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บทคัดยอ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการบริการสําหรับผูพิการทางรางกายหรือการเคลื่อนไหว
ประเภทขาขาด 1 ขางในรานสะดวกซ้ือในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผูให
ขอมูลสําคัญในการศึกษา  เปนผูพิการทางรางกายหรือการเคลื่อนไหวประเภทขาขาด 1 ขางท้ังเพศชายและ
หญิง ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ตั้งแตอายุ 20 ปข้ึนไป และมีบัตรประจําตัวคนพิการ จํานวน 24 คน แยก
เปน (ข้ันตอนท่ี 1) กลุมท่ี 1 จํานวน 12 คน (ข้ันตอนท่ี 2) กลุมท่ี 2 จํานวน 12 คน การเก็บรวบรวมขอมูล 
ผลการวิจัยของกลุมท่ี 1 (ข้ันตอนท่ี 1) พบวา ควรมีรูปแบบการบริการท่ีมีอุปกรณชวยอํานวยความสะดวกให
คนพิการไดใชบริการ อาทิเชน รถเข็น และไมเทาเพ่ือใหไดรับความสะดวกสบายเม่ือเขาไปใชบริการในราน
สะดวกซ้ือ และผูใหขอมูลสําคัญบางสวนไดใหความเห็นวาตองการรูปแบบการบริการท่ีทําใหคนพิการไดรับการ
บริการท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันทุกราน พนักงานควรตองเขาไปชวยเหลือคอยแนะนําคอยสอบถามถึงความ
ตองการและมีความพรอมในการใหบริการ จุดท่ีใหบริการควรอยูในบริเวณรานสะดวกซ้ือ ลักษณะเคานเตอร
จะตองมีความกวางความสูงท่ีเหมาะสมกับคนพิการและไมทําใหรอคิวนาน การรับขอมูลขาวสารตองการรับ
ผานทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) และผูใหขอมูลสําคัญไดเสนอใหควรพัฒนาทําทางลาดชันและราวจับ
ใหแกคนพิการ เพ่ือใหการบริการท่ีชัดเจนยิ่งข้ึน จึงทําการวิจัยในข้ันตอนท่ี 2 กลุมท่ี 2 ผลการวิจัยพบวาผูให
ขอมูลสําคัญสวนใหญมีความตองการรถเข็นประเภท 1 แบบท่ี 2 เพราะรถเข็นสามารถชวยใสสินคาไดจํานวน
หลายชิ้น ตําแหนงวางรถเข็นควรอยูในบริเวณรานสะดวกซ้ือใกลๆกับเคานเตอรแคชเชียรและพนักงานไม
จําเปนตองแนะนําการใชอุปกรณรถเข็น เพราะรถเข็นใชงานไดงายสะดวก 

คําสําคัญ: การบริการ ผูพิการทางรางกายหรือการเคลื่อนไหว รานสะดวกซ้ือ 
 

ABSTRACT  
The purpose of this research aimed to study about services for physically disabled or 

mobility impaired persons in convenience stores in Bangkok Areas. This research was a 
qualitative research. The key subjects were 24 people with one-legged physically disabled or 
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mobility impaired people with ID cards in Bangkok, aged 20 years old and above. The 
subjects were divided into 2 groups: group 1 (Step 1) and group 2 (Step 2). Each group was 
12 disability people. The results of the first group showed that convenience stores should 
have this type of service that had convenience equipment for this type of people when 
accessed the stores, they needed such as a stroller, a walking stick, etc. Moreover, some 
interviewees suggested that it had been required to have the same standard of services for 
physically disabled people for every convenience stores. Staffs should promptly help and 
always be available as they required. Disability service counters that provided flexible time 
and fewer queues were requested. The service counters should be located inside the 
convenience store’s area, dimension of the service counters should be supported 
appropriately the physical disability people and shouldn’t make a long queue. Information 
should be disclosed through social media, and the slope path and the hand rail 
improvement were also recommended. The research of step 2 was performed in order to 
clearly identify the service resulted from the first group. The results of second group 
required a well-sized of wheelchairs that had suitable space for shopping. Furthermore, they 
suggested that the wheelchair should be easily to find and placed around cashier counters 
and staffs did not need to advice to use wheelchair equipment because the cart was easy 
to use. 

Keywords: Services, Services for Mobility Impaired Persons, Convenience Stores 
 

บทนํา  
ในปจจุบันประเทศไทย มีจํานวนผูพิการเพ่ิมมากข้ึนทุกป จากขอมูลสถิติกรมสงเสริมและพัฒนา

คุณภาพชีวิตคนพิการ (2560) พบวา ผูพิการท่ีมีบัตรประจําตัวคนพิการท้ังหมดทุกภาคมีจํานวนท้ังหมด 
1,670,222 คนแบงเปน เพศชายมีจํานวนคนพิการท้ังหมด 891,373 คนหรือคิดเปนรอยละ 53 ของจํานวนคน
พิการท้ังหมดและคิดเปนรอยละ 1.3 ของจํานวนประชากรท้ังประเทศ และเพศหญิงมีจํานวนคนพิการท้ังหมด 
778,849 คนหรือคิดเปนรอยละ 47 ของจํานวนคนพิการท้ังหมด และคิดเปนรอยละ 1.2 ของจํานวนประชากร
ท้ังประเทศ และมีจํานวนผูพิการท้ังหมดคิดเปนรอยละ 2.5 ของจํานวนประชากรท้ังประเทศ และจากสถิติ
ขอมูลคนพิการท่ีมีบัตรประจําตัวคนพิการแบงตามความพิการและเพศรวมทุกภูมิภาค ตั้งแตวันท่ี 1 พฤจิกายน 
2537 ถึงวันท่ี 31 สิงหาคม 2559 พบวา สถิติคนพิการแตละประเภท มีจํานวนผูพิการทางการเคลื่อนไหว
รางกายมีมากท่ีสุดในประเทศไทยเปนลําดับท่ี 1 เปนผูพิการทางการเคลื่อนไหวมีจํานวน 804,647 คนหรือคิด
เปนรอยละ 48.17 ของจํานวนคนพิการท้ังหมด ลําดับท่ี 2 เปนผูพิการทางการไดยินมีจํานวน 300,356 คน
หรือคิดเปนรอยละ 17.98 ของจํานวนคนพิการท้ังหมด ลําดับท่ี 3 เปนผูพิการทางการเห็นมีจํานวน 178,049 
คนหรือคิดเปนรอยละ 10.66 ของจํานวนคนพิการท้ังหมด โดยสาเหตุของผูพิการทางดานรางกายหรือการ
เคลื่อนไหวเกิดข้ึนไดจากหลายสาเหตุ ไดแก โรคทางพันธุกรรม เปนโรคท่ีมีความผิดปกติของยีนสและ
โครโมโซมภายในรางกาย ทําใหรางกายหรืออวัยวะรางกายผิดปกติหรือบกพรองไปรวมท้ังระบบประสาทและ
ระบบการทํางานกลามเนื้อผิดปกติไป (วรศักดิ์ โชติเลอศักดิ์, 2556) และอีกสาเหตุเกิดจากความพิการจากการ
เกิดอุบัติเหตุจราจร ผูบาดเจ็บจากอุบัติเหตุทางจราจร และเสียชีวิตภายในโรงพยาบาลคิดเปนรอยละ 5.6 สวน
ผูบาดเจ็บภายหลังการรักษา 2 ป มีความพิการถาวรรอยละ 4.6 และเปนผูพิการทางการเคลื่อนไหวมากท่ีสุด
ถึงรอยละ 75.6 เชน กระดูกหัก บาดเจ็บทางศีรษะ บาดเจ็บไขสันหลัง แขน-ขาขาด (โสภณ เมฆธน, 2559) 
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จากจํานวนผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวท่ีมีจํานวนผูพิการมากท่ีสุด กระทรวงการ
พัฒนาสังคมและความม่ันคงของมนุษย (2559) พบวา ผูพิการทางรางกายหรือการเคลื่อนไหวแบงเปน ผูพิการ
ทางมือ ทางขา และทางลําตัว และพบวาผูพิการทางขาขาดมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนทุกป โดยมีจํานวนคนพิการขา
ขาด 1 ขางเปนจํานวน 50,000 ราย (มติชนออนไลน, 2559) คิดเปนรอยละ 5.92 ของจํานวนประชากรผู
พิการทางการเคลื่อนไหวรางกายท้ังสิ้น 844,953 ราย จึงทําใหผูทําการวิจัยมุงทําการศึกษาการบริการสําหรับ
ผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวในกลุมผูพิการทางขา 1 ขาง ในรานสะดวกซ้ือ เพ่ือเปนประโยชน
ตอผูพิการขาขาด 1 ขางใหมากท่ีสุดและใหสอดคลองกับนโยบายดานการชวยเหลือคนพิการของกระทรวงการ
พัฒนาสังคมและความม่ันคงของมนุษยตามพระราชบัญญัติการฟนฟูสมรรถภาพคนพิการ พ.ศ. 2534-2559 
ตามมาตรา 17, มาตรา 37 กําหนดใหมีมาตรการจูงใจใหสถานประกอบการจัดทําอุปกรณสิ่งอํานวยความ
สะดวกสําหรับคนพิการ ซ่ึงจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหว,มาตรา 55, 
และมาตรา 56 และเปนประโยชนตอผูประกอบการรานสะดวกซ้ือในการนําขอมูลท่ีไดไปพัฒนาการบริการใน
รานสะดวกซ้ือเพ่ือใหตรงตามความตองการของผูพิการใหดียิ่งข้ึน 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนฐานความรูสําหรับใชใน
การศึกษาโดยมีประเด็นการคนควาเปนดังตอไปนี้ 

แนวคิดความหมายของการใหบริการ 
กิตติยา ใสสะอาด (2552: 37) ไดกลาววา การบริการ หมายถึง การสรรหาวิธีการตางๆท่ีเหมาะสม

และมีความสามารถในการบริการและการใชสิ่งอํานวยความสะดวกดานตางๆ เพ่ือนําไปสูการปรับปรุงคุณภาพ
ชีวิตท่ีดีข้ึน และปฏิบัติกับสังคมอยางเปนธรรมและท่ัวถึง 

แนวคิดทฤษฎีองคประกอบการบริการของผูพิการทางดานรางกายหรือการเคล่ือนไหว 
ตรีเพ็ชร อํ่าเมือง (2555) ไดกลาววา องคประกอบของการบริการ ไวดังนี้ 
1. ผูรับบริการ หมายถึง ผูท่ีเขามาใชบริการและไดรับบริการตามความจํานงในการบริการนั้นๆ 
2. ผูปฏิบัติงานบริการ หมายถึง ผูท่ีคอยบริการใหผูท่ีมาใชบริการใหตรงตามความตองการมากท่ีสุด 
3. องคการบริการ หมายถึง หนวยงาน หรือสถานท่ีและสวนงานท่ีคอยบริการ 
4. ผลิตภัณฑบริการ หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีจับตองไดและเปนผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได  
การบริการ (Services) หมายถึง การกระทํากิจกรรมตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูมาใช

บริการโดยผูบริการจะตองคอยอํานวยความสะดวกในดานตางๆเพ่ือท่ีจะสรางความพึงพอใจใหกับผูรับบริการ 
ซ่ึงการบริการสามารถแสดงออกไดเปน 2 แบบดังนี้ 

1. ข้ันตอนการบริการ เปนการปฏิบัติตามข้ันตอนของคูมือปฏิบัติงาน และทางเทคนิค เพ่ือใหผูมารับ
บริการจะไดรับประโยชนและตรงกับความตองการมากท่ีสุด 

2. พฤติกรรมการบริการ เปนการแสดงออกทางดานรางกายและการแตงกาย เชน สีหนา แววตา 
กิริยา ทาทาง และการพูดจา ซ่ึงพฤติกรรมท่ีดี ยอมสรางความสุข ใหเกิดข้ึนกับผูบริการไดเปนอยางดี ไดแก 
การแตงกายท่ีสุขภาพ สะอาด เรียบรอย สีหนาและแววตาท่ียิ้มแยมแจมใส ออนโยน กิริยาทาทางท่ีสุภาพ 
ออนนอมการพูดจาดวยน้ําเสียงท่ีนุมนวล สุภาพ ชัดเจน ใหเกียรติ และมีหางเสียงทุกครั้ง 

สุนันทา ทวีผล (2550: 14-15) ไดกลาววา ลักษณะการบริการท่ีมีคุณภาพโดยอธิบายถึงคุณภาพของ
การบริการดังนี้  

1. ปฏิบัติถูกตองตามกฎหมายของบานเมืองและทองถ่ินนั้นๆ 
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2. การใหบริการตองมีคุณภาพและบุคลากรตองเพียงพอเพ่ือใหบริการตอผูมาใชบริการการใหบริการ
ท่ีดีตองเปดโอกาสใหท่ัวถึงประชาชนในทุกคนในพ้ืนท่ี ทุกกลุมอาชีพ รวมท้ัง เพศ อายุสามารถมาใชบริการได
และไดคุณภาพแบบเดียวกันโดยไมมีขอยกเวน 

3. การใหบริการท่ีดีจะตองมีคุณภาพ สะดวก รวดเร็ว ถูกตอง แมนยํา ทันเวลามาตรฐานทางเทคนิค
หรือมาตรฐานทางวิชาการถูกตองและมีจรรยาบรรณของการบริการนั้น เชน การเงินการบัญชี การบริการทาง
การแพทย การใหขอมูลทางเศรษฐกิจ นักกฎหมาย  

4. ตองมีระบบการจัดบริการท่ีมีประสิทธิภาพ และมีตนทุนการดําเนินงานไมสูงจนเกินไปเพ่ือให
ประชาชนไดรับบริการท่ีมีคุณภาพดี 

แนวคิดทฤษฎีและสาเหตุเกี่ยวกับผูพิการทางดานรางกายหรือ การเคล่ือนไหว 
อโนชา ทัศนาธนชัย (2551) ไดใหความหมาย คนพิการทางรางกายหรือการเคลื่อนไหววาเปนผูท่ีไม

