัน กอใหเกิดความเขมแข็งใน
ภูมิภาค และการสราง/ขยายชองทางการตลาดภายในประเทศ โดยการประสานหางคาปลีกและ
สถานีบริการน้ํามันเชื้อเพลิงที่รวมสนับสนุนพื้นที่จําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ปจจุบัน
มีผูรวมสนับสนุน 51 ราย รวมทั้งดําเนินโครงการโอทอปชอปแชลแนล (OTOP Shop Channel) 
โดยการคัดสรรผลิตภัณฑ เพื่อเลือกทําการตลาด แบบการขายตรง (Direct marketing) พรอมทั้ง
ประชาสัมพันธผานสื่อทางโทรทัศน และแผนพับซึ่งตั้ง ณ โรงแรมและสถานที่พักในแหลงทองเที่ยว 
เปนตน 

2.  การขายเอง 
 สําหรับผลิตภัณฑที่มีลูกคาจํากัดเฉพาะในพื้นที่หรือตองการควบคุมคุณภาพอยางเขมงวด 
เชน บริการสุขภาพ นวดแผนโบราณ รานอาหารพื้นเมืองบริการสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ฯลฯ การขาย
ปลีกเองทั้งหมดจะมีตนทุนต่ํากวาการพึ่งพาคนนอกใหมาชวยขาย ทั้งยังสามารถตั้งราคาที่สูงกวา
มาตรฐานทั่วไปได โดยทางเลือกของการสรางธุรกิจแบบขายเองมี 3 ลักษณะ ดังนี้ (ชูศักดิ์           
เดชเกรียงไกรกุล และ นิทัศน คณะวรรณ.  2545 : 142-152) 
  2.1  รานขายปลีกหรือรานเรือธง (Flagship store model) เปนการทํารานขายปลีกให
อยูรอดในระยะแรก โดยวางแผนการสํารวจความตองการของผูบริโภคทั้งจากภายในและภายนอก
ชุมชนกอน ดูวาจะมีลูกคาเขามาใชบริการพอเพียงที่จะทําใหมีรายไดคุมกับคาใชจายประจําเดือน
หรือไม หัวใจสําคัญของการประมาณจํานวนผูใชบริการเบื้องตนก็คือ การหาจุดคุมทุนใหมากกวา
คาใชจายรายเดือน (คาเชา คาไฟ คาน้ํา คาพนักงาน) เชน มีรายจายเฉลี่ยเดือนละ 10,000 บาท ควรมี
รายไดจากลูกคาอยางนอย 50,000บาทตอเดือน หรือประมาณ 5 เทาของคาใชจายประจําเดือน ดังนั้น 
ถาลูกคาแตละคนซื้อเฉลี่ย 50 บาทตอคน ตองมีลูกคาไมนอยกวา 1,000 คนตอเดือน จึงจะบริหาร
สภาพคลองหรือตนทุนหมุนเวียนไดอยางปลอดภยั 
 การสรางรานเรือธงสําหรับการขายปลีก “หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ” จึงเปนการเตรียม
ความพรอมสําหรับการบริหารรานใหอยูรอดไดในระยะแรก ถาไมสามารถทําใหยอดซื้อถึง
จุดคุมทุนในเบื้องตนได ควรลดคาใชจายหรือลดพื้นที่ขายใหเหมาะกับกําลังซื้อที่มีอยูในพื้นที่  
  2.2  การขายโดยใชพนักงานขายสง (Key account model)  เปนการทําตลาดระดับขาย
สงสูคูคาโดยใชพนักงานขาย เนื่องจากปจจุบันการขายสมัยใหมตองใหความสําคัญตามระดับรายได
หรือกําไรที่ไดรับ มากกวาการดูแลเทากันทุกคูคา ดังนั้นหัวใจของการบริหารงานขายจึงอยูที่การ
จัดลําดับความสําคัญของคูคา โดยพนักงานขายหนึ่งคนควรดูแลลูกคารายใหญจํานวนไมเกิน 10 
ราย สวนลูกคารายกลางควรใชยี่ปว-ซาปวไปชวยดูแลแทน และสําหรับลูกคารายยอยซ่ึงไมคุมคาตอ
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การเยี่ยมแบบตัวตอตัว ควรใชระบบเยี่ยมทางโทรศัพท จดหมาย หรือโทรสารแทน เพราะสามารถ
ประหยัดคาใชจายไดมากกวารอยละ 40 เมื่อเปรียบเทียบกับการใชทีมขายออกเยี่ยมผลิตภัณฑที่
เหมาะสมสําหรับการขายในลักษณะนี้ ไดแก สินคาสะดวกซื้อ (สมุนไพรไทย ยาหมอง อาหาร
สําเร็จรูป) เปนตน 
  2.3  การขายโดยการสรางรานคาเสมือนจริงหรือรานคาออนไลน(Virtual mall/brick 
& motor) ปจจุบันมีเว็บไซต www.thaitambon.com เปนศูนยกลางการซื้อขายสินคา หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ รวมทั้งเว็บไซต www.depthai.com สําหรับผลิตภัณฑในรานสะดวกซื้อ และการสราง
รานคาเสมือนจริงของผลิตภัณฑประเภทอื่น เชน เรือไทยประดิษฐ บานทรงไทย ดนตรีไทย 
เครื่องประดับ อัญมณี เสื้อผาแฟชั่น เปนตน จะสรางมูลคาเพิ่มใหสินคาไดมากกวาการนําไปฝาก
ขายในเว็บไซตรวมมิตร หัวใจของการทํารานคาเสมือนจริงก็คือ สรางชุมชนลูกคาที่สนใจและ
ตองการผลิตภัณฑแตละประเภทอยางชัดเจน เพื่อหาทางสรางรายไดจากชุมชนลูกคาตอไป  
 3.  การใชพันธมิตรชวยกระจายสินคา 
 การพึ่งพาคนกลางเขามาชวยขยายชองทางการตลาดในสวนที่ไมชํานาญหรือไมคุนเคย 
สามารถเพิ่มยอดการขายหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑใหครอบคลุมตลาดไดเพิ่มขึ้นได เนื่องจากคน
กลางเหลานี้จะมีความสัมพันธกับลูกคาในพื้นที่มากกวา รวมทั้งมีความเชี่ยวชาญดานการรุกอีกดวย 
ทางเลือกในการใชคนกลางชวยสรางตลาดได ดังนี้ (ชูศักดิ์  เดชเกรียงไกรกุล และนิทัศน 
คณะวรรณ.  2545 : 142 - 152)  
  3.1  การขายผานตัวแทนจําหนาย (Trade model) ใชระบบการคาสงยี่ปวซาปว หรือ
บริษัทรับจัดจําหนาย เชน ดีทแฮลม เบอรล่ียุคเกอร ยูนิลิเวอร ฯลฯ มาชวยกระจายสินคาไปยังตลาด
ทั่วประเทศ  
  3.2  การขายผานหางสรรพสินคา (Department store model) คือการใชระบบคาปลีก
สมัยใหมเปนชองทางกระจายสินคาราคาสูงไปสูผูใชโดยตรง ปจจุบันมีหางคาปลีกสินคาทุก
ประเภทหลายหาง รวมมือในการนําสินคาเขาไปจัดจําหนายผานหางเหลานี้ จะใชระบบฝากขาย
สินคา และสวนใหญตองจางพนักงานขายดวย 
  3.3  การขายผานหางคาสง (Discount model) เปนการขายรูปแบบใหมลาสุด เหมาะ
กับสินคาราคาปานกลางมาก จะเปนรูปแบบซื้อขาด และไมจําเปนตองจางพนักงานขายเองเหมือน
หางสรรพสินคา 
  3.4  การขายผานรานคาปลอดภาษี (Duty fee model) เปนประตูสูการขายระดับโลก 
เนื่องจากสถานที่ขายสินคาจะอยูในรานปลอดภาษีหรือในสนามบินทั่วประเทศ ซ่ึงมีนักทองเที่ยว
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ผานเขาออกประมาณ 10 ลานคนตอป เพราะสรางโอกาสใหไดกลุมผูสนใจที่จะนําสินคาไปขายตอ
ยังตางประเทศหรือทั่วโลกในอนาคตไดงาย การนําสินคาเขารานปลอดภาษีจะอยูในรูปการฝากขาย 
  3.5  การขายผานเครือขายรานสะดวกซื้อ(Convenience store model) มีทั้งรานสะดวก
ซ้ือในปมน้ํามันและเครือขายรานคาแบบลูกโซ ซ่ึงมีเครือขายรานรวมกันกวา 4,000 จุดทั่วประเทศ 
 หัวใจของการบริหารการขายในรานสะดวกซื้อที่มีสาขาจํานวนมากกระจายอยูทัว่ประเทศ 
คือ การจัดสินคาขายดีใหเพียงพอกับความตองการทั่วประเทศและการเลือกประเภทรานสะดวกซื้อ
ใหเหมาะสมกับหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ปจจุบันมากขึ้น ทําใหแมบานนิยมซื้อกลับบานทีละนอย
แตบอยครั้งขึ้น โดยแวะรานสะดวกซื้อระหวางเดินทางกลับจากที่ทํางาน เนื่องจากไมคอยมีเวลาไป
เดินซื้อของในหางสรรพสินคาหรือหางขนาดใหญ 
  3.6  การขายผานบริษัทขายตรง (Direct sale team model) คือ การเลือกใชกองทัพขาย
ของบริษัทขายตรงชั้นในเมืองไทย มาชวยนําเสนอสินคาไปสูสมาชิกหรือผูใชทั่วประเทศ 
 4.  การรวมทุนเพื่อสรางตลาดใหม 
 นอกจากการขายเอง การเลือกใชพอคาคนกลาง ขายใหหางคาปลีกยุคใหมและขายผาน
บริษัทขายตรงแลว ปจจุบันยังมีการพัฒนารานคาแบบเดิมใหเปนรานคายุคใหมที่สามารถแขงขัน
กับหางคาปลีกไดมากขึ้น ปจจุบันทางเลือกในการรวมทุนกับคูคาเพื่อพัฒนาความสามารถในการ
ขายระบบใหมมี 4 ลักษณะ คือ (ชูศักดิ์ เดชเกรียงไกรกุล และ นิทัศน คณะวรรณ. 2545 : 142-152) 
  4.1  แฟรนไชส (Franchise model) เหมาะสําหรับหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑที่ผาน
ความสําเร็จในการสรางรานคาปลีกหรือรานเรือธง จนสามารถคํานวณยอดขายแตละรานและ
รับประกันกําไรขั้นตนไดแลว จึงขยายรานเรือธงนี้ใหกับนักลงทุนตอไป 
  4.2  การใหสัมปทาน(Concessionaire model) เปนวิธีสรางธุรกิจเพื่อใหผลิตภัณฑ
ครอบคลุมทุกพื้นที่ จะเปนการใหสิทธิทางการคาเพื่อผูกขาดหรือใหสัมปทานในการดูแลพื้นที่
เฉพาะ อาจจะเปนทั้งจังหวัดหรือกลุมพื้นที่ 3 – 5 จังหวัด หรือเปนภูมิภาค สําหรับหนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ ที่มีแนวโนมจะไดรับความนิยมทั้งประเทศ ไดแก ผลไมแหงแปรรูป เชน มะขามแกว 
มะขามอบแหง ทุเรียนกวน ลําไยตากแหง เปนตน 
  4.3  การสรางตัวแทนคูคาพันธมิตร (Horizontal integration model) เปนวิธีทําตลาด
โดยสรางตัวแทนคูคาหรือพันธมิตร เพื่อสรางกระบวนการตอบสนองความตองการของลูกคาใน
ลักษณะการมองจากตนน้ําปลายน้ํา (Supply chain) ตั้งแตการจัดหาวัตถุดิบหรือแหลงผลิต การทํา
ตลาด การจัดจําหนาย การขนสง การจัดเก็บสินคา การใหบริการและสรางชุมชนลูกคา 
  4.4  การสรางความเชี่ยวชาญเฉพาะตัวของพันธมิตร (Divertical integration model) 
การสรางจุดแข็งและความไดเปรียบทางการตลาด โดยอาศัยความเชี่ยวชาญเฉพาะตัวของพันธมิตร

 
 



 

 

20

 
 

ชวยสรางกระบวนการตอบสนองความตองการของลูกคาใหเร็วขึ้น ดีขึ้น และแตกตางจากตลาดที่มี
อยูเดิม รูปแบบความรวมมือจะมีตั้งแตการเปนพันธมิตรตนน้ํา พันธมิตรกลางน้ํา พันธมิตรปลายน้ํา 
ดังนี้ (ชูศักดิ์  เดชเกรียงไกรกุล และนิทัศน  คณะวรรณ. 2545 : 142-152) 
  1.  พันธมิตรตนน้ําหรือรากหญา จะเปนการรวมมือเพื่อทําวิจัย พัฒนา วัตถุดิบ การ
ผลิต และเทคโนโลยีใหมๆ เชน การออกวิจัยพันธุขาวหอมมะลิที่ปลูกไดทั่วประเทศ และใหผลผลิต
ตอไรสูง เปนตน 
  2.  พันธมิตรกลางน้ํา การรวมมือกับพันธมิตรที่มีความเชี่ยวชาญในการกระจายสินคา
และบริการไปสูลูกคาใหเร็วที่สุด การตั้งทีมขายสง การใชตัวแทนการคา การใหสัมปทาน การขายสู
ลูกคาโดยตรง เชน การขายขาวหอมมะลิของไทยไปทั่วโลก โดยใชผูแทนทางการคาของสถานทูต
ไทยทุกแหง พอคาขาวคนกลางทั่วโลก รวมทั้งการทําการแสดงสินคาโดยกระทรวงพาณิชย เปนตน 
  3.  พันธมิตรปลายน้ํา คือ การรวมมือเพื่อสรางจุดแข็งในการใหบริการลูกคาปลายทาง 
เชน การสรางระบบความรวดเร็วในการสงมอบ (Quick response) ระบบการตอบสนองความตอง 
การของผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ (Efficient consumer response - ECR) เพื่อใหรูความตองการ
ของลูกคา ณ จุดขายทันที ทําใหสามารถบริหารสินคาที่มีจํานวนมากไดเปนรายตัวหรือรายประเภท 
โดยจัดใหมีสินคาขายดีตลอดเวลา ชวยลดตนทุนการจัดเก็บสินคาและการเสียโอกาสการขาย อาจใช 
บริการของบริษัทเฉพาะในการใหบริการจัดสง และบริหารสต็อกสินคาสําหรับสงผานรานสะดวก
ซ้ือทั่วประเทศ 

5.  กลยุทธการพัฒนาชองทางการขาย 
กลยุทธการตลาดสําหรับหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑในชวงเริ่มตนทําธุรกิจใหมนอกจาก

จะตองกลาคิดใหมเพื่อทาทายการสรางผลิตภัณฑใหมและบริการใหมที่ยังไมเคยมีมากอนในตลาด 
หรือตอยอดใหมใหกับผลิตภัณฑในตลาดเดิมใหดียิ่งขึ้นตรงใจลูกคายิ่งขึ้นและมีราคาที่สมเหตุผล
ยิ่งขึ้นแลว ยังตองหาชองวางใหมหรือพื้นที่ขายใหมใหตลาดใหมดวย ทั้งหมดนี้ตองอาศัยการนําเอา
เอกลักษณของภูมิปญญาทองถ่ินมาตอยอกใหมใหตรงใจลูกคานั่นเอง  

จากลักษณะการตลาดดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา การตลาดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
คือ การหาชองทางในการจัดจําหนายสินคาและบริการไปสูผูบริโภคหลายรูปแบบตั้งแตการสงเสริม
การตลาด การขายเอง การใชพันธมิตรชวยกระจายสินคา การรวมทุนเพื่อสรางตลาดใหม และการ
ใชกลยุทธพัฒนาชองทางการขาย 
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2.  บริบทชุมชนและศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 
 บริบทชุมชนและศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด มี
รายละเอียดดังนี้ 

2.1  ประวัติความเปนมาของ ตําบลเกาะเกิด  
เดิมตําบลเกาะเกิดเปนตําบลหนึ่งของอําเภอพระราชวัง (อําเภอบางปะอินในปจจุบัน) 

จังหวัดกรุงเกา (พระนครศรีอยุธยา) กอนนี้มีการแบงการปกครองออกเปน 9 หมูบาน คือ หมูที่ 1 - 9 
ตอมาไดแยกหมูที่ 8 และ 9 ไปขึ้นเปนตําบลสนามไชย อําเภอบางไทร จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ปจจุบันตําบลเกาะเกิดจึงมีเขตการปกครอง จํานวน 7 หมูบาน และไดรับการยกระดับเปนองคการ
บริหารสวนตําบลเกาะเกิด เมื่อป พ.ศ. 2540 มีทางหลวงสายเอเชีย ปทุมธานี บางปะหัน (ทางหลวง
สาย 347) ตัดผานตําบล มีพื้นที่ทั้งหมด 13.026 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 8,141 ไร โดยมีอาณา
เขตติดตอกับพื้นที่ใกลเคียง ดังนี้ (องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด.  2551 : 8) 

ทิศเหนือ  ติดตอกับ ตําบลบานพลับ อําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ทิศใต  ติดตอกับ ตําบลสนามไชย อําเภอบางไทร จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ทิศตะวนัออก  ติดตอกับ ตําบลบางกระสั้น และแมน้ําเจาพระยา อําเภอบางปะอิน จังหวัด

พระนครศรีอยธุยา 
ทิศตะวันตก ติดตอกับ ตําบลบานแปง อําเภอบางปะอิน อําเภอบางปะอิน จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 
ตําบลเกาะเกิด มีแมน้ําเจาพระยาเปนแหลงน้ําที่สําคัญ และมีคลองสามเรือน และคลองเขว 

ตําบลเกาะเกิดตั้งอยูริมแมน้ําเจาพระยา หางจากอําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ประมาณ 
1.5 กิโลเมตร และอยูหางจากตัวจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ประมาณ 20 กิโลเมตร ในอดีตประชาชน
ใชแมน้ําเจาพระยาเปนเสนทางสัญจรไปมา ปจจุบันมีสะพานขามแมน้ําเจาพระยา จึงทําใหการคมนาคม
ติดตอกับอําเภอไดสะดวก คือถนนลาดยางและทาเรือขามฟากตําบลบานพลับถึงที่วาการอําเภอ  

สําหรับประวัติช่ือตําบลมีเร่ืองเลาตอๆ กันมาวาในสมัยกรุงศรีอยุธยาเปนราชธานี           
มีพอคาชาวจีนใชเรือสําเภาลองเรือคาขายผานแมน้ําเจาพระยา เมื่อลองมาถึงบริเวณตําบลเกาะเกิด 
เกิดมีพายุพัดเรือสําเภาลมกลางแมน้ํา คร้ันพอนานเขาไดมีตะกอนมาทับถมกัน เกิดเปนเกาะอยูกลาง
น้ํา ชาวบานทั่วไปจึงเรียกชาวบานที่อาศัยอยูบริเวณเกาะดังกลาววา " ชาวเกาะเกิด" จึงกลายมาเปน
ช่ือตําบลในปจจุบัน 

การบริหารงานขององคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด มีแนวทางตามยุทธศาสตรตอไปนี้
(องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด.  2551 : 8) 
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คําขวัญตําบลเกาะเกิด “หลวงพอดํา หลวงพอธรรมจักร ส่ิงศักดิ์สิทธิ์ ขนมไทยสมุนไพร
หลายชนิดที่สรางชื่อ เปนที่ตั้งศูนยศิลปาชีพอันเลื่องลือ จารึกชื่อเกาะเกิดไวทั่วถ่ินไทย”  

วิสัยทัศน “ศูนยศิลปาชีพฯ ลํ้าคา การศึกษากาวนํา ส่ิงแวดลอมนาอยู ควบคูวัฒนธรรม 
สนับสนุนผลิตภัณฑชุมชน ใชเศรษฐกิจพอเพียง” 

พันธกิจ (Mission) จัดการใหมีการบริหารภายในองคกรตามหลักการบริหารการจัดการ
บานเมืองที่ดี หรือหลักธรรมาภิบาล (Good governance) โดยมี 6 ประการ คือ (องคการบริหารสวน
ตําบลเกาะเกิด.  2551 : 8) หลักนิติธรรม ปฏิบัติตามกฎหมาย หลักคุณธรรม ปฏิบัติงานตามาตรฐาน
ทางคุณธรรม และจริยธรรม หลักความโปรงใส ประชาชนตรวจสอบได หลักความมีสวนรวม 
สนับสนุนใหประชาชนมีสวนรวม หลักความรับผิดชอบ จัดสรรหนาที่ความรับผิดชอบของ
เจาหนาที่แตละฝาย หลักความคุมคา ใชทรัพยากรของประเทศดวยความประหยัด ทั้งนี้ไดกําหนด
มาตรการในการบริหาร ดังนี้ 

1.  จุดมุงหมายเพื่อการพัฒนา ไดแก (องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด.  2551 : 8)  
1.1 ใหการบริหารการจัดการ เปนไปตามหลักการบริหารการจัดการบานเมืองที่ดี

หรือหลักธรรมาภิบาล 
1.2 เพื่อใหการคมนาคมมีความสะดวก 
1.3 เพื่อใหประชาชนมีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
1.4 เพื่อใหการศึกษาในทองถ่ินมีมาตรฐาน สําหรับเด็กกอนวัยเรียนและเด็กอนุบาล 

และสงเสริมศาสนาและประเพณีทองถ่ิน 
1.5 เพื่อเพิ่มโอกาสทางเศรษฐกิจ โดยการยกระดับรายไดของประชาชนใหดีขึ้น 
1.6 เพื่อใหทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมไมเปนพิษถูกสุขลักษณะมีระบบ

นิเวศนดี 
1.7 เพื่ออนุรักษและพัฒนาเปนแหลงทองเที่ยว 

2.  นโยบายขององคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด แบงออกเปน 6 ดาน ไดแก (องคการ
บริหารสวนตําบลเกาะเกิด.  2551: 8) 

2.1  ดานเศรษฐกิจและอาชีพ โดยการสงเสริมการพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ิน เพื่อกอ 
ใหเกิดเปนอาชีพอันจะสรางรายไดใหแกประชาชนในทองถ่ิน ฝกอบรมแนะแนวเสริมความรู เพื่อ
มุงหวังใหคนในชุมชนสรางผลิตภัณฑที่เปนของตนเอง และครอบครัว ตามแนวทางเศรษฐกิจ
พอเพียง และสงเสริมสนับสนุนใหเกิดความเขมแข็งของกลุมองคกรชุมชน เพื่อเพิ่มรายไดใหแก
สมาชิก 
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2.2  ดานสุขภาพอนามัยและสิ่งแวดลอมโดยการสงเสริมสุขภาพอนามัยของคนใน
ชุมชนใหมีสุขภาพรางกายแข็งแรง โดยการสนับสนุนการออกกําลังกาย การเลนกีฬาและอื่นๆ  
ปองกันและระงับการเกิดโรคระบาดหรือโรคติดตอตางๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นในชุมชน พัฒนารักษา
สภาพแวดลอมและเสริมสรางทัศนียภาพของตําบลใหเปนชุมชนที่นาอยู และคนพิการ คนชรา ผู
ยากไร หรือผูดอยโอกาส ตองไดรับความชวยเหลือใหมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น 

2.3  ดานการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรมและประเพณี โดยการมุงเนนสงเสริมใหเยาวชน
ในวัยศึกษาภาคบังคับ ไดรับการศึกษาอยางทั่วถึง สงเสริมสนับสนุนการจัดการศึกษา โดยใหมีการ
นํานวัตกรรม เทคโนโลยี และบุคลากร ที่มีความสามารถ ถายทอดทักษะและประสบการณใหกับ
เยาวชนในตําบล สนับสนุนชวยเหลือโครงการอาหารกลางวันใหกับนักเรียนระดับประถมศึกษา ใน
สถานศึกษาในเขตพื้นที่ สงเสริมและสนับสนุนใหประชาชนทั่วไปไดมีโอกาสไดรับการเรียนรู เพื่อ
พัฒนาตนเองอยางตอเนื่องตลอดชีวิต สงเสริมอนุรักษศิลปวัฒนธรรมประเพณีของทองถ่ิน เพื่อ
สรางความสมานฉันทใหเกิดขึ้นกับคนในชุมชน และสงเสริมสนับสนุนใหผูนําทางศาสนาเขามามี
บทบาท ในการเผยแพรหลักธรรมและปฏิบัติของทุกๆ ศาสนาอยางเทาเทียมกัน 

2.4  ดานความปลอดภัยในชีวิต และทรัพยสิน โดยการสนับสนุนหนวยรักษาความ
ปลอดภัยประจําตําบล จัดใหมีการเฝาระวังการเผยแพรระบาดของสารเสพติดในชุมชน สงเสริมและ
สนับสนุนการปองกันการบรรเทาสาธารณภัย และจัดใหมีเครื่องหมายจราจร สัญญาณจราจรตาม
เสนทางสัญจรใชชุมชน 

2.5  ดานโครงสรางพื้นฐาน โดยการพัฒนา ปรับปรุงเสนทางคมนาคม ทั้งทางบกและ 
ทางน้ํา เพื่อการสัญจรไปมา ปรับปรุง ซอมแซม ติดตั้งระบบไฟฟาแสงสวางตามเสนทางคมนาคม
ใหทั่วถึง สงเสริมและพัฒนาระบบสื่อสาร (โทรศัพท อินเตอรเน็ต) ใหทั่วถึง และเกิดประโยชนตอ
ประชาชน และจัดใหมีน้ําเพื่อการอุปโภค บริโภค ใหแกประชาชนอยางทั่วถึง 