สามารถใชชีวิตไดอยางคนปกติธรรมดาหรือใชชีวิตในสังคมปกติได โดยท่ีไมมีอุปกรณชวยเหลือเปนพิเศษ ซ่ึง
สาเหตุของผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวเกิดข้ึนไดจากหลายสาเหตุ ไดแก 1. โรคทางพันธุกรรม 
วรศักด์ิ โชติเลอศักดิ์ (2556) ไดกลาววา โรคทางพันธุกรรมเปนโรคท่ีมีความผิดปกติของยีนสและโครโมโซม
ภายในรางกาย ทําใหรางกายหรืออวัยวะรางกายผิดปกติหรือบกพรองไปรวมท้ังระบบประสาทและระบบการ
ทํางานกลามเนื้อผิดปกติไป 2. ความพิการจากการเกิดอุบัติเหตุจราจร ผูบาดเจ็บจากอุบัติเหตุทางจราจร และ
เสียชีวิตภายในโรงพยาบาลคิดเปนรอยละ 5.6 สวนผูบาดเจ็บภายหลังการรักษา 2 ป มีความพิการถาวรรอย
ละ 4.6 และเปนผูพิการทางการเคลื่อนไหวมากท่ีสุดถึงรอยละ 75.6 เชน กระดูกหัก บาดเจ็บทางศีรษะ 
บาดเจ็บไขสันหลัง แขน-ขาขาด (โสภณ เมฆธน, 2559) 3. โรคติดเชื้อตางๆ ไดแกโรคโปลิโอท่ีเกิดจากการติด
เชื้อไวรัสท่ีเซลลของไขสันหลัง สวนมากมักพบกับเด็ก หลังจากการเปนโรคติดเชื้อนี้แลว จะมีลักษณะความ
ผิดปกติหลงเหลืออยูในรางกายทําใหอวัยวะแขนขาไมมีแรงและโรคสมองพิการ หมายถึง เปนสภาพท่ีศูนยการ
ควบคุมการเคลื่อนไหวทางสมองถูกทําลายลงไปและโรคประจําตัวเรื้อรังท่ีผูปวยมักเปนกันอยู 2 โรคใน
สังคมไทย คือโรคเบาหวานและโรคความดันโลหิตสูงโรค 4. โรคความพิการทางกระดูก เปนโรคเก่ียวกับอาการ
บาดเจ็บของกระดูกและตามขอตอตางๆภายในรางกาย เชน ขอตอของกลามเนื้อพังผืดและเสนประสาทท่ีคอย
ควบคุมสวนประกอบท่ีทําหนาท่ีพยุงรางกายในการเคลื่อนไหวและการทรงตัวลักษณะอาการท่ีรุนแรงจะสงผล
ใหเปน อัมพาตครึ่งซีก อัมพาตครึ่งทอน อัมพาตท้ังตัว และเปนอัมพาตแขน ขาขางใดขางหนึ่ง 5.โรคเรื้อน เปน
โรคติดตอชนิดหนึ่งท่ีอาจเกิดอาการกับเสนประสาทและผิวหนังสวนใหญซ่ึงสงผลทําใหพิการทางรางกายได 
ลักษณะอาการท่ีสําคัญจะทําใหผูปวยมีอาการจมูกแฟบ โหว เปนอัมพาตในสวนตางๆ ของรางกาย นิ้วกุด หรือ
หงิกงอเปนตน 6.โรคกลามเนื้อเสื่อมสลาย สาเหตุเกิดจากความเสื่อมของกลามเนื้อ ซ่ึงกลามเนื้อจะคอยๆออน
แรงลงไปในท่ีสุดและจะหยุดการเจริญเติบโต  

รูปแบบผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหว  
ธานีรัตน ผองแผว (2558) ไดอธิบายความผิดปกติของผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหว

ออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
ระดับท่ี 1 ความบกพรองทางรางกายท่ีปรากฏใหเห็นเดนชัดเจนแตยังประกอบกิจวัตรประจําวันได 
ระดับท่ี 2 ความบกพรองทางการเคลื่อนไหวชวงลําตัว เชน มือ แขน ขาขางใดขางหนึ่งและยังสามารถ

ประกอบกิจวัตรประจําวันได 
ระดับท่ี 3 การสูญเสียความสามารถในการเคลื่อนไหวชวงลําตัว เชน มือ แขน ขาท้ัง 2 ขางและยัง

สามารถประกอบกิจวัตรประจําวันได 
ระดับท่ี 4 การสูญเสียความสามารถทางรางกายหรือการเคลื่อนไหวท่ีอวัยวะขาดมากกวา 2 ขาง เชน 

มือ แขน ขา ลําตัว จึงทําใหไมสามารถประกอบกิจวัตรประจําวันได 
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ระดับท่ี 5 การสูญเสียความสามารถทางรางกายหรือการเคลื่อนไหวไหวท่ีอวัยวะขาดทุกสวน เชน มือ 
แขน ขา และลําตัว ทําใหไมสามารถประกอบกิจวัตรประจําวันได 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพ่ือศึกษาการบริการสําหรับผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวประเภทขาขาด 1 ขางในราน
สะดวกซ้ือในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 
         การวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก แบบมี
โครงสราง (อรนรินทร ขจรวงควัฒนา, 2552) โดยในการ สัมภาษณเชิงลึกครั้งท่ี 1 และครั้งท่ี 2 ผูใหขอมูล
สําคัญ คือ ผูพิการทางรางกายหรือทางการเคลื่อนไหวในประเภทขาขาด 1 ขาง เพศ ชาย และ หญิง ท่ีมีอายุ 
20 ปข้ึนไป ท่ีเคยเขาไปใชบริการรานสะดวกซ้ืออยางนอยสัปดาหละครั้ง ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร   
         เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก เครื่องบันทึกเสียงแบบพกพา อุปกรณสําหรับจดบันทึก อุปกรณสําหรับ
ถายภาพ ของท่ีระลึก บทสัมภาษณเชิงลึก ซ่ึงเปนคําถามปลายเปด มีวิธีการสรางบทสัมภาษณ โดยการศึกษา
ขอมูลจากแนวคิดและทฤษฎี บทความ หนังสือ และงานวิจัยท่ีเก่ียงของ เพ่ือนําขอมูลนั้นๆ มาออกแบบบท
สัมภาษณ ซ่ึงผานการตรวจสอบความถูกตองจากผูทรงคุณวุฒิ 
          การเก็บรวบรวมขอมูลในงานวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิง
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ลึก แบบเผชิญหนา (Face-to-Face Interview) จากผูใหขอมูลสําคัญดังกลาวขางตน ซ่ึงใชระยะเวลาในการ
สัมภาษณเชิงลึกคนละ 20-30 นาที โดยกอนการสัมภาษณจะทําการชี้แจงวัตถุประสงคการศึกษาใหกลุมผูให
ขอมูลสําคัญทราบกอนการสัมภาษณทุกครั้ง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีตรงกับสภาพความเปนจริงมากท่ีสุดใน
กระบวนการสัมภาษณ ผูทําการวิจัยจะดําเนินการบันทึกเสียง จดบันทึก แนวคิด คําตอบในแตละหัวขอลงใน
กระดาษตามคําถามท่ีไดเตรียมไว โดยมีการยืนยันความถูกตองของขอมูล ดวยการนําขอมูลท่ีไดจากการ
สัมภาษณและจดบันทึกไวอยางละเอียดและอธิบายอยางชัดเจน จนไดนําขอมูลกลับไปใหผูใหขอมูลสําคัญ
ยืนยันความถูกตองของขอมูลวาขอมูลเปนความจริงตรงกันกับแนวความคิดของผูใหขอมูลสําคัญหรือไม หรือ
เรียกวาการตรวจสอบขอมูลสามเสา (Triangulation) (Denzin, 1970:279-287) การสัมภาษณจะทําการ
สัมภาษณจนกวาขอมูลจะอ่ิมตัว (Data Saturation) จึงจะหยุดการสัมภาษณ (องอาจ, 2554: 331) 
           การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพในการวิจัยครั้งนี้ ผูทําการวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดรับจากการเก็บรวบรวม 
แบบสัมภาษณเชิงลึกมาทําการวิเคราะหตามแนวทางการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ไดแก การจัดทําดัชนี
ขอมูลท่ีเก็บ สรางแกน(Theme) หัวขอเรื่อง (Categories) ทํา ดัชนี และ รหัสขอมูลใหละเอียด จัดแยกขอมูล
ใหเปนหมวดหมู การเปรียบเทียบขอมูลการเชื่อมโยงแนวคิดท่ีสัมพันธกัน และการสรุปตีความหมายดวยการ
บรรยายผล และนําเสนอผลการวิจัยวาไดคนพบความจริงเพ่ือยืนยันความรูท่ีมีมาแตเดิมหรือไดมีความรูเพ่ิม
ข้ึนมาใหม (วรรณดี, 2556: 349-350) 
 
ผลการวิจัย 
           ในการวิจัยไดแบง ผูใหขอมูลเปน 2 กลุม โดยกลุมท่ี 1 เพ่ือศึกษาการบริการสําหรับผูพิการทาง
รางกายหรือการเคลื่อนไหวในรานสะดวกซ้ือ ผูใหขอมูลสําคัญเปนคนพิการทางรางกายท่ีขาขาด 1 ขาง จํานวน 
12 คน พบวา ผูใหขอมูลสําคัญมีชวงอายุ 20-25 (จํานวน 3 คน) ชวงอายุ 31-35 ป (จํานวน 2 คน) ชวงอายุ 
36-40 (จํานวน 2 คน) ชวงอายุ 41-45 ป (จํานวน 2 คน) และอายุ 45 ปข้ึนไป (จํานวน 3 คน) เปนเพศชาย 
(จํานวน 7 คน) เพศหญิง (จํานวน 5 คน) มีอาชีพรับจาง (จํานวน 7 คน) อาชีพอ่ืนๆ (จํานวน 3 คน) พนักงาน
บริษัท (จํานวน 1 คน) ธุรกิจสวนตัว (จํานวน 1 คน) มีรายไดต่ํากวา 15,000 บาท (จํานวน 6 คน) รายได 
15,001-30,000 (จํานวน 4 คน) รายได 30,001-45,000 (จํานวน 1 คน) มากกวา 45,000 บาท (จํานวน 1 
คน) มีสถานภาพ อยูดวยกันโดยไมจดทะเบียน (จํานวน 2 คน) โสด (จํานวน 6 คน) หมายหยาราง (จํานวน 1 
คน) สมรส (จํานวน 3 คน) และมีระดับการศึกษา ประถมศึกษา (จํานวน 4 คน) มัธยมศึกษา (จํานวน 1 คน) 
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (จํานวน 4 คน) ปริญญาตรี (จํานวน 3 คน) และพบวา ดานรูปแบบการบริการ ผูให
ขอมูลสําคัญคิดวา ควรมีอุปกรณชวยอํานวยความสะดวกใหคนพิการไดใชบริการ อาทิเชน รถเข็น และไมเทา
และรูปแบบการบริการท่ีใหคนพิการไดรับการบริการท่ีเปนมาตรฐานเหมือนกันทุกราน ดานพนักงาน ควรมี
ความพรอมในการใหบริการและสอบถามถึงความตองการของคนพิการ จุดท่ีใหบริการควรอยูในบริเวณราน
สะดวกซ้ือเพ่ือสามารถเรียกพนักงานมาใหบริการไดงาย ดานอุปกรณ ควรเปนรถเข็นและไมเทาท่ีนํามาใช
รวมกับการใหบริการแกคนพิการ ควรมีการจัดคิวพิเศษใหแกคนพิการไดชําระเงินท่ีเคานเตอรลักษณะ
เคานเตอร ควรมีความกวางความสูงท่ีเหมาะสมกับคนพิการ ดานการรับรูขอมูลขาวสาร มีความตองการรับ
ผานทางสื่อสังคมออนไลนท่ีมีการตอบสนองทางสังคมไดหลายทิศทาง โดยผานเครือขายอินเตอรเน็ต (โซเชียล
มีเดีย) และมีขอแนะนํา ท่ีตองการใหรานสะดวกซ้ือ ทําทางลาดชันและราวจับใหแกคนพิการเพ่ือไปใชบริการ
ไดงายข้ึน ซ่ึงจากผลการสัมภาษณในกลุมท่ี 1 นี้สรุปไดวา ผูพิการมีความตองการดานรูปแบบการบริการท่ีมี
อุปกรณชวยอํานวยความสะดวกมากข้ึน ผูวิจัยไดปรึกษาขอคําแนะนําจากคุณ ภาณุพงษ แกวภักดี วิศวกรผูมี
ความเชี่ยวชาญในการเขียนแบบกอสรางใหรานสะดวกซ้ือแหงหนึ่ง แลวไดผลออกมาวาสามารถหาอุปกรณมา
ใชเพ่ือชวยอํานวยความสะดวกใหแกคนพิการในรานสะดวกซ้ือได ซ่ึงจะสอดคลองกับคนพิการท่ีมีความ
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ตองการใหมีอุปกรณชวยอํานวยความสะดวกในรานสะดวกซ้ือเพ่ิมมากข้ึน อาทิเชน รถเข็น ไมเทาชวยเดินและ
อุปกรณหยิบจับสินคาในระหวางเลือกซ้ือสินคาในราน โดยผูวิจัยจึงนําเสนออุปกรณบริการชวยอํานวยความ
สะดวกท้ัง 3 แบบเพ่ือใหผูใหขอมูลสําคัญในกลุมท่ี 2 ไดพิจารณาเลือก เพ่ือใหตรงกับความตองการมากท่ีสุด 
ซ่ึงแสดงไวในภาพท่ี 1.1, 1.2, 1.3, 1.4, 1.5, 1.6 ตามลําดับ 
 

 
 

 

 

ภาพท่ี 1.1: รถเข็นเลือกซ้ือสินคาขนาดเล็ก 
 
          จากภาพท่ี 1.1 รถเข็นมีขนาดความจุสินคาได 25 ลิตร สวนขนาด ความกวาง 316 x ยาว 559 x สูง 
676 MM. วัสดุท่ีใชเปนเหล็กชุปโครเมียมท้ังคันและลอหมุนมีความแข็งแรงทนทานรับน้ําหนักไดดี 
 
                  

 

 

 

 
ภาพท่ี 1.2: รถเข็นตะกราเลือกซ้ือสินคาขนาดเล็ก 
 
          จากภาพท่ี 1.2 รถเข็นมีขนาดความกวาง 36 x ความยาว 54 x ความสูง 88 CM. ขนาดลอ 3 นิ้ว ตัว
รถทําจากเหล็กตัน ชุบโครเมียมกันสนิมมีตะกราไวใสสินคาได 2 ชั้นสามารถหยิบถือตะกราไดมีความคลองตัว
ในการใชงานเปนอยางดีเพราะขนาดไมใหญจนเกินไป เข็นเขาไดทุกพ้ืนท่ีภายในราน    
 
 

 

 

 
ภาพท่ี 1.3: ไมเทาชวยเดิน 3 ขา 
 
          จากภาพท่ี 1.3 ไมเทาชวยเดิน 3 ขาวัสดุทําจากอลูมิเนียมอยางดี หัวฆอนหยิบจับงายไมเลื่อนมือขา
กวางจุกยางเหนียวอยางดีสามารถปรับระดับความสูงของไมเทาได ความสูง 75-97 เซ็นติเมตรน้ําหนักโดยรวม 
0.9 กิโลกรัมไมหนักมาก 
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ภาพท่ี 1.4: อุปกรณชวยเดิน 
 
            จากภาพท่ี 1.4 อุปกรณชวยเดิน โครงสรางแข็งแรงทําดวยอลูมิเนียมปดเงาอยางดีสามารถพับเก็บได
พกพาได ปรับระดับสูง-ต่ําได 8 ระดับ มีจุกยางปองกันการลื่นลมอยางดีความกวางเหมาะสมกับทุกพ้ืนท่ีใชงาน 
 
 

 

 

ภาพท่ี 1.5: อุปกรณชวยหยิบสินคา 
 
          จากภาพท่ี 1.5 อุปกรณชวยหยิบจับสินคามีไฟฉาย LED ชวยสองสวางในการเลือกหาสินคาและ
ทางเดิน มีแถบแมเหล็กในการดูดหรือหยิบสินคาชวยใหหยิบจับไดดียิ่งข้ึน ท่ีกดสามารถกดไดงาย ออกแรงนอย 
 
 

 

 

 

ภาพท่ี 1.6: อุปกรณชวยหยิบจับสินคา  
 
          จากภาพท่ี 1.6 อุปกรณชวยหยิบจับสินคาในท่ีสูงหรือท่ีต่ําไดดี การใชสามารถจับไดถนัดมือ กดบีบ
เพ่ือใหจับสินคาปลายจับเปนยางกันลื่น อุปกรณสามารถพับเก็บพกพาไดสะดวก ไมเปลืองพ้ืนท่ีจัดเก็บ 
          กลุมท่ี 2 เพ่ือนําเสนอการบริการตอผูพิการทางดานรางกายหรือการเคลื่อนไหวในรานสะดวกซ้ือ ผูให
ขอมูลสําคัญเปนคนพิการทางรางกายท่ีขาขาด 1 ขาง จํานวน 12 คน พบวา ผูใหขอมูลสําคัญ มีชวงอายุ 20-
25 (จํานวน 1 คน) ชวงอายุ 26-30 (จํานวน 1 คน) ชวงอายุ 31-35 (จํานวน 1 คน ) ชวงอายุ 36-40 (จํานวน 
6 คน) ชวงอายุ 41-45 ป (จํานวน 2 คน) และชวงอายุ 45 ปข้ึนไป (จํานวน 1 คน) เปนเพศชาย (จํานวน 8 
คน) เพศหญิง (จํานวน 4 คน) มีอาชีพรับจาง (จํานวน 11 คน) พนักงานบริษัท (จํานวน 1 คน) มีรายไดต่ํากวา 
15,000 บาท (จํานวน 7 คน)  รายได 15,001-30,000 บาท (จํานวน 4 คน) รายได 30,001- 45,000 บาท 
(จํานวน 1 คน) มีสถานภาพ อยูดวยกันโดยไมจดทะเบียน (จํานวน 1 คน) โสด (จํานวน 10 คน) สมรสอยู
ดวยกัน (จํานวน 1 คน) มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษา (จํานวน 7 คน) ปริญญาตรี (จํานวน 1 คน)  อ่ืนๆ
ประถมศึกษา (จํานวน 4 คน) และพบวา ผูใหขอมูลสวนใหญมีความตองการรถเข็นตะกราเลือกซ้ือสินคาขนาด
เล็ก (ภาพ 1.1) มีขนาดความกวาง 36 x ความยาว 54 x ความสูง 88 CM. ขนาดลอ 3 นิ้ว ตัวรถทําจากเหล็ก
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ตัน ชุบโครเมียมกันสนิมมีตะกราไวใสสินคาได 2 ชั้นสามารถหยิบถือตะกราไดมีความคลองตัวในการใชงาน
เปนอยางดีเพราะขนาดไมใหญจนเกินไป เข็นเขาไดทุกพ้ืนท่ีภายในราน โดยตําแหนงวางรถเข็นควรอยูใน
บริเวณรานสะดวกซ้ือใกลๆ กับเคานเตอรแคชเชียร พนักงานไมจําเปนตองแนะนําการใชอุปกรณรถเข็นเพราะ
รถเข็นใชงานไดงายสะดวก ดังนั้นพนักงานสามารถทํางานไดตามปกติเพียงจัดรถไวใหเปนระเบียบหางาย ดาน
พนักงาน ควรมีการเตรียมพรอมกอนการใหบริการและเขาไปสอบถามคนพิการเม่ือเขามาใชบริการในราน
สะดวกซ้ือ จุดท่ีใหบริการควรอยูในรานคาเพ่ืออํานวยความสะดวกใหคนพิการไดมากท่ีสุด ลักษณะเคานเตอร 
ควรมีความกวางและความสูงท่ีเหมาะสมตอคนพิการเม่ือเขาไปใชบริการ ดานการรับรูขอมูลขาวสาร คนพิการ
ตองการรับรูผานทางสื่อสังคมออนไลนท่ีมีการตอบสนองทางสังคมไดหลายทิศทาง โดยผานเครือขาย
อินเตอรเน็ต (โซเชียลมีเดีย) และมีขอแนะนํา คือ รานสะดวกซ้ือควรทําทางลาดชันและราวจับใหแกคนพิการ
ไดใชบริการ 
 
สรุปผลการวิจัย 
         ผลการสรุปขอมูลจากการศึกษาวิจัยเรื่อง “การบริการสําหรับผูพิการทางดานรางกายหรือการ
เคลื่อนไหวในรานสะดวกซ้ือในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้  
         ดานรูปแบบการบริการผูใหขอมูลสําคัญ มีความตองการอุปกรณชวยอํานวยความสะดวกใหคนพิการได
ใชบริการ คือ รถเข็นตะกราเลือกซ้ือสินคาขนาดเล็ก สามารถหยิบถือตะกราไดมีความคลองตัวในการใชงาน
เปนอยางดีเพราะขนาดไมใหญจนเกินไป เข็นเขาไดทุกพ้ืนท่ีภายในราน ตําแหนงการวางรถเข็นควรอยูในใกลๆ
กับเคานเตอรแคชเชียรและจัดวางไวใหเปนระเบียบหางาย ดานพนักงาน พนักงานตองมีการเตรียมพรอมกอน
การใหบริการและเขาไปสอบถามความตองการของคนพิการเม่ือเขามาใชบริการในรานสะดวกซ้ือ จุดท่ี
ใหบริการ ควรใหมีอุปรณหรือสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ อยูภายในรานสะดวกซ้ือเพ่ืออํานวยความสะดวกให
คนพิการไดมากท่ีสุด ลักษณะเคานเตอร ควรมีความกวางและความสูงท่ีเหมาะสมตอคนพิการเม่ือเขาไปใช
บริการ ดานการรับรูขอมูลขาวสาร คนพิการตองการรับรูผานทางสื่อสังคมออนไลนท่ีมีการตอบสนองทางสังคม
ไดหลายทิศทาง โดยผานเครือขายอินเตอรเน็ต (โซเชียลมีเดีย) สวนขอแนะนําจากผูใหขอมูลสําคัญ คือ 
ตองการใหรานสะดวกซ้ือทําทางลาดชันและราวจับใหแกคนพิการไดใชบริการ 
 
อภิปรายผล 
 จากการสัมภาษณผูใหขอมูลสําคัญ มีความตองการใหพัฒนารูปแบบอุปกรณรถเข็นสินคาขนาดเล็กให
ผูพิการไดใชงาน เพ่ือความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคามากข้ึน ผูพิการกลุมนี้สามารถเดินไดเกือบเหมือนคน
ปกติเพราะไดใสขาเทียมเดิน จะสามารถเดินไดสะดวกยิ่งข้ึนเม่ือไดจับรถแลวเดินไปดวย ซ่ึงไดสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ดารณี สุวพันธ (2556: ก-ค) ในเรื่องของการเขาถึงอุปกรณเครื่องชวยความพิการทางกายของคน
พิการไทย ท่ีระบุวาคนพิการไทยยังขาดอุปกรณท่ีจําเปนตองใชในสังคม และไดสอดคลองกับงานวิจัยของชอ
เพชร พานระลึก (2558: 53-87) ในเรื่องแนวคิดการออกแบบและบัญชีรายการอุปกรณสิ่งอํานวยความสะดวก
หรือบริการท่ีสอดคลองกับความตองการพิเศษของคนพิการท่ีระบุวาเม่ือมีอุปกรณมาชวยเหลือมากข้ึนคนพิการ
จะสามารถใชชีวิตไดเหมือนคนปกติมากข้ึน   

ลักษณะของพนักงาน ควรตองเขาไปชวยเหลือคอยใหคําแนะนําในการใชบริการ ซ่ึงไดสอดคลองกับ
งานวิจัยของ วรรณวิมล จงจรวยสกล (2551: 24-25) ในเรื่องความพึงพอใจในการใหบริการของงานทะเบียน
วัดผลกลาวคือการตอนรับดวยอัธยาศัยท่ีดี สุภาพ ยิมแยมแจมใส ใหบริการอยางมีความรู ความเขาใจ และให
คําปรึกษารวมถึงขอแนะนําตางๆ  

จุดท่ีใหบริการ พบวาผู ใหขอมูลสําคัญสวนใหญเสนอใหมีตําแหนงจุดท่ีใหบริการดานความ
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สะดวกสบายอยูในราน จุดท่ีใหบริการในท่ีนี้หมายถึงการใหบริการดานตางๆ อาทิเชน ใหพนักงานชวยหา
สินคาท่ีตองการให หรือสอบถามการใหบริการในดานอ่ืน ๆ ท่ีมาใชบริการในรานสะดวกซ้ือ และเก่ียวของกับ
ความปลอดภัยของลูกคาเพราะอยูในรานจะรูสึกปลอดภัยมากกวานอกราน ซ่ึงไดสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ปริศนา สุวรรณโชติ (2552: 12-16) ในเรื่องการจัดสภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับคนพิการ 
ท่ีระบุวาควรมีการจัดใหมีอุปรณหรือสิ่งอํานวยความสะดวก หรือบริการในอาคารสถานท่ีเพ่ือใหคนพิการ
สามารถเขาถึงและใชประโยชนได  

ชองเคานเตอรชําระเงิน พบวาผูใหขอมูลสําคัญคิดวาควรมีชองเคานเตอรชําระเงินใหคนพิการใหไดใช
บริการเพ่ือท่ีจะไดรับความสะดวกสบายเวลาชําระเงินมากยิ่งข้ึนและเหมาะสมกับคนพิการ ซ่ึงจะสอดคลองกับ
งานวิจัยของสาวิตรี รัตนชูโชติ (2552: 93-95) ในเรื่องการเขาถึงสิทธิของคนพิการตามพระราชบัญญัติสงเสริม
และพัฒนาคุณภาพชีวิตคนพิการ พ.ศ. 2550 ท่ีระบุวาสถานท่ีท่ีเปนสิ่งอํานวยความสะดวกทางกายภาพมี
แนวโนมการเขาถึงของคนพิการมากกวาสถานท่ีท่ีไมมีสิ่งอํานวยความสะดวก  

การรับขอมูลขาวสาร เก่ียวกับการบริการในรานสะดวกซ้ือตองการรับขอมูลขาวสารผานทางสื่อสังคม
ออนไลนท่ีมีการตอบสนองทางสังคมไดหลายทิศทาง โดยผานเครือขายอินเตอรเน็ต (โซเชียลมีเดีย) เชน Line 
Facebook e-mail และทางโทรทัศน ซ่ึงไดสอดคลองกับงานวิจัยของ ตรี บุญเจือ ในเรื่องคนพิการกับการ
เขาถึงเทคโนโลยีสื่อสารกิจการกระจายเสียงโทรทัศนเพ่ือการพัฒนาคุณภาพชีวิต (2558) ท่ีกลาวถึงคนพิการ
แตละประเภทในฐานะผูรับสื่อ จะตองการเสพสื่อโทรทัศนทุกประเภทและทุกรูปแบบในเวลาท่ีหลากหลาย
เชนเดียวกับคนท่ัวไป  

 
ขอเสนอแนะในการวิจัย 
          1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งนี้ 

1.1 การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลสําคัญท่ีเปนคนพิการ อาจจะตองใชระยะเวลามากในการ
เก็บขอมูลเพ่ือนํามาวิจัย ควรระมัดระวังกําหนดกรอบเวลาในการทําใหชัดเจน  

1.2 รานสะดวกซ้ือควรมีการประชาสัมพันธใหผูพิการทราบวาไดมีการจัดเตรียมอุปกรณรถเข็น เพ่ือ
ชวยเหลือผูพิการในการมาใชบริการ 
          2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งตอไป 