2.6  ดานการพัฒนาการเมืองการบริหาร โดยการเปดตูรับฟงความคิดเห็นของตําบล
เพื่อรับฟงความคิดเห็น และความตองการตางๆ จากประชาชน สงเสริมใหประชาชนทุกสาขาอาชีพ 
ไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาองคการบริหารสวนตําบล สงเสริมการปรับปรุงการบริหารงาน
ทองถ่ิน การพัฒนาบุคลากรและอาคารสถานที่ขององคการบริหารสวนตําบล เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
การใหการใหบริการที่เอื้อประโยชนแกประชาชน สงเสริมการดําเนินงานตามแนวทางและวิธีการ
บริหารกิจการบานเมืองที่ดีขององคกรปกครองทองถ่ิน และสงเสริมใหประชาชนมีความรูความ
เขาใจในการปกครองทองถ่ิน ตามระบอบประชาธิปไตย 
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3.  พื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด มีพื้นที่ในเขตรับผิดชอบทั้งหมดประมาณ 
13.026 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 8,141.25 ไร มีหมูบานและประชากร ดังนี้ (องคการบริหาร
สวนตําบลเกาะเกิด.  2551 : 8) 

หมูที่ 1 บานเกาะเกิด   มีประชากร 209 คน 
หมูที่ 2 บานเกาะเกิด   มีประชากร 201 คน 
หมูที่ 3 บานเกาะเกิด   มีประชากร 309 คน 
หมูที่ 4 บานใต   มีประชากร 342 คน 
หมูที่ 5 บานใต   มีประชากร 400 คน 
หมูที่ 6 บานสามเรือน  มีประชากร 417 คน 
หมูที่ 7 บานสามเรือน  มีประชากร 222 คน 

4.  การคมนาคม การคมนาคมของตําบลเกาะเกิด สามารถติดตอกับอําเภอและตําบลตางๆ    
มี 3 สาย มีดังนี้ ทางบกถนนลาดยาง สาย 3020 บานพลับ-บานเกาะเกิด และถนนลาดยาง สายบาน      
เกาะเกิด-ตลาด บริษัทขนสงบางปะอิน สวนทางน้ํามีเรือโดยสารถึงโรงงานกระดาษ และอําเภอ     
บางปะอิน 

5.  ดานกีฬาและนันทนาการ องคการบริการสวนตําบลเกาะเกิด มีลานกีฬาอเนกประสงค
จํานวน 4 แหง คือ บานเกาะเกิด หมูที่ 2 บริเวณสนามกีฬาโรงเรียนวัดเชิงทา บริเวณใกลวัดพยาญาติ 
และบานสามเรือน หมู 6 

6.  ดานการสาธารณสุข องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิดมีสถานบริการสาธารณสุขใน
เขตตําบลเกาะเกิด จํานวน 1 แหง คือ สถานีอนามัยตําบลเกาะเกิด สังกัดกระทรวงสาธารณสุข มี
บุคลากรปฏิบัติงาน คือ นักวิชาการสาธารณสุข 1 คน และเจาพนักงานสาธารณสุข 1 คน 

7.  ดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ในเขตพื้นที่มีศูนยรวมใหบริการประชาชน 
สําหรับแจงเหตุการณตางๆ จํานวน 1 แหง ตั้งอยูที่หมู 6 ตําบลเกาะเกิด และในเขตพื้นที่ มีตํารวจ
สายตรวจจากสถานีตํารวจภูธรอําเภอบางปะอินออกตรวจเปนประจํา 

8.  ดานวัฒนธรรมและประเพณีทองถ่ิน ประเพณีทําบุญตักบาตรวันขึ้นปใหมประเพณีวัน
สงกรานต ประเพณีถวายเทียนพรรษา ประเพณีลอยกระทง ฯลฯ 

9.  ดานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม  สภาพภูมิประเทศของตําบลเกาะเกิดเปนที่
ราบลุม มีน้ําทวมถึง พื้นที่สวนใหญเปนที่ตั้งชุมชน และพื้นที่เกษตรกรรม โดยมีแมน้ําเจาพระยาไห
ไหลผานในทุกหมูบานของตําบลเกาะเกิด และสภาพดินสวนใหญเปนดินเหนียว มีความเหมาะสมดี
ในการปลูกขาว 
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10.  ดานการเมือง การบริหาร องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด มีเขตการปกครอง
จํานวน 7 หมูบาน สามารถมีสมาชิกสภาองคการบริหารสวนตําบลได หมูละ 2 คนรวม 14 คน และ
คณะผูบริหารองคการบริหารสวนตําบล 4 คน รวมทั้งหมด 18 คน 

11. ดานเศรษฐกิจ ในเขตองคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด มีพื้นที่ทําการเกษตร
ประมาณรอยละ 26.92 ของพื้นที่ทั้งหมด หรือประมาณ 2,192 ไร ประชากรมีรายไดเฉล่ีย 41,730 
บาท/คน/ป (ขอมูลจากการสํารวจขอมูลความจําเปนพื้นฐานป 2550) ประชากรสวนใหญประกอบ
อาชีพรับจางในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นที่ใกลเคียงประมาณรอยละ 75 ทําการเกษตรรอยละ 
15 และอาชีพอ่ืนๆ รอยละ 10 

12.  ดานสังคม ศาสนา ประชากรในพื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด สวนใหญ
นับถือศาสนาพุทธ มีวัด 2 แหง คือ วัดเชิงทา หมูที่ 3 ตําบลเกาะเกิดและวัดพยาญาติ หมูที่ 4 ตําบล
เกาะเกิด 

13.  ดานการศึกษา มีสถานศึกษาอยูในเขตพื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด
จํานวน 1 แหง คือโรงเรียนวัดเชิงทา 

14.  การประปา ปจจุบันในเขตพื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด ใชระบบประปา
หมูบาน ซ่ึงโอนใหองคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิดบริหารจัดการจํานวน 3 แหง (ระบบประปา
หมูบาน หมูที่ 6 ตําบลเกาะเกิด ยังมีคณะกรรมการประปาหมูบาน บริหารเองอยู 1 หมู) คือ ระบบ
ประปาหมูบาน หมูที่ 2 บานเกาะเกิด ระบบประปา หมูที่ 4 วัดพยาญาติ และระบบประปา หมูที่ 7 
บานสามเรือน 

15.  การไฟฟา เขตพื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด อยูในความรับผิดชอบของ
การไฟฟาสวนภูมิภาค (อําเภอบางปะอิน) ปจจุบันมีไฟฟาสาธารณะประมาณรอยละ 100 ของพื้นที่ 
และไฟฟาบานใชทุกหมูบาน 

16.  การสื่อสาร เขตพื้นที่องคการบริหารสวนตําบลเกาะเกิด อยูในความรับผิดชอบของที่
ทําการไปรษณียโทรเลข และองคการโทรศัพท แหงประเทศไทย (อําเภอบางปะอิน) ไมมีที่ทําการ
ไปรษณียโทรเลขในพื้นที่ตําบลเกาะเกิด แตสามารถเดินทางไปใชบริการในอําเภอบางปะอินได 

17.  สถานที่สําคัญของตําบล วัดเชิงทา วัดพยาญาติ โรงเรียนวัดเชิงทา ที่ทําการองคการ
บริหารสวนตําบล และสถานีอนามัย ตําบลเกาะเกิด 

2.2  ขอมูลท่ัวไปของกลุมผลิตภัณฑชุมชน ตําบลเกาะเกิด 
จากการศึกษาขอมูลเบื้องตนพบวา มีกลุมผลิตภัณฑชุมชน ตําบลเกาะเกิด ดังตาราง 

ตอไปนี้ 
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ตาราง 1 ขอมูลทั่วไปของกลุมผลิตภัณฑชุมชน ตําบลเกาะเกิด 
 

ผูประกอบการ สถานที่ ผลิตภณัฑ/บรกิาร 
 
1.  กลุมสตรีสมุนไพรอายุวัฒนะ  
     1.1  คุณลําพูน พรรณไวย 
     1.2  คุณบุญสม เอกรินน 
     1.3  คุณสายทิพย หมูเกลีย้ง 

 
 
13/1 ม. 5 บานทายวดั  
ต.เกาะเกิด อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
 
สมุนไพรไทย 
ยาสระผม   
ลูกประคบ 

2.  กลุมแปรรูปขนมขาวยาคู 
     2.1  คุณชมอย พรรณแกว 
     2.2  คุณพรวลัย กระแสรภาค 
     2.3  คุณสุชิน อุมญาติ 

 
44 ม.5 ต.เกาะเกิด 
อ.บางปะอิน 
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ขนมขาวยาค ู
 

3.  กลุมขนมไทย 
     3.1  คุณสละ อุมญาติ 
     3.2  คุณโสภณ นัยสุภาพ 
     3.3  คุณสุปราณี แสงอาภรณ 

 
12 ม. 6 บานสามเรือน  
ต.เกาะเกิด อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ขนมกง    
ขนมหมอแกง  
ขนมสามเกลอ 

4.  กลุมแมบานเกษตรกรพัฒนาอาสารวมใจ 
     4.1  คุณระเบียบ  สิงหเสนห 
     4.2  คุณขันทอง มิตรสงเคราะห 
     4.3  คุณนวลละออ มิตรสงเคราะห 

 
7 ม. 7 บานสามเรือน  
ต.เกาะเกิด อ.บางปะอิน 
จ.พระนครศรอียุธยา 13160  

 
กาละแม 
เย็บแปลและมุง 

5.  กลุมดินไทยยอสวน (ปนจิ๋ว) 
     5.1  คุณสุรินทร  ลาภหนนุ 
     5.2  คุณสมจิตต พงษชาลี 
     5.3  คุณพรระวี พรรณไวย 

 
13/1 ม. 5 บานทายวดั  
ต.เกาะเกิด อ.บางปะอิน 
จ.พระนครศรอียุธยา 13160  

 
ผลิตภัณฑปนจิ๋ว 
ขนมขาวยาคู   
ขนมสามเกลอ 

6.  กลุมดอกไมประดิษฐ 
     6.1  คุณเตอืนใจ  ชมโชค 
     6.2  คุณกัญญา พงษสมบูรณ 
     6.3  คุณอรประภา พรรณมรรค 

 
49/1 ม. 4 ต.เกาะเกดิ 
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 
 

 
ดอกไมประดษิฐ  
การะบูรหอม 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ผูประกอบการ สถานที่ ผลิตภณัฑ/บรกิาร 
 
7.  กลุมเบเกอรี่ 
     7.1  คุณนวลศรี  ศุกรพันธ 
     7.2  คุณคําปน  ชมสมุทร 
     7.3  คุณลําเจียก  ทองกลม 

 
 
14 ม.4 ต.เกาะเกิด 
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
 

ขนมปง  
คุกกี้  
ขนมไข 

8.  กลุมอาชีพผลิตน้าํดื่ม 
     8.1  คุณยงยุทธ  ลาภหนนุ 
     8.2  คุณบุญเลิศ  อุมญาติ 
     8.3  คุณสมลักษณ  อรุนเรือ่ 

 
ม. 4 ต.เกาะเกดิ  
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
เกาะเกิดน้ําดื่ม 
 

9.  กลุมครัวเกษตรสามหมาย 
     9.1  คุณสัมพันธ  พงษชาลี 
     9.2  คุณนงพนวลศร ศุกรพันธ 
     9.3  คุณใบ  ทองกลม 

 
13 ม. 5  ต.เกาะเกดิ 
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
อาหารตามสั่ง 
กลวยทอด   
มันทอด 

10.  กลุมดอกไมจันทน 
     10.1  คุณปทุม  พรรณมรรคา 
     10.2  คุณเกสร  พวงตระกลู 
     10.3  คุณจาํเรียง  โพธ์ิกราน 

 
ต.เกาะเกิด 
อ.บางปะอิน 
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ดอกไมจนัทน 

11.  กลุมนวดแผนไทย 
     11.1  คุณชวนพิศ  ลาภหนุน 
     11.2  คุณพศิวง  ขันธวัฒน 
     11.3  คุณศิริเพ็ญ  เจริญสุข 

 
ม. 5 ต.เกาะเกดิ 
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ประคบ น้ํามัน  
คลายเสน     
นวดสปา 

12.  กลุมถาน (ผลไม) 
     12.1  คุณยงยุทธ  ลาภหนุน 
     12.2  คุณสุรินทร  ลาภหนุน 
     12.3  คุณบุญปลูก  ศุกรพันธ 

 
18 ม.5 ต.เกาะเกิด 
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ถาน ถานผลไม 
น้ําสมฟนไม  
(ยาฆาแมลง) 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ผูประกอบการ สถานที่ ผลิตภณัฑ/บรกิาร 
 
13.  กลุมโฮมสเตย 
     13.1  คุณจลัิดดา  วิลาไล 
     13.2  คุณทองหยิบ  ปานศวงร 
     13.3  คุณพชัรินทร  สาระวัน 

 
 
ต.เกาะเกิด  
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
 
บานพักโฮมสเตย 

14.  กลุมขนมครก ขนมไทย 
     14.1  คุณธนวรรณ  อารมณพิศิษฐ 
     14.2  คุณทัศนีย  พรรณอรรถ 
     14.3  คุณจาํรัส  อุมญาติ 

 
ต.เกาะเกิด  
อ.บางปะอิน  
จ.พระนครศรอียุธยา 13160 

 
ขนมครก   
ขาวเหนียวหมู 

   
 
ที่มา : ลําพูน  พรรณไวย.  2552, มกราคม 11 

 
2.3 สภาพปจจุบันของศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตาํบล หนึ่งผลิตภณัฑ ตําบลเกาะเกิด 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 4 อาคารศูนยจาํหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 

 
ที่มา : ลําพูน  พรรณไวย.  2552 , มกราคม 11 
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จากการสํารวจพื้นที่เบื้องตนผูวิจัยไดสัมภาษณเจาหนาที่ศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด พ.ศ. 2552 พบวาศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ   ตําบล
เกาะเกิดมีขนาดเล็ก ลักษณะอาคารชั้นเดียวแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนแรกเปนหองอเนกประสงค 
ใชเปนหองนวดแผนโบราณ รับแขก และเปนหองประชุม สวนที่สองเปน หองกระจกใชเปนหอง
แสดงสินคา ภายนอกศูนยจําหนายสินคา มีพื้นที่จอดรถกวางขวางสามารถรองรับนักทองเที่ยวและผู
ที่สนใจสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ไดจํานวนหนึ่ง และจากการที่ผูวิจัยรวมประชุมระหวาง
คณาจารย นักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยาและกลุมชุมชน หนวยงานที่เกี่ยวของ เมื่อ
วันที่ 8 มกราคม และวันที่ 14 มีนาคม 2551 พบวา ศูนยจําหนายสินคา มีปญหาเรื่องการบริหารจัดการ 
ดานการตลาด การเงินและบัญชี และดานสินคาคงคลัง  ปญหาในสวน ที่กลาวมาขางตนนั้นยังไมมี
หนวยงานในสวนของภาครัฐ หรือเจาหนาที่ที่เกี่ยวของเขามาดูแลและพัฒนาแกไข ซ่ึงเปนเหตุผล
สําคัญประการหนึ่งที่ผูวิจัยไดสนใจศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เพื่อใหเกิดการดําเนินงานเปดศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑตําบลเกาะเกิด ไดอยางยั่งยืน 

 โครงสรางกรรมการบริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบล
เกาะเกิด สามารถแบงออกได ดังแสดงรายละเอียดในภาพประกอบ 5 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 โครงสรางกรรมการบริหารจัดการศูนยจาํหนายสินคา 
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด 

 
ที่มา : ลําพูน  พรรณไวย. 2552, มกราคม 11 

ผอํานวยการ 

กรรมการ กรรมการ กรรมการ 

รองประธาน

เลขานการ

รองเลขานการ

เหรัญญิก/ดแลศนย

ประชาสัมพันธศนย
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หนาที่และความรับผิดชอบของกรรมการบริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล   
หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด มีดังตอไปนี้ (ลําพูน  พรรณไวย. 2552, มกราคม 11) 

1.  ผูอํานวยการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ มีหนาที่รับผิดชอบในการ
ควบคุม ดูแล สนับสนุน และประสานงานใหงานของฝายตาง ๆ ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ    
ตามมาตรฐานงาน เพื่อบรรลุวัตถุประสงค 

2.  รองประธาน มีหนาที่เปนที่ปรึกษาและปฏิบัติหนาที่แทนเมื่อผูอํานวยการไมอยูหรือ
ติดภารกิจอื่นๆ 

3.  เลขานุการ มีหนาที่ดูแลศูนยจําหนายสินคา และประสานงานทั้งภายในและภายนอก
ศูนยจําหนายสินคาใหดําเนินไปดวยความเรียบรอย 

4.  รองเลขานุการ มีหนาที่เปนผูชวย ปฏิบัติงานที่ไดรับมอบหมายจากเลขานุการ 
5.  เหรัญญิก/ดูแลศูนย มีหนาที่จดบันทึกการประชุมภายในศูนยจําหนายสินคา และดูแล

ศูนยจําหนายสินคา ใหเปนระเบียบเรียบรอย 
6.  ประชาสัมพันธศูนย มีหนาที่สรางภาพลักษณที่ดีใหศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ และประชาสัมพันธศูนยจําหนายสินคา ใหเปนที่รูจักในหมูนักทองเที่ยวและ
ประชาชนทั่วไป 

7.  กรรมการ มีหนาที่ประชุมหาแนวทางการพัฒนาศูนยจําหนายสินคา และดําเนินการ
ใหเปนไปตามแผนพัฒนา 

ศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิดในปจจุบัน ไมไดเปดจําหนาย
สินคาทุกวัน จะเปดเฉพาะ เวลามีผูมาเยี่ยมเยือนในจํานวนมาก มีสินคาที่วางจําหนายไมมากนัก เชน 
ครกหิน ดอกไมประดิษฐจากใยบัว เปนตน เพราะสินคาสวนใหญ ทั้งที่ผลิตในตําบลเกาะเกิด และที่
ตําบลอื่น จังหวัดอื่นๆ ฝากวางจําหนายจะนําไปวางจําหนายที่บานคุณลําพูน พรรณไวย เลขที่ 13/1 
หมู 5 ตําบลเกาะเกิด อําเภอบางปะอินจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 13160 ซ่ึงเปนสถานที่ที่สมาชิกผู
จําหนายสินคา รวมตัวกันจัดตั้งขึ้นมา โดยมีกรรมการจํานวน 12 ทานคอยดูแลและประสานงาน
สินคาที่มีจําหนาย เชน ยาเม็ดลูกกลอน แชมพูสมุนไพร ลูกประคบ อบตัว ถานน้ําสม ปุยหมักชีวภาพ 
สบูสมุนไพร ไวนลูกมะเมา ไวนกระชายดํา น้ําสมุนไพรลูกมะเมา ยาสีฟนสมุนไพร ไมกวาด     
ปลายาง ปลาปน ขนมไทย กาละแม ขนมกง เปนตน  

จากการจัดประชุมสนทนา พบวาการวิจัยในครั้งนี้ไดเปนแรงกระตุนใหคณะกรรมการ
บริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด ไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงเปน
ผลใหเปดดําเนินการในสวนของใหบริการนวดได แตยังคงเหลือที่ไมไดเปดดําเนินการคือในสวน
ของการจําหนายสินคา 
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2.4  การผลิตและการจัดจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด  
การผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ของตําบลเกาะเกิด มีลักษณะที่พอสรุปจาก

การศึกษาเบื้องตน ดังนี้ (ลําพูน  พรรณไวย. 2552, มกราคม 11) 
การผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ของตําบลเกาะเกิด เปนการรวมกลุมของ

ชาวบานในชุมชนที่นําภูมิปญญาของทองถ่ินมาพัฒนา และนําสิ่งที่มีในชุมชนมาแปรรูปใหเกิด
รายได โดยรวมตัวกันเปนกลุมตางๆ ไดแก กลุมแปรรูปขนมขาวยาคู กลุมสตรีสมุนไพรอายุวัฒนะ 
กลุมแมบานพัฒนาอาสารวมใจ กลุมแมบานเกษตรกรพัฒนาอาสารวมใจ กลุมปนเล็ก กลุมดอกไม
ประดิษฐ กลุมสตรีสหกรณพัฒนาอาชีพไสกรอก กลุมเบเกอรี่ กลุมอาชีพผลิตน้ําดื่ม กลุมแมครัว
โฮมสเตย กลุมดอกไมจันทน กลุมนวดแผนไทย กลุมขาวตมมัด กลุมถาน(ผลไม) ซ่ึงสวนมากมักทํา
กันเปนอาชีพ โดยมีการชวยเหลือและใหการสนับสนุนจากหนวยงานตางๆ ไดแก พัฒนาชุมชน 
องคการบริการสวนทองถ่ิน กระทรวงเกษตรและสหกรณ การทองเที่ยว และสถาบันการศึกษา เชน 
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา  มหาวิทยาลัยเทคนิคพระนครศรีอยุธยา และการศึกษานอก
โรงเรียน เปนตน สวนการจัดจําหนายสินคาของกลุมนั้น ไดมีการนําสินคาไปวางจําหนายในที่ตางๆ 
ไดแก บานคุณลําพูน พรรณไวย ซ่ึงเปนแหลงจําหนายสินคาของชุมชน และเปนสถานที่ผลิต
สมุนไพรอายุวัฒนะ ของกลุมสตรีสหกรณสมุนไพรอายุวัฒนะ ศูนยศิลปาชีพเกาะเกิด ศูนยศิลปาชีพ
บางไทร รานคาที่มารับซื้อ งานจัดแสดงสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑตางๆ และศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด ซ่ึงในสวนของศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด ปจจุบันไดหยุดการดําเนินการ เนื่องจากกรรมการ มีภารกิจอื่นๆ มากจึงไม
สามารถเปดดําเนินการไดอยางตอเนื่อง สงผลใหดานการตลาด ดานการเงิน ดานบุคลากร ดานการ
ประสานงาน และดานศักยภาพขาดการพัฒนาตามไปดวย และสิ่งสําคัญคือคณะกรรมการที่มีนายก
องคการบริหารสวนตําบลเปนผูจัดการยังไมวางจัดการประชุมเพื่อเปดดําเนินการ จึงทําใหการ
พัฒนาเปนไปดวยความลําบาก ผูประกอบการจึงระงับการสงสินคาไปวางจําหนายที่ศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบลเกาะเกิด  

อยางไรก็ตาม จากการติดตามของผูวิจัยซ่ึงไดดําเนินการจัดคณะกรรมการรวมประชุม     
ทําใหเกิดการพัฒนาไดในบางสวน และเร่ิมเปดดําเนินงานดานการนวดแผนไทยไปแลวระดับหนึ่ง
ดังที่กลาวมาแลว 
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3.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจ 
  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ มีดังนี้ 

3.1  การบริหารจัดการธุรกิจชุมชน 
ธุรกิจชุมชนมีความหมายมาจากคําวา “ธุรกิจ” คือ ความพยายามที่ เปนระบบของ

ผูประกอบการในการทําสินคาและบริการที่ดีมีคุณภาพ ราคาเหมาะสม สงมอบตรงเวลา เพื่อสนอง
ความตองการของลูกคาโดยมุงหวังผลตอบแทนที่เรียกวา “กําไร” และเพื่อเปาหมายอื่นตามตองการ 
ซ่ึงในการทําธุรกิจ คือ การบริหารทรัพยากร ประกอบดวย (วิสาหกิจชุมชน. 2551 : 34) 

1.  วัสดุ ไดแก วัตถุดิบ อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ 
2.  คน ไดแก คนงาน สมาชิก ผูจัดการ 
3.  เงิน ไดแก เงินทุน คาใชจาย รายได รายจาย 
4.  ขอมูล ไดแก ขอมูล ขาวสาร เทคโนโลยี หลักการ วิธีการ 
ธุรกิจชุมชนจัดตั้งขึ้นมาเพื่อวัตถุประสงคสําคัญ ไดแก (วิสาหกิจชุมชน. 2551 : 34) 
1. ทําใหคนในชุมชนมีรายไดเพิ่ม 
2. เปนการสรางงานใหเกิดขึ้นในชุมชน เพื่อใหคนในชุมชนไมตองออกไปหางานทํา

นอกชุมชน ไดดูแลลูก พอเฒาแมเฒาอยางใกลชิด 
3. สามารถขายสินคาไดราคาที่ยุติธรรม เพราะการรวมกลุมกันทําใหสามารถตอรองกับ

ผูซ้ือไดดีกวา 
4. แลกเปลี่ยน เรียนรู สืบทอดภูมิปญญาทองถ่ิน 
5. การรวมกันคิด รวมกันทํา ปรับปรุงสินคาใหมีคุณภาพมากขึ้น สามารถขายไดอยาง

ตอเนื่อง หรือขายไดราคามากขึ้น 
6.   สรางความเขมแข็งใหชุมชนดวยการใชเงินทุนหมุนเวียนจากผลกําไรและจัดสวัสดิการ 
7. การเรียนรูจากการทํางานจะทําใหมีแนวทางการทํางานที่ดีขึ้น รวมทั้งจากการ

แลกเปลี่ยนเรียนรูกับกลุมธุรกิจชุมชนกลุมอื่นๆ 
การจัดการธุรกิจชุมชนมีลักษณะสอดคลองกับการจัดการธุรกิจอื่น ดังนี้ (วิสาหกิจชุมชน. 