2.1 ทําการศึกษาวิจัยเพ่ิมเติม ในเรื่องการพัฒนารูปแบบ การบริการในกลุมคนพิการประเภทอ่ืนๆ 
เชน ผูพิการทางการไดยิน ผูพิการทางสายตา ผูพิการทางแขนขาด เพ่ือสรางโอกาสทางธุรกิจไดตอไป 

2.2 ควรมีการนําผลการวิจัยนี้ไปตอยอดเพ่ิมเติมท่ีเก่ียวกับการสรางความพึงพอใจตอการพัฒนา
ปรับปรุงอุปกรณเพ่ือใหตรงกับความตองการของผูพิการและไดทดลองใช เพ่ือใหผูพิการสามารถไดใชอุปกรณ
ใหมๆและใหอุปกรณมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง 
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บทคัดย่อ  

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษามุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจเกษตรกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่
องุ่นกับการปรับตัวให้เป็นการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
จ านวน 6 ราย ด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก วิเคราะห์
ด้วยเทคนิคการตรวจสอบข้อมูลสามเส้า ผลการวิจัย พบว่า ธุรกิจท่องเที่ยวเกษตรเริ่มต้นจาก ผู้ประกอบการใช้
ความคิดสร้างสรรค์มาประยุกต์ใช้กับอาชีพของตนเองเพ่ือน าเสนอนักท่องเที่ยวโดยการจัดเป็นกิจกรรมให้
นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้ เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวได้มีส่วนร่วมเพ่ือสร้างประสบการณ์ตรงให้กับนักท่องเที่ยว 
โดยมีส่วนประกอบ 6 องค์ประกอบเพ่ือให้เกิดการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ กลุ่มนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทาง
มาเพ่ือการเรียนรู้ มีส่วนร่วมจากการเข้าร่วมกิจกรรม และได้ประสบการณ์ตรง นักท่องเที่ยวบางคนเรียนรู้
ทั่วไป บางคนเรียนรู้ลึกเพ่ือการต่อยอดต่อไป ประโยชน์ของการจัดการท่องเที่ยวหรือการปรับตัว จะสามารถ
สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ และจะมีการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ ให้เกิดข้ึนอยู่เสมอ เป็นการพัฒนาองค์ความรู้ต่อไป
เรื่อยๆ ความส าคัญของการการจัดการท่องเที่ยวหรือปรับตัวของธุรกิจให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
เกิดจากการปรับตัวตามความต้องการของลูกค้า และผู้ประกอบการจะต้องจัดการท่องเที่ยวหรือการปรับตัวเอง 
เพ่ือธุรกิจสามารถด ารงอยู่ได้อย่างยั่งยืน 

ค าส าคัญ: ท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ธุรกิจท่องเที่ยวเกษตร การบริหารธุรกิจการเกษตร 
 
ABSTRACT  

This research aimed to study the perspective of agribusiness entrepreneurs and the 
adjustment to become creative tourism. Researchers used qualitative research approach 
with this research. Six agribusinesses from dairy farm and vineyard business were chosen by 
purposive selection as samples of this research.  The data collection tool was an in-depth 
interview. The study found that agricultural tourism business started when entrepreneurs 
implemented creativity to apply to their own businesses such as offering various activities for 
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tourists to learn and participate in an opportunity to create experiences. There were 6 
elements of creative tourism discovered from the study. Most tourists came to learn, 
participate and experience. Some tourists were interested in general knowledge while others 
wanted a deeper learning experience. The benefit of the tourism management or adaptation 
was that it could add up value to the business and constantly create new initiative to the 
business. It would be an ongoing knowledge development. The importance of tourism 
management or business adaptation was to meet the need of the customers. The business 
must adapt to the current situation and entrepreneurs then must manage tourism and make 
self-adjustment so that their businesses could be maintained and sustainable development. 

Keywords: Creative Tourism, Agribusiness, Agribusiness Management 
 
บทน า  

การท าการเกษตรเป็นอาชีพที่อยู่คู่กับคนไทยมานาน อาชีพการเลี้ยงโคนมก็เป็นหนึ่งในอาชีพ
การเกษตรที่มีความส าคัญอาชีพหนึ่ง ซึ่งมีการประกอบอาชีพมานานกว่า 50 ปี และเป็นอาชีพพระราชทาน
จากพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดชมหาราช (องค์การส่งเสริมกิจการโคนมแห่งประเทศไทย, 
2561) ปัจจุบันประเทศไทยมีการค้าเสรี ท าให้เกิดการแข่นขันกันสูงทั้งจากคู่แข่งภายในประเทศและจาก
ภายนอกประเทศ มีการควบคุมราคาน้ านมดิบจากรัฐบาล ประกอบกับการควบคุมคุณภาพน้ านมดิบที่เข้มงวด
ท าให้เกิดต้นทุนการผลิตสูงขึ้นทุกปี อีกทั้งยังพ่ึงพาเทคโนโลยีจากต่างประเทศ ท าให้น้ านมดิบขายไม่ได้ราคา 
เกิดปัญหาการชุมนุมประท้วงบ่อยๆ (สินีพร มฤคพิทักษ,์ 2556) 

องุ่นเป็นพืชยืนต้น มีลักษณะเป็นไม้พุ่มเลื้อย นิยมปลูกในพ้ืนที่มีมีสภาพอากาศกึ่งร้อนกึ่งหนาว เป็น
พืชที่ต้องมีการดูแลเอาใจใส่มาก ผู้ประกอบการเกษตรบางรายได้เปลี่ยนจากการปลูกองุ่นเป็นพืชชนิดอ่ืน 
เนื่องจากมีปัญหาโรคแมลงระบาดมาก และแมลงดื้อยาไม่สามารถก าจัดได้ ท าให้พ้ืนที่ปลูกองุ่นไม่ค่อยขยาย
เท่าที่ควร อีกทั้งปัญหาสภาพภูมิอากาศของไทยที่แปรปรวน ประกอบกับองุ่นที่ขายภายในประเทศไม่ได้ราคา
เมื่อเทียบกับต้นทุนการเพาะปลูก ผู้ประกอบการเกษตรพ่ึงพาเทคโนโลยีจากต่างประเทศ และมีการแข่นขันสูง 
ฉะนั้นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมองหาช่องทางทางการตลาดและโอกาสใหม่เพ่ือความอยู่รอด  (ประชาชาติ
ธุรกิจ, 2561) 

จากการมองหาโอกาสใหม่ๆ พบว่า การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมบริการที่สร้างงานและรายได้ให้กับ
ประเทศและชุมชน โดยเฉพาะการท่องเที่ยวเกษตรเชิงสร้างสรรค์เน้นความส าคัญที่เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยว
ใฝ่หาประสบการณ์ตรงมากขึ้น โดยนักท่องเที่ยวเข้ามามีส่วนร่วมในวัฒนธรรมการด าเนินชีวิต วิถีชีวิตชุมชน 
รวมถึงอาชีพการท าการเกษตรกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่น ซึ่งผู้ประกอบการจะเป็นผู้สร้างคุณค่าและสร้าง
ประสบการณ์ให้กับนักท่องเที่ยวโดยตรง เช่น การรีดนมวัว กระบวนการการผลิตนม กระบวนการท าไวน์องุ่น 
การเก็บผลองุ่น เป็นต้น ปัจจุบันพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวได้เปลี่ยนแปลงไป นักท่องเที่ยวต้องการมีส่วน
ร่วมกับกิจกรรมการท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น จึงเกิดรูปแบบการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ที่ เปิดโอกาสให้
นักท่องเที่ยวและชุมชนท้องถิ่นมีส่วนร่วมจัดการท่องเที่ยว (ภัยมณี แก้วสง่าและนิศาชล จ านงศรี, 2555) ส่งผล
ให้กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจหลายแห่งได้น ากระแสนิยมรูปแบบนี้ มาปรับให้เข้ากับธุรกิจของตัวเอง เพ่ือเพ่ิม
มูลค่าธุรกิจ โดยน าความรู้ของตนที่มีอยู่มาสร้างลักษณะที่โดดเด่น ให้เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว และน าเสนอ
ออกมาผ่านการส่งเสริมการตลาดสู่กลุ่มนักท่องเที่ยวที่นิยมท่องเที่ยวสร้างสรรค์  

https://www.gotoknow.org/posts/tags/การท่องเที่ยว
https://www.gotoknow.org/posts/tags/ชุมชน
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เพ่ือการแก้ปัญหาราคาน้ านมดิบตกต่ าและเพ่ิมรายได้ให้กับผู้ประกอบอาชีพเกษตรกร การศึกษา
เกี่ยวกับการบริหารธุรกิจการเกษตรกับการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ผ่านมุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจเกษตร
กลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่น ที่ประสบความส าเร็จได้โดยไม่ต้องทิ้งอาชีพเดิม โดยศึกษาแนวความคิดและ
มุมมองเรื่องการท่องเที่ยวเกษตร ลักษณะของกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยว วิธีการการจัดการการ
ท่องเที่ยวและวิธีการปรับตัวธุรกิจและแก้ไขปัญหาในรูปแบบต่างๆ เพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของ
นักท่องเที่ยว เช่น การท าท่องเที่ยวเชิงเกษตร การแปรรูปผลิตภัณฑ์ ร้านอาหาร ร้านขายของที่ระลึก เป็นต้น 
เพ่ือเพ่ิมรายได้ให้ผู้ประกอบการด ารงอยู่ได้ในสภาวะปัจจุบัน  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องเพ่ือเป็นฐานความรู้ส าหรับใช้ศึกษาโดยมี
ประเด็นการค้นคว้าเป็นดังต่อไปนี้  

การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ (Creative Tourism) เกิดขึ้นจากจากแรงบันดาลใจที่ได้จากประสบการณ์
การท่องเที่ยวในเอเชีย คือ ประเทศไทย อินโดนีเซีย และออสเตรเลีย ในช่วงปี พ.ศ. 2542-2543 ลูกสาวของ 
คริสปิน เรมอนด์ (Crispin Raymond) เธอได้เขียนเล่าประสบการณ์อันน่าประทับใจของตัวเธอเองขณะที่มา
ท่องเที่ยว เมื่อเธอได้เข้าเรียนการนวดแผนไทย ที่จังหวัดเชียงใหม่หลายสัปดาห์ ก่อนจะเข้าเรียนรู้การ
ท าอาหารมังสวิรัติที่บาหลี อินโดนีเซีย แล้วไปอบรมช่วงสั้นๆ เกี่ยวกับการเป็นผู้ดูแลฝูงแกะและปศุสัตว์ใน
ออสเตรเลีย (Richards & Raymond, 2010)  

แบบจ าลองแนวความคิดการจัดการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ของริชาร์ดส์ (Richards, 2011) 
ประกอบด้วย 8 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) การดู 2) การซื้อ 3) การเรียนรู้ 4) การทดลองปฏิบัติ 5) กิจกรรม 6) 
เครือข่าย 7) ความร่วมมือ และ 8) การสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ และ องค์ประกอบส าคัญของการ
ท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ของ ไพน์ และกิลมอร์ (Pine & Gilmore, 1999) มีทั้งสิ้น 5 ปัจจัย ได้แก่ 1) ชม 2) 
พินิจพิเคราะห์ 3) เรียนรู้ 4) มีส่วนร่วม และ 5) ร่วมสร้าง  

จากการศึกษาของ สุดแดน วิสุทธิลักษณ์ และคณะ (2554) เรื่อง ท่องเที่ยวสร้างสรรค์: เครื่องมือ
ส าคัญน าไปสู่ชุมชนที่ยั่งยืน ผลการศึกษาพบว่า การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ คือ การท่องเที่ยวที่สนับสนุนให้ 
นักท่องเที่ยวได้แลกเปลี่ยนเรียนรู้ เพ่ือท าความเข้าใจในคุณค่าทางสังคม วัฒนธรรม และสภาพแวดล้อมของ
พ้ืนที่ท่องเที่ยวอย่างลึกซึ้งโดยผ่านประสบการณ์ตรงร่วมกับเจ้าของพ้ืนที่หรือเจ้าของวัฒนธรรม ประเด็นส าคัญ
ของการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์จะต้องมีคุณสมบัติทั้งในเชิงพ้ืนที่และเชิงกระบวนการ การท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทยจัดให้การท่องเที่ยวเกษตรอยู่ในกลุ่มสินค้าที่ตอบสนองความต้องการที่แตกต่าง (Functional 
Creation) โดยเน้นกิจกรรมที่ส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้จากประสบการณ์ โดยมีการจัดการไว้ล่วงหน้า มี
ครูผู้สอนที่ช านาญและมีการฝึกปฏิบัติ (Workshop) โดยการจ าลองสร้างสรรค์กิจกรรมการท่องเที่ยวผนวกกับ
ทุนทางวัฒนธรรมของแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2556) 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพ่ือศึกษามุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจเกษตรกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่นกับการปรับตัวให้เป็น
การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค ์
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วิธีด าเนินการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การวิจัยครั้งนี้ประชากรคือ ผู้บริหารต าแหน่งผู้จัดการขึ้นไปจากกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่นในเขต

ที่มีเกตรกรผู้เลี้ยงโคนมและเพาะปลูกองุ่นรายใหญ่อยู่ในพ้ืนที่มากที่สุด อันได้แก่จังหวัดนครราชสีมา ที่ประสบ
ความส าเร็จด้านการบริหารธุรกิจเกษตรสร้างสรรค์และอนุญาติให้ผู้ท าวิจัยเข้าไปสัมภาษณ์ มีจ านวนทั้งสิ้น 6 ราย  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งเป็นรูปแบบของการให้

กลุ่มตัวอย่างตอบค าถามผู้สัมภาษณ์ แบบสัมภาษณ์ที่ใช้เป็นเครื่องมือผ่านการตรวจสอบคุณภาพจากผู้เชี่ยวชาญ
ทางฝ่ายวิชาการและผู้เชี่ยวชาญทางฝ่ายพ้ืนที่ท่องเที่ยวร่วมกันตรวจสอบแบบสัมภาษณ์ให้ตรงตามเนื้อหาและ
ครอบคลุมวัตถุประสงค์ในการวิจัย 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) โดยตรง วิเคราะห์ด้วยเทคนิคการตรวจสอบข้อมูลสามเส้า (Triangulation) ได้แก่ 
ตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data triangulation): สัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพ่ือค้นหาข้อมูล  
ตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎี (Theory triangulation): ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ทั้งงานวิจัยในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องข้อมูล  
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis): วิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร หลักฐานที่มี น าข้อมูลมา

จ าแนกและแยกประเภทเพ่ือสังเคราะห์ (Synthesis) หาองค์ประกอบและข้อสรุปการวิจัย  
 
ผลการวิจัย 

1. แนวความคิดและมุมมองเรื่องการท่องเที่ยวเกษตร  
  การท่องเที่ยวเกษตรได้สอนเกี่ยวกับอาชีพที่ผู้ประกอบการประกอบกิจการอยู่ เริ่มต้นจาก
ผู้ประกอบการใช้ความคิดสร้างสรรค์มาประยุกต์ใช้กับอาชีพของตนเองเพ่ือน าเสนอนักท่องเที่ยวโดยการ
จัดเป็นกิจกรรม ให้นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้ เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวได้มีส่วนร่วม เพ่ือสร้างประสบการณ์ตรง
ให้กับนักท่องเที่ยว ด้วยเหตุนี้ท าให้การท่องเที่ยวสร้างสรรค์ต่างกับการท่องเที่ยวอ่ืน แต่มีความคล้ายกันแยก
เป็นองค์ประกอบ ดังนี้  

1.1 การดู/การชม: เริ่มต้นการเรียนรู้จากการให้ดูวีดีทัศน์ ฟังการบรรยายจากนักประชาสัมพันธ์ 
ให้นักท่องเที่ยวได้มีความรู้พ้ืนฐาน หลังจากนั้นนักประชาสัมพันธ์จะน านักท่องเที่ยวชมพ่อพันธุ์วัวที่ฟาร์มโคนม
น ามาจัดโชว์ไว้ ในขั้นตอนนี้นักท่องเที่ยวสามารถสังเกตได้ว่า วัวนมกับวัวเนื้อมีลักษณะแตกต่างกันอย่างไร 
และวัวตัวผู้แตกต่างกับวัวตัวเมียอย่างไร ในส่วนของไร่องุ่น เมื่อนักท่องเที่ยวไปเยือนที่ไร่องุ่น นักท่องเที่ยวจะ
ไดเ้ห็นต้นองุ่นสด ผลองุ่นและจะได้ความรู้เบื้องต้นเก่ียวกับองุ่น  

1.2 การเรียนรู้: นักท่องเที่ยวต้องเรียนรู้ในวิถีชีวิต อาชีพของผู้ประกอบการ เช่น ฟาร์มโคนม มี
การจ าลองวิถีชีวิตให้นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้การเป็นคาวบอย เป็นต้น หลังจากที่ดูวีดีทัศน์จบแล้ว จะได้เรียนรู้
กระบวนการผลิตนม โดยเริ่มตั้งแต่การรีดนมวัวไปจนถึงการบรรจุภัณฑ์จนเป็นสินค้ าออกจ าหน่าย ซึ่งการ
เรียนรู้ทั้งหมด นักท่องเที่ยวจะเรียนรู้ด้วยตัวเองจากการสาธิตต่างๆ และนักท่องเที่ยวก็จะมีประสบการณ์ตรง
จากการเรียนรู้ไปใช้ในชีวิตประจ าวันต่อไปได้  ในส่วนของไร่องุ่น เมื่อนักท่องเที่ยวไปเยือนที่ไร่องุ่น 
นักท่องเที่ยวจะมีความรู้เบื้องต้น เช่น ชนิดขององุ่นจะมี 2 แบบ คือ องุ่นไวน์และองุ่นบริโภค ซึ่งทั้งสองแบบมี
การปลูกการดูแลที่แตกต่างกัน เพ่ือวัตถุประสงค์ที่แตกต่างกัน เป็นต้น องุ่นไวน์ ต้นจะมีลักษณะเรียงเป็นแถว
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ยาวคล้ายๆ ตัวที จะไม่มีหลังคาบังแดด ที่ปลูกในลักษณะนี้ เพราะต้องการให้ลูกองุ่นโดนแดดมากๆ ผลที่ได้คือ 
ผิวลูกองุ่นจะไม่สวย ผิวจะด่างๆ มีสีเข้มด า เปลือกหนา แต่รสชาติจะหวานมาก เหมาะส าหรับน ามาผลิตเป็น
ไวน์องุ่นที่มีคุณภาพดี ส่วนองุ่นบริโภคจะปลูกเป็นลักษณะตัวยูคว่ า มีหลังคาใสกันแสงแดดที่แรงเกินไป เพ่ือให้
แสงแดดโดนผลองุ่นน้อยที่สุด ท าให้ผลผลิตออกมาเปลือกจะบางกว่าองุ่นไวน์ และสีของเปลือกสวยเนียน 
รสชาติหวานแต่หวานน้อยกว่าองุ่นไวน์ 

1.3 มีส่วนร่วมในกิจกรรม/การทดลองปฏิบัติ: เมื่อเสร็จสิ้นกระบวนการเรียนรู้จากการบรรยาย จะ
เข้าสู่การมีส่วนร่วมโดยการเข้าร่วมกิจกรรม เช่น สาธิตการรีดนมวัว เป็นต้น จากการทดลองรีดนมวัว ขั้นตอน
นี้นักท่องเที่ยวจะรู้ว่า การรีดนมวัวไม่ใช่แค่การบีบเต้านมวัว แต่ต้องคลึงเต้าน้ านมวัว น้ านมถึงจะออกมาจาก
เต้า  ในส่วนของไร่องุ่น เมื่อนักท่องเที่ยวได้เรียนรู้เกี่ยวกับองุ่นไวน์และองุ่นบริโภค ชมกระบวนการผลิตไวน์ที่
โรงบ่มไวน์แล้ว หลังจากนั้นนักท่องเที่ยวก็ได้มีส่วนร่วมจากการทดลองชิมไวน์ และเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างไวน์แต่ละชนิด อีกท้ังยังได้ความรู้รอบตัว เช่น ไวน์แดงกินกับเนื้อ ไวน์ขาวกินกับปลา การถือแก้วไวน์ที่
ถูกต้อง การชนแก้วไวน์ มารยาทบนโต๊ะอาหาร เป็นต้น กิจกรรมต่างๆ ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความรู้สึกภูมิใจ 
สนุกสนานกับประสบการณ์ใหม่ๆ ที่ตนเองได้เรียนรู้ด้วยตนเอง เมื่อเสร็จสิ้นกิจกรรมแล้ว นักท่องเที่ยวเดินทาง
กลับไปจะมีประสบการณ์ติดตัวกลับไปด้วย 

1.4 การซื้อของที่ระลึก: แต่ละสถานที่ประกอบการจะจัดเตรียมสินค้าของฝากของที่ระลึกที่เป็น
เอกลักษณ์ไว้ให้นักท่องเที่ยวได้เลือกชม ซื้อเป็นของฝาก เช่น นมสดพร้อมดื่ม ไอศกรีม โยเกริ์ต ลูกอมนม นม
อัดเม็ด สบู่ แชมพู โลชั่น กระเป๋า เสื้อผ้า เข็มขัดหนัง หมวก ผ้าพันคอ โบโรไทน์สายหนัง รองเท้าบู๊ท กุนเชียง 
เนื้อสวรรค์ เนื้อเค็ม เนื้อฝอย เนื้อสามรส เนื้อทุบ แก้วน้ า หมอนรูปวัว ตุ๊กตาวัว ผ้าห่มวัว โคมไฟม้า นาฬิกา
คาวบอย วัวเรซิ่น องุ่นสด น้ าองุ่น ลูกเกด ไวน์ พายองุ่น กระหรี่ปั๊บไส้องุ่น เป็นต้น 

1.5 กิจกรรม/การสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ: ผู้ประกอบการน าอาชีพตัวเอง กิจวัตรประจ าวัน
ของตัวเองมาประยุกต์กับการท่องเที่ยว สอนให้นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้  และจัดเป็นกิจกรรมสาธิตให้
นักท่องเที่ยวลงมือปฏิบัติมีส่วนร่วม เพ่ือนักท่องเที่ยวจะได้มีประสบการณ์ตรงด้วยตัวเอง ซึ่งเป็นการสร้าง
ประสบการณ์ให้กับนักท่องเที่ยว ท าให้นักท่องเที่ยวจดจ าได้ แสดงให้เห็นถึงการจัดการการท่องเที่ยวที่ไม่
จ าเป็นต้องเปลี่ยนแปลงตัวเอง ไม่จ าเป็นต้องลอกเลียนแบบใคร หรือไม่ต้องลงทุน เพียงปรับวิถีชีวิต หาจุดเด่น 
มองเอกลักษณ์ที่มี น าความสร้างสรรค์มาประยุกต์กับอาชีพตัวเอง แล้วน าเสนอนักท่องเที่ยวโดยจัดเป็ น
กิจกรรมต่างๆ  

1.6 การร่วมสร้าง: การเรียนรู้สามารถเรียนรู้ได้ทั้งสองฝ่าย คือ ผู้ประกอบการและนักท่องเที่ยว 
เรียนรู้เพ่ือน ามาพัฒนาหรือปรับปรุงให้ดีขึ้น โดยพิจารณาจากความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวมีข้อเสนอแนะลง
ในกล่องรับฟังความคิดเห็นและผ่านช่องทางต่างๆ เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค อีเมล์ เป็นต้น 
 2. วิธีการการจัดการการท่องเที่ยวเกษตร 

ด้านการบริหารจัดการเพ่ือตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว ผู้ประกอบการมีวิธีการ
จัดการท่องเที่ยวเกษตร โดยเริ่มต้นจากปรับปรุงภูมิทัศน์สถานที่ให้สวยงาม สะอาด มีเอกลักษณ์ให้
นักท่องเที่ยวได้ชมและถ่ายภาพ นอกจากนั้นผู้ประกอบการได้จัดท าป้ายข้อมูลบรรยายรายละเอียดต่างๆ ไว้
ส าหรับนักท่องเที่ยวที่ต้องการหาข้อมูลเพ่ิมเติม ก่อนตัดสินใจซื้อของที่ระลึกหรือเข้าร่วมกิจกรรมที่
ผู้ประกอบการได้จัดเตรียมไว้ให้กับนักท่องเที่ยว กิจกรรมเริ่มต้นด้วยการให้นักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้โดยการให้
ความรู้พ้ืนฐาน บอกเล่าบรรยายผ่านมัคคุเทศก์ท้องถิ่น เพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้มีความเข้าใจตรงกัน และ
หลังจากนั้นมีการจัดกิจกรรมสาธิตเพ่ือเปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวเข้ามามีส่วนร่วมทดลองปฏิบัติเพ่ือความ
เข้าใจในกิจกรรมมากข้ึน ในระหว่างที่ทดลองปฏิบัตินั้นจะมีการแลกเปลี่ยนพูดคุยกันระหว่างนักท่องเที่ยว และ
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ระหว่างนักท่องเที่ยวกับผู้ประกอบการเพ่ือเข้าสู่การร่วมสร้างหรือการต่อยอด เป็นการแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ช่วยกันร่วมพัฒนากิจกรรมหรือสถานที่นั้นๆ ต่อไป  
   การจัดการการท่องเที่ยวเกษตรให้ประสบความส าเร็จ เริ่มต้นจากการสร้างเครือข่ายและการสร้าง
ความร่วมมือ โดยสร้างความเชื่อมโยงต่างๆ ทั้ง 5 ด้าน ดังภาพที่ 1 ดังนี้ 

 

 
 
ภาพที่ 1: แสดงความเชื่อมโยงระหว่างผู้ประกอบการกับกลุ่มทั้ง 5 กลุ่ม 
 

ด้านที่ 1 ผู้ประกอบการกับพนักงาน: จัดการโดยผู้บริหารดูแลพนักงานอย่างใกล้ชิด เปรียบ
เหมือนครอบครัวใหญ่ โดยจัดแบ่งล าดับขั้นตอนการบริหาร มีการประเมินผล ตรวจสอบ จัดประชุมสม่ าเสมอ 
สร้างวัฒนธรรมองค์กร ปลูกจิตส านึกการรักองค์กร และมีการสื่อสารสม่ าเสมอ ผู้ประกอบการ มีบทบาทส าคัญ
คือ ก าหนดวิสัยทัศน์ ก าหนดนโยบาย และการบริหาร ส่วนพนักงานมีหน้าที่ปฏิบัตติามผู้บริหาร 

ด้านที่ 2 ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการ : ผู้ประกอบการได้จัดตั้งกลุ่มเป็นชมรม สมาคม ท า
ข้อตกลงร่วมกัน ช่วยเหลือกันโดยการส่งต่อนักท่องเที่ยว แนะน าซึ่งกันและกัน เป็นเครือข่ายความร่วมมือ มี
ผลประโยชน์ร่วมกัน จุดมุ่งหมายเดียวกัน เมื่อไม่มีการแข่งขันจึงเป็นการช่วยเหลือกัน นักท่องเที่ยวเกิดความ
ประทับใจ ประโยชน์ที่ได้รับร่วมกัน คือ กลุ่มธุรกิจที่ด าเนินกิจการแตกต่างกัน จะเกิดการท่องเที่ยวที่หลาย
หลาย มีกิจกรรมให้นักท่องเที่ยวได้เลือกมากมาย หลายรูปแบบ เป็นการส่งเสริมให้ธุรกิจเข้มแข็งขึ้น ส าหรับ
ธุรกิจที่มีลักษณะคล้ายคลึงกัน การรวมตัวกันท าให้มีอ านาจต่อรองมากขึ้น และประโยชน์อีกนัยหนึ่งคือ ช่วย
ลดต้นทุน เช่น กลุ่มสมาคมไวน์ไทย การโฆษณาที่ต่างประเทศแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูงมาก อีกทั้งขาดการ
สนับสนุนจากรัฐบาล การรวมตัวกันจึงช่วยลดต้นทุนในส่วนนี้ เป็นต้น 