2551 : 34) 
1. การจัดการคนที่ดี คนที่เปนปจจัยหลักในการทําธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจชุมชนที่มี

เปาหมายเพื่อความผาสุกของคนในชุมชน ดังนั้น ตองมีวิธีการจัดหนาที่ ความรับผิดชอบของคนที่
เกี่ยวของใหมีขวัญกําลังใจ ความรู ความสามารถ ที่เหมาะสมกับการทําธุรกิจใหบรรลุเปาหมายได 
   2. การจัดการผลิตที่ดี การทําธุรกิจตองมีการนําทรัพยากรมาผลิตใหเปนสินคาและ
บริการที่สนองความตองการของลูกคาได การผลิตตองมีการจัดการใหถูกขั้นตอน ถูกวิธีการ ถูกตอง 
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ถูกเวลา เพื่อใหได สินคาและบริการที่มีคุณภาพ ตนทุนต่ํา และสงมอบสินคาตรงตามเวลาตาม
สัญญา 

3. การจัดการตลาดที่ดี การทําการตลาดที่ดีจะทําใหรูความตองการลูกคาแตละกลุม รู
เร่ืองคูแขงขัน รูเร่ืองราคาขาย รูชองทาง การใชส่ือใหลูกคาเขาใจโดยเร็ว ซ่ึงตองมีการจัดการเรื่องนี้
อยางจริงจัง จึงจะทําใหธุรกิจอยูรอดได 

4. การจัดการเงินที่ดี การทําธุรกิจตองมีเงินเปนปจจัยในการทํางาน ทั้งการซื้อวัตถุดิบ 
จายคาแรง คาน้ํา คาไฟ คาใชจายตางๆ และตองมีรายไดจากการขายสินคาเขามา จึงตองมีการจัดการ
ใหรายไดกับรายจายเหมาะสม มีกําไรและตองรูการเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงของเงินเขาเงินออก
ตลอดเวลา 
  การทําธุรกิจชุมชนใหประสบผลสําเร็จ มี 3 ขั้นดังนี้  

1.  ตองรูวา ลูกคาเปาหมายของเรามีความตองการสินคาและบริการอะไร 
2.  ตองรูวา จะจัดการทรัพยากรที่มีใหเกิดสินคาที่มีคุณภาพดีและราคาถูกไดอยางไร 

  3.  ตองรูวา จะคิดสรางสินคาและบริการที่มีประสิทธิภาพและมีขอดีขอเดนกวาสินคาของ
คูแขงไดอยางไร 
  การพัฒนาธุรกิจชุมชนสูความยั่งยืน ควรมีหลักการ (วิสาหกิจชุมชน. 2551 : 36) ดังนี้ 
 1. ดูแลลูกคา ในเรื่องทําสินคาที่ดี มีคุณภาพ เชื่อถือได ทําสินคาที่มีตนทุนต่ํา ทําใหขาย
ในราคาต่ําได สามารถสงมอบสินคาใหลูกคาไดถูกตองตรงเวลา 
 2. ดูแลสมาชิก ในเรื่องจัดการใหมีส่ิงอํานวยความสะดวกและความปลอดภัยใหกับการ
ทํางานของสมาชิก จัดการเรื่องผลประโยชน สวัสดิการ คาตอบแทนที่ยุติธรรม รวมทั้งการเสริม
ความรูทักษะใหดวย 
 3. ดูแลชุมชน  ในเรื่องจัดการทําสินคาที่ไมทําลาย  ไมรบกวนความเปนอยูและ
สภาพแวดลอมที่ดีของชุมชน ยึดมั่นในจริยธรรม ศีลธรรมอันดีงาม ไมทําผิดกฎหมาย ไมเอารัดเอา
เปรียบสังคมและชุมชน 

การพัฒนาธุรกิจชุมชนสูความยั่งยืน ผูจัดการธุรกิจชุมชนตองรูวิธีการจัดการที่ดี วิธีการ
จัดการที่ดีตองรูหลักการจัดการที่ดี 4 ขั้นตอน ดังนี้  
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ภาพประกอบ 6 การจัดการทีด่ี 4 ขั้นตอน 
 
ที่มา : องคความรูเร่ืองวิสาหกิจชุมชน. 2551 : 10 
 

อยางไรก็ตามมักพบวา ผูจัดการธุรกิจชุมชนมักไมไดทําตามขั้นตอนของการจัดการที่ดีกัน
มากนัก สวนใหญจะชอบทํา ไมชอบคิดวางแผน ไมชอบตรวจสอบ และไมแกไขปรับปรุง ซ่ึงหากมี
การจัดการที่ดีนาจะมีลักษณะ ดังตอไปนี้ (วิสาหกิจชุมชน.  2551 : 11) 

1. คิดเปนขั้นตอนของการกําหนดเปาหมาย แผนงาน ทิศทาง เวลา ขั้นตอนทํางาน 
ผูรับผิดชอบ การใชวัตถุดิบ อุปกรณ เครื่องจักร วิธีการประเมินติดตามงาน การตรวจวัด 

2. ทําเปนขั้นตอนของการปฏิบัติหรือการลงมือทําตามแผนงานที่วางไว มีการสื่อสารทํา
ความเขาใจขั้นตอนของงานใหกับทุกคนที่เกี่ยวของมีการจัดสรรทรัพยากรตางๆ ใหเหมาะสมกับ
แผนงานที่วางไว 

3. ตรวจเปนขั้นตอนของการตรวจสอบติดตามประเมินผลเปนระยะเพื่อดูความกาวหนา
ของงานที่ทําไปตามแผน 

4. แกเปนขั้นตอนของการปรับปรุงแกไขใหเปนไปตามเปาหมาย หากมีปญหาอุปสรรค
จะไดปรับแกอยางทันเวลาในกรณีที่ทําไดตามเปาหมาย ควรมีการปรับปรุงใหทําไดดีกวาเดิม ตองมี
การสรุปผลเปนบทเรียนที่ไดรับทั้งความสําเร็จและความลมเหลว 

การที่จะใหการจัดการที่ดี 4 ขั้นตอน มุงสูเปาหมายและประสบผลสําเร็จตามตองการนั้น 
ตองมีการตัดสินใจที่รอบคอบ ไมประมาท คิดพิจารณาเหตุปจจัย ทั้งปจจัยภายในและปจจัย
ภายนอกใหรอบดาน ดังนี้ (วิสาหกิจชุมชน.  2551 : 11)  

ปจจัยภายใน หมายถึง การคิดพิจารณาดูจากจุดออน จุดแข็ง ที่เราหรือกลุมผลิตมีอยู เชน 
เราเกงดานไหน เกงอะไร มีขอไดเปรียบดานใด ดานวัตถุดิบ อุปกรณ ดานที่ตั้ง ดานชื่อเสียง มี
จุดออนที่ตองปรับปรุงอะไรบางเพื่อใหสามารถทําธุรกิจใหบรรลุเปาหมายไดเหมาะสมกับจุดแข็งที่มี 

แก 

ทํา ตรวจ 

คิด 14

3 2
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ปจจัยภายนอก หมายถึง การคิดพิจารณาสิ่งแวดลอมภายนอกที่มีผลกระทบตอการทํา
ธุรกิจของเรา อาทิเชน ความตองการลูกคา คูแขง กฎระเบียบ กฎหมาย ราคาวัสดุอุปกรณ ราคา
น้ํามัน คาแรงขั้นต่ํา สภาพดินฟาอากาศ สภาพการคาของตลาด เปนตน โดยตองมีการพิจารณาปจจัย
ภายนอกเหลานี้วามีผลกระทบตอการขาย ตอตนทุนของเราอยางไร 

ส่ิงที่ผูประกอบการตองทําเปนหลัก คือ การทุมเทความตั้งใจ ความพยายาม และเวลาเพื่อ
นําทรัพยากรทั้งหลายที่มี มาดําเนินการเพื่อใหไดผลตอบแทนตามเปาหมายที่ตองการใหได 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การบริหารจัดการธุรกิจชุมชน หมายถึง การที่
ผูประกอบการผลิตสินคาและบริการที่ดีมีคุณภาพ ราคาเหมาะสม สงมอบตรงเวลา เพื่อสนองความ
ตองการของลูกคา โดยมุงหวังผลกําไร และเพื่อเปาหมายอื่นตามตองการ 

3.2  ธุรกิจการคาปลีก 
ธุรกิจการคาปลีกมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 1. ธุรกิจคาปลีกแบงออกเปนประเภท ไดดังนี้ (สุมนา  อยูโพธ์ิ.  2544 : 3) 
  1.1  หางสรรพสินคา (Department store) ซ่ึงเปนรานคาปลีกขนาดใหญมีสินคาไว
บริการจํานวนมาก จัดแยกสินคาออกเปนหมวดหมูชัดเจนและเนนสินคาดีที่มีคุณภาพ ราคาคอนขาง
แพง และมักจะเปนสินคาที่ลํ้าหนาแฟชั่น มีสินคาหลากหลายใหเลือกทั้งรูปแบบของสินคา และ
ยี่หอของสินคา เนนการบริการที่สมบูรณ ตามแนวการบริการแบบเบ็ดเสร็จ (One stop shopping) 
ยกตัวอยางเชน หางสรรพสินคาเซ็นทรัล เดอะมอลล เปนตน  
  1.2  ซุปเปอรมารเก็ต (Supermarket) เปนรานคาปลีกขนาดใหญ ที่เนนจําหนายสินคา
อุปโภค บริโภค ที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน โดยใหความสําคัญที่ความสดใหม และความหลากหลาย
ของอาหาร สินคาสวนใหญไดแก อาหารสด อาหารทะเล เครื่องกระปอง ของชํา และสินคาที่จําเปน
ที่ตองใชในบาน เนนการขายแบบบริการตนเองเพื่อลดคาใชจาย และเนนอัตราการหมุนเวียนสินคา
ที่เร็ว เพื่อลดตนทุนทําใหสามารถจําหนายสินคาไดในราคาที่ถูกลง ซุปเปอรมารเก็ตสวนใหญมักจะ
อยูในหางสรรพสินคาในบริเวณชั้นใตดิน แตในปจจุบันก็เร่ิมมีซุปเปอรมารเก็ต ที่ตั้งอยูภายนอก
เดี่ยวมากขึ้น ในยานชุมชนตางๆ เชน ฟูดแลนด ทอปซุปเปอรมารเก็ต เปนตน  
  1.3  ซุปเปอรสโตร หรือซุปเปอรเซ็นเตอร (Super store or super center) เปนรูปแบบ
ที่พัฒนามาจากซุปเปอรมารเก็ต เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาสูหลักการบริการแบบ
เบ็ดเสร็จ (One stop shopping) รานประเภทนี้จึงประกอบดวย ซุปเปอรมารเก็ตสวนหนึ่ง และ        
อีกประมาณ 20-30 เปอรเซ็นต จะขายสินคาในครัวเรือน เชนเครื่องใชไฟฟาและเสื้อผา แตจะไม
พิถีพิถันมาก และสามารถตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคไดเปนอยางดี ตัวอยางเชน บิ๊กซี โลตัส 
เปนตน 
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  1.4  ไฮเปอรมารท (Hypermart) หรือ คลังสินคา (Warehouse) คือรานคาปลีกขนาด
ใหญ ที่เปนการรวมเอาหลักการของรานคาแบบซุปเปอรสโตร และรานคาแบบ  ดิสเคานสโตร 
(Discount store) เขาดวยกัน รานคาแบบนี้มีขนาด 300,000 ตารางฟุต หรือใหญกวาซุปเปอรมารเก็ต 
6 เทา มีสินคาจําหนายหลากหลาย จําหนายสินคาอุปโภค บริโภค และอาหาร เชนเดียวกับซุปเปอร
มารเก็ต แตแตกตางกันที่มีขนาดใหญขึ้น สินคามีความหลากหลายทั้งชนิด ขนาด และราคาจําหนาย
จะถูกกวา การบริหารคอนขางซับซอนกวารานคาทั่วไป เพราะตองใหไดตนทุนที่ต่ํา คาใชจายนอย 
โดยจัดการขายใหเปนแบบบริการตนเอง (Self service self relection) ปจจัยที่สําคัญคือการบริหาร
สินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจําเปนตองใชเทคโนโลยีช้ันสูง ตัวอยางเชน แม็คโคร เปนตน  
  1.5  รานคาสะดวกซื้อ (Convenient store) เปนรานคาที่จําหนายสินคาอปุโภคบริโภค
ที่จําเปนตอชีวติประจําวนั รวมทั้งอาหาร เครื่องดื่มประเภทฟาสฟูด เนนการอํานวยความสะดวก 
นับตั้งแตทําเลที่ตั้ง เวลาในการใหบริการ และสินคาที่ใหบริการ ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาประจํา    
มีที่พัก หรือที่ทํางานไมไกลไปจากราน แตสินคาที่จําหนายไมหลากหลายเหมือนซุปเปอรมารเก็ต 
พฤติกรรมการซื้อจะเปนในลกัษณะ ซ้ือเพราะขาด หรือซ้ือเพราะจําเปน รานคาแบบนีแ้ตกตางจาก 
มินิมารท หรือรานชําทั่วไปในเรื่องการจัดสวนผสม ผลิตภัณฑที่ครอบคลุมลูกคากลุมเปาหมาย ใน
ลักษณะที่หลากหลายกวา เชน เซเวนอเีลฟเวน (7-11) เอเอ็มพีเอ็ม (AM/PM) แฟมิล่ีมารท (Family 
mart) เปนตน  
  1.6  รานคาแบบเนนสินคาราคาถูก (Discount stone) รานคาประเภทนี้จําหนายสินคา
ไมตางจากหางสรรพสินคา แตคุณภาพจะดอยกวาและราคาถูกกวา มีความหลากหลายนอยกวา เนน
กลุมลูกคาเปาหมายกลางถึงต่ํา การบริการและการอํานวยความสะดวกคอนขางจํากัดกวา ใช
พนักงานนอยเพื่อประหยัดคาใชจาย การจัดวางสินคาเนนใหสินคาโฆษณาตัวเอง ซ่ึงอาจใชวัสดุ
โฆษณา ณ จุดขายตางๆ เขามาชวย  
  1.7  มินิมารท (Minimart)หรือซุปเปอรมารเก็ตขนาดยอม เปนการยอสวนของ
ซุปเปอรมารเก็ตทั้งดานพื้นที่ ชนิด และปริมาณของสินคา โดยคงวิธีการดําเนินงาน และประเภท
สินคาที่จําหนายไว  
 นอกจากรานคาปลีกตามที่กลาวมาแลว ปจจุบันนี้ก็ยังมีรานคาปลีกรูปแบบใหมเกิดขึ้น
เสมอ เชน รานจําหนายสินคาเฉพาะอยาง รานคาปลีกประเภทจําหนายสินคาราคาเดียว รานคาปลีก
ประเภทสงถึงที่ เปนตน และในอนาคตก็จะมีระบบรานคาปลีกพัฒนารูปแบบใหมๆ เกิดขึ้นอีก
หลายๆ รูปแบบ ซ่ึงเราจะตองมาติดตามกันตอไป  
 2.  ลักษณะการคาปลีกและหนาที่ของธุรกิจการคาปลีกที่สําคัญ ดังตอไปนี้ (สุมนา  อยูโพธ์ิ.  
2544 : 3) 
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 การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมที่เพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการที่ขายใหกับ
ผูบริโภค เพื่อใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือน หรือเปนการนําเสนิสินคาหรือบริการไปยังผูบริโภคคน
สุดทาย (Final Consumers) เพื่อการใชในครัวเรือนหรือใชสวนตัว โดยการจัดหาสินคาในปริมาณ
มากและทยอยขายใหกับผูบริโภคในปริมาณนอย 
 3.  คุณสมบัติของการคาปลีก ดังตอไปนี้ (สุมนา  อยูโพธ์ิ.  2544 : 4) 
 คุณสมบัติของการคาปลีก (Retail attributes) เปนสวนประกอบทั้งหมดของรานคาซึ่งผูคา
ปลีกนําเสนอตอลูกคา ประกอบดวยส่ิงประกอบสําคัญ 5 ประการ ดังนี้ 
  3.1 ทําเลที่ตั้ง (Location) ที่อํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ทําเลที่ตั้งของธุรกิจคา
ปลีกเปนสิ่งสําคัญมากที่จุจูงใจใหลูกคามาซื้อสินคา รานคาจึงควรตั้งอยูใกลกับแปลงชุมชนและ
สะดวกตอการเดินทางของลูกคา ตัวอยางหางสรรพสินคาและศูนยการคาควรตั้งอยูบริเวณใจกลาง
เมือง แตอยางไรก็ตามรานคาที่อยูนอกเมืองก็จะมีขอไดเปรียบ คือสามารถนําเสนอสินคาได       
มากกวา เชน รานคา 
  3.2  ปลีกของโรงงาน (Factory outlet) จะอยูบริเวณชานเมืองจึงมีตนทุนในการตั้ง
รานคาต่ํา ทําใหสามารถจําหนายสินคาไดในราคาที่ถูกกวารานคาหรือหางสรรพสินคาในเมือง 
  3.3 ขนาด (Size) ขนาดของรานมีผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา เชน ลูกคา
คาดหวังวารานคาขนาดใหญจะมีสินคาใหเลือกมากกวารานคาขนาดเล็ก ซ่ึงอาจจะมีขอจํากัดในการ
จัดหาสินคาที่มีความหลากหลายและมีการจัดเก็บสินคาปริมาณนอย 
 การบริหารการเสนอขายสินคา (Merchandise management) ผูคาปลีกจะตองคํานึงถึง
ประเด็นตางๆ คือ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) ความหลากหลายของสินคา (Merchandise 
assortment) ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) 
  3.4 ราคา (Price) เปนมูลคาของสินคาในรูปเงินตรา การตั้งราคาสินคาจะตองยึดหลัก
คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา เชน ลูกคาคาดหวังวาจะซื้อสินคาจากซูเปอรมารเก็ต
ไดในราคาถูก ลูกคาหวังวารานคาปลีกเนนสินคาราคาถูก (Discount store) จะมีสินคาใหเลือกซื้อ
หลากหลายและมีราคาคอนขางต่ํา เปนตน บางครั้งราคาของสินาจะถูกหรือแพงขึ้นอยูกับประเภท
และลักษณะของสินคาที่ขาย เชน รานคาที่ขายผลไมที่มีคุณภาพดี ปลอดสารพิษ มีการใชบรรจุ
ภัณฑที่มีคุณภาพและความสามารถขายสินคาในราคาสูงได สวนรานขายผลไมแผงลอยจะขาย
ผลไมในราคาต่ํา เพราะสินคาคุณภาพปานกลาง ปละบรรจุภัณฑไมได มีคุณภาพหรือความสวยงาม
มากนัก เปนตน 
  3.5 คุณภาพและบริการ (Atmosphere and services) ลูกคามักตองการสินคาที่มีคุณภาพ
ดี ราคาต่ําและบริการที่ดี ซ่ึงเปนปจจัยที่ลูกคานํามาใชในการตัดสินใจวาจะซื้อสินคาจากรานใด แต
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อยางไรก็ตามสินคาคุณภาพดีและการใหบริการที่ดีจะทําใหตนทุนของสินคาเพิ่มขึ้น จึงทําใหราคา
ของสินคาสูงขึ้นตามไปดวย ดังนั้น ความตองการของกลุมเปาหมายที่จะมาซื้อสินคา โดยยึดหลักวา
จะตองสรางคุณคากรรับรู (Perceived value) ใหกับลูกคาไดอยางเหมาะสมกับราคาสินคานั้น 
 4.  ปจจัยสูความสําเร็จของการคาปลีก (Success factors of retailing) ดังตอไปนี้ (สุมนา  
อยูโพธ์ิ.  2544 : 5) 
  4.1  ผูคาปลีกตองกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาด (The retailer establishes 
its market) การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาดหรือการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ เปน
กระบวนการในการออกแบบสินคาหรือบริการเพื่อแสดงตําแหนงที่เดนและมีคุณคาในจิตใจของ
ผูบริโภคที่เปนเปาหมาย โดยสื่อสารถึงลักษณะที่แตกตางของตราสินคานั้นหรือเปนการใชกลยุทธ
ทางการตลาดที่ออกแบบ เพื่อกําหนดภาพลักษณเฉพาะอยางของตราสินคา เมื่อเปรียบเทียบกับ
คูแขงขัน ซ่ึงตําแหนงของผลิตภัณฑจะตองเปนที่ชัดเจนในสายตาของลูกคาวิธีการกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ มีดังนี้ 
   4.1.1 การทําใหลูกคาทราบถึงจุดเดนที่เสนอใหกับลูกคา รานขายของชําขนาด
เล็กจะมีลักษณะคลายรานสะดวกซื้อ (Convenience store) ซ่ึงมีขอไดเปรียบดานตนทุนสถานที่ การ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑคือ ตองใหลูกคาเขาใจวารานคาปลีกนั้นมีตําแหนงที่มีคุณคาในใจของ
ลูกคาอยางไร เชน เปดใหบริการ 24 ช่ัวโมง มีสินคาที่หลากหลายกวาที่อ่ืน มีอาหารและเครื่องดื่มที่
มีรสชาติดี มีความเปนกันเอง หรือใหระบบสินเชื่อ เปนตน 
   4.1.2 การจัดหาผลิตภัณฑที่สอดคลองกับความตองการของลูกคา รานคาปลีก
ตองคํานึงถึงวาสินคาประเภทใดที่ลูกคาชอบ ตัวอยาง รานขายเบเกอรี่ผลิตขนมปงไสตางๆ ที่เปนที่
นิยมของลูกคา เชน ลูกเกด หมูหยอง หรือฮอทดอก หรือผลิตเคกรสชาติตางๆ เชน บลูเบอรี่ชีสเคก      
เคกช็อกโกแลต เคกกาแฟ เคกเนยสด เปนตน 
   4.1.3 การปรับปรุงอยางตอเนื่องเพื่อตอบสนองความพอใจของลูกคา รานคา
ปลีกตองมีการปรับปรุงสินคาและบริการอยูเสมอเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ เชน รานขาย
ไอศกรีมและน้ําผลไมจะตองมีการปรับปรุงรสชาติใหมีความหลากหลาย เชน ไอศกรีมรสชาเขียว 
น้ําผลไม เชน เสาวรส น้ําบีทรูท น้ําลูกยอ เปนตน แตทั้งนี้สินคาที่มีการปรับปรุงนั้นจะตองสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาได 
  4.2  ผูคาปลีกตองใหการสนับสนุนตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด(The retailer supports 
its market position) ในประเด็นตอไปนี้ 
   4.2.1 การกําหนดราคาผลิตภัณฑที่สามารถสรางคุณคาการรับรู (Percept value) 
การตั้งราคาตองคํานึงถึงการรับรูของสินคาและบรรยากาศการรับรูภายในรานดวย เชน ของชํารวย
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และของขวัญในรานลอฟท (Loft) จะมีแพงกวารานทั่วไป เพราะมีรูปลักษณแปลกใหม และดีไซน
สวยงามไมซํ้าใคร เปนตน 
   4.2.2 การจัดผัง  (Layout) รานคาปลีกใหเหมาะสมและการจัดแสดงสินคาให
โดดเดน เพื่อใหลูกคาหรือคนที่ผานไปมาสามารถมองเห็นสินคาภายในรานไดอยางชัดเจน ซ่ึงการ
จัดผังรานคาปลีกนั้นจะตองมุงเนนที่ความสะดวกสบายของลูกคาในการเลือกซื้อสินคาเปนหลัก 
เชน การจัดวางสินคาไวเปนหมวดหมู การจัดวางสินคาที่อาจใชรวมกันไวดวยกัน นอกจากนี้ยังตอง
มีการจัดแสดงสินคาที่เปนตัวดึงดูดลูกคาใหเขามาภายในรานดวย ตัวอยาง รานขายเสื้อผาจะนํา
เสื้อผาชุดใหมลาสุดที่มีการออกแบบมาแขวนไวหนารานอยูเสมอ เปนตน 
   4.2.3 การสนับสนุนผลิตภัณฑใหเกิดประสิทธิผลในชวงเวลาตางๆ ผูคาปลีก
อาจใชการโฆษณาเพื่อสนับสนุนผลิตภัณฑใหเกิดประสิทธิผล เชน การติดปายโฆษณาหนารานให
โดดเดน เพื่อใหคนที่ผานไปมามองเห็นไดชัดเจน หรือการแจกแผนพับเกี่ยวกับสินคาที่ขายในชวง
เทศกาลตางๆ เชน รายการอาหารพิเศษ ตลอดจนการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอื่นๆ รวมกัน เพื่อ
เพิ่มยอดขายใหกับสินคา 
  4.3  ผูคาปลีกตองบริหารการดําเนินงานในรานคาใหเกิดประสิทธิผล (The retailer 
effectively manages store operations) ซ่ึงเปนการดําเนินงานที่เกี่ยวของกับดานการขาย โดยมีประเด็น
ที่สําคัญดังนี้ 
   4.3.1 การพยากรณยอดขายในชวงเวลาตางๆ ไดอยางถูกตอง ซ่ึงจะทําให
สามารถเก็บรักษาสินคาไวในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคา ตัวอยาง ชวง
กอนโรงเรียนเปดเทอมยอดขายของสินคาประเภทชุดนักเรียน กระเปานักเรียน รองเทานักเรียน และ
เครื่องเขียนจะเพิ่มสูงขึ้น ดังนั้น รานคาจึงตองจัดเตรียมสินคาไวใหเพียงพอในชวงดังกลาว 
   4.3.2 การจัดเตรียมการใหบริการลูกคาที่เหมาะสม โดยใหบริการที่สอดคลอง
กับความตองการของลูกคา นอกจากนี้ยังอาจจัดใหมีบริการเสริมอื่นๆ เชน มีระบบการสั่งซื้อสินคา
ทางไปรษณีย ทางโทรศัพท หรือทางอินเตอรเน็ต เปนตน 
   4.3.3 การจัดเตรียมความปลอดภัยใหกับลูกคาและพนักงานในราน โดยปองกัน
ไมใหเกิดการโจรกรรมขึ้นภายในราน ตัวอยาง รานขายทองจะตองติดตั้งกลองโทรทัศนวงจรปด
ภายในราน จางตํารวจหรือพนักงานรักษาความปลอดภัย เพื่อดูแลความปลอดภัยใหกับสินคา 
พนักงานและลูกคา เปนตน 
  4.4  ผูคาปลีกตองบริหารการดําเนินงานในดานอื่นๆ ใหเกิดประสิทธิผล (The retailer 
manages behind the scenes operation effectively) ซ่ึงเปนการดําเนินงานในดานอื่นนอกเหนือจาก
ดานการขาย คําวา ประสิทธิผล คือ การทําใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่ตั้งไวหรือบรรลุเปาหมายที่
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ตองการ เชน ยอดขายและผลกําไรสูงขึ้น ประสิทธิผลของการดําเนินธุรกิจคาปลีกเกิดขึ้นจาก
ประเด็นตอไปนี้ 
   4.4.1 การบริหารงานที่เหมาะสม ธุรกิจการคาปลีกจะตองมีขั้นตอนในการ
บริหารงานและพนักงานที่ เหมาะสม  เพื่ อให เกิดความเชื่ อมั่นว าจะชวยสนับสนุนกิจ
กรรมการบริหารงานใหเกิดประสิทธิผล 
   4.4.2 การบริหารดานการเงินที่เหมาะสม ธุรกิจการคาปลีกจะตองมีขั้นตอนใน
การบริหารและการควบคุมดานการเงินที่เหมาะสม เพื่อปองกันการทุจริตและเพื่อใหเกิดความ
เชื่อมั่นวาธุรกิจมีเงินพอที่จะจายชําระหนี้ ตลอดจนสามารถสรางกําไรที่เพียงพอได 
   4.4.3 การสรางความไดเปรียบจากการพัฒนาในดานตางๆ เชน การพัฒนาดาน
เทคโนโลยีดานสารสนเทศการวางแผนการจําหนายที่มีประสิทธิผล เพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นวา
สามารถจัดหาและสงมอบสินคาใหกับลูกคาไดตามที่ตองการภายในเวลาที่กําหนด 
  4.5  ผูคาปลีกตองรักษาความสัมพันธอันดี ระหวางธุรกิจกับชุมชน (The retailer 
maintains its business and community standard) ดังนี้ 
   4.5.1 การเผยแพรขอมูลขาวสารที่เหมาะสม โดยแสดงใหเห็นวาธุรกิจคํานึงถึง
ชุมชนในทองถ่ินและเกี่ยวของกับผูบริโภคในลักษณะที่ยอมรับไดในสังคม 
   4.5.2 ธุรกิจขนาดใหญตองคํานึงถึงสภาพแวดลอมและชุมชน โดยไมสราง
ปญหามลภาวะใหกับสภาพแวดลอม การใหความชวยเหลือและการใหการสนับสนุนชุมชนในดาน
ตางๆ ตลอดจนการมีสวนรวมในกิจกรรมของชุมชน ซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะชวยใหรานคาปลีกมี
อํานาจในการวางแผนในทองถ่ิน และชวยสนับสนุนความสัมพันธกับสวนราชการไดเปนอยางดี 
 จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา ธุรกิจการคาปลีก หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่
เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ ลูกคาคือผูบริโภค(Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย 
(Ultimate consumer หรือ Final consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันที่ซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อใช
สวนตัวไมใชธุรกิจ เปนการทําธุรกิจในขั้นสุดทายของชองทางการจัดจําหนาย 
 3.3  องคประกอบแหงความสําเร็จของศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลติภัณฑ  

ในขณะนี้ ไดมีการจัดสราง และกําลังจะจัดสรางศูนยแสดงและจําหนายสินคาหนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ ขึ้นเปนจํานวนมาก โดยมีช่ือเรียกตาง ๆ กัน เชน ศูนยจําหนายสินคาโอทอป (OTOP 
Center) พลาซาโอทอป (OTOP Plaza) รานโอทอป (OTOP Shop) เปนตน ศูนยดังกลาวจะเปน
ชองทางในการเผยแพรและจําหนาย หรือเปนที่แสดงสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ซ่ึงถือวา
จําเปนในดานการขยายชองทางการตลาด โดยมีขอควรพิจารณาถึงองคประกอบแหงความสําเร็จ 
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(Key Success Factors) ในการจัดตั้ง บริหาร จัดการ และจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ    
ที่ศูนยตางๆ ดังนี้ (โอทอปเน็ตเวิรคเวิรลไวด.  2551 : เว็บไซต.) 