ด้านที่ 3 ผู้ประกอบการกับหน่วยงานรัฐบาล: ผู้ประกอบการบางรายขาดความพร้อมมีเจ้าหน้าที่
ของรัฐบาลให้ค าแนะน า หน่วยงานรัฐบาลที่มีบทบาทสนับสนุน ส่งเสริมการท่องเที่ยว ได้แก่ การท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย โดยจะส่งนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศให้ผู้ประกอบการพร้อมประชาสัมพันธ์ 
องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น และบทบาทของอ าเภอ จะมีหน่วยงานฝ่ายสาธารณสุขและหน่วยงานปศุสัตว์
อ าเภอเป็นพ่ีเลี้ยงช่วยผู้ประกอบการที่เลี้ยงโคนม หน่วยงานฝ่ายเกษตรอ าเภอเป็นผู้ดูแลเกษตรกร ซึ่งทั้งสอง
ฝ่ายได้ท าหน้าที่ เป็นที่ปรึกษา เป็นพ่ีเลี้ยงให้ความช่วยเหลือผู้ประกอบการ ความเชื่อมโยงระหว่าง
ผู้ประกอบการกับหน่วยงานรัฐบาลที่เป็นรูปธรรม สนับสนุนก าลังคนและแนวคิด แต่ยังขาดงบประมาณ
สนับสนุน แม้ว่ารัฐบาลจะมีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ก็ตาม 

ผู้ประกอบการ 

พนักงาน 

ผู้ประกอบ 
การ 

หน่วยงาน
รัฐบาล 

ประชาชน
ในพื้นที่ 

มัคคุเทศก์
บริษัททัวร์  
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ด้านที่ 4 ผู้ประกอบการกับประชาชนในพ้ืนที่: ผู้ประกอบการจะช่วยเหลือประชาชนในพ้ืนที่ให้มี
อาชีพและมีรายได้ ที่เกิดจากการจ้างงานประชาชนในพ้ืนที่ พบสิ่งที่ประชาชนในพ้ืนที่ได้รับจากผู้ประกอบการ
มี ดังนี้ 

4.1 การจ้างงาน ซึ่งส่วนใหญ่จะจ้างมาเพ่ือเป็นแรงงานทั่วไป เป็นพนักงานที่ไม่ต้องใช้ทักษะการ
ท างานมากนัก ซึ่งจะเห็นได้จากธุรกิจการเกษตรเป็นส่วนใหญ่ 

4.2 การส่งเสริมอาชีพ โดยผู้ประกอบการให้พ้ืนที่แก่ประชาชนส่วนหนึ่งเพ่ือปลูกผัก และเปิด
โอกาสให้ประชาชนน าสินค้ามาขายในพ้ืนที่ของผู้ประกอบการได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย รวมถึงของที่ระลึกจาก
ผลิตภัณฑ์ชุมชน เป็นการช่วยเหลือในลักษณะพ่ึงพาอาศัยอยู่เกื้อกูลกัน  

4.3 การให้ความช่วยเหลือด้านอ่ืนๆ เช่น การให้เงินสนับสนุนชุมชน การมีส่วนร่วมในกิจกรรม
ชุมชน สนับสนุนทุนการศึกษาเป็นการเปิดโอกาสให้นักเรียนนักศึกษามาฝึกวิชาชีพ เช่น มัคคุเทศก์น้อย เป็นต้น 

ด้านที่ 5 ผู้ประกอบการกับมัคคุเทศก์หรือบริษัททัวร์ : ผู้ประกอบการให้ค่าตอบแทนดูแลกับ
มัคคุเทศก์หรือบริษัททัวร์โดยการจัดท าราคาพิเศษ ซึ่งจะต้องมีการติดต่อไว้ล่วงหน้า เพ่ือการบริการที่ สร้าง
ความประทับใจให้นักท่องเที่ยว ส่วนมัคคุเทศก์หรือบริษัททัวร์นั้นจะส่งลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวมาสถาน
ประกอบการ ซึ่งประโยชน์ที่ผู้ประกอบการจะได้จากความสัมพันธ์นี้ คือ มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว
สม่ าเสมอ  

3. ลักษณะของกลุ่มนักท่องเที่ยว 
     3.1 กลุ่มคนทั่วไป: ไม่ก าหนดอายุ เพศ วัย หรือลักษณะอ่ืนๆ เป็นนักท่องเที่ยวแบบนักท่องเที่ยว
จรทั่วไป ที่เดินทางมาเพ่ือการท่องเที่ยว  

3.2 กลุ่มครอบครัว: มีพ่อ แม่ ลูก รวมถึงญาติผู้ใหญ่ นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้นิยมเดินทางมาท่องเที่ยว
พักผ่อนในวันศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ เพ่ือท ากิจกรรมร่วมกัน พักผ่อนร่วมกัน เรียนรู้และสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ 
ให้กับลูก หลาน  

3.3 ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม: กลุ่มนี้มีความชัดเจน ชื่นชอบ สนใจส่วนตัว และใช้เวลาในการศึกษาหา
ความรู้มากกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มอ่ืนๆ นักท่องเที่ยวมีวัตถุประสงค์เดินทางมาเพ่ือดูช่องทางประกอบการธุรกิจ 
ดูกระบวนการผลิต เพื่อน าสินค้าไปขายต่อ เป็นต้น 

3.4 กลุ่มหน่วยงาน: ข้าราชการ ชาวบ้าน นักเรียนนักศึกษา องค์กรเอกชน เดินทางมาศึกษาดูงาน
เพ่ือการเรียนรู้ มีการบรรยายและเข้าร่วมกิจกรรม โดยมีวัตถุประสงค์แตกต่างกัน เช่น นักเรียนระดับประถม
ศึกษาหรือนักเรียนระดับมัธยมศึกษาเดินทางมาดูการสาธิตการท าเกษตร นักศึกษาปริญญาตรีเดินทางมาจัด
กิจกรรม พนักงานบริษัทเดินทางมาอบรมและจัดกิจกรรม เป็นต้น 

จากการวิเคราะห์ลักษณะของกลุ่มนักท่องเที่ยว พบว่า จุดร่วมที่เหมือนกันของนักท่องเที่ยวคือ 
นักท่องเที่ยวมีวัตถุประสงค์เดินทางมาเพ่ือการเรียนรู้  มีส่วนร่วมจากการเข้าร่วมกิจกรรม และได้ประสบการณ์
ตรง ส่วนจุดต่างกันของกลุ่มนักท่องเที่ยวคือ นักท่องเที่ยวบางกลุ่มเรียนรู้ทั่วไป แต่นักท่องเที่ยวบางกลุ่มเรียนรู้
ลึกเพ่ือการต่อยอดต่อไป  
 4. การปรับตัวของธุรกิจท่องเที่ยวเกษตรเพื่อให้ตอบสนองกับความต้องการของนักท่องเที่ยว 
และประโยชน์ของการจัดการท่องเที่ยว มีดังนี ้

4.1 ปรับตัวเองตามค าแนะน าของนักท่องเที่ยว : เพ่ือตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว
อย่างแท้จริง โดยรับฟังความคิดเห็นผ่านช่องทางต่างๆ เช่น กล่องรับฟังความคิดเห็น ผ่านสื่อออนไลน์ 
นักท่องเที่ยวแนะน ากับพนักงานโดยตรง เป็นต้น 
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4.2 ปรับตัวเองจากการสังเกตพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว: โดยพิจารณาจากสถิติการซื้อของฝาก
ของที่ระลึก ยอดขาย จ านวนนักท่องเที่ยว การเข้าร่วมกิจกรรมของนักท่องเที่ยว ทั้งนี้ เพ่ือประโยชน์ต่อการ
น ามา ปรับปรุงและวางแผนการด าเนินงานด้านการตลาด 

4.3 ปรับตัวเองจากความชื่นชอบส่วนตัวของผู้บริหาร : การปรับตัวเองแบบนี้มีวิธีคิดแบบ
ย้อนกลับ คือ ผู้ประกอบการไม่รอให้นักท่องเที่ยวน าเสนอความต้องการหรือค าแนะน า แต่ผู้ประกอบการจะ
เป็นฝ่ายน าเสนอผลิตภัณฑ์รูปแบบที่ชอบต่อนักท่องเที่ยว การปรับตัวในรูปแบบนี้จะได้นักท่องเที่ยวประเภท
ลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่มีรสนิยมแบบเดียวกันกับผู้ประกอบการ และท าให้เกิดแนวความคิดที่ว่า บางสิ่งบางอย่าง
เกิดจากการท าไปก่อนแล้วค่อยปรับปรุงให้ดีขึ้น เนื่องจากนักท่องเที่ยวเข้ามานั้นจะท าให้เกิดกระบวนการซึ่ง
น าไปสู่ขั้นตอนการจัดการท่องเที่ยวหรือการปรับตัวของธุรกิจต่อไป 

ประโยชน์ของการจัดการท่องเที่ยวหรือการปรับตัว จะสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ 
และการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ ให้เกิดขึ้นอยู่เสมอ เป็นการพัฒนาองค์ความรู้ต่อไปเรื่อยๆ ด้านการแข่งขัน การมี
คู่แข่ง ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นที่จะต้องจัดการท่องเที่ยวหรือปรับตัวเองให้มีจุดเด่น มีเอกลักษณ์ที่ยากต่อการ
เลียนแบบ ท าเนื่องจากการผู้ประกอบธุรกิจเกษตรนั้นเป็นการท่องเที่ยวสถานที่ ที่ตั้งอยู่กับที่ ไม่สามารถ
เคลื่อนย้าย การเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต เช่น สิ่งแวดล้ม เทคโนโลยี  กฎระเบียบ เป็นต้น
ผู้ประกอบการธุรกิจจึงจ าเป็นต้องมีการปรับตัวเองอยู่เสมอ เพ่ือท าให้การประกอบธุรกิจมีความเข้มแข็งและ
ยั่งยืนต่อไป 
 
สรุป 

ผลการสรุปข้อมูลจากการศึกษาวิจัยเรื่อง “การบริหารธุรกิจการเกษตรกับการท่องเที่ยวเชิง
สร้างสรรค”์ สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

ธุรกิจท่องเที่ยวเกษตรเริ่มต้นจาก ผู้ประกอบการใช้ความคิดสร้างสรรค์มาประยุกต์ใช้กับอาชีพของ
ตนเองเพ่ือน าเสนอนักท่องเที่ยวโดยการจัดเป็นกิจกรรม ให้นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้ เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวได้
มีส่วนร่วม เพื่อสร้างประสบการณ์ตรงให้กับนักท่องเที่ยว โดยมีส่วนประกอบส าคัญ 6 องค์ประกอบเพ่ือให้เกิด
การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ได้แก่ 1) การดู/การชม 2) การเรียนรู้ 3) การมีส่วนร่วมในกิจกรรม/การทดลอง
ปฏิบัติ 4) การซื้อของที่ระลึก 5) การร่วมสร้าง 6) กิจกรรม/การสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ กลุ่ม
นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางมาเพ่ือการเรียนรู้ มีส่วนร่วมจากการเข้าร่วมกิจกรรม และได้ประสบการณ์ตรง 
นักท่องเที่ยวบางคนเรียนรู้ทั่วไป บางคนเรียนรู้ลึกเพ่ือการต่อยอดต่อไป ประโยชน์ของการจัดการท่องเที่ยว
หรือการปรับตัว จะสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ และจะมีการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ ให้เกิดขึ้นอยู่เสมอ 
เป็นการพัฒนาองค์ความรู้ต่อไปเรื่อยๆ ความส าคัญของการการจัดการท่องเที่ยวหรือปรับตัวทางธุรกิจให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า เกิดจากการปรับตัวตามความต้องการของลูกค้า และผู้ประกอบการจะต้อง
จัดการท่องเที่ยวหรือการปรับตัวเอง เพ่ือธุรกิจสามารถด ารงอยู่ได้ในปัจจุบัน เพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้มีส่วนร่วม
ในชีวิตจริงของผู้คน จากเดิมที่เคยเป็นแต่ผู้ชมอยู่ห่างๆ ท าให้นักท่องเที่ยวมีกิจกรรมในสถานที่ที่ตนเอง
ท่องเที่ยวในระยะเวลายาวนานขึ้น การจัดการท่องเที่ยวให้มีคุณค่า แล้วความมีเสน่ห์จะดึงดูดนักท่องเที่ยวเข้า
มาท่องเที่ยว เป็นการเพ่ิมรายได้จากการท่องเที่ยว ที่ไม่ทิ้งรายได้หลักหรือวิถีชีวิตเดิม ผู้ประกอบการเคยท า
การเกษตร ก็ยังคงท าการเกษตรต่อ ที่เพ่ิมมาคือมีการท่องเที่ยวเชิงเกษตรเพ่ือสอนให้นักท่องเที่ ยวรู้จัก
ผู้ประกอบการมากขึ้น รู้วิถีชีวิต รู้กิจวัตรประจ าวันของผู้ประกอบการ รู้การผลิต รู้กระบวนการ ขั้นตอนต่างๆ 
เป็นการปรับวิถีชีวิต ธุรกิจของตัวเองให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจโลก สอดคล้องกับสภาพ
สังคมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และสอดคล้องกับการท่องเที่ยวที่มีความหลากหลายมากขึ้น ไม่ใช่การ
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ท่องเที่ยวทั่วไปที่เดินทางมาเที่ยวแล้วก็จบไป แต่เป็นการเดินทางมาเที่ยวด้วยได้ความรู้ด้วย และเข้าใจถึงอาชีพ
อย่างถ่องแท้ เข้าใจวิถีชีวิตความเป็นอยู่ “การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์” จึงเป็นเครื่องมือส าคัญที่จะมีส่วน
สนับสนุนให้นักท่องเที่ยวมีความเข้าใจอย่างลึกซึ้งในลักษณะทางวัฒนธรรมของเมืองที่นักท่องเที่ยวไปเยือน  
 
อภิปรายผล 

ส าหรับมุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจเกษตรกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่นกับการปรับตัวให้เป็น
การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ผลการวิจัย พบว่า ผลการสัมภาษณ์ที่ได้นี้ เมื่อผ่านการสังเคราะห์แล้วได้
ส่วนประกอบส าคัญ 6 องค์ประกอบเพ่ือให้เกิดการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ได้แก่ 1) การดู/การชม 2) การ
เรียนรู้ 3) การมีส่วนร่วมในกิจกรรม/การทดลองปฏิบัติ 4) การซื้อของที่ระลึก 5) การร่วมสร้าง 6) กิจกรรม/
การสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ ซึ่งผลลัพธ์บางส่วนมีความสอดคล้องกับองค์ประกอบของแบบจ าลอง
แนวความคิดการจัดการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ของริชาร์ดส์ (Richards, 2011) ที่ประกอบด้วย 8 
องค์ประกอบ ได้แก่ 1) การดู 2) การซื้อ 3) การเรียนรู้ 4) การทดลองปฏิบัติ 5) กิจกรรม 6) เครือข่าย 7) 
ความร่วมมือ และ 8) การสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ และผลลัพธ์บางส่วนมีความสอดคล้องกับ
องค์ประกอบส าคัญของการท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ ของ ไพน์ และกิลมอร์ (Pine & Gilmore, 1999) มีทั้งสิ้น 
5 ปัจจัย ได้แก่ 1) ชม 2) พินิจพิเคราะห์ 3) เรียนรู้ 4) มีส่วนร่วม และ 5) ร่วมสร้าง ซึ่งแสดงให้เห็นว่าทุก
องค์ประกอบของการท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อการปรับตัวของธุรกิจให้เป็นการท่องเที่ยวสร้างสรรค์ โดยทั้ง 6 
องค์ประกอบที่ค้นพบนี้ ท าให้เกิดโมเดลใหม่ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจเกษตรกลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่น 

ทั้งนี้จากการศึกษาในรายละเอียดขององค์ประกอบของการปรับตัวของผู้ประกอบการธุรกิจ เกษตร
กลุ่มฟาร์มโคนมและกลุ่มไร่องุ่น พบว่า ผู้ประกอบการมีการจัดการท่องเที่ยวให้มีลักษณะเปิดโอกาสให้
นักท่องเที่ยวมีส่วนร่วมในกิจกรรมการท่องเที่ยว การสร้างคุณค่าด้านประสบการณ์การท่องเที่ยวให้กับ
นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้จากประสบการณ์ตรง รวมถึงการเอาใจใส่ต่อนักท่องเที่ยวของผู้ประกอบการด้วย ซึ่ง
สามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้ ซึ่งมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุดแดน วิสุทธิ
ลักษณ์ และคณะ (2554) ที่ศึกษาเรื่อง ท่องเที่ยวสร้างสรรค์: เครื่องมือส าคัญน าไปสู่ชุมชนที่ยั่งยืน ผล
การศึกษาพบว่า การท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์คือการสนับสนุนให้นักท่องเที่ยวได้แลกเปลี่ยนเรียนรู้ เพ่ือท า
ความเข้าใจในคุณค่าทางสังคม วัฒนธรรม และสภาพแวดล้อมของพ้ืนที่ท่องเที่ยวอย่างลึก ซึ้งโดยผ่าน
ประสบการณ์ตรงร่วมกับเจ้าของพ้ืนที่หรือเจ้าของวัฒนธรรม  

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย: การสนับสนุนของรัฐบาลยังมีไม่เพียงพอ องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นมี
บทบาทส าคัญต่อการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของแหล่งท่องเที่ยว ควรมีนโยบายที่อ านวย
ความสะดวกในการเข้าถึงอันได้แก่ เส้นทางคมนาคม ยานพาหนะ ป้ายบอกทาง รวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวก
อ่ืน เช่น ประปา ไฟฟ้า โทรศัพท์สาธารณะ สถานที่จอดรถ เป็นต้น 
 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ: ด้านความร่วมมือที่ผ่านมาโดยส่วนใหญ่ผู้ประกอบการร่วมมือกันเป็น
อย่างดี แต่มีบางแห่งที่ความร่วมมือยังไม่สามารถด าเนินการได้อย่างเต็มที่ ท าให้เกิดเป็นการแข่งขันกันมากกว่า
ร่วมมือกัน ฉะนั้น หน่วยงานรัฐบาลจึงควรมีมาตรการในการช่วยเหลือ อาจมีการส่งเสริมการสร้างเครือข่าย
ความร่วมมือให้เข้มแข็ง 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยครั้งต่อไป: ควรท าการศึกษาเรื่องการจัดการท่องเที่ยวและปรับตัวของ
ธุรกิจกลุ่มอุตสาหกรรมท่องเที่ยวอันได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม รีสอร์ท ที่พักรายวัน เพ่ือแก้ไขปัญหา 
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การแข่นขันที่สูงเป็นผลให้เกิดการผันผวนทางด้านรายได้ การสร้างมาตรฐานการรองรับนักท่องเที่ยว อีกทั้งยัง
ช่วยเพิ่มรายไดใ้ห้กับผู้ประกอบการ ท าให้ธุรกิจสามารถด ารงอยู่ได้อย่างยั่งยืน 
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บทคัดย่อ 

วัตถุประสงค์และวิธีด าเนินการวิจัยในครั้งนี้ เพ่ือประยุกต์ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการจัดเส้นทาง
เดินรถ เพื่อลดการท างานที่ซ้ าซ้อน และลดค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนในกระบวนการขนส่งและกระบวนการการท างาน
ของบริษัท โดยการทดลองน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์มาประยุกต์เพ่ือให้สามารถประมวลผล เส้นทางที่มีต้นทุน
ค่าขนส่งสินค้าต่ าที่สุดเพ่ือเป็นเส้นทางการขนส่งประจ าวันโดยใช้เทคนิคแบบ Savings Algorithm และอาศัย
วิธีการย่อยของ Genetic Algorithm ในการสุ่มสร้างทางเลือกของล าดับการด าเนินการของงานที่ต้องจัดส่ง 
กรณีมีข้อจ ากัดด้านเวลา 

ผลการวิจัยประกอบด้วย รูปแบบการจัดเส้นทางที่พัฒนาขึ้นซึ่งมีส่วนช่วยการตัดสินใจในการเลือก
รูปแบบการขนส่งสินค้าประจ าวันทั้งรูปแบบการขนส่งสินค้าแบบสายประจ าและรูปแบบการขนส่งสินค้าตาม
โซนที่ระบุ โดยค านึงถึงรูปแบบที่ใช้ต้องมีต้นทุนที่ต่ าที่สุดและส่งได้ตามข้อจ ากัดด้านเวลาที่ก าหนด โดย
ลักษณะแบบงานเดิมนั้นอยู่ในรูปแบบของการใช้เส้นทางการขนส่งแบบสายประจ าและใช้คนในการจัดเส้นทาง
การขนส่ง แต่ในปัจจุบันเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์สามารถช่วยในการตัดสินใจเลือกเส้นทางได้ นอกจากนี้ยัง
ได้ท าการประเมินประสิทธิภาพของการประยุกต์ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาใช้ในการตัดสินใจในการเลือก
รูปแบบการขนส่งประจ าวัน หลังจากมีการจ าลองประยุกต์ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการจัดสายรถพบว่า 
ด้านเวลาในการท างานสามารถ ลดเวลาที่ใช้ในการจัดสายรถประจ าวันลงได้ 42.86% ด้านบุคลากรสามารถ 
ลดบุคลากรในการจัดสายรถลงได้ 50% ด้านต้นทุนในการขนส่งสามารถ ลดค่าขนส่งลงได้ 15.79% ด้าน
ปริมาณรถขนส่งที่ใช้ประจ าวันสามารถ ลดลงได้ 14.75% ซึ่งสามารถสรุปได้ว่าวิธีการที่พัฒนาขึ้นเพ่ือ
ประยุกต์ใช้ในการจัดรูปแบบการจัดสายรถขนส่ง มีประสิทธิภาพที่ดีกว่ารูปแบบเดิม 

ค าส าคัญ: การจัดสายรถขนส่ง เซฟวิ่ง อัลกอริทึ่ม จีเนติกส์ อัลกอลิทึ่ม  
 
ABSTRACT 
          The purpose of this study is to apply a computer program to transport routing for 
reduce duplication and costs of working process. From the study shown that Saving 
Algorithm and Genetic Algorithm on random methods can create alternatives routing in case 
time constraints. 
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          The results shown that developed transport model will help to decide the 
alternative routes for saving time and cost with both daily shipping and on-site delivery 
compare with regular routing. After simulated the computer program, it was found that a 
company can decrease the time to manage diary routing by 42.86%. and reduce employee 
in process by 50%. Moreover, the delivery cost can be save by 15.79% and decrease the 
number of Logistic transport by 14.75%. It can be concluded that a computer program 
model can be improvement in working procedure compare to formerly process. 

Keywords: Transportation route, Saving Algorithm, Genetic Algorithm Typing  
 
บทน า 

ธุรกิจในโลกปัจจุบันได้มีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นไม่ว่าจะเป็นธุรกิจด้านอุปโภคบริโภคทั้งภาครัฐและ
เอกชนภายในประเทศเพ่ิมมากข้ึน การด าเนินธุรกิจแต่ละสายงานจึงมุ่งที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ  และ
การบริการที่ทันต่อการแข่งขันทางเศรษฐกิจของประเทศที่มีการแข่งขันที่สูงขึ้น ท าให้มีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ
เข้ามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น การจัดการทางด้านโลจิสติกส์จึงเป็นอีกระบบหนึ่งที่
สามารถน ามาปรับใช้ในธุรกิจ เพ่ือให้เกิดอรรถประโยชน์ต่อการด าเนินงานที่จะช่วยในการประหยัดต้นทุนและ
สามารถเพ่ิมมูลค่าของสินค้าให้สูงขึ้น ด้วยเหตุนี้ท าให้ธุรกิจหลายๆ ธุรกิจหันมาให้ความสนใจเกี่ยวกับการ
จัดการด้านโลจิสติกส์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของระบบห่วงโซ่อุปทาน 

การจัดการทางด้านโลจิสติกส์ เป็น “ระบบ” ที่ต้องมีการวางแผน เพ่ือน า กิจกรรมต่างๆไปปฏิบัติตาม
แผนงานที่ได้วางไว้ และต้องสามารถควบคุมปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องได้ส าหรับกิจกรรมทางโลจิสติกส์ การ
กระจายสินค้าผ่านศูนย์กระจายสินค้านับเป็นอีกหนึ่ง รูปแบบในการขนถ่ายสินค้า ซึ่งจะช่วยในการเพ่ิมคุณค่า
ของสินค้ามากขึ้นและสามารถจัดส่งสินค้า ให้ลูกค้าตามท่ีต้องการโดยให้ก าไรสูงสุดกิจกรรมในการขนส่งเป็นอีก
กิจกรรมหนึ่งที่มีความส าคัญ ของทุกภาคธุรกิจที่จะต้องมีการควบคุมโครงสร้างต้นทุนในขณะที่จะต้องสร้างผล
ประกอบการใน แง่ของเม็ดเงินให้ออกมาสูงด้วยการพัฒนาทางด้านการขนส่งให้มีความเหมาะสม 

การขนส่งสินค้าจึงเป็นกิจกรรมที่มีความส าคัญและส่งผลอย่างมากต่อต้นทุนค่าใช้จ่ายของการด าเนิน
ธุรกิจ ที่มีการแข่งขันกันในด้านราคาและคุณภาพการวางแผนการขนส่งสินค้าในองค์กรที่มีจ านวนลูกค้าหรือจุด
รับสินค้าจ านวนมาก ย่อมมีความซับซ้อนและผลที่ได้จากการวางแผนการขนส่งที่มีความแตกต่างกัน หาก
องค์กรใดมีการวางแผนการขนส่งที่ดีก็จะสามารถลดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานลงได้อย่างมากซึ่งการวาง
แผนการขนส่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ลักษณะ คือ  

1. การวางแผนการขนส่งในระยะสั้น คือ การวางแผนการขนส่งในแต่ละวัน เพ่ือให้สามารถจัดส่ง
สินค้าไปยังลูกค้าได้อย่างครบถ้วนถูกต้องและตรงเวลาตามความต้องการของลูกค้า โดยค านึงถึ งต้นทุนในการ
ขนส่งที่ต่ าที่สุดและได้รับความพึงพอใจจากลูกค้ามากที่สุด 

2. การวางแผนการขนส่งในระยะยาว คือ การวางแผนพัฒนาระบบขนส่งขององค์กรให้มีประสิทธิภาพ
สูงขึ้น เพ่ือให้สามารถรองรับความต้องการสินค้าที่เพ่ิมขึ้นและสามารถลดค่าใช้จ่ายด้านการขนส่ง เช่น การ
พัฒนาบุคคลากร การพัฒนาระบบขนส่งสินค้า การปรับรูปแบบการจัดส่ง และการลดปริมาณการใช้เชื้อเพลิง 
เป็นต้น  

จากประเด็นปัญหาดังกล่าว การน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์เข้ามาเป็นเครื่องมือสนับสนุนในการท างาน 
จึงถือเป็นอีกวิธีหนึ่งที่สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการวางแผนการขนส่งในระยะยาวขององค์กร แม้จะมี
ค่าใช้จ่ายส าหรับค่าลิขสิทธิ์ของโปรแกรมและค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานค่อนข้างสูง แต่มีงานวิจัยจ านวนมากที่
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ได้ท าการศึกษาการน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์มาเป็นเครื่องมือสนับสนุนการตัดสินใจในการวางแผนระบบการ
ขนส่งสินค้า แล้วพบว่าเป็นวิธีการที่มีประสิทธิภาพและเป็นเครื่องมือที่สามารถแสดงผลในระดับต่างๆได้ เช่น 
เวลาในการจัดส่งสินค้าที่ได้ตรงเวลา การควบคุมปริมาณการใช้รถในการขนส่งสินค้า และการสร้างมาตรฐาน
งานที่เหมาะสม เป็นต้น ซึ่งสามารถช่วยให้ผู้รับผิดชอบสามารถตัดสินใจด าเนินกิจกรรมต่างๆ  ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และตรงตามความต้องการขององค์กรและลูกค้าได้มากที่สุด 