1. วัตถุประสงคหลัก เพื่อขายสง หรือขายปลีก หรือสงออก เปนศูนยรวมของจังหวัด
หรือเปนศูนยของอําเภอ หรือเปนศูนยประจําแหลงทองเที่ยว 

2.  สถานที่ตั้งของศูนย (Location) สถานที่ตั้งควรจะตองสะดวกในการเดินทาง หรือยู
บนถนน แหลงธุรกิจการคา แหลงทองเที่ยว โดยคํานึงถึงเสนทางที่นักทองเที่ยวเดินทางผาน หรืออยู
บนเสนทางขากลับ ซ่ึงนักทองเที่ยวมักจะแวะซื้อสินคา ของฝาก กอนจะกลับ โดยมีปายบอกให
ทราบลวงหนาอยางชัดเจน 

3.  คูแขง (Competitor–Threat) สถานที่ตั้งศูนยสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑนั้น    
ควรจะตองคํานึงถึงรานคาที่เปนคูแขงในบริเวณใกลเคียง ที่ขายสินคาเหมือนๆ กัน แตมีราคาถูก   
อันเนื่องมาจากตนทุนรานคาที่ต่ํากวา เชน รานที่ทําเปนเพิง เรียงรายกันอยูริมถนน หรือรานคาที่อยู
ในศูนยสินคาอื่นๆ เปนตน 

4.  สถานที่จอดรถ มีสถานที่จอดรถที่สะดวก กวางขวาง และสามารถรับรถทัวรได 
5.  สินคาที่นํามาจําหนาย และจัดแสดงสินคา ควรมีสินคาของจังหวัด และรวมสินคาจาก

เครือขายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ของจังหวัดอื่นๆ ดวย เพื่อใหมีสินคาที่หลากหลาย และมี
จํานวนมากที่จะเปนทางเลือกใหกับผูเขามาชมได การจัดตกแตงราน ควรจะตองมีช้ันวางสินคาที่
ทันสมัย มีการรักษาความสะอาด ทั้งที่สินคาและในอาคาร ถามีงบประมาณเพียงพอ ควรจะตองติด
เครื่องปรับอากาศดวย 

6.  การติดตอ ทางโทรศัพท โทรสาร และอีเมล ควรมีอุปกรณการติดตอส่ือสารไดทั้งทาง
โทรศัพท โทรสาร และอีเมล และควรมีคอมพิวเตอร อยางนอย 1 เครื่อง เพื่อใชในการทํางานดาน
ตางๆ เชน การทํารายการสินคา (Stock) ทําบัญชี รายงานการขาย และใชปรับปรุงขอมูลสินคา และ
เขาอินเทอรเน็ต เปนตน 

7.  การติดตอดวยภาษาอังกฤษ ผูจัดการศูนย พนักงาน ควรจะตองมีความรูภาษาอังกฤษ
ขั้นพื้นฐาน สามารถติดตอกับชาวตางประเทศได ในกรณีมาซื้อสินคา หรือมีการสั่งสินคาทาง
อินเทอรเน็ต 

8.  ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ โดยรอบของศูนย ศูนยตั้งอยูโดดเดี่ยว หรือมีส่ิงอํานวย
ความสะดวกตางๆ เชน รานอาหาร รานกาแฟ รานของที่จูงใจใหมีคนมาแวะซื้อสินคา และมีหองน้ํา
ที่สะอาดไวบริการ 

9.  วัน เวลา เปด-ปด ควรเปด-ปด ตามวัน เวลา ราชการ หรือเปดทุกวัน โดยเฉพาะถาเปน
ศูนยที่อยูใกลแหลงทองเที่ยวหรือมีการเดินทางในวันหยุด ก็ควรจะตองเปดในวันเสาร-อาทิตย ดวย 
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10. ปายบอกที่ตั้งศูนย ควรมีปายบอกตําแหนงทางไปศูนย และระยะทาง โดยอาจจะ
ติดตั้งริมทางหลวง หรือที่ซ่ึงจะมองเห็นไดชัด 

11. การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ควรมีการประชาสัมพันธใหทราบวามีศูนยสินคา
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑใด อยูที่ใด  

12. เว็บไซตของศูนยสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ควรจัดทําเว็บไซตของศูนยสินคา
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เพื่อเผยแพรใหเปนที่รูจัก และสามารถรับการสั่งซื้อทางอินเทอรเน็ต   
ทางอีเมล ได สําหรับศูนยขนาดเล็กที่ยังไมมีงบประมาณและบุคลากรเพียงพอ ก็อาจขอใชบริการ
จากเว็บไซตไทยตําบลดอทคอมได  

13. การบริหารงานของศูนยสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ควรจะตองพิจารณาเลือก
ระหวางการที่รัฐ หรือทางราชการจะจัดการบริหารแบะทําตานการตลาดเอง หรือจะมอบหมายให
ภาคเอกชน เขามาบริหารจัดการ ทั้งนี้การคัดสรรผูที่จะทําหนาที่ผูจัดการศูนยและพนักงาน จะตอง
กระทําอยางดี การขายสินคาของศูนย อาจจะไมจํากัดอยูที่ภายในศูนยเทานั้น แตผูบริหารศูนย 
อาจจะตองรวมในกิจกรรมดานกรตลาดอื่นๆได เชนการออกราน ออกงาน เพื่อเผยแพรสินคา 
บริการ และประชาสัมพันธศูนยสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  

14. การใหความสนใจอยางจริงจังจากจังหวัด ควรมีศูนยสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
หลายแหง ที่ผูวาราชการจังหวัด ใหความสนใจอยางมาก และใหการสนับสนุน โดยมีความรวมมือ
จากหนายงานที่มีความเชี่ยวชาญเรื่องการคา เชน สํานักงานพาณิชยจังหวัด หอการคาจังหวัด 
สํานักงานการทองเที่ยว เปนตน ดั้งนั้น แรงสนับสนุนจากผูบริหารระดับสูงจะชวยใหการ
ดําเนินงานเปนไปไดดี และประสบความสําเร็จในการขายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ รวมกับ
รายไดที่มากขึ้นจาการสงเสริมการทองเที่ยว 

จากขอมูลดังกลาวขางตนจะเห็นไดวา องคประกอบแหงความสําเร็จของศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ถือวามีความจําเปนอยางมากในดานการขยายชองทางการตลาด    
ในเรื่องการบริหาร การจัดการ และการจําหนาย  

3.4  ตัวอยางการบริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
เนื่องจากมีการผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ทั่วทุกภาคของประเทศไทย แต

ผูผลิตยังขาดความรูความสามารถในการกระจายสินคา จึงมีบริษัทที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับสินคาหนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ขึ้น เชน บริษัทเน็ตเวิรคเวิรลไวด โดยมีลักษณะการบริหารงาน ดังนี้(โอทอป
เน็ตเวิรคเวิรลไวด.  2551 : เว็บไซต.)  
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 1. เงินลงทุนเปดศูนยจําหนายและหรือบริการสมาชิกบริษัทโอทอป เน็ตเวิรคเวิรลไวด         
มีศูนยขนาดเล็ก ศูนยขนาดกลาง และศูนยขนาดใหญ โดยมีขนาดของเงินลงทุน ตั้งแต 30,000   
200,000 และ 400,000 ตามลําดับ 
 2.   สถานที่ มีเคานเตอรรับสั่งและจายสินคา มีหองบรรยายและจัดประชุมสมาชิก 
สําหรับศูนยขนาดกลางและศูนยขนาดใหญ มีพื้นที่จัดวางสินคา บริเวณดานหนามีจุดที่ติดตั้งปาย 
แสดงเครือขายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  
 3.   คุณสมบัติของผูที่เปดศูนย เปนบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลที่เปนสมาชิกกับบริษัท  
ไมต่ํากวา 60 วัน มีตําแหนงเปนผูจัดการและมีจํานวนสมาชิกภายใตองคกร ไมนอยกวา 100 คน 
 4.   สินคาหมุนเวียนภายในศูนย ทางบริษัทจะจัดเตรียมสินคาหมุนเวียนใหศูนยเปนมูลคา 
1 เทา ของเงินลงทุนของศูนย 
 5.   การยกเลิกหรือคืนศูนย สมาชิกสามารถคืนหรือยกเลิกศูนยไดแตตองแจงเหตุผลของ
การคืนใหทางบริษัททราบลวงหนาเปนเวลาไมนอยกวา 30 วัน 
 6.   หามศูนยที่ขึ้นปายโอทอปเน็ตเวิรคเวิรลไวด (OTOP Network Worldwide) จัดจําหนาย
สินคาของบริษัทอื่น 
 7.   เงื่อนไขการทํางานและแจงยอด เมื่อสมาชิกไปซื้อสินคา ณ ศูนยไหน ใหศูนยนั้นทํา
การแจงยอดกับทางบริษัทไมเกินวันศุกรของสัปดาหนั้นๆ ซ่ึงบริษัทจะจัดสงใหทางบริษัทปดยอด
จําหนายทุกวันศุกรตนเดือน ของเดือนถัดไป และเริ่มเดือนใหม ทุกวันเสารแรกของเดือน   
 8.  การยกเลิกสัญญา บริษัทมีสิทธิ์ในการยกเลิกสัญญาของศูนยนั้นๆ หากกระทําผิด
เงื่อนไขอยางรายแรงหรือมีการรองเรียนจากสมาชิก ทั้งนี้ก็ตองผานกระบวนการสืบสวนและ
สอบสวนอยางเปนธรรม 
 9.  ผลประโยชนที่ศูนยจะไดรับ ยอดที่มีการแจงผานศูนยขนาดใหญรวมท้ังเดือนจะไดรับ
รอยละ 9 ของยอดที่มีการแจงผานศูนยขนาดกลางรวมทั้งเดือนจะไดรับรอยละ 7 ของยอดที่มีการ
แจงผานศูนยขนาดเล็กรวมทัง้เดือนจะไดรับรอยละ 5 ทางบริษัทจะทําการโอนเงินผานทางธนาคาร 
 10. อุปกรณหรือส่ิงที่ทางศูนยจะตองเตรียมและสิ่งที่บริษัทจัดให (เฉพาะศูนยขนาด
ใหญ) คอมพิวเตอรมาตรฐาน 1 เครื่อง โทรศัพท 1 เลขหมาย ช้ันวางสินคาและตูโชว ส่ิงที่บริษัท
จัดเตรียมให: โปรแกรมคอมพิวเตอร ปายชื่อศูนยโอทอปเน็ตเวิรคเวิรลไวด เปนตน 

จากขอมูลดังกลาวขางตนจะเห็นไดวา บริษัทโอทอป เน็ตเวิรคเวิรลไวด มีการดําเนินงาน
จัดจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อยางเปนระบบชัดเจน ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริหารเปน
ผูมีศักยภาพในการทําธุรกิจการคาในระดับสูง จึงสามารถบริหารจัดการได ซ่ึงถือเปนตัวอยางที่ดีแก
ผูสนใจธุรกิจการซื้อ ขายสินคาในปจจุบัน งานวิจัยนี้จึงไดศึกษาและนําสวนที่สามารถปฏิบัติได 
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แนะนําแกผูเกี่ยวของในการบริหารจัดการศูนยจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตําบล   
เกาะเกิดในครั้งนี้ดวย 
 
4.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิดที่เกี่ยวของ มีดังนี้ 
 4.1  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 เจริญผล  สุวรรณโชติ (2544 :179) ไดใหความหมายของการบริหาร หมายถึง กระบวน 
การของสังคมอยางหนึ่งที่เกิดขึ้นกับกลุมคนกลุมหนึ่งที่เขามารวมกันเพื่อกระทํากิจกรรมอยางหนึ่ง
หรือหลายอยาง เพื่อใหบรรลุถึงจุดหมายตามที่ไดกําหนดไว การกระทํานั้นจะเปนการกระทําที่เกี่ยวของ 
กับการสรางสรรค การดําเนินการ เพื่อใหคงอยูตอไปการกระตุนหรือการยั่วยุใหเกิดการกระทําการ
ควบคุม และการกระทําที่ทําใหเกิด การรวมกันเขาเปนอันหนึ่งอันเดียวกันอยางมีระบบแบบแผน 
ทั้งในดานของบุคคลและในดานวัตถุ 
 วิรัช  สงวนวงศวาน (2546 : 2) กลาววาการจัดการ (Management ) คือ กระบวนการใน
การประสานงานเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ (Efficiently) และประสิทธิ์ผล 
( Effectively ) 
 สมคิด  บางโม (2542ก : 61) มีความเห็นวา การจัดการ หมายถึง ศิลปะในการใชคน เงิน 
วัสดุอุปกรณขององคการ และนอกองคการ เพื ่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการอยางมี
ประสิทธิภาพ จากความหมายดังกลาวจะเห็นวาการจัดการมีองคประกอบที่สําคัญ ไดแก 1) การ
จัดการเปนศิลปะในการใชคนทํางาน 2) การจัดการตองอาศัยปจจัยพื้นฐาน คือ คน เงิน และวัสดุ
อุปกรณ และ 3) การจัดการเปนการดําเนินงานของกลุมบุคคล 

การจัดการมิใชเปนการทํางานเพื่อใหงานเสร็จสิ้นไปแตเพียงอยางเดียวในภาวะปจจุบัน
ซึ่งวิทยาการกาวหนา การจัดการจึงจําเปนตองใชหลักวิชาการเขามาชวย มิใชประสบการณ แต
เพียงอยางเดียว การศึกษาวิชาการจัดการมาประยุกตใหเหมาะสมกับงานยอมจะเกิดคุณคาหลาย
ประการ คือ  

 1. คุณคาในดานการประหยัด  หมายถึง  จะทําใหการใชจายเงินทุนเกิดประโยชนสูงสุด
ไดกําไรหรือผลตอบแทนสูงสุด ประหยัดทั้งคน เงิน วัสดุส่ิงของ และเวลา 

 2. คุณคาในดานประสิทธิผล การทํางานใหลุลวงไปตามเปาหมายที่ตั้งไว หรือที่คาดหวัง
ไว เรียกวา การจัดการนั้นมีประสิทธิผล  แตผลสําเร็จของงานดังกลาวนี้ อาจไม ประหยัด หรือไมมี
ประสิทธิภาพได หากไมใชหลักวิชาการเขามาชวยในการจัดการ 
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 3. คุณคาในดานประสิทธิภาพหมายถึงการทํางานไดสําเร็จตามเปาหมายที่วางไวและให
ไดรับประโยชนสูงสุดโดยใชทรัพยากรนอยที่สุด 

 4. คุณคาดานความเปนธรรมการจัดการงานหากปฏิบัติตามความพอใจของผูจัดการ โดย
มิไดยึดหลักเกณฑและทฤษฎีตางๆ เปนหลักยอมจะกอใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้นโดยมิไดตั้งใจ 
ทําใหขวัญในการทํางานของคนในหนวยงานไมดี ซ่ึงจะสงผลไปถึงคุณภาพของงานที่ปฏิบัติดวย 

 5. คุณคาในเกียรติยศชื่อเสียงผูจัดการที่ดีมีประสิทธิภาพในทุกสาขางานและในทุกระดับ
ยอมจะเปนผูไดรับการยกยองสรรเสริญตรงขามกับผูจัดการที่บริหารงานตามใจตนเอง ปราศจาก
หลักเกณฑ เลนพวกพอง ดังนั้น การศึกษาวิชาการบริหารและการจัดการจะชวยใหมีความเขาใจ
ลึกซึ้งมองเห็นลูทางที่จะบริหารงานใหลุลวงไปอยางมีประสิทธิภาพและเปนที่ยอมรับของสังคม 

กูลิค และไลดัล (Gulick & Lydall.  1973 : 245) อธิบายกระบวนการ การบริหาร วาเปน
กระบวนการ POSDCORB โดยใชตัวอักษรมาเรียงกันเขาเปนหลักการ คือ ขั้นตอนที่ผูบริหารปฏิบัติ 
7 ประการ คือ  

การวางแผน (Planning : P) หมายถึง การกําหนดโครงการอยางกวางๆ วาจะทําอะไรบาง 
เพื่ออะไร มีแนวทางปฏิบัติอยางไร การวางแผนจะตองกระทํากอนการลงมือปฏิบัติจริง 

การจัดการองคการ (Organizing : O) หมายถึง การจัดสายงานแบงแยกอํานาจ การบริหาร
ใหผูปฏิบัติงานทราบหนาที่บทบาทของแตละคน แตละตําแหนงอยางเดนชัด 

การจัดการบุคคล (Staffing : S) หมายถึง การจัดการบุคคลเขาสูตําแหนงงานตามที่การ
จัดการองคการกําหนดไวและมีการบรรจุงานฝกฝนอบรมพัฒนาคน เพื่อจะไดทํางานใหบรรลุ
วัตถุประสงค 

การตัดสินใจ (Decision : D) หมายถึง การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด ในการดําเนินการ จาก
ทางเลือกหลายๆทาง โดยมีเหตุผลที่ดีในการเลือกทางเลือกนั้น และพิจารณาถึงผลที่จะเกิดขึ้น
ตามมาดวย 

การประสานงาน (Coordination : Co) หมายถึง การจัดระเบียบ การทํางาน และการ
ติดตอส่ือสารกัน ทําใหเจาหนาที่ฝายตางๆ รวมมือปฏิบัติงานเปนน้ําหนึ่งใจเดียว ไมทํางานซ้ําซอน 
ขัดแยง หรือเหล่ือมลํ้ากัน เพื่อใหการปฏิบัติงานดําเนินไปโดยราบรื่น รวดเร็ว ประหยัด และ                  
มปีระสิทธิภาพ 

การมีขอมูลหรือรายงาน (Reporting : R) หมายถึง การรายงานความเคลื่อนไหวตางๆ ใน
องคการใหทุกฝายทราบ  ทั้งนี้อาจใชวิธีการตางๆ เชน  การวิจัยและการตรวจสอบ 
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งบประมาณ (Budget : B) หมายถึง แผนงานในอนาคตที่แสดงรายละเอียดของแผนการ
ดําเนินงานในการจัดหา และใชจายเงิน และทรัพยากรอ่ืนๆ สําหรับชั่วระยะเวลาหนึ่ง งบประมาณ
ถูกใชเปนเครื่องมือในการควบคุมการดําเนินงาน 

จะเห็นไดวาการจัดการมีความสําคัญมาก เพราะเปนกระบวนการที่จะทําใหองคการ
บรรลุจุดมุงหมายที่วางไว จึงทําใหตองมีการปรับปรุงพัฒนาการจัดการของแตละธุรกิจโดยเริ่มจาก
การวางแผนการใหบริการโดยกําหนดแผนงานใหตรงกับเปาหมายขององคการ จากนั้นก็ทําการหา
บุคลากรมาทํางานใหเปนไปตามแบบแผนที่ไดวางไว โดยตองคํานึงวาเราจะจัดองคการในการ
ใหบริการอยางจึงจะทําใหลูกคาประทับใจมากที่สุด และทําอยางไรจึงจะชักจูงใหลูกคามาใชบริการ 
การที่ลูกคาจะประทับใจนั้นนอกจากขั้นตอนที่ไดกลาวมาแลว องคการยังตองมีการควบคุมคุณภาพ
ในการใหบริการใหไดมาตรฐาน จึงจะทําใหลูกคาประทับใจ และเปนอีกเหตุผลหนึ่งที่จะจูงใจให
ลูกคาเขามาใชบริการ 

สมยศ  นาวีการ (2544 : 24-25) กลาววา กระบวนการบริหารควรประกอบดวย 4 ประการ คือ 
1.  การวางแผน หมายถึง การกําหนดเปาหมายที่ตองการพิจารณาถึงความพรอมของ 

องคการ ตลอดจนปจจัยที่ชวยใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมาย และจัดทําแผนงานขึ้นมา
เพื่อดําเนินงาน 

2.  การจัดองคการ หมายถึง การใหรายละเอียดงานทุกอยางที่ตองกระทําเพื่อความสําเร็จ
ของเปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดเปนกิจกรรมตาง ๆ ที่สามารถปฏิบัติไดโดย
บุคคล คนเดียว และการกําหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคการเพื่อทําใหเปน
อันหนึ่งอันเดียวกัน 

3.  การสั่งการ หมายถึง กระบวนการของการสั่งการและการใชอิทธิพลตอกิจกรรมตาง 
ๆ ของสมาชิกของกลุม 

4.  การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบเพื่อกําหนดมาตรฐานของการปฏิบัติ 
งาน การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับมาตรฐาน
ที่กําหนดไวลวงหนา พิจารณาวามีขอแตกตางหรือไม และทําการแกไขใดๆ ที่ตองการ เพื่อเปนหลัก 
ประกันวาทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อความสําเร็จของ
เปาหมายขององคการ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2545 : 20) กลาววา การจัดการเปนกระบวนการออกแบบ
และรักษาสภาพแวดลอม ซ่ึงบุคคลจะทํางานรวมกันในกลุม เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไวอยางมี
ประสิทธิภาพ หรือ การจัดการ หมายถึง กระบวนการเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการโดยใช การ
วางแผน (Planning) การจัดองคการ (Organizing) การชักนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) 

 
 



 

 

47

 
 

มนุษยสภาพแวดลอมทางกายภาพ การเงิน ทรัพยากร ขอมูลองคการไดอยางมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพ 

 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2543 : 5) กลาววา คําวา “การจัดการ” หรือ “การบริหาร” 
นั้นในปจจุบันมีความหมายเหมือน ๆ กันและใชแทนกันได ในวงการธุรกิจมักจะนิยมใชคําวา การ
จัดการ สวนในวงการรัฐบาลหรือรัฐวิสาหกิจมักจะใชคําวา การบริหาร คําวา “การจัดการ” นั้นใชคู
กันกับคําวา “องคการ” หรือ “หนวยงาน”สวนประกอบขององคการก็คือ คณะบุคคล เงิน เครื่องจักร 
และวัสดุ (Men, Money, Machine and Materials) ทั้ง 4 อยางนี้เปนสวนประกอบที่สําคัญของ
องคการหรือหนวยงานทุกแหง การจัดการองคการก็คือ การจัดการเรื่องบุคคล  เร่ืองเงิน เร่ือง
เครื่องจักร และเรื่องวัสดุ 

 สมยศ  นาวีการ (พันทิพา มาลา 2546 : 20 ; อางอิงจาก สมยศ  นาวีการ.  2544.  การบริหาร)
กลาววา กระบวนการบริหารควรประกอบดวย 4 ประการ คือ  

 1. การวางแผน หมายถึง การกําหนดเปาหมายที่ตองการพิจารณาถึงความพรอมของ
องคการ ตลอดจนปจจัยที่จะชวยใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมาย และจัดทําแผนงานขึ้นมา
เพื่อดําเนินการ 

 2. การจัดองคการ หมายถึง การใหรายละเอียดงานทุกอยางที่ตองกระทําเพื่อความสําเร็จ
ของเปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดเปนกิจกรรมตาง ๆ ที่สามารถปฏิบัติไดโดย
บุคคลคนเดียว และการกําหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกองคการเพื่อทําใหเปน
อันหนึ่งอันเดียวกัน 

 3. การสั่งการ หมายถึง กระบวนการของการสั่งการและการใชอิทธิพลตอกิจกรรมตางๆ 
ของสมาชิกของกลุม 

 4. การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบเพื่อกําหนดมาตรฐานของการ
ปฏิบัติงาน การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับ
มาตรฐานที่กําหนดไวลวงหนาพิจารณาวามีขอแตกตางหรือไม และทําการแกไขใดๆ ที่ตองการเพื่อ
เปนหลักประกันวาทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยามีประสิทธิภาพมากที่สุดเพื่อ
ความสําเร็จของเปาหมายขององคการ 

 จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การบริหารจัดการ หมายถึง กิจกรรมของกลุม
บุคคลที่รวมมือกันทํากิจกรรมเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน
โดยใชกระบวนการบริหารจัดการและทรัพยากรตางๆ ใหเกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพสูงสุด 
โดยทั่วไปมีองคประกอบที่สําคัญ 5 ดาน คือ 1) ดานการวางแผน 2) ดานการจัดองคการ 3) ดานการ
ส่ังการหรือการจูงใจ 4) ดานการประสานงาน และ 5) ดานการควบคุม  
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4.2  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ดารา  ทีปะปาล (2542 : 10-12) ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของโดยตรงกับ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทางดานสวนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑอันเกิดจากอิทธิพลของพฤติกรรมของผูบริโภค จําเปนตองพิจารณาถึงลักษณะ
ตางๆ ดังนี้ ขนาด รูปราง และลักษณะสําคัญของผลิตภัณฑควรมีอยางไร ขนาดเทาไร ลักษณะของ
บรรจุภัณฑควรมีอยางไร รูปแบบของการบริการที่มีความสําคัญที่สุดตอผูบริโภคคืออะไร ควรจัด
ใบรับรองการประกันและโปรแกรมการใหบริการ ควรจัดใหมีสวนประกอบเสริมเพิ่มเติมควบคูกับ
ผลิตภัณฑอะไรบาง ราคา จําเปนจะตองตัดสินใจกําหนดราคาจองผลิตภัณฑ เพราะราคาเปนปจจัย
ตัวเดียวที่ทําใหเกิดรายได การตัดสินใจเรื่องราคาจะตองคํานึงถึงพฤติกรรมผูบริโภคอยางมากเพราะ
ราคาเปนตัวกําหนดความตองการในตลาดเปาหมาย ปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
คือ ผูบริโภครับรูราคาผลิตภัณฑตางๆ ที่เสนอขายไดอยางไร ผูบริโภคมีความออนไหวในความ
แตกตางของราคาระหวางตราตางๆ มากนอยแคไหน จะกําหนดสวนลดราคาอยางไรดี เพื่อที่จะ
กระตุนใหเกิดการซื้อในชวงที่นําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด หรือในชวงที่มีการสงเสริมการขายควร
จะกําหนดสวนลดพิเศษอยางไรใหกับผูซ้ือเงินสด การจัดจําหนายจะตองพิจารณาตัดสินใจวานํา
ผลิตภัณฑไปวางจําหนายที่ไหน ชองทางใด รวมทั้งการขนสง และการโอนกรรมสิทธิ์ความเปน
เจาของไปยังผูบริโภคอีกดวย  

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคทําใหทราบเหตุจูงใจที่ทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินคาหรือบริการซึ่งเหตุจูงใจมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการผานเขามา
ในความรูสึกของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากคุณลักษณะตางๆ ของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผู
ซ้ือเองทําใหเกิดการตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อดังแสดงในภาพประกอบ 7 
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สิ่งกระตุน
ทางการตลาด สิ่งกระตุนอ่ืนๆ  คุณลักษณะของผูซื้อ  กระบวนการ

ตัดสินใจของผูซื้อ 
 การตัดสินใจ 

ของผูซื้อ 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัด  
  จําหนาย 
- การสงเสริม 
  การตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี   
- การเมือง   
- วัฒนธรรม 

 

- ปจจัยทาง 
   วัฒนธรรม 
- ปจจัยทางสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทาง 
   จิตวิทยา 

 - การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผล 
- การตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมหลัง 
   การซื้อ 

 - เลือก 
   ผลิตภัณฑ 
- เลือกตราสินคา 
- เลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 
- ปริมาณการซื้อ 

 
ภาพประกอบ 7 แบบจําลองพฤติกรรมการซื้อ (Model of buyer behavior) 

 
ที่มา : คอตเลอร และ อารมสตรอง. (Kotler & Amstrong.  2000 : 161) 
 

ปริญ  ลักษิตานนท (2544 : 39) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงการกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2545 : 6) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนกิจกรรม
ตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับการบริโภคหรือสินคาบริการ รวมไปถึงขจัดสินคาหรือบริการหลัง
การบริโภคดวย 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของ
บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ  และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ  รวมทั้ง
กระบวนการของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวการกําหนดปฏิกิริยาตางๆ พฤติกรรมจึง
เกี่ยวกับการศึกษาวาบุคคลบริโภคอะไร ที่ไหนอยางไร และภายใตสถานการณอยางไร ที่มีผูบริโภค
จะซื้อสินคาและบริการมาบริโภค 

4.3  แนวคิดเกี่ยวกับการจัดองคการ 
 สมคิด  บางโม (2547 : 115 - 123) กลาววา องคการเปนที่รวมของคนและเปนที่รวมของ
งานตางๆ เพื่อใหพนักงานขององคการปฏิบัติงานไดอยางเต็มที่และเต็มความสามารถจึงจําเปนตอง
จัดแบงหนาที่การงานกันทํา และมอบอํานาจใหรับผิดชอบตามความสามารถและความถนัด ดังนั้น
การจัดองคการจึงมีความจําเปนและกอใหเกิดประโยชนดังนี้ 
 1.  ประโยชนตอองคการ ไดแก 
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  1.1 การจัดโครงสรางองคการที่ดีและเหมาะสมจะทําใหองคการบรรลุวัตถุประสงค
และเจริญกาวหนาขึ้นไปเรื่อยๆ 
  1.2 ทําใหงานไมซํ้าซอน ไมมีแผนกมากเกินไป เปนการประหยัดตนทุนไปดวย 
   1.3 องคการสามารถปรับตัวเขากับสภาพแวดลอมที่เปล่ียนไปไดงายตามความจําเปน 
 2.  ประโยชนตอผูบริหาร 

2.1 การบริหารงานงาย สะดวก รูวาใครรับผิดชอบอะไร มีหนาที่ทําอะไร  
2.2 แกปญหาการทํางานซ้ําซอนไดงาย 
2.3 ทําใหงานไมคั่งคาง ณ จุดใด สามารถติดตามแกไขไดงาย 
2.4 การมอบอํานาจทําไดงาย ขจัดปญหาการเกี่ยงกันทํางานหรือปดความรับผิดชอบ 

 3.  ประโยชนตอผูปฏิบัติงาน 
3.1 ทําใหรูอํานาจหนาที่ และขอบขายการทํางานของตนวามีเพียงใด 
3.2 การแบงงานใหพนักงานอยางเหมาะสม ชวยใหพนักงานมีความพอใจไมเกิด

ความรูสึกวางานมากไปหรือนอยไป 
   3.3 เมื่อพนักงานรูอํานาจหนาที่และรูขอบเขตงานของตน ยอมใหเกิดความคิดริเร่ิม
ในการทํางาน 
   3.4 พนักงานเขาใจความสัมพันธของตนตอฝายอื่น ๆ ทําใหสามารถติดตอกันได
ยิ่งขึ้น 

การจัดองคการ หมายถึง ความพยายามที่ผูบริหารกําหนดโครงสรางขององคการ             
ที่สามารถเอื้ออํานวยใหแผนที่จัดทําขึ้นไปสูสัมฤทธ์ิผลที่ปรารถนา ซ่ึงโดยทั่วไปมีลักษณะชัดเจน
เปนโครงสราง (Chart) หรือแผนภูมิ (สํานักมาตรฐานการศึกษา สํานักงานสภาสถาบันราชภัฏ และ
สํานักมาตรฐานอุดมศึกษา ทบวงมหาวิทยาลัย. 2545 : 73) 

เพื่อที่จะใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค การจัดองคการตองพิจารณายึดถือ
วัตถุประสงคขององคการ ถาวัตถุประสงคขององคการเปนวัตถุประสงคระยะยาว โครงสรางของ
องคการที่เหมาะสมก็จะแตกตางไปจากโครงสรางขององคการที่รองรับวัตถุประสงคในระยะสั้น 
หรืออาจกลาวไดอีกนัยหนึ่งวา โครงสรางองคการหนึ่ง จะไดรับการออกแบบไวเพื่อเปนเครื่องมือ
ในการบรรลุวัตถุประสงคนั้นๆ เทานั้น จะไมสามารถใชเปนเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพในการบรรลุ
วัตถุประสงคขององคการอื่นได ดังนั้นความเขาใจวัตถุประสงคโดยละเอียดขององคการอยาง
ชัดเจน จึงเปนสิ่งสําคัญที่ตองคํานึงถึงในการจัดองคการ ทั้งนี้เพื่อใหเห็นภาพชัดเจน สามารถแสดง
ไดเปนแผนภูมิองคการ (Organization Charts) โดยแบงเปน 3 ประเภท ไดดังนี้ 
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1. แผนภูมิองคการแนวดิ่ง 
แผนภูมิองคการแนวดิ่ง (Vertical organization chart)  สามารถแสดงเปนแผนภูมิไดดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

                                                                                                                  
 

ภาพประกอบ 8 แผนภูมิองคการแนวดิ่ง 
 

ที่มา : สํานักมาตรฐานการศึกษา สํานักงานสภาสถาบันราชภัฏ และสํานักมาตรฐานอุดมศึกษา  
ทบวงมหาวิทยาลัย. 2545 : 73 

 
จากภาพประกอบ 8 ที่เปนแผนภูมิที่องคการสวนมากนิยมใช เพื่อใหเห็นถึงระดับตางๆ 

ขององคการ มีลักษณะเปนรูปพีระมิด ผูบริหารระดับสูงอยูสวนบนสุดและเล่ือนลงมาขางลาง
ตามลําดับ ดังนั้นสายการบังคับบัญชาจะดําเนินจากบนลงลาง 
 
 
 
 
 

คณะกรรมการอํานวยการ 

ผูจัดการใหญ 

ผูจัดการ 
ฝายผลิต 

ผูจัดการ 
ฝายการตลาด 

ผูจัดการ 
ฝายการเงิน 

ผูจัดการ 
ฝายบุคคล 

หัวหนาโรงงาน 1 หัวหนาโรงงาน 2 

หัวหนา 3 หัวหนา 2 หัวหนา 1 

ผูจัดการ 
ฝายวัสดุ 
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 2.  แผนภูมิองคการแนวระดับ 
แผนภูมิองคการแนวระดับ (Horizontal organization chart) สามารถแสดงเปนแผนภูมิได

ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                                                                                                 

คนงาน 
 

ภาพประกอบ  9 แผนภูมิองคการแนวระดับ 
 
ที่มา : สํานักมาตรฐานการศึกษา สํานักงานสภาสถาบันราชภัฏ และสํานักมาตรฐานอุดมศึกษา 

ทบวงมหาวิทยาลัย. 2545 : 74 
 
จากภาพประกอบ 9 ที่เปนแผนภูมิซ่ึงอานจากซายไปขวา ดานซายจะเปนผูจัดการ

ระดับสูง ลดหล่ันเรื่อยไปจนถึงคนงานที่ขวาสุด  
 
 
 
 
 
 

ผูจัดการ 
ผายผลิต 

คณะกรรมการ
อํานวยการ 

ผูจัดการ
ใหญ 

ผูจัดการ 
ฝายบุคคล 

ผูจัดการ 
ฝายการตลาด 

ผูจัดการ 
ฝายการเงิน 

ผูจัดการ 
ผายวัสดุ 

หัวหนา
โรงงาน 1 

หัวหนา
โรงงาน 2 

หัวหนา 1 

หัวหนา 2 

หัวหนา 3 
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3. แผนภูมิองคการแบบวงกลม 
แผนภูมิองคการแบบวงกลม (Circular organization chart)  สามารถแสดงเปนแผนภูมิได

ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 10 แผนภูมิองคการแบบวงกลม 

 
ที่มา : สํานักมาตรฐานการศึกษา สํานักงานสภาสถาบันราชภัฏ และสํานักมาตรฐานอุดมศึกษา 

ทบวงมหาวิทยาลัย. 2545 : 75 
 

จากภาพประกอบ 10 ที่เปนแผนภูมิองคการลักษณะที่ผูจัดการระดับสูงจะอยูตรงกลาง
วงกลม ระยะทางที่หางจากวงกลมเทากันจัดวาเปนผูที่มีตําแหนงเทาๆ กัน ในปจจุบันแผนภูมิ
องคการในลักษณะเริ่มไดรับความสนใจและหันมาพิจารณาการจัดองคการในลักษณะนี้มากขึ้น 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การจัดองคการ หมายถึง การกําหนดโครงสราง
ขององคการที่สามารถเอื้ออํานวยใหแผนที่จัดทําขึ้นไปสูสัมฤทธิ์ผลที่ปรารถนา โดยท่ีสมาชิกของ
องคการตางก็รูหนาที่และบทบาทของตนในองคการ 

4.4  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
คอตเลอร และอารมสตรอง (Kotler & Armstrong.  2000 : 3) ไดใหความหมายวา การตลาด 

เปนกระบวนการทางสังคมซึ่งกระทําขึ้นโดยบุคคล และกลุมบุคคลไดรับสิ่งสนองความจําเปนและ
ความตองการจากการสราง และแลกเปลีย่นระหวางผลิตภัณฑและมูลคาผลิตภัณฑ 

A 

B

E 

D

C 
 

ผูจัดการ 

 
 



 

 

54

 
 

สวนผสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) เปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองตอบความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เครื่องมือตอไปนี้  

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายในตลาดเพื่อทําใหเกิดความสนใจที่จะ
ไดมาใชหรือบริโภคและเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหมีความพึงพอใจจากความหมาย
ขางตน ผลิตภัณฑที่เสนออาจมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด 
สถานที่องคการหรือสถานที่ผลิตสินคา 

2.  ราคา (Price) หมายถึง ตนทุน (Cost) ที่ลูกคาจายไปในการไดรับผลิตภัณฑมา ตนทุน
ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงผูบริโภคจะนํามาเปรียบเทียบกันระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑนั้น ถา
มูลคาสูงกวาตนทุนก็จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place or channel of distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการหรือ
ผูผลิตไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด อาจจะเปน
คนกลางตางๆ สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสงการ
คลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือสินคา เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจจะใชบุคคลโดย
การติดตอส่ือสารนั้นมีหลายประการที่เรียกวา สวนผสมการสงเสริมการตลาด หรือสวนผสมของ
การติดตอส่ือสาร (Promotion mix or communication) ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจการทดลองใชหรือการซื้อ การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1) การกระตุนผูบริโภค 
ซ่ึงเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer promotion) 2) การกระตุนคนกลาง ซ่ึง
เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) และ 3) การกระตุนพนักงานขาย ซ่ึง
หมายถึง การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force promotion)  

4.3  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and relation) การใหขาวเปน
การเสนอแนวความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
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หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการ เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดขึ้นกับ
กลุมเปาหมาย การใชขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

อภิสิทธิ์  ฉัตรทนานนท (2547 : 110) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึงกลุม
ของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกันในการวางแผนกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาด คือการตอบสนองความตองการของผูบริโภค เครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด ซ่ึงเรียกสั้นๆ วา 4 P’s สวนประสมทาง
การตลาดแตละดานมีรายละเอียดดังนี้  

1.  ผลิตภัณฑ เปนเครื่องมือพื้นฐานของสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงอาจจะหมายถึง
สินคา หรือบริการก็ได สวนของสินคาสําเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินคา รูปแบบ ความ
หลากหลาย คุณลักษณะ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ รวมถึงบริการตางๆ ที่เสนอรวมไปกับสินคา 
เชน การฝกอบรม การขนสง และการซอมแซมดูแล เปนตน สวนของบริการเสริมนี้จะสามารถเพิ่ม
ความไดเปรียบในการแขงขันกับคูแขงในตลาดปจจุบันไดดีขึ้น 

2.  ราคา นับเปนเครื่องมือที่สําคัญเพราะเปนสวนที่ลูกคาตองจายในการซื้อสินคานั้น 
การตั้งราคาจะขึ้นกับวัตถุประสงคทางบริษัท ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 6 อยาง คือ เพื่อความอยู
รอด เพื่อใหไดกําไรมากที่สุด เพื่อใหไดรายไดมากที่สุด เพื่อใหไดอัตราการเติบโตมากที่สุด เพื่อ
ตลาดบน เทานั้น หรือเพื่อเปนผูนําในดานคุณภาพผลิตภัณฑ เปนตน   

3.  การจัดจําหนาย จะรวมกิจกรรมตางๆ ที่บริษัทไดทําขึ้นเพื่อใหสินคามีในตลาดและ
ทําใหลูกคาเปาหมายสามารถหาซื้อไดสะดวก บริษัทตองเลือกชองทางในการจัดจําหนาย ซ่ึงอาจใช
ตัวกลางเปนผูจัดจําหนายโดยตองมีความสามารถในการใหขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย การ
ตอรอง การสั่งสินคา การเงิน การรับความเสี่ยง การจายเงิน เปนตน ชองทางการจําหนายจําเปนตอง
คํานึงถึงการเลือกตัวกลางไดอยางถูกตองและความสามารถที่กระตุนใหตัวกลางสามารถทํางานได
อยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยตองสรางความสัมพันธกันอยางเปนหุนสวนธุรกิจใน
ระยะยาวซึ่งสามารถสรางผลกําไรใหแกทั้งสองฝายได แตละชองทางการตลาดตองมีการประเมินผล
เปนระยะๆ โดยเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ตั้งไวและอาจมีการปรับเปลี่ยนมาตรฐานเมื่อเงื่อนไข
ของตลาดเปลี่ยนไปทุกชองทางการตลาดจะมีขอดีขอดอยแตกตางกันไป และอาจกอใหเกิดความ
ขัดแยงในแตละชองทางได บริษัทจะตองพิจารณาศึกษาใหดีและหาทางแกปญหาในจุดตางๆ ที่
เกิดขึ้น 

4.  การสงเสริมการตลาด จะรวมทุกกิจกรรมของบริษัทที่ทําใหเพื่อส่ือสารและสงเสริม
การซื้อสินคาไปยังกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งสามารถใชสวนผสมทางการสงเสริม คือ การสงเสริมการ
ขาย การโฆษณา การใชทีมขาย การประชาสัมพันธ และการใชการขายตรง 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 
ประการ ซ่ึงหลังจากธุรกิจกําหนดตลาดเปาหมายแลว งานขั้นตอไป คือ การกําหนดสวนประสม
การตลาดซึ่งจะตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย สวนประสมการตลาด
หรือ 4 P’s ประกอบดวย (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2548 : 17) 

1. ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาทั้งที่มีตัวตนและไมมีตัวตนหรือสินคาบริการที่นําเสนอ
ตลาด โดยมีองคประกอบตางๆ ซ่ึงจะกอใหเกิดอรรถประโยชนและความพอใจในการเปนเจาของ
หรือบริโภคสินคานั้น โดยเรียกองคประกอบทั้งหมดที่สรางความพอใจแกผูบริโภควา “ผลิตภัณฑ
รวมหรือผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ” และนิยมเรียก ส้ันๆ วา “ผลิตภัณฑ” องคประกอบของผลิตภัณฑ ที่
สรางความพอใจใหแกผูบริโภคประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑแทๆ สวนประกอบที่นอกเหนือตัว
ผลิตภัณฑแทๆ และบริการของผลิตภัณฑ ส่ิงที่ประกอบขึ้น เปนรูป 

1.1  ตัวผลิตภัณฑแทๆ หมายถึง ส่ิงที่ประกอบขึ้นเปนรูป ลักษณะของสินคานั้นๆ ซ่ึง
ไดแก รูปราง รส สี กล่ิน ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ ประโยชนของผลิตภัณฑ นอกจากนี้สินคา
บางอยางตัวผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ไมมีรูปรางเปนตัวตน สินคาดังกลาวคือ สินคาประเภทบริการ เชน 
การประกัน การขนสง ตัวผลิตภัณฑจะหมายถึง ประสิทธิภาพบริการที่ใหความรูสึกที่รับรูไดแก
ลูกคา 

1.2  สวนประกอบนอกเหนือตัวผลิตภัณฑสินคาแทๆ หมายถึง รูปทรงและวัสดุ 
ภาชนะบรรจุ กระดาษหอหุม รายละเอียดบอกประโยชนวิธีการใชผลิตภัณฑ ตลอดจนตราสินคา 
(Brand) ระบุผูผลิต แหลงผลิต และรวมถึงรูปภาพหรือสัญลักษณ ที่แสดงถึงเอกลักษณ ภาพพจน 
ช่ือเสียง และความเชื่อมั่นที่จะไดรับจากการเปนเจาของหรือบริโภคสินคานั้น 

1.3  บริการของผลิตภัณฑ หมายถึง บริการที่กิจการใหแกผูบริโภค บริการที่กลาวถึง
นี้มิใชสินคาบริการ แตหมายถึง บริการที่เปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ เชน การรับประกันคุณภาพ        
การตรวจซอมฟรี การบริการติดตั้ง การใหความสะดวกในการสั่งซื้อ การบริการสงสินคาถึงตัว
ผูบริโภค เปนตน ดังนั้นไมวาสินคามีตัวตนหรือสินคาบริการ ก็จําเปนตองมีบริการเพื่อสรางความ
พอใจใหแกผูบริโภค 

2. ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ผูซ้ือจายสําหรับสินคาและบริการ โดยราคาเปนตัวกลางที่
ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ กลยุทธในการกําหนดราคา ผูบริหารจําเปนตองรู       
กลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคา เพื่อเลือกใชใหเหมาะกับสภาพการณ โดยนําราคาที่ไดคํานวณ
แลวนั้น มาปรับดวยกลยุทธตางๆ ที่จะกลาวนี้ กอนที่จะนําราคาเสนอใหลูกคาเพื่อเสริมบรรยากาศ
การซื้อขาย กลยุทธตางๆ ไดแก 

 
 



 

 

57

 
 

2.1  กลยุทธการตั้งราคาโดยกําหนดสวนลด การกําหนดสวนลดเพื่อจูงใจใหผูบริโภค
ซ้ือสินคานั้น สวนลดที่นิยมกําหนด  

2.2  กลยุทธการตั้งราคาเชิงจิตวิทยา กลยุทธนี้มีจุดมุงหมายเพื่อใหผูบริโภคมี
ความรูสึกตางๆ ที่ดีตอสินคา ซ่ึงความรูสึกเหลานี้จะเปนผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคานั้น  

3.  การจัดจําหนาย สวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายเปนสวนประสมการตลาด
ที่ทําใหเกิดอรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานที่ ผูบริโภคไดบริโภคสินคาที่ตองการในเวลา
และสถานที่ตองการ ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณา
วาจะจําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมในการจัด
จําหนายประกอบดวยงาน 2 สวน ไดแก 

3.1  การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย เปนกิจกรรมเกี่ยวกับการกําหนดสถาบัน
การตลาดที่จะเขามาทํากิจกรรมการโอนและการรับโอน เพื่อเปลี่ยนมือสินคาจากจุดเริ่มตน คือ 
ผูผลิตไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทายอยางรวดเร็วและกวางขวาง สถาบันเหลานี้ ไดแก ตัวแทน พอคา
สง พอคาปลีก ฯลฯ 

3.2  การแจกจายตัวสินคาหรือการจําแนกแจกจาย เปนกิจกรรมเกี่ยวของกับการ
อํานวยความสะดวกในการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย โดยใหเกิด
อรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานที่ กิจกรรมเหลานี้ ไดแก การขนสง การหีบหอ การเก็บ
รักษาสินคา การจัดการคลังสินคา ฯลฯ การจําแนกแจกจายที่มีประสิทธิภาพ มีผลทําใหตนทุน การ
ขนสง ตนทุนคลังสินคา ฯลฯ ลดลง ราคาสินคาก็ลดลงดวย 

4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดเกี่ยวกับการสื่อขาวของธุรกิจ
ไปสูผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย โดยกิจกรรมมีวัตถุประสงคหลักในการสงเสริมทั้งทางตรงและ
ทางออม ใหผลิตภัณฑที่เสนอขายตอตลาดเปาหมายไดรับการตอนรับจากลูกคา และทํายอดขายได
ตามกําหนด กิจกรรมที่เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยบุคคล 
การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2543 : 38) กลาววา ปจจัยทางการตลาด (Marketing factors) 
หรือสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธทางการตลาดที่ธุรกิจจะตองใชรวมกันในการ
ตัดสินใจทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงรวมเรียก
ส้ันๆ วา 4P, s 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 18) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทาง
การตลาดชุดหนึ่งที่บริษัทใชใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย จําแนกเครื่องมือ
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เหลานี้เปนกลุมกวางๆ 4 กลุมที่เขาเรียกมันวา 4P, s ของการตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price) 
สถานที่ (Place) และการสงเสริมการจําหนาย (Promotion) ตัวแปรทางการตลาดของ P แตละตัว    
แสดงดังภาพประกอบ 11 
 
 
 

 

 

   

 

 

 

 

 
 

 

ภาพประกอบ 11 การตัดสินใจเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด 
 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2546 : 18 
 

ผลิตภัณฑ 
ความหลากหลาย 
คุณภาพ 
แบบ 
ลักษณะ 
ตรายี่หอ 
ขนาด 
บริการ 
การรับประกัน 
การรับคืน 

ชองทางการจัดจําหนาย 
ชองทาง 
การครอบคลุมตลาด 
การจําแนกสินคา 
ทําเลที่ต้ัง 
สินคาคงคลัง 
การขนสง 

 

สวนผสมทางการตลาด 

ตลาดเปาหมาย       
การวางตําแหนง   

ตามที่บริษัทมุงหวัง 

ราคา 
ราคาที่แจงแกลูกคา 
สวนลด 
สวนยอมใหเพื่อการปฏิบัติงาน 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

                   การสงเสริมการจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 
การโฆษณา  พนักงานขาย 
การประชาสัมพันธ 
การขายตรง 
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จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือ
ทางการตลาดที่ผูประกอบการตองคํานึงถึงความจําเปนและความตองการของตลาดเปาหมาย        
ทั้งดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ใหสามารถ
เขาถึงกลุมลูกคาที่ตองการ เพื่อสนองตอบดานอรรถประโยชน มูลคา และความพึงพอใจของลูกคา 

4.5  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาด 
แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาด มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
1. ความหมายของการบริหารการตลาด  

 อัจจิมา  เศรษฐบุตร และสายสวรรค  วัฒนาพานิช (2544 : 4) ไดกลาวไววา การบริหาร
การตลาด หมายถึง การวิเคราะห การวางแผน การปฏิบัติงานและควบคุมโปรแกรมการตลาด ที่จะ
นํามาซึ่งความพอใจจากการแลกเปลี่ยนกับการตลาดเปาหมาย เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท
ที่ตั้งไว ซ่ึงเนนหนักในดานสนองความตองการของตลาดเปาหมายและตองใหเกิดความพอใจดวย 
โดยการกําหนดราคาการสื่อสารและการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพเพื่อบอกกลาว กระตุนและ
สนองความตองการของตลาดนั้นๆ 
 สมาคมการตลาดแหงประเทศอเมริกา (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ.  2544 : 9) กลาว
วา ในขณะที่สมาคมการตลาดแหงประเทศอเมริกาไดใหคําจํากัดความการบริหารการตลาดไวดังนี้ 
การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน การปฏิบัติงาน และการควบคุมกิจกรรม
ทางการตลาดที่ทําใหเกิดกระบวนการแลกเปลี่ยนระหวางผูซ้ือและผูผลิต และนําความพอใจสูงสุด
มาสูทั้ง 2 ฝาย 
 ฟลิป  คอตเลอร (อดุลย  จาตุรงคกุล. 2546 : 11 ; อางอิงจาก Philip Kotler.  1999. Principle 
of marketing.) กลาววา การบริหารการตลาดเปนกระบวนการวางแผนและบริหาร การคิดคน การ
วางราคา การสงเสริมการตลาดและการจัดจําหนายความคิด สินคาและบริการเพื่อใหเกิดการ
แลกเปลี่ยนเพื่อตอบสนองเปาหมายของบุคคลและองคกร 
 การตลาด คือ เปนกระบวนการทํางานที่วาดวยการนําเสนอสินคาและบริการที่มีคุณภาพ  
การตั้งราคา การสงเสริมการขาย การจัดจําหนาย สินคา บริการ และการนําสงมอบใหกับลูกคาตาม
เวลาที่ตองการ เพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยนและสนองความพึงพอใจของลูกคาและไปถึงมือผูบริโภค
ในเวลาที่ตองการ (องคความรูเร่ืองวิสาหกิจชุมชน.  2551 : 39) 

2. วงจรการตลาด ขั้นตอนของวงจรการตลาด  
วงจรการตลาด มีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

  2.1  เร่ิมตนที่ตองรูความตองการซื้อสินคาและบริการ 
  2.2  ตามดวยการผลิตสินคาและบริการ 

 
 



 

 

60

 
 

  2.3  นําเสนอคุณภาพและคุณประโยชนของสินคาและบริการ 
  2.4  ตกลงซื้อเกิดการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ 
  2.5  นําสงสินคาและบริการไปยังลูกคาตลาดเปาหมาย 
 วิธีการที่จะทําใหวงจรการตลาดสามารถหมุนเวียนไปตามวัตถุประสงคไดอยางราบรื่น
นั้นตองอาศัยการจัดการดานการตลาดที่เรียกวา “การจัดการสวนประกอบการตลาด” 
 3.  การจัดการสวนประกอบการตลาด 
 การจัดการสวนประกอบการตลาด คือ การนําสวนประกอบ 4 สวน คือ สินคาและบริการ 
ราคา จัดจําหนาย และเสริมการขาย มาผสมผสานใหเหมาะสม โดยอธิบายได ดังนี้ 
  3.1 การจัดการที่เกี่ยวของกับสินคาและบริการ ไดแก คุณสมบัติของสินคา ความ
หลากหลาย รุน ขนาด สี คุณภาพสินคา รูปแบบ ตราสินคา ยี่หอ การบรรจุ หีบหอ การบริการ การ
รับประกัน อายุการใชงาน และมาตรฐานสินคา โดยมีวิธีการจัดการดานตัวสินคามีหลายวิธี อาทิ 
เชน การเพิ่มประเภทของสินคาใหมากขึ้น เพื่อสนองความตองการของลูกคาที่หลากหลายกลุมมาก
กวาเดิม แตตองมั่นใจวาจะสามารถดูแลจัดการไดเพราะงานจะมากขึ้นตามไปดวย การลดประเภท
ของสินคาใหนอยลง เพื่อทุมเทความรู ทรัพยากรที่มีไปยังสินคาสนองกลุมลูกคาที่เฉพาะเจาะจงมาก
ขึ้น ทําใหมีความชํานาญเกงเฉพาะอยาง แตหากมีการแขงขันสูง ตองติดตามและปรับตัวใหดีกวา
เดิมตลอดเวลา การกําหนดคุณลักษณะของสินคาอยางชัดเจน เชน เปนสินคาดีราคาถูก เปนสินคา
สําหรับเกษตรกร เปนสินคาสําหรับเด็ก เปนสินคาที่แข็งแรง เปนสินคาสะอาด ปลอดภัย เปนสินคา 
รสชาดิถูกปาก เปนสินคาเจาแรกในตลาด เปนสินคามีคุณภาพ รับรองมาตรฐาน การกําหนดตรา
สินคา ชวยใหลูกคาเรียกชื่อไดถูกตอง ชวยใหจดจําไดงาย ชวยใหเขาใจประโยชน คุณภาพสินคา  
ควรอานออกเสียงไดงาย ควรมีเอกลักษณเฉพาะของตนเอง หากมีสินคาหลายระดับราคาควรแยก
ตราสินคาหรือการออกแบบสีหรือบรรจุภัณฑใหแตกตางกัน และการบรรจุหีบหอ การทําหีบหอที่ดี
จะทําใหลูกคาเกิดความสนใจและสะดวกในการใชสอย เก็บรักษาและสรางความพอใจใหมากขึ้น 
โดยมีแนวทางดังนี้ ใชงานสะดวก ประหยัด วางบนชั้นขายแลวเดนกวา สวยงาม นาสนใจ เก็บงาย 
ถืองาย ชวยปองกันสินคาเสียหาย ทําภาพลักษณตามตองการได บรรจุสินคาไดพอดี มีสวนแสดง
ขอมูลใหลูกคาเขาใจได รักษาสภาพแวดลอม ถือเปนการสงเสริมการขายได 
  3.2  การจัดการดานราคา  วิธีจัดการดานราคามีหลายวิธี อาทิเชน ซ้ือมากลดราคามาก 
ถาเปนผูคาสงไดราคาต่ํากวาลูกคาจร ถาซื้อเงินสดลดรอยละ 5 มีราคาขายเปลี่ยนไปตามฤดูกาล 
หรือตามเวลา มีราคาขายต่ําจูงใจใหซ้ือในสินคาบางรุน บางกลุม มีราคาขายจากการแลกเปลี่ยน
สินคากัน มีราคาขายแบงแยกตามเขตตามพื้นที่ มีการขายราคาเดียว มีราคาต่ํากวาราคาตลาด มีราคา
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สูงกวาราคาตลาด มีราคาพิเศษเฉพาะลูกคาบางกลุม ลดราคาครั้งใหญประจําป มีราคาถูกสําหรับ
สมาชิกและครอบครัว สินคาทุกชิ้นราคาเทากัน (สินคาราคาเดียว) 
  3.3 การจัดการชองทางการจําหนาย มี 5 แบบ ดังนี้ 
   3.3.1 เปนชองทางการขายที่เหมาะกับสินคาที่ตองอาศัยพนักงานขาย ติดตอกับ
ลูกคาโดยตรง หรือตองบริโภคทันที หรือสินคาที่เหมาะกับลูกคาเฉพาะกลุม เฉพาะพื้นที่ 
 
 
 
   3.3.2 เปนชองทางที่เหมาะกับสินคาที่ตองขายผานหางสรรพสินคาที่อยูกระจัด
กระจายสินคาอาจเสียงาย ลาสมัยเร็ว มีกําลังการผลิตสูงและทุนต่ํา 
 
 
  
   3.3.3 เปนชองทางการขายที่เหมาะกับสินคาที่ตองอาศัยขายผานรานคาปลีกที่อยู
กระจัดกระจายทั่วไป สินคาไมควรเสียงายมีลูกคาเปาหมายอยูมากกระจายทั่วไป เหมาะกับผูผลิต
ขนาดเล็ก มีสินคานอยรายการและมีทุนไมมากนัก  
 
 
 
   3.3.4 เปนชองทางการขายที่เหมาะกับผูผลิตที่ไมสามารถขายเองได ตองอาศัย
ตัวแทนขาย หรือตองการตัดปญหาการขายหรือเปนสินคาสงออกตางประเทศ 

 
 
 

 
   3.3.5 เปนชองทางการขายที่เหมาะกับผูผลิตที่ไมสามารถขายเองได ตองอาศัย
ตัวแทนชวยขาย มีลูกคาอยูกระจัดกระจายสินคาไมเนาเสียงาย ไมเปลี่ยนไปตามกระแสความนิยม
และลูกคามีหลายกลุม หลายระดับ ผูผลิตมีทุนนอยในการจําหนาย 
 
 

ผูผลิต ลูกคา 

ผูผลิต ผูคาปลีก ลูกคา 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก ลูกคา 

ลูกคา ผูคาปลีก ตัวแทนขาย ผูผลิต 
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ภาพประกอบที่ 12 การจัดชองทางการจัดจําหนาย 
 
ที่มา : องคความรูเร่ืองวิสาหกิจชุมชน.  2551 : 40 – 41 
 
  3.4  การจัดการเสริมการขาย มีวิธีสําหรับคนที่เกี่ยวของ 3 กลุม ดังนี้ 
   3.4.1 พนักงานขาย วิธีการเสริมการขาย ไดแก การแขงขันการขายใหรางวัล
ผูขายไดเปาอุปกรณเสริมการขายของพนักงาน คูมือขาย การสาธิต การใชสินคา การศึกษาดูงาน 
การขายตรง 
   3.4.2 ตัวแทนขาย ผูคาสง ผูคาปลีก วิธีการเสริมการขาย ไดแก ออกงานแสดง
สินคากิจกรรมพิเศษ ณ จุดขาย จัดทําปาย ซ้ือตามยอดแถมสินคาเพิ่ม ประกวดแขงขันยอดขายทําเปา
ไดจัดรางวัลให ประชุมสัมมนาใหความรู ศูนยสาธิต ฝกอบรม การตกแตงราน 
   3.4.3 ลูกคาผูบริโภค วิธีการเสริมการขาย ไดแก โฆษณา ประชาสัมพันธ แจก
คูปองสวนลด แจกของแถม ชิงโชคชิ้นสวน ใหสินคาตัวอยางลองใช สาธิตการใชสินคา จัดทําปาย 
แจกแผนพับ กิจกรรมพิเศษ ณ จุดขาย ออกงาน นิทรรศการ มีโชวรูม 
 การบริหารจัดการสวนประกอบของการตลาด ทั้ง 4 ประการ ใหเหมาะสมกัน ตองจัดการ  
ใหเหมาะสมกับธรรมชาติ ความรู ความตองการ และวิถีชีวิตของลูกคาในแตละกลุม  
 จากความหมายดังกลาวขางตนพอสรุปไดวา การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการ
ที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเพื่อการวางแผน การปฏิบัติตามแผนและการควบคุมกิจกรรมตางๆ 
เพื่อใหงานบรรลุวัตถุประสงคขององคการที่กําหนดไว 

4.6  แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากร 
 พิภพ  ชวังเงิน (2547 : 250 - 251) กลาววาการพัฒนาบุคคล เปนกระบวนการอันตอเนื่อง
ในการยกระดับพนักงานทั้งในดานรางกายจิตใจรวมทั้งทางดานความรู ความสามารถในการ
ปฏิบัติงาน จนทําใหเกิดความกาวหนาในตําแหนงหนาที่การงาน หรือแนวทางที่กําหนดไว กลาวคือ 
การพัฒนาบุคคลมีความหมายกวางขวางมากกวาการฝกอบรม การฝกอบรมเปนเพียงแคสวนหนึ่ง
หรือเปนเครื่องมืออยางหนึ่งที่ใชในการพัฒนาบุคลากร ซ่ึงมีวิธีการตางๆ หลายวิธี เชน การฝกอบรม 
การสอนงาน การหมุนเวียนใหมีการสับเปลี่ยนงาน การมอบหมายงานพิเศษใหทํา การศึกษางาน
หรือฝกอบรมภายใตการควบคุมของผูบังคับบัญชามีขบวนการอยางตอเนื่อง ทําอยางเปนระบบ จึง

ลูกคา ผูคาปลีก ตัวแทนขาย ผูผลิต ผูคาสง 
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พูดรวมกันวาการฝกอบรมและการพัฒนา กลาวคือ หลังจากการฝกอบรมแลวยังตองพัฒนาโดย
วิธีการอื่นๆ อยางตอเนื่องตอไป 
 สมาน  รังสิโยกฤษฎ (2544 : 83 - 84) กลาววา การพัฒนาบุคคลจะทําใหคนนั้นมีความรู
ความสามารถ และทักษะในการทํางานดีขึ้นเทานั้น ยังจะสงผลใหงานนั้นมีประสิทธิภาพสูงขึ้น อัน
จะเปนผลโดยตรงตอการพัฒนาประเทศอีกทางหนึ่งดวย 
 จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากร หมายถึง 
กระบวนการที่ชวยใหบุคคลไดรับการพัฒนาศักยภาพเพิ่มขึ้น และสามารถปฏิบัติงานไดอยาง
ถูกตองโดยการนําความรู เทคนิคไปใชในการทํางานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของงานใหบรรลุตาม
เปาหมายของหนวยงาน 

4.7  ทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารจัดการ 
ฟารโยล กลาววา ส่ิงสําคัญก็คือ ทักษะของการบริหาร ไดอธิบายวา กระบวนการบริหารงาน

ประกอบดวยลําดับขั้นทางการบริหาร 5 ประการ คือ (นิรมล กิตติกุล.  2545 : 29-32) 
1.   การวางแผนหรือปฏิบัติ 
2.   การรวบรวมเครื่องมือ วัสดุ และกําลังคน 
3.   การสั่งการบังคับบัญชาใหบคุคลปฏิบัติตามหนาที ่
4.  การประสานงานของหนวยตางๆ ใหมีความสัมพันธกัน 
5.   การควบคุมใหงานทุกอยางดาํเนินไปตามทีไ่ดวางแผนไว 

  เทยเลอร (สมิหรา  จิตตลดากร.  2546 : 62 – 65 ; อางอิงจาก Taylor.  1947.  Scientific 
Management) เปนผูนําเสนอหลักการทางวิทยาศาสตรในการกําหนดวิธีการทํางานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของงาน จนกลายเปนการจัดการแบบวิทยาศาสตร (Scientific 
management) ที่เนนคนในระดับปฏิบัติการระดับลาง และใหความสําคัญทั้งดานโครงสรางของ
องคการและการพัฒนาจิตใจ โดยเฉพาะการชี้ใหเห็นถึงความสําคัญในการนําระเบียบวิธีการของ
วิทยาศาสตรมาใชเพื่อการกําหนดมาตรฐานของงานเพื่อใหสามารถรวมมือประสานงานกัน 
โดยสรุปหลักการขั้นพื้นฐานไว 4 ประการ คือ 
  1. ศึกษาวิธีการที่คนงานปฏิบัติงาน รวบรวมงานอยางไมเปนทางการที่คนงานตอง
ปฏิบัติ และทดลองหาวิธีที่จะปรับปรุงการปฏิบัติงาน เพื่อกําหนด “วิธีการที่ดีที่สุด” 
  2. จัดหมวดหมูวิธีการปฏิบัติใหมๆ และเขียนกฎเกณฑ และมาตรฐานการปฏิบัติงาน
เปนลายลักษณอักษรในการคัดเลือกบุคคล และจัดการฝกอบรมใหคนงานอยางเหมาะสม 
  3. จัดตั้งระบบการประเมินประสิทธิภาพในการทํางาน และระบบการจายคาตอบแทน
อยางเปนรูปธรรมและเหมาะสม  
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  4. การประสานความรวมมือกันอยางใกลชิดระหวางผูบริหารและคนงาน มีการแบงงาน
และทํางานรวมกันเปนทีม    
  ฟาโยล (สมิหรา  จิตตลดากร.  2546 : 71 - 75 ; อางอิงจาก Fayol.  1984.  General and Industrial 
Management) เปนผูใหแนวคิดทางการบริหารโดยพิจารณาจากองคประกอบตางๆ ที่จะทําใหการ
บริหารประสบความสําเร็จ โดยเนนวาภารกิจดานการจัดการเปนภารกิจที่สําคัญที่สุด เพราะการ
วางแผนเปนกระบวนการทํานายเหตุการณในอนาคตเพื่อจะสามารถยืดหยุนและมีความตอเนื่องได 
ดานการจัดองคการจะเปนการกําหนดโครงสรางวัสดุและบุคลากร โดยใหมีการสั่งการตอบุคลากร
มีการกําหนดความสัมพันธระหวางผูจัดการกับคนงานภายใตการประสานงานและการควบคุม
เพื่อใหองคการดําเนินงานบรรลุตามที่วางแผนไวไดโดยไดกําหนดหลักการจัดการไว 14 หลักเกณฑ
ดังตอไปนี้ 

1.  การแบงงานกันทํา (Division of work)  
2.  อํานาจและความรับผิดชอบ (Authority and responsibility)   
3.  ความมีระเบียบวินัย (Discipline) 
4.  เอกภาพของการบังคับบัญชา (Unity of command) 
5.  เอกภาพของการอํานวยการ (Unity of direction) 
6.  ผลประโยชนทั่วไปสําคัญกวาผลประโยชนสวนตัว (Subordination of individual 

interest to general interest) 
7.  การใหรางวัลผลตอบแทนแกบุคลากร (Remuneration)  
8.  การรวมอํานาจ (Centralization) 
9.  สายการบังคับบัญชา (Line of authority) 
10.  การจัดระเบียบ (Order) 
11.  หลักความยุติธรรม (Equity) 
12.  ความมั่นคงในการทํางาน (Stability of tenure of personnel) 
13.  ความคิดริเร่ิม (Initiative) 
14.  ความรักหมูคณะ (Esprit de corps) 

 กูลิค (ชนิสรา  ทองขาว.  2547 : 11; อางอิงจาก Gulick.  1937.  Papers on the Science of 
Administration) ไดอธิบายวา กระบวนการบริหารเปนกระบวนการ POSDCORB โดยใชตัวอักษร
มาเรียงกันเขาเปนหลักการ คือ ขึ้นตอนที่ผูบริหารปฏิบัติ 7 ประการ คือ 
  1. การวางแผน (Planting) หมายถึง เปนการกําหนดโครงการอยางกวาง ๆ วาจะทําอะไร 
เพื่ออะไร และมีแนวทางจะปฏิบัติอยางไร  
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  2.  การจัดองคการ (Organizing) หมายถึง เปนการจัดสายงานแบงแยกอํานาจการบริหาร
ใหผูปฏิบัติงานทราบหนาที่บทบาทของแตละคนแตละตําแหนงอยางเดนชัด  
  3.  การสรรหา (Staffing) หมายถึง การจัดการหาบุคคลเขาสูตําแหนงที่ไดจัดองคการ
เอาไวแลว มีการบรรจุงานฝกฝนอบรมพัฒนาคุณภาพคน เพื่อจะไดทํางานใหบรรลุวัตถุประสงค 
   4.  การวินิจฉัยส่ังการ (Directing) หมายถึง เพื่อการบอกทิศทางการทํางาน เสนอแนะวิธี
ทํางานหลังจากที่ไดวิเคราะหอยางรอบคอบแลววาควรจะทําอะไรบางอยางไรไปในทิศทางใด 
  5.  การประสานงาน (Coordinating) หมายถึง อันไดแก การสรางความสัมพันธระหวาง
หนวยงานยอยและบุคคลในตําแหนงตาง ๆ ใหสามารถทํางานรวมกันไดซ่ึงอาจจะตองใชเทคนิค
ตาง ๆ เชน การสื่อสาร การกําหนดระเบียบแบบแผนในการทํางาน เปนตน  
  6.  การรายงาน (Reporting) หมายถึง การทํางานทุกอยางจะตองมีการรายงานไปยัง          
ผูบังคับบัญชาเหนือตนขึ้นไปวาตนเองไดทําอะไรบาง อยางไร ไดผลอันใด 
  7.  การจัดทํางบประมาณ (Budgeting) หมายถึง การจัดทํางบรายจายใหถูกตองเหมาะสม
กับกิจกรรมกระบวนการ (Posdcorb) นี้ เปนกระบวนการซึ่งเปนวงกลม กลาวคือ จะเริ่มจากการ
วางแผนตอไปเรื่อย ๆ ตามลําดับถึงการจัดงบประมาณ และผลจากการจัดงบประมาณก็จะสงผล
กระทบไปยังการวางแผนในครั้งตอไปเปนวงกลมอยูตลอดเวลา 

เดล (ศิริอร  ขันธหัตถ.  2544 : 53; อางอิงจาก Dale.  1978.  Management : Theory and 
Practice) ไดกลาวถึง กระบวนการจัดการไว 7 ขั้นตอน เรียกวา “Posdcir” คือ 
 1.   การวางแผน (Planning) คือ การกําหนดนโยบาย และกลยุทธขององคการ 
 2.   การจัดองคการ (Organizing) คือ การจัดหมวดหมูของงานในองคการ 
 3.   การบริหารงานบุคคล (Staffing) คือ การสรรหาบุคลากรเขาสูหนวยงาน และเปนกําลัง
สําคัญขององคการ 
 4.   การอํานวยการ (Directing) คือ การสั่งการใหบุคลากรดําเนินการตามแผนงาน งาน
โครงการ และดุลยพินิจของผูบริหาร 
 5.   การควบคุม (Controlling) คือ เปนการกํากับดูแลและติดตามผลการปฏิบัติงานของ
บุคลากร 
 6.   การนํานวัตกรรมมาใช (Innovation) เปนการปรับปรุงและพัฒนาองคการใหทันสมัย 
  7.   การเปนตัวแทนขององคการ (Representation) เปนการสนับสนุนและสงเสริมให
องคการเดนและดัง  
  จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ หมายถึง
กระบวนการบริหารจัดการที่สําคัญ 5 ดาน ไดแก การวางแผน การจัดองคการ การสั่งการหรือการ 
จูงใจ การประสานงานและการควบคุม การบริหารจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศก็ตองใชกระบวน 
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การบริหารจัดการเชนกันกลาวคือจะตองมีการวางแผนและตั้งเปาหมายเกี่ยวกับการนําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใชในองคกร การจัดองคการที่จะตองสนับสนุนและรองรับการนําเทคโนโลยีมาใช
งาน เพื่อใหหนวยงานธุรกิจและเทคโนโลยีทํางานสัมพันธกัน 

4.8  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ปริญ  ลักษิตานนท  (2544 : 39) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด

บุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา  

อัศนอุไร  เตชะสวัสดิ์.  (2549 : 2) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับ
หนวยการซื้อ (The buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซ่ึงเกี่ยวของกับการไดมา การบริโภค 
และการกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และความคิดตางๆ ทั้งนี้ คําวา หนวยการซื้อ จะ
ครอบคลุมทั้ง ผูบริโภคโดยทั่วไป ทั้งที่เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือเปนองคกรก็ไดหรือ พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือองคกร และกระบวนการที่ใชในการ
เลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณหรือแนวความคิด
เพื่อสนองความตองการและความพึงพอใจของตน ตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดังกลาว ที่
มีตอผูบริโภคและสังคม 

ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา  พงษธนไพบูลยและ
คณะ. 2544 : 17) ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค  
โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน ทําใหเกิดความตองการ โดย
จะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา โดยผูผลิตไมสามารถ
คาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะ
เกิดการตอบสนอง เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน การตอบสนอง (Stimulus  response 
model ; S - R model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.  ส่ิงกระตุน หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิดอยางใด
อยางหนึ่ง (ทิวา  พงษธนไพบูลยและคณะ. 2544 : 17) สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะคือ 

1.1  ส่ิงกระตุนภายใน หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการภายในรางกายของ
ผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาติญาณ เชน ความหิว ความเจ็บปวย ความกลัว 
เปนตน 

1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจากความตองการภายใน
รางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ โดยใชส่ิงจูงใจ
ทางดานเหตุผลและอารมณ  
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2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจากที่ไดรับสิ่ง
กระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดดังกลาว 
เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ. 2544 : 16) 
ประกอบดวย 

2.1  ลักษณะของผูบริโภค ไดแก ลักษณะสวนบุคคล วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือการรับรูปญหาหรือความตองการ การ

คนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
3.  การตอบสนอง คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจในประเด็นตางๆ  

ไดแก  
 3.1  การเลือกผลิตภัณฑ 
 3.2  การเลือกตราสินคา 
 3.3  การเลือกผูขาย 
 3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ  
 3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ 
วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม

ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16) คือ 
 1.  สังคมและกลุมตางๆในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทาง
สังคม กลุมอางอิง ครอบครัว เปนตน 

2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความเชื่อ
ที่ยึดมั่น เปนตน 

3.  ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา 
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน       
เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผาน
ส่ือโทรทัศน วิทยุ เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตวับุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 

4.  สภาวะการณตางๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับให
นักการตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการ และสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
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คําถามที่นํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
1.   ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) 
2.   ผูบริโภคซื้ออะไร (What) 
3.   ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) 
4.   ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Which) 
5.   ผูบริโภคซื้อเมื่อไร (When) 
6.   ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) 
7.   ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) 

 คําถามทั้ง 7 คําถาม เปนโจทยสําหรับวิเคราะหหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) คือ 
1.   ลักษณะผูบริโภค (Occupation) ไดแก อาชพี ลักษณะงาน รายได เปนตน 
2.   ส่ิงที่ผูบริโภคซื้อ (Objects) ไดแก ซ้ือสินคาประเภทไมคงทนถาวร เชน ปากกาดินสอ 

ซ้ือสินคาที่คงทนถาวร ใชประโยชนไดนาน เชน ตูเย็น โทรทัศน ซ้ือบริการหรือความพึงพอใจ เชน 
รานเสริมสวย ซ้ือสินคาที่สะดวกซื้อ เชน หนังสือพิมพ หมากฝรั่ง ซ้ือสินคาเปรียบเทียบซื้อ เชน 
รองเทา เสื้อผาสําเร็จรูป 

3.   วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ไดแก ซ้ือไวใชเองเพื่อตอบสนองความตองการ
ทางรางกาย หรืออาจเปนการซื้อเพื่อตอบสนองความตองการทางสังคม วัตถุประสงคในการซื้ออีก
ประการหนึ่งคือ การซื้อเพื่อตอบสนองความตองการทางจิตวิทยา 

4.   ผูมีสวนรวมในการซื้อ (Organization) เชน การตัดสินใจซื้อเองหรือมีผูชักชวนใหซ้ือ 
5.   โอกาสในการซื้อ (Occasion) ไดแก จะซื้อในชวงเวลาใด ในโอกาสพิเศษ หรือใน

โอกาสเทศกาลตางๆ  
6.   สถานที่ ซ้ือ  (Outlet)ไดแก  สถานที่ที่ ผูบริโภคไปซื้อ  เชน  รานคาสะดวกซื้อ 

(Convenience store) หางสรรพสินคา (Department store) หรือซ้ือผานระบบขายตรง (Direct sales) 
7.   ขั้นตอนในการซื้อ (Operation) ไดแก กระบวนการซื้อเปนอยางไร เชน มีขั้นตอนการ

พิจารณาซับซอน หรือตองเปรียบเทียบ หรือเปนการตัดสินใจซื้อดวยอารมณ ไมจําเปนตองใชเวลา
ในการตัดสินใจมากนัก เชน น้ําหอม เครื่องสําอาง เปนตน 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจของแตละบุคคล กอนการแสดงออกเพื่อตอบสนองตอบางสิ่ง หรือ ตอส่ิงเรา  
ในการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจาย ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของตนเองได 
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4.9  ทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ 
ทฤษฎีลําดับความตองการของมาสโลว (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2541 : 410 - 411)   

เปนทฤษฎีการจูงใจที่มีการกลาวขวัญกันอยางแพรหลาย คือ ทฤษฎีการจูงใจของนักจิตวิทยาชื่อ       
อับราฮัม  มาสโลว (Abraham Maslow) ไดมองความตองการของมนุษยเปนลําดับขั้น จากระดับ
ต่ําสุดไปยังระดับสูงสุด และสรุปวา เมื่อความตองการในระดับหนึ่งไดรับการตอบสนอง จะมีความ
ตองการอื่นในระดับที่สูงขึ้นตอไป แสดงดังภาพประกอบ 13 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 13 แสดงลําดบัขั้นความตองการของมาสโลว 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.   2541 : 411 
 

จากภาพประกอบ 13 ลําดับขั้นความตองการของมาสโลว จะประกอบไปดวย 
1.   ความตองการของรางกาย เปนความตองการขั้นพื้นฐานเพื่อความอยูรอด เชน อาหาร 

น้ํา ความอบอุน ที่อยูอาศัย การนอน การพักผอน มาสโลวไดกําหนดตําแหนงซึ่งความตองการ
เหลานี้ไดรับการตอบสนองไปยังระดับที่มีความจําเปนเพื่อใหชีวิตอยูรอด และความตองการอื่นจะ
กระตุนบุคคลตอไป 

2.   ความตองการความมั่นคงหรือความปลอดภัย ความตองการเหลานี้เปนความตองการที่
จะเปนอิสระจากอันตรายทางกาย และความกลัวตอการสูญเสียงาน ทรัพยสิน อาหาร หรือที่อยูอาศัย 

3.   ความตองการการยอมรับหรือความผูกพัน เนื่องจากบุคคลที่อยูในสังคมจะตองการที่
จะเขารวม และไดรับการยอมรับจากบุคคลอื่น 

ความตองการของรางกาย 
(Physiological needs)  

ความตองการความมั่นคงหรือความปลอดภัย 
(Security or safety needs) 

ความตองการการยอมรับหรือความผูกพัน 
(Affiliation or acceptance need) 

ความตองการการยกยอง 
(Esteem needs) 

ความตองการความสําเร็จในชีวิต 
(Need for self-actualization) 
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4.   ความตองการการยกยอง ตามทฤษฎีมาสโลว เมื่อบุคคลไดรับการตอบสนองความ
ตองการการยอมรับแลว จะตองการการยกยองจากตัวเอง และบุคคลอื่น ความตองการนี้เปนการพึง
พอใจในอํานาจ ความภาคภูมิใจ สถานะ และความเชื่อมั่นในตนเอง 

5.   ความตองการความสําเร็จในชีวิต มาสโลวคํานึงวาความตองการในระดับสูงสุดเปน
ความปรารถนาที่จะสามารถใหประสบความสําเร็จ เพื่อที่จะมีศักยภาพและบรรลุความสําเร็จในสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งในระดับสูงสุด 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ หมายถึง ความ
ตองการที่เร่ิมตั้งแตขั้นพื้นฐาน คือ ความตองการทางดานรางกาย  เมื่อความตองการในขั้นดังกลาว
ไดรับการบําบัดแลวมนุษยก็จะมีความตองการมากขึ้นเรื่อย ๆ จนกระทั่งถึงในระดับสูงสุด คือ ความ
ตองการความสําเร็จในชีวิต 

4.10  ทฤษฎีเก่ียวกับความคาดหวัง 
ส่ิงที่ผูรับบริการคาดหวังเพื่อใหตนเองเกิดความพึงพอใจนั้นมีมากมาย และแตกตางกัน

ไปตามลักษณะของการบริการ ดังตัวอยางความคาดหวังของผูรับบริการตอไปนี้เชน การบริการ
ราคาถูก การบริการโดยผูเชี่ยวชาญหรือผูชํานาญการ การบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การบริการที่
นาเชื่อถือ การบริการทีเต็มไปดวยความรับผิดชอบ การบริการที่ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย เปนตน 

วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน (2542 : 108) กลาววา เมื่อผูรับบริการมาติดตอกับองคกรหรือ
ธุรกิจบริการใดๆ มักจะคาดหวังที่จะไดรับการบริการอยางใดอยางหนึ่ง ซ่ึงผูใหบริการจําเปนที่
จะตองรับรูและเรียนรูเกี่ยวกับความคาดหวังพื้นฐาน และสํารวจความคาดหวังเฉพาะของ
ผูรับบริการ เพื่อสนองบริการที่ตรงกับความคาดหวังซึ่งจะทําใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจหรือ
อาจจะเกิดความประทับใจขึ้นได ความคาดหวังและความตองการของผูรับบริการเปนสิ่งที่
ละเอียดออน ซ่ึงจากการสํารวจความคาดหวังของผูรับบริการที่ตองการมากที่สุดแบงได ดังนี้ 

1.   ทัศนคติที่ดี (Pleasant attitude) ความคาดหวังที่ผูรับบริการมีตอตัวผูใหบริการสิ่งที่
ผูรับบริการตองการมากก็คือ รอยยิ้มและอัธยาศัยอันดีในเวลาที่พวกเขาตองมารับบริการ 

2.   คําตอบที่ถูกตองและเต็มไปดวยความรับผิดชอบ (Responsive and correct answer) 
เมื่อผูรับบริการมีปญหาอันเนื่องมาจากสินคาหรือบริการนั้น ๆ หรือแมแตในยามที่พวกเขาเกิดมีขอ
สงสัยเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่เชาซื้อ ส่ิงที่พวกเขาตองการมากที่สุดก็คือ พวกเขาคาดหวังที่จะ
ไดรับความชวยเหลือ ไดรับคําตอบตลอดจนขอแนะนําตาง ๆ จากผูที่ทําหนาที่ใหบริการโดยเฉพาะ
อยางยิ่งความชวยเหลือคําตอบหรือคําแนะนําตาง ๆ เหลานั้นจะตองมีความถูกตองและเต็มไปดวย
ความรับผิดชอบ ตลอดจนความกระตือรือรนในการที่จะอธิบายใหลูกคาไดเขาใจอยางถองแท  
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3.   บุคลิกภาพที่ดี (Well equipped) ในที่นี้หมายถึง ความคาดหวังที่ผูรับบริการมีตอตัวผู
ใหบริการนั่นเอง ส่ิงที่ผูรับบริการตองการเห็นก็คือ พนักงานผูใหบริการที่มีการแตงกายสุภาพ
เรียบรอย สะอาด ตลอดจนการมีบุคลิกภาพที่ดีสมกับเปนผูที่พรอมจะใหบริการ 

4.   ความมีทักษะและการไดรับการฝกฝน (Skill and training) ส่ิงที่พวกเขาตองการก็คือ 
พนักงานผูใหบริการที่เปนผูมีความรู ทักษะ ความชํานาญงานในงานบริการนั้นๆ 

5.   การตรงตอเวลา  (Punctuality) ความคาดหวังที่ ผู รับบริการมีตอตัวพนักงาน                
ผูใหบริการและการไดรับบริการ ก็คือ การตรงตอเวลา การนัดหมายกับผูรับบริการเปนเรื่องสําคัญ 

สมเกียรติ งามพาณิชย (2541 : 36-38) กลาววา คําถามสําคัญที่ผูรับบริการตองการตอบ
คือ ผูรับบริการตองการอะไรจากงานบริการของเรา คําตอบที่ไดแตกตางกันไปตามที่ลักษณะของ
แตละธุรกิจ อยางไรก็ตามนักวิจัยไดพยายามศึกษา ความตองการ ความคาดหวัง ความพึงพอใจ จาก
ผูปฏิบัติงานตลอดมาเพื่อสรุปเปนทฤษฎีและหลักการเสนอมาดังตัวอยางตอไปนี้ 

1.  ทฤษฎีและหลักการเกี่ยวกับความตองการของ อเด และ แอนเดอรสัน(Aday & Anderson.  
1975 : 58) ไดศึกษาโดยการสอบถามผูรับบริการวา ส่ิงที่ผูรับบริการตองการและหากไดรับสิ่งนั้น
จะทําใหเกิดความพึงพอใจ มีอะไรบาง จากคําตอบที่ไดนํามาจัดกลุมได 6 กลุมดังนี้ 

กลุมที่ 1 ความสะดวกที่ไดรับจากการบริการ (Convenience) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก 
1.1  ระยะเวลาในการรอคอยเพื่อรอรับบริการไมนาน 
1.2  ความเปนระเบียบของหนวยบริการ 
1.3  ลักษณะสถานที่ของหนวยบริการ 

กลุมที่ 2 การประสานงานของการบริการ (Coordination) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก 
2.1  การไดรับบริการทั้งหมดตามความตองการ 
2.2  การสนใจของผูปฏิบัติงานตอตัวผูรับบริการ 

กลุมที่ 3 อัธยาศัยและความสนใจตอผูรับบริการ (Courtesy) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก  
3.1  คําพูดเชิงบวก 
3.2  บุคลิกภาพนาเลื่อมใส 
3.3  มีมนุษยสัมพันธที่ดี 
3.4  ความเอาใจใสตลอดเวลา 

กลุมที่ 4 ขอมูลที่ไดรับจากการบริการ (Information) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก 
4.1 ขอมูลทั่วไปไดแก วิธีการรับบริการกฎระเบียบตาง ๆ เกี่ยวกับการรับบริการ 
4.2  ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ 

กลุมที่ 5 คุณภาพของบริการ (Quality of service) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก 
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5.1  ความสามารถของผูปฏิบัติงาน 
5.2  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

กลุมที่ 6 ราคาคาใชจาย (Cost) ตัวแปรในกลุมนี้ ไดแก 
6.1  ราคายุติธรรม 
6.2  สมเหตุสมผล ไมเอาเปรียบผูรับบริการ 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา ทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวัง หมายถึง ความ
ตองการของลูกคา ซ่ึงจะทําใหไดเปรียบคูแขงขัน หากสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
ตามที่ลูกคาคาดหวังไว  

 
5.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

5.1  ผลงานวิจัยภายในประเทศ 
 อริยาภรณ  มูลพงษ (2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการดําเนินงานของผูประกอบการ หนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ระดับหาดาว กรณีศึกษา หัตถกรรมตีลายแผนโลหะประดับเครื่องไม ตําบลสัน
กําแพง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวากลุมหัตถกรรมตีลายแผนโลหะประดับเครื่องไม ตําบล
สันกําแพง อําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม ไดรับการคัดเลือกเปนสุดยอดผลิตภัณฑระดับหาดาว
ในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ในป พ.ศ. 2546 โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสืบสานศิลปะ ภูมิปญญา 
และสงเสริมอาชีพของคนในชุมชน ซ่ึงการดําเนินงานแตละดานของกลุมสามารถสรุป ไดดังนี้ 
 การดําเนินงานดานการจัดการ  มีการวางแผนโดยการกําหนดวิสัยทัศน  ภารกิจ 
วัตถุประสงค พรอมทั้งวิเคราะหสถานการณของกลุม เพื่อวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน และกําหนด   
กลยุทธของกลุม แตแผนดังกลาวไมปรากฏเปนลายลักษณอักษร การจัดองคกรและการจัดการดาน
บุคคล อํานาจการดําเนินงานยังขึ้นอยูกับผูประกอบการเปนสวนใหญ บุคลากรเปนชางฝมือที่มี
ความชํานาญ ผูประกอบการไดมีการจูงใจบุคลากร โดยใชคาตอบแทนในรูปของตัวเงินเปนหลัก มี
การควบคุมคุณภาพการผลิตสินคา เพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด การดําเนินงาน
ดานการตลาด ผูประกอบการใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑเปนหลัก 
เนนความหลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของลูกคา ทําการตั้งราคาตาม
ความยากงายของผลิตภัณฑ การจัดจําหนายมีกลุมลูกคา 2 กลุม คือ กลุมลูกคาที่เขามาติดตอกับกลุม
โดยตรง มีทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ และกลุมพอคาคนกลาง ไมมีการวางผลิตภัณฑจําหนาย
ตามสถานที่ตาง ๆ ในการสงเสริมการตลาด มีการประชาสัมพันธ  ในงานแสดงสินคาตามโครงการ
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ และสงเสริมการขายใหแกลูกคาดวยการใหสวนลด การดําเนินงานดาน
การผลิต ผูประกอบการใชกลยุทธการวางแผนการผลิตเทากันความตองการหรือการสั่งซื้อส่ังทํา 

 
 



 

 

73

 
 

วัตถุดิบทําการจัดซื้อเปนประจําจากผูคาสงรายเดิม บางชนิดเปนวัตถุดิบจากสมาชิกในกลุม ไมมีการ
สํารองวัตถุดิบไวรองรับการผลิต มีการควบคุมตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑทุกขั้นตอน และการ
ดําเนินงานดานการเงินและการบัญชี ผูประกอบการไมมีการวางแผนการใชจายเงินลวงหนา อีกทั้ง
ยังไมมีการจัดทํารายงานทางการเงินอยางเปนระบบ มีการจายชําระคาวัตถุดิบ เปนเงินสดและไมมี
หนี้คางชําระ ลูกคาแบงชําระเงินเปน 2 สวน คือ คามัดจํา และชําระเมื่อเสร็จงาน 
 ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงาน พบวา ปญหาสวนใหญ คือการขาดการวางแผน  
ในการดําเนินงานแทบทุกดาน ดานการจัดการยังขาดผูมาสืบทอดงานฝมือ อํานาจความรับผิดชอบ
ขึ้นอยูกับผูประกอบการเพียงผูเดียว การตลาดไมมีการวางแผนระยะยาว การผลิต ชางฝมือไม
เพียงพอกับความตองการผลิตภัณฑ ไมมีการบริหารสินคาคงคลังที่มีคุณภาพ การบัญชีการเงินไมมี
การจัดทําระบบบัญชีและรายงานทางการเงิน 
 สุภัทรา  สุภากรณ (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง กิจกรรมกลุมการผลิตและการตลาด
ผลิตภัณฑหัตถกรรม ในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ : กรณีศึกษากลุมสตรีสหกรณ
การเกษตรในจังหวัดอางทอง พบวา กลุมสตรีสหกรณสวนใหญจะเปนครอบครัวของสหกรณ
การเกษตร และบุคคลทั่วไปไดตั้งบานเรือนอยูในชุมชนนั้น มาทํากิจกรรมรวมกันเพื่อใหมีรายได
เสริมจากการทําการเกษตร โดยไดรับการสนับสนุนงบจากสวนราชการในการเขารวมโครงการ
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ โดยมีแหลงจําหนายทั้งภายในจังหวัด ตางจังหวัดและตางประเทศ              
ใหคาตอบแทนเปนรายชิ้นงาน ปญหาและอุปสรรค การผลิตและการตลาดสวนใหญจะพบปญหา
ผลิตภัณฑผลิตไมทันกับความตองการของตลาด  ไมมีความรู เ ร่ืองการออกแบบใหม  ๆ                 
ขาดเอกลักษณเฉพาะกลุม ขายไดชา ขาดเงินทุนหมุนเวียน ผลิตภัณฑเกิดเชื้อราไดงาย บรรจุภัณฑ
ไมไดมาตรฐาน ตลาดไมกวาง  
 แนวทางแกไขคือควรขยายการรับสมาชิกเพิ่ม สรางเครือขายการผลิต การบริหารจัดการที่
ดี มีความรูเพิ่มทักษะอยางตอเนื่อง สรางเอกลักษณ ศึกษาความตองการทางการตลาด และคํานวณ
ตนทุนได สภาพทั่วไปของสมาชิก สวนใหญจะเปนเพศหญิง อายุ 35 ปขึ้นไป ระดับการศึกษาสวน
ใหญช้ันประถมตน สมาชิกจะไดรับการฝกอบรมกอนทําการผลิต พฤติกรรมผูซ้ือ ผูซ้ือสวนใหญ
เปนหญิง อายุชวง 26 - 45 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรีมีมากที่สุด รายไดตั้งแต 5,000 - 15,000 บาท 
จะซื้อผลิตภัณฑต่ํากวา 5 ช้ิน ผูซ้ือจะซื้อเครื่องจักสานที่เปนกระเปาและตะกรามากที่สุด จะซื้อตาม
งานแสดงสินคาที่ทางราชการจัด และซื้อในชวงเทศกาล เหตุผลในการซื้อมากที่สุดเพราะชอบสีสัน 
รูปแบบ 

มัณฑนา  ขําหาญ (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาระบบการบริหารจัดการ
ธุรกิจชุมชนทองถ่ินหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาระบบ
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การบริหารจัดการการผลิตสินคา หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑและเพื่อศึกษาสภาพสิ่งแวดลอม ใน
จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงเปนจังหวัดที่มีความพรอมในการดําเนินงาน โดยมีหนวยงานทั้งภาครัฐและ
เอกชนเปนผูใหการสนับสนุนเปน พบวา ผูประกอบการธุรกิจในดานการจัดระบบการบริหารและ      
การจัดการธุรกิจชุมชนทองถ่ินหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ประชากรคือกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดเชียงใหม เปนลักษณะการบริหารและจัดการธุรกิจชุมชนทองถ่ินแบบ
ชาวบานหรืออุตสาหกรรมภายในครอบครัว โดยเนื้อหาที่บริหารและจัดการเปนวิธีการปฏิบัติที่เคย
ไดรับสืบตอมาจากบรรพบุรุษ และผูผลิตไดดําเนินงานตามวิธีการที่เคยปฏิบัติมานั้นอยางเปนระบบ
คลายกับระบบการจัดการอุตสาหกรรม ขนาดกลางและขนาดใหญในระบบสากล วิธีการจัดการโดย
ผูผลิตจะดําเนินการดวยตนเองเนนในรายละเอียดวิธีการและขั้นตอนการปฏิบัติการผลิตสินคาหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ และเงินทุน การจัดการคน วิธีปฏิบัติและตลาดโดยสังเกตจากกลุมปฏิบัติงานที่
มีอยูในขณะนั้น 

กฤตติกา  แสนโภชน. (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การพัฒนาศักยภาพการดําเนินงาน 
ของธุรกิจชุมชน: กรณีศึกษาสินคาหัตถกรรมของจังหวัดอุดรธานี พบวา สภาพการดําเนินงานของ
ธุรกิจชุมชนสวนมากมีปญหาเรื่องเงินทุน การบันทึกขอมูลรายรับ - รายจายไมครบ แยกประเภท
รายรับ - รายจายไมได ไมทราบตนทุนที่แทจริง ไมไดจัดทํารายงานทางการเงิน ไมทราบกําไร
ขาดทุนที่แทจริง การผลิตสินคาไมตรงตามความตองการของผูซ้ือสินคา ไมมีการสํารวจตลาด 
ไมไดวางแผนการตลาด การผลิตสินคายังไมไดคุณภาพและมาตรฐาน นอกจากนี้ยังพบวากลุมธุรกิจ
ชุมชนยังตองการความชวยเหลือดานการบริหารจัดการภายในกลุม จากทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน และ
นักวิชาการ 

รูปแบบการพัฒนาศักยภาพที่ผูวิจัยไดดําเนินการในการศึกษาครั้งนี้มีลักษณะเปนคูมือ  
ในการบันทึกขอมูลของผูบันทึกบัญชี และคูมือการตลาดของฝายการตลาดของกลุมธุรกิจชุมชน 
สวนการพัฒนาคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐานนั้น ผูวิจัยเสนอใหผูมีความรูในการพัฒนาผลิตภัณฑ
เขาไปชวยเหลือ กลวิธีที่ผูวิจัยใชในการพัฒนาศักยภาพไดจากการปฏิบัติการจริงในกลุมธุรกิจ การ
ปฏิบัติการอยางมีสวนรวม จําลองสถานการณ อบรมเชิงปฏิบัติการ ปฏิบัติการหลังสอนแนะ
ภายหลังการพัฒนา 2 เดือน  
 ผลการประเมินจากการทดลองใชรูปแบบการพัฒนา พบวากลุมทดลองไดคะแนนเพิ่มขึ้น
จากรอยละ 20 เปนรอยละ 70 ของคะแนนทั้งหมด นอกจากนี้กลุมธุรกิจชุมชนยังสามารถบันทึก
รายรับ - รายจาย แยกประเภทรายรับ - รายจายไดถูกตอง ทราบตนทุนที่แทจริงของผลิตภัณฑ 
สามารถจัดทํางบกําไรขาดทุนและงบดุลได สวนการผลิตสินคานั้นสามารถผลิตไดตามความ
ตองการของผูซ้ือ โดยกลุมออกสํารวจตลาดกอนผลิตสินคา เมื่อทราบความตองการของผูซ้ือแลว จึง

 
 



 

 

75

 
 

นํามาปรับปรุงสินคาของตนเองกอนนําออกไปจําหนาย และสามารถเขียนแผนการตลาดไดอยาง
เปนรูปธรรม โดยการระดมสมองจากสมาชิกภายในกลุมธุรกิจชุมชน 
 จิตรี  ภูตระกูล (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการบริหารจัดการกลุมอาชีพหัตถกรรม
จากกกในเขตพื้นที่จังหวัดบุรีรัมย พบวา กลุมจัดตั้งโดยการสนับสนุนจากหนวยงานพัฒนาชุมชน
ของจังหวัด ซ่ึงมีกฎระเบียบและบริหารงานแบบใหสมาชิกมีสวนรวม การไดมาซึ่งเงินกองทุน     
ไดจากคาสมาชิก กําไรรอยละ 5 จากยอดขาย และงบประมาณสนับสนุนจากสํานักงานพัฒนาชุมชน 
ดานการผลิต ใชเวลาวางจากงานประจํามาผลิต และสมาชิกหลายคนยังไมมีความชํานาญในการ
ผลิต ดานการตลาด มีการนําสินคาไปขายเอง และอาศัยพอคาคนกลาง ออกรานในงานเทศกาล ดาน
การกําหนดราคา ผูผลิตและคณะกรรมการกลุมจะเปนผูกําหนดตามรูปแบบผลิตภัณฑ คุณภาพ 
ตนทุน และความตองการของลูกคา ทั้งนี้โดยไมมีสภาพของการแขงขันมาประกอบการพิจารณา 
ปจจัยที่สัมพันธตอการดําเนินงาน กลุมดําเนินงานอยูไดเพราะสมาชิกมีรายไดเพิ่มขึ้น การชวยเหลือ
ซ่ึงกันและกัน การไดรับการยอมรับและนาเชื่อถือจากกลุมชุมชน การไดรับการอบรมศึกษาดูงานใน
กลุมอาชีพอ่ืน ๆ การดําเนินงานประสบอุปสรรคบาง เนื่องจากไมมีสถานที่ทําการของกลุม สมาชิก
ไมมีความรูเร่ืองการออกแบบ และพัฒนาผลิตภัณฑใหมีรูปแบบหลากหลาย รวมถึงการรักษา
คุณภาพ และฝมือในการผลิต การบริหารงานอาจไมสนองความตองการของสมาชิก เพราะสมาชิก
ไมไดประโยชนตามที่คาดหวัง เงินทุนใชไปไมเปนที่เปดเผย และการจัดโครงสรางองคกรที่ใช
ระบบเครือญาติ  ทําใหสมาชิกหันไปประกอบอาชีพเสริมประเภทอื่นกันมาก 
 จิตตใส  แกวบุญเรือง (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการดําเนินงานโครงการหนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จในจังหวัดลําปาง พบวา ชุมชนในโครงการ สวนใหญดําเนิน
กิจการเปนกลุม โดยไมมีการจดทะเบียนและไดดําเนินมาเปนระยะเวลามากกวา 5 ปขึ้นไป มีสมาชิก
นอยกวา 20 คน เงินทุนเริ่มแรกไมเกิน 10,000 บาท การดําเนินงานแบงออกเปนดานตางๆ ดังนี้  
 ดานการตลาด ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด คือ ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 
ดานการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดตามลําดับ  
 ดานการผลิต มีการใชกลยุทธการวางแผนกําหนดจํานวนการผลิตเทากับจํานวนความ
ตองการ วัตถุดิบจัดซื้อประจําจากผูคาสงรายเดิมภายในทองถ่ิน มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา      
ทําการจัดการสินคาสําเร็จรูปดวยการเปรียบเทียบปริมาณและคุณภาพสินคากับเปาหมายที่กําหนด
ไว มีการจําหนายสินคาที่เสียหายไมไดมาตรฐาน ในราคาถูกหรือทิ้งไป  
 ดานการจัดการและบุคลากร มีการวางแผนการดําเนินงานเปนรายเดือนตามผลการทํางาน 
มีการกําหนดการดําเนินงานเพื่อชวยเหลือสังคม และสงเสริมอาชีพ พิจารณาคาตอบแทนเปนอัตรา
เดียว มีการกําหนดความสามารถ และประสบการณเปนคุณสมบัติของสมาชิกใหม และมีการจูงใจ
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สมาชิกดวยการจัดการอบรมการทํางานใหแกสมาชิกมากที่สุด ดานการเงินและบัญชี เงินทุนมาจาก
หนวยงานรัฐบาล และจากการเขารวมลงทุนของสมาชิก สัดสวนของหนี้มีสองประเภท เปนหนี้
ระยะสั้นและหนี้ระยะยาว จัดสรรกําไรใหแกสมาชิก มากกวาจัดสรรเปนกําไรสะสม  
 ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงาน พบวา สวนใหญมีปญหาการขาดคาใชจายทาง
การตลาด ไมสามารถจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาดได วัตถุดิบราคาแพง ทําใหตนทุนการผลิตสูง 
ขาดการวางแผนดําเนินงานของสมาชิกในชุมชน และปญหาการขาดความรู ความสามารถในการ
ประสานงานในชุมชน และปญหาการขาดเงินทุนในการดําเนินงานและการขาดความรูความเขาใจ
ในการจัดทํารายงานทางการเงินใหครบทุกประเภท 
 ดารารัตน  สุพรรณบรรจง (2546 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการ 
ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคสตรี ในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางเปนสตรีชวงอายุตั้งแต 16-56 ปขึ้นไป สวนใหญมี
สถานภาพโสด มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีรายได 
10,001 – 20,000 บาท 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคสตรี ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัย
ดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ตามลําดับ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับปานกลาง ปจจัยดาน
กระบวนการ ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานเวลาในการรอรับบริการไมนาน ปจจัยดาน
การมีอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชที่ทันสมัยในการใหบริการ ปจจัยดานการประสานงานระหวางชาง
ทําไดดี และปจจัยดานเวลาในการรับบริการไมนาน ตามลําดับ ปจจัยดานบุคลากร ใหความสําคัญ
ในระดับมากตอปจจัยดานการดูแลเอาใจใสลูกคา เปนกันเอง มีน้ําใจ บริการอยางสุภาพ เขาใจความ
ตองการของลูกคา ปจจัยดานความสามารถในการอธิบายรายละเอียดของเสนผมหรือผิวพรรณของ
ลูกคา ปจจัยดานบุคลิกภาพของบุคลากร ปจจัยดานการมีความรูเกี่ยวกับแบบทรงผมแนวโนมแฟชั่น
ใหมๆ และปจจัยดานมีบุคลากรใหบริการอยางเพียงพอ ตามลําดับ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 
ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานสถานที่ใหบริการสะอาด ระบบถายเทอากาศดี มีความเปน
ระเบียบเรียบรอย  ปจจัยดานความสะอาดปลอดภัยของอุปกรณเครื่องมือ เครื่องใชตางๆ และปจจัย
ดานการมีสถานที่นั่งพักและนั่งรอรับบริการอยางเพียงพอ ตามลําดับ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความ 
สําคัญในระดับมากตอปจจัยดานชางคอยแนะนําแบบทรงผมที่เหมาะสมกับแตละบุคคล สุภาพ และ
เปนกันเอง ปจจัยดานชางสามารถทําแบบผมไดตรงที่ตองการ รวดเร็ว ปจจัยดานชางมีช่ือเสียง  มี
ความรูความชํานาญในการใหบริการ ปจจัยดานบริการมีความหลากหลาย ปจจัยดานรานเสริมสวยมี
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ช่ือเสียงและมีภาพพจนที่ดี ตามลําดับ ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดาน
ราคาคาบริการใกลเคียงกับที่อ่ืนๆ ปจจัยดานราคาคาบริการต่ํากวาที่อ่ืนๆ ตามลําดับ และปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานสถานที่ตั้งใกลที่พัก ใกลที่ทํางาน 
ปจจัยดานการจราจรไมติดขัด สถานที่จอดรถสะดวก ตามลําดับ 
 จิราภรณ  ตั้งกิตติภาภรณ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องสมรรถนะและความสําเร็จใน
การดําเนินธุรกิจของวิสาหกิจ จําหนายสินคาหัตถกรรมพื้นบาน พบวา ในการจัดอันดับความสําคัญ
ของปจจัยที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการจัดอันดับของปจจัยเงินทุนและลูกคาไวเปน
อันดับตนๆ ในขณะที่ปจจัยแรงงานและการตลาดถูกจัดไวอันดับทายๆ ผูประกอบการรอยละ 49.8 
รายงานวาการอบรมเพื่อพัฒนาทักษะฝมือเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดตอการสงเสริมอาชีพการรับงานมา
ทําที่บาน และรอยละ 67.2 รายงานวาวิสาหกิจควรจัดระบบสวัสดิการแกคนงานที่รับงานไปทําที่
บาน รอยละ 82.1 รายงานวาวิสาหกิจของตนไมมีงบประมาณสําหรับการฝกอบรมเพื่อการพัฒนา
ทักษะฝมือของผูรับงานมาทําที่บาน รอยละ 34.8 เสนอวารายจายตางๆ ที่เกี่ยวของกับการพัฒนา
คนงานทุกประเภทควรสามารถนําไปหักภาษีไดผูประกอบการรอยละ 45.5 มีการจัดทําแผนงาน
ธุรกิจประจําปตางๆ โดยผูประกอบการมีสมรรถนะการจัดการแผนการผลิตมากที่สุด รองลงมา
ไดแก สมรรถนะการจัดการแผนการเงิน สมรรถนะการจัดการแผนแรงงาน และสมรรถนะการ
จัดการแผนการตลาด ตามลําดับ  ปญหาที่ผูประกอบการประสบมากที่สุด คือ ปญหาการเงิน 
รองลงมาไดแก ปญหาการ  ตลาด  ปญหาแรงงาน  และปญหากระบวนการผลิต ตามลําดับ 
ผูประกอบการที่มีสมรรถนะ การจัดการปญหาธุรกิจแตกตางกันประสบความสําเร็จในการดําเนิน
ธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  เมื่อประเมินความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ 
พบวา ผูประกอบการรอยละ 56.9 ประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจสูง รอยละ 36.1 ประสบ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจปานกลาง และรอยละ 6.9 ประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจต่ํา 
ปจจัยที่มีอํานาจในการพยากรณความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการอยางมีนัยสําคัญ
เรียงตามลําดับดังนี้ รูปแบบการจําหนายสินคา สมรรถนะการจัดการปญหาการเงิน อายุการ
ประกอบอาชีพ และขนาดวิสาหกิจ โดยปจจัยเหลานี้มีอํานาจรวมกันในการพยากรณความสําเร็จใน
การดําเนินธุรกิจไดรอยละ 59.1 มีความ คลาดเคลื่อนในการพยากรณ 0.939 
 นันทิยา  ตันตราสืบ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการซื้อของที่ระลึก 
ประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวไทย  จากศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม                  
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภค
ชาวไทย จากศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของ
ผูบริโภคชาวไทยในการใชบริการและซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมจากศูนยหัตถกรรม
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ภาคเหนือ ในชวงเดือนมกราคมถึงกุมภาพันธ 2545 จํานวน 265 คน พบวา ปจจัยดานจิตวิทยาเปน
ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมมากที่สุด โดยเนนในเรื่องของ
ความรูสึกปลอดภัยเมื่อซ้ือสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมมาใช รองลงมาคือ ปจจัยสวนบุคคล คือ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคชาวไทย สวนปจจัยดานสังคมมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึก
ประเภทหัตถกรรมนอยที่สุด โดยกลุมเพื่อนรวมงานเปนกลุมที่มีอิทธิพลมากกวาบุคคลอื่น ปจจัย
ดานการตลาด ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกมากที่สุด รองมาคือ ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ในเรื่องของการจัดแสดงสินคาตัวอยางในรานมีอิทธิพลตอการซื้อสินคามากกวา
ดานอื่น ในดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคชาวไทยใหความสําคัญในเรื่องคุณภาพของสินคามากที่สุดและ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคชาวไทยใหความคิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาภายในราน
เปนหมวดหมู วามีผลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมมากกวาดานอื่น ผูบริโภคชาวไทย
ไดระบุปญหาตางๆ ในการมาใชบริการของศูนยหัตถกรรมภาคเหนือและไดใหขอเสนอแนะตางๆ 
ที่เปนประโยชน เพื่อที่ศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม จะไดนําไปประยุกตใชตอไป 
 บุญเลิศ  มรกต และกฤตกร  กลอมจิต (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาหัตถกรรม      
จักสานครุนอย บานสะอาง ตําบลหวยเหนือ อําเภอขุขันธ จังหวัดศรีสะเกษ ผลการศึกษาวิจัยพบวา            
1. ภูมิปญญาทองถ่ินที่เกี่ยวของกับวัฒนธรรมในวิถีชีวิตของชาวบาน พบวา ชาวบานสะอางในอดีต
ใชภูมิปญญาเพื่อชวยเหลือตัวเอง ผลิตปจจัยการดํารงชีวิต ไมวาจะเปนอาหารหรือเครื่องมือ
เครื่องใชตาง ๆ เชน ครุตักน้ําไวใชสอยในครัวเรือน เพราะพื้นที่บริเวณเขตอําเภอขุขันธ และบาน
สะอาง มีสภาพเปนปาเบญจพรรณ มีตนตะแบง ใหผลผลิตน้ํามันยาง (ขี้ยาง) และตนจิกใหผลผลิต
ชัน (ขี้ชี) นํามาผสมกันใชสําหรับทาครุกันน้ําร่ัวซึมใชสําหรับตักน้ํา แตในปจจุบันปาถูกจับจองเปน
พื้นที่นา คงเหลือตนไมที่ใหผลผลิตน้ํามันยาง และชันจํานวนนอยมาก ตองหาซื้อจากที่อ่ืนและมี
ราคาแพง ประกอบกับปจจุบันไมนิยมใชครุไปตักน้ํา เนื่องจากมีครุสังกะสีที่คงทนกวา และมีราคา
ถูกกวามาแทนที่ ชาวบานจึงเลิกสานครุขนาดใหญขาย ตอมามีการดัดแปลงหาทางออก เพื่อจะสาน
ครุขายใหไดราคาดี ประมาณป พ.ศ. 2494 นายบุญทิศ ดวงจันทร ประชาชนชาวบานสะอาง เปนผู
ดัดแปลงการสานขนาดของครุจากขนาดใหญใหเล็กลง เรียกวา “ครุนอย” ครุนอย ที่นายบุญทิศ ดวง
จันทร สานเปนที่สนใจของทองตลาด จึงมีชาวบานทําตามสืบมาจนถึงปจจุบัน 2.การสืบทอด
วัฒนธรรมดั้งเดิมที่กําลังจะสูญหายใหคงอยูกับเยาวชนรุนหลัง พบวา หลังจากที่นายบุญทิศ ดวง
จันทร เปนผูนําการเปลี่ยนแปลงสานครุใหเล็กลง อยูมาวันหนึ่ง เจาหนาที่กองศิลปาชีพ สวนจิตรดา 
นําโดย หมอมราชวงศจิริกัญญา กิติยากร (โชติกเสถียร) ไดมาเยี่ยมหมูบานนี้ ไดพบเห็นครุนอยที่
บานของคุณเอ็นดู ศรีแกว (ปจจุบันเปนหัวหนากลุมหัตถกรรมจักสานครุนอย) เปนที่นาสนใจจึง
มอบหมายใหทําสงไปยังวังสวนจิตรดา ตั้งแตนั้นมาจนถึงปจจุบัน กิจกรรมการจักสานครุนอยก็
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เกิดขึ้น มีการจัดตั้งกลุมหัตถกรรมจักสานครุนอยเพื่อเปนสื่อกลางรับซื้อ และจําหนายครุนอยภายใน
ชุมชน ภายในจังหวัด ตางจังหวัด และตางประเทศ ทําใหชาวบานสะอางมีรายไดดีขึ้นและการสาน
ครุนอยทําเปนอาชีพเสริม รองจากอาชีพการทํานา ทําไร ปจจุบันโรงเรียนบานสะอาง (ประชา
สามัคคี) ไดจัดทําหลักสูตรทองถ่ินเรื่อง การจักสานครุนอย สอนเด็กนักเรียนชั้นประถมปที่ 5 – 6 
เพื่อใหเยาวชนเห็นคุณคาทางภูมิปญญาของปูยาตายายที่เปนมรดกตกทอดมาถึงปจจุบัน และ
อนุรักษศิลปหัตถกรรมซึ่งเปนมรดกทางวัฒนธรรมของหมูบานนี้ไวสืบไป นอกจากนั้นยังเปดทํา
การฝกอบรมอาชีพการจักสานครุนอยที่ศูนยการศึกษานอกโรงเรียนอําเภอขุขันธ วิทยาลัยเทคนิค 
ศรีสะเกษ และชุมชนบานตะแบก คุณเอ็นดู ศรีแกว ผูนํากลุมหัตถกรรมจักสานครุนอย รับเปน
วิทยากรพิเศษฝกอบรมอาชีพการสานครุนอยใหแกเยาวชนผูสนใจอีกดวย และ3.การพัฒนา
ผลิตภัณฑที่มีอยูในวิถีชีวิตวัฒนธรรมดั้งเดิม ใหสอดคลองกับสภาพปจจุบัน พบวา กลุมหัตถกรรม
จักสานครุนอยไดพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑครุนอย จากที่เคยสานครุขนาดใหญดัดแปลงสานใหเล็ก
ลงตามความตองการของตลาด หลายขนาดจนถึงขนาดจิ๋วและคงเอกลักษณดั้งเดิมไว แลวนําครุนอย
ไปประดิษฐเปนพวกกุญแจ พวงองุน เข็มกลัด ตางหู ดอกกุหลาบ ดอกทานตะวัน และครุนอยขนาด
ตาง ๆ เปนของที่ระลึก ตามความตองการของทองตลาด ทั้งภายในประเทศและตางประเทศ         
เชน สหรัฐอเมริกาและญี่ปุน และยังมีการพัฒนาการผลิตตามตัวอยางแบบที่ลูกคาตางประเทศสั่งซื้อ
ดวย เชน กรณีของลูกคาในประเทศญี่ปุนสงตัวอยางผลิตภัณฑมาใหชาวบานแกะลายสานทําตาม
แบบผลิตภัณฑที่ตองการแลวสงออกเปนรายเดือน 

วนิดา  แกวเนตร (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยในการเลือกซื้อสินคาของที่ระลึก
ประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา บานถวาย อําเภอหางดง จังหวัด
เชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาของ
สินคาของที่ระลึกประเภทหัตถกรรมพื้นบานของนักทองเที่ยวชาวไทยในหมูบานถวาย            
อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกประเภทหัตถกรรม
พื้นบานของนักทองเที่ยวในหมูบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางที่ศึกษาคือ
ประชากรที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางทองเที่ยวและเลือกซื้อสินคาของที่ระลึก ประเภท
หัตถกรรมพื้นบานของนักทองเที่ยวชาวไทยที่บานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 384 
คน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทุกปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่ระลึก
ประเภทหัตถกรรม บานถวาย จังหวัดเชียงใหม ตามลําดับดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด นักทองเที่ยวสวนใหญ
สนใจในรูปลักษณผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนเอกลักษณพื้นบานของทางภาคเหนือมากกวาราคาสินคา 
พฤติกรรมการซื้อสินคาของนักทองเที่ยวชาวไทยที่เลือกซื้อสินคาของที่ระลึกประเภทหัตถกรรม
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พื้นบานนั้น สวนใหญเดินทางเพื่อเลือกซื้อสินคาของที่ระลึกเนื่องจากเปนสินคาหัตกรรมพื้นบาน 
และนําไปใชสวนตัวมากกวานําไปเปนของฝาก 

อารม  หรุนศิริ (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง แนวนโยบายหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
และการพัฒนาแบบยั่งยืน กรณีศึกษากลุมจักสาน ตําบลบางเจาฉา อําเภอโพธิ์ทอง จังหวัดอางทอง     
มีวัตถุประสงคที่จะศึกษาการรวมกลุมและการดําเนินงานของกลุมจักสาน  ผลของการนํา
แนวนโยบายที่มีตอกลุมจักสานมาใชในตําบลบางเจาฉา อําเภอโพธิ์ทอง จังหวัดอางทอง และเสนอ
แนวทางในการดําเนินงานของกลุมเพื่อนําไปสูการพัฒนาแบบยั่งยืนโดยศึกษาขอมูลจากเอกสาร
และการสัมภาษณ พบวา การรวมกลุมจักสานเกิดขึ้นมากอนที่นโยบายหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจะ
เขามาในหมูบาน โดยมีการใชพื้นฐานอาชีพมาเปนองคประกอบในการรวมกลุม โดยแบงกลุมออก 
เปน 3 ประเภท ไดแก กลุมจักสาน พิพิธภัณฑไมไผ ซ่ึงมีการบริหารงานในรูปแบบคณะกรรมการ  
และกลุมแมคารายยอย โดยทั้ง 3 กลุมจะมีการรวมตัวกันเมื่อไดรับการสงเสริมจากเจาหนาที่ภาครัฐ 
แตยังไมสามารถรวมเปนกลุมใหญกลุมเดียวเพี่อผลิตงานและแบงปนผลประโยชนรวมกัน ในดาน
ผลของการนําแนวนโยบายหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ที่มีตอกลุมจักสานมาใชในตําบลบางเจาฉา
นั้น นโยบายนี้ทําใหเกิดการประชาสัมพันธผลิตภัณฑจักสานของบางเจาฉา ทางสื่อตางๆ อยาง
แพรหลาย อีกทั้งมีการพัฒนาผลิตภัณฑ และการตลาดทําใหคุณภาพสินคามีมาตรฐานและฝมือของ
ผูประกอบอาชีพจักสาน มีการพัฒนาขึ้นตามลําดับซึ่งเปนการเพิ่มรายไดใหกับประชาชน การ
ดําเนินงานของกลุมจักสานตําบลบางเจาฉาโดยมีการทําแผนพัฒนาชุมชนและการกอสรางหมูบาน
อุตสาหกรรมชนบทเพื่อการทองเที่ยว เปนการสรางการมีสวนรวมของประชาชนในชุมชนซึ่ง
นําไปสูการพัฒนาที่ยั่งยืนได 

นริศรา  นงนุช (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง รูปแบบการสื่อสารในการจัดการการ
ทองเที่ยวชุมชนมอญ เกาะเกร็ด พบวา รูปแบบการสื่อสารปรากฏขึ้นในการจัดการการทองเที่ยว
ชุมชนมอญ เกาะเกร็ด ประกอบดวย 4 รูปแบบ คือ 

1.  การสื่อสารสองทางที่ไมเปนทางการ 
2.  การสื่อสารสองทางที่เปนทางการและมปีฏิกิริยาโตตอบมาก 
3.  การสื่อสารสองทางที่เปนทางการแตมีปฏิกิริยาโตตอบนอย 
4.  การสื่อสารทางเดียวที่ไมเปนทางการ 
ในสวนของผูนําชุมชนที่มีบทบาทสําคัญในการจัดการการทองเที่ยวของชุมชนมอญเกาะ

เกร็ด นั้นประกอบดวย  ผูนําที่เปนทางการ ไดแก นายอําเภอ ผูใหญบาน สมาชิกองคการบริหาร
สวนตําบล หนวยงานภายนอก และผูนําที่ไมเปนทางการ ไดแก เจาอาวาส ผูอาวุโส เจาของกิจการ
เรือขามฟาก โดยกลุมผูนําเหลานี้ตางมีบทบาทรวมกันในการจัดการการทองเที่ยวของชุมชนมอญ 
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เกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี นับตั้งแตการกอตั้ง การดําเนินการประสานงานเพื่อจัดการการทองเที่ยว 
รวมไปถึง การกําหนดแผนการจัดการ และกฎระเบียบ การเผยแพรขอมูลขาวสาร การดูแล และ
บริการนักทองเที่ยว รวมทั้งการแกไขปญหา 

เดชา  โตงสูงเนิน (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องการบริหารจัดการการทองเที่ยวเกษตร 
กรณีศึกษาบานมวงคํา ตําบลโปงแยง อําเภอแมริม จังหวัดเชียงใหม พบวา สถานการณการ
ทองเที่ยวที่บานมวงคําและหมูบานใกลเคียง มีการทองเที่ยวเกิดขึ้นในสามพื้นที่คือ 1. พื้นที่บริเวณ
ศูนยทองเที่ยวเกษตรมวงคํา 2. พื้นที่บริเวณถนนเชื่อมตอระหวางบานมวงคํากับบานโปงแยงใน 
และ 3. บริเวณบานผานกกกในสวนพื้นที่ภายในศูนยทองเที่ยวเกษตรมวงคํา นักทองเที่ยวบางกลุม
เข ามา เพื่ อศึกษาดู ง านและเยี่ ยมชมกิจกรรมทางด านการ เกษตรภายในศูนยถ ายทอด
เทคโนโลยีการเกษตรประจําตําบล สวนศูนยทองเที่ยวเกษตรมวงคํา นักทองเที่ยวสวนใหญไมไดให
ความสนใจแวะเที่ยวชมมากนัก เนื่องจากศูนยทองเที่ยวเกษตรมวงคํายังไมพรอมที่จะเปดใหบริการ
แกนักทองเที่ยว สวนพื้นที่ที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวตางประเทศคือบริเวณถนนเชื่อมตอ
ระหวางหมูบานมวงคําและบานโปงแยงใน  ซ่ึงนักทองเที่ยวนิยมเดินเทาเพื่อชมธรรมชาติสองขาง
ถนน และศึกษาวิถีชีวิตของคนทองถ่ิน ส่ิงที่ตองดําเนินการโดยเรงดวน คือ การประสานงานรวมมือ
ระหวางชุมชนในทองถ่ินและองคกรภายนอกอยางตอเนื่อง ลดความขัดแยงที่เกิดขึ้น แตตองเรง
สรางความสามัคคีเพื่อเพิ่มการตอรองทางการตลาดในการจําหนายผลผลิตทางการเกษตร และให
ประชาชนทั้งในและนอกหมูบานไดเขามามีสวนรวมในการบริหารจัดการการทองเที่ยวทาง
การเกษตรใหมากยิ่งขึ้น 

5.2  ผลงานวิจัยตางประเทศ 
คียเซอร ครูฟ และ เฟรเซ (Keyser, Kruif & Frese. 2000 : 31 - 54) ซ่ึงเขาไดศึกษาปจจัยที่

มีอิทธิพลตอความสําเร็จในกลุมผูประกอบการของประเทศแซมเบียม โดยเขาไดกําหนดใหตัวแปร
ตนครอบคลุมทั้งปจจัยทางประชากรและสมรรถนะ ผลปรากฏวา สมรรถนะในการจัดองคการและ
ความคิดเชิงเหตุผลของผูประกอบการมีความสัมพันธกับความสําเร็จ ในขณะที่การฝกอบรมและ
ประสบการณการทํางานไมมีมีความสัมพันธกับความสําเร็จของผูประกอบการแตอยางไร 

จากผลงานวิจัยที่เกี่ยวของที่กลาวมาขางตน พอสรุปไดวา สวนใหญศึกษาเกี่ยวกับ
ความสําเร็จของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ประเด็นที่ศึกษา ไดแก ดานการตลาด 
การผลิต การจัดการ ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จ ไดแก ปจจัยทุน ปจจัยลูกคา สวนปญหาที่พบไดแก 
ปญหาดานการเงิน และการตลาด 

 
 