หากสามารถน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์ มาใช้ในการจัดระบบรถขนส่งได้ นอกจากจะช่วยลดค่าใช้จ่าย
ในการด าเนินงานแล้ว ยังสามารถช่วยลดความสูญเปล่าจาก กระบวนการด าเนินงานและการรอคอยสินค้าลง 
ช่วยให้สามารถบริหารจัดการทรัพยากรได้อย่างเหมาะสมในภายใต้ข้อจ ากัดที่มีอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

งานวิจัยฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ช่วยในการวางแผนระบบการ
ขนส่ง ซึ่งในส่วนนี้จะเป็นการทบทวนทฤษฎี แนวความคิดและการวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือรวบรวมข้อมูลที่จะเป็น
ประโยชน์แก่การด าเนินงานวิจัย โดยได้แบ่งแนวความคิดและการวิจัยที่เกี่ยวข้องเหล่านี้ออกเป็น 3 กลุ่มคือ  
           1. ความส าคัญของการบริหารจัดการการขนส่ง 
           2. ปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถ 
           3. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการลดความสูญเปล่า 
           ความส าคัญของการบริหารจัดการการขนส่ง 
           ต้นทุนในการจัดส่งสินค้าเป็นส่วนหนึ่งของราคาสินค้าซึ่งภาระส่วนนี้จะตกอยู่กับผู้บริโภคเมื่อสินค้ามี
ราคาสูงขึ้นลูกค้าอาจซื้อสินค้าน้อยลงท าให้รายได้ของผู้ประกอบการลดลงตามไปด้วยนอกจากราคาสินค้าแล้ว
ความน่าเชื่อถือเกี่ยวกับความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า ยังถือเป็นสิ่งส าคัญที่มีผลต่อการ
ประกอบการ ดังนั้นการบริหารจัดการการขนส่งให้มีประสิทธิภาพจึงถือเป็นสิ่งส าคัญ โดย Laporte (1997) ได้
แบ่งการจัดการการขนส่งออกเป็น 3 ระดับดังนี้   
           1. ระดับกลยุทธ์ (Strategic) เป็นการวางแผนที่มีผลในระยะยาวต่อองค์กรได้แก่ การเลือกที่ตั้ง
ของศูนยกระจายสินค้าการเลือกท่ีตั้งโรงงานการก าหนดจ านวนรถบรรทุกที่ต้องใช้ในการขนส่ง 
           2. ระดับยุทธวิธี (Tactical) เป็นการบริหารและจัดสรรทรัพยากรเพ่ือให้เกิดประสิทธิ์ภาพสูงที่สุด
ได้แก่การก าหนดเส้นทางหลักในการจัดส่งสินค้า (Master route) 
           3. ระดับปฏิบัติการ (Operational) เป็นการควบคุมจัดการงานในแต่ละวันให้สามารถด าเนินตาม
แผนในระดับยุทธวิธีได้แก่การก าหนดเส้นทางเดินรถประจ าวัน (Daily route)  
 เอกภพ กองกาญจน์ (2002) ได้ศึกษากระบวนการการจัดส่งสินค้าของโรงงานน้ าอัดลมแห่งหนึ่ง 
สามารถสรุปประเด็นปัญหาและข้อควรพิจารณาแก้ไขดังนี้ 
           1. รูปแบบวิธีการจัดส่งสินค้าการหาจ านวนเที่ยววิ่งยังไม่มีรูปแบบที่แน่นอนและเป็นมาตรฐาน 
           2. เกิดความผิดพลาดในการจัดเตรียมเอกสารการจัดส่งสินค้า 
           3. ส่งสินค้าไม่ทันเวลารับสินค้า 
           4. จ านวนรถไม่เพียงพอในการส่งสินค้าในช่วงที่มีการสั่งสินค้าเป็นปริมาณมาก 
           เมื่อพิจารณา ขั้นตอน ปัจจัยและข้อบกพร่องต่างๆ จึงเห็นว่าควรมีการสร้างระบบงานหรือ
แบบจ าลองในส่วนของการค านวณกระบวนการในการจัดส่งสินค้า เพ่ือให้เกิดความเป็นมาตรฐานและ
กระบวนการที่เป็นระบบแบบแผน จึงได้พัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการจัดตารางเวลาเดินรถของโรงงาน
เครื่องดื่มน้ าอัดลมแห่งหนึ่งไปยังร้านค้าของผู้ค้าปลีกรายใหญ่ โดยระบบที่พัฒนาขึ้นได้แบ่งการวิเคราะห์
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ออกเป็น 3 ส่วนย่อย คือ  
  1. แบบจ าลองการค านวณจ านวนกระบะสินค้า 
  พัฒนาขึ้นเพ่ือค านวณจ านวนกระบะสินค้าอย่างมีมาตรฐาน เกิดความสะดวกในการปฏิบัติงานและ
ลดข้อบกพร่องจากการค านวณด้วยมือ ซึ่งผลลัพธ์ที่ได้จากแบบจ าลองมีความใกล้เคียงกับผลลัพธ์ที่ได้จากการ
ปฏิบัติงานจริง  
  2. แบบจ าลองการจัดเส้นทางการเดินรถ 
  พัฒนาขึ้นเพ่ือจัดเส้นทางเดินรถอย่างเหมาะสมและเป็นมาตรฐาน โดยพิจารณาจับคู่สาขาลูกค้าที่
สามารถน ามาจัดส่งสินค้า โดยใช้รถบรรทุกคันเดียวกัน หรือในเส้นทางเดียวกันจากค่าการประหยัดจาก
ระยะทาง (Saving Algorithm) แล้วท าการเลือกเส้นทางที่มีค่าต้นทุนขนส่งสินค้าต่อหน่วยสินค้าต่ าที่สุดเป็น
เส้นทางเดินรถ ซึ่งผลลัพธ์ที่ได้จากแบบจ าลองในบางกรณีด้อยกว่าผลลัพธ์ที่ได้จากการปฏิบัติงานจริง แต่
สามารถลดข้อด้อยได้โดยการใช้ส่วนการจัดเส้นทางเดินรถโดยผู้ใช้งาน 
  3. แบบจ าลองการจัดตารางเวลาเดินรถ 
  พัฒนาขึ้นเพ่ือให้ระบบการเดินรถมีความเหมาะสม และใช้รถบรรทุกได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดย
พิจารณาจัดล าดับการด าเนินการของแต่ละงาน เพื่อให้เกิดจ านวนงานค้างส่งน้อยที่สุด  ซึ่งแบบจ าลองได้อาศัย
วิธีเชิงพันธุกรรม (Genetic Algorithm) ในการสุ่มสร้างทางเลือกของล าดับการด าเนินการของงานที่ต้องจัดส่ง 
ซ่ึงผลลัพธ์ที่ได้จากแบบจ าลองมีความใกล้เคียงกับผลลัพธ์ที่ได้จากการปฏิบัติงานจริง 
  จากผลการตรวจสอบแบบจ าลองพบว่าผลลัพธ์มีความถูกต้องในระดับหนึ่ง ในการน าไปใช้งานจริง
อาจมีการปรับใช้ เปลี่ยนแปลงผลลัพธ์ได้บ้างเพ่ือให้เข้ากับระบบงานจริง ซึ่งแบบจ าลองสามารถลดข้อผิดพลาด
และช่วยลดเวลาในการท างานของพนักงานฝ่ายจัดส่งได้ อีกทั้งสามารถใช้เป็นแนวทางในการบริหารงานขนส่ง 
และเป็นระบบสนันสนุน ช่วยในการตัดสินใจได้เป็นอย่างดี 
           ธนุส ผะอบแสง (2006) ได้ศึกษากระบวนการท างานของบริษัท ซิเมนต์ไทยโลจิสติกส์ จ ากัด ในอดีต
ซึ่งได้พบอุปสรรคในการจัดเส้นทางขนส่งขึ้นหลายประการ เช่น 
           1. พนักงานไม่สามารถก าหนดวิธีการจัดเส้นทางส าหรับการขนส่งสินค้า ให้มีเกณฑ์การพิจารณาเลือก
เส้นทางหรือเลือกประเภทรถขนส่งที่เป็นมาตรฐานได้ เนื่องจากเกณฑ์ในการตัดสินใจพิจารณาทางเลือกจะใช้
ความช านาญส่วนบุคคลของพนักงานแต่ละคนท าให้บริการที่ให้แก่ลูกค้ามีความไม่แน่นอน 
           2. การจัดส่งสินค้าตามตารางเวลาเดินรถสามารถท าให้เกิดปัญหาการใช้ทรัพยากรซึ่งหมายถึงรถ
ขนส่งอย่างไม่เกิดประสิทธิภาพสูงสุดทั้งนี้เนื่องจากมีโอกาสที่ค าสั่งขนส่งจากลูกค้าจะมีปริมาณไม่เท่ากันในแต่
ละเส้นทางและไม่สามารถใช้รถขนส่งร่วมกันระหว่างเส้นทางได้ 
           3. พนักงานจะต้องใช้เวลาในการจัดเส้นทางวันละหลายชั่วโมงท าให้ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน
ของพนักงานลดลงเนื่องจากความเหนื่อยล้าและอาจส่งผลต่อเนื่องไปถึงการจัดส่งสินค้าให้ลูกค้าล่าช้าไปด้วย 
           4. ในกรณีที่เป็นเส้นทางท่ีพนักงานจัดเที่ยวรถไม่มีความช านาญบางครั้งจะท าการปรึกษากับพนักงาน
ขับรถซึ่งข้อมูลที่ได้รับจากพนักงานขับรถอาจจะไม่ถูกต้องและอาจเป็นข้อมูลที่เอ้ือประโยชน์ให้แก่ตัวพนักงาน
ขับรถเอง 
           5. กรณีที่มีจ านวนลูกค้าปลายทางเพ่ิมมากขึ้นจะต้องเสียเวลาในการศึกษาเส้นทางและจดจ าเงื่อนไข
การรับสินค้าของลูกค้าแต่ละรายเพ่ิมข้ึน 
  จากปัญหาดังกล่าวผู้วิจัยจึงได้สร้างแบบจ าลองภายใต้โปรแกรมส าเร็จรูปชื่อว่า Transportation 
Modeler มาใช้เป็นเครื่องมือในการบริหารการจัดส่ง พบว่าเส้นทางที่มีระยะทางเฉลี่ยต่อเที่ยวและค่า Weight 
Utilization per Total Distance มีค่าสูงขึ้นส่งผลต่อการใช้ทรัพยากรซึ่งหมายถึงจ านวนรถขนส่งลดลง ท าให้
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สามารถประหยัดต้นทุนและเวลาในการจัดเส้นทางเดินรถลดลงได้ 
           ปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถ 
           Dantzing & Ramser (1959, 8-91) กล่าวว่าปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถเป็นปัญหาในส่วนของการ
ขนส่งและกระบวนการกระจายสินค้า ซึ่งหากมีการจัดการและแก้ปัญหาที่จะสามารถลดต้นทุนลงได้อยู่ในช่วง 
5% ถึง 20% ของต้นทุนค่าขนส่งทั้งหมด ซึ่งปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถเป็นปัญหาที่เกี่ยวการจัดเส้นทางเดิน
รถให้กับกลุ่มรถเพ่ือใช้ในการขนส่งสินค้าระหว่างศูนย์กระจายสินค้ากับลูกค้า โดยเส้นทางเดินรถดังกล่าวมี
ค่าใช้จ่ายในการขนส่งต่ าที่สุดและสามารถขนส่งสินค้าได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
 ปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถ มีลักษณะปัญหาเป็นรูปแบบก าหนดการเชิงจ านวนเต็ม (Integer 
Programming) โดย Solomon (1987, 254-265) ได้จัดปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถอยู่ในกลุ่มปัญหาที่มี
ความซับซ้อนในการหาค่าผลเฉลี่ยสูง (Non-Deterministic Polynomial-Time Hard) กล่าวคือ ความยุ่งยาก
ในการค านวณเพ่ือแก้ปัญหาเพ่ิมในอัตราส่วนแบบเอกโปเนนเชียลกับขนาดของปัญหาที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งบ่อยครั้งที่
จะใช้วิธีการหาผลเฉลี่ยโดยประมาณ ในการหาผลเฉลี่ยของปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถ ซึ่งสามารถหาค่าผล
เฉลี่ยได้ในเวลาที่รวดเร็วกว่าและคุณภาพของผลเฉลี่ยที่ยอมรับได้ วิธีการโดยประมาณที่ถูกน ามาใช้ คือ วิธีฮิวริ
สติคในหลายๆ รูปแบบ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับลักษณะเฉพาะของปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถหนึ่งๆ   
           จากการศึกษารูปแบบปัญหาของบริษัทตัวอย่างพบว่ามีรูปแบบปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถเป็นแบบ
ปัญหาการจัดเส้นทางเดินรถแบบกระจายสินค้าตามจ านวนสายรถที่มี ซึ่งถ้ามีปริมาณ Work Load สูง การใช้
จ านวนรถก็จะมากตาม ปริมาณงาน แต่เมื่อปริมาณงานลดลง จ านวนรถก็จะคงที่ตามสายรถที่ท าไว้ โดยแต่ละ
คัน ท าหน้าที่กระจายสินค้าไปยังลูกค้าที่กระจายอยู่ตามต าแหน่งต่างๆ ซึ่งวิธีการในการแก้ปัญหาการจัด
เส้นทางเดินรถดังนี้ 
 โดยเริ่มจากการก าหนดกลุ่มลูกค้าในแต่ละเส้นทางเดินรถก่อน แล้วจึงจัดล าดับการจัดส่งสินค้าภายใน
เส้นทางเดินรถ ซึ่งเทคนิคนี้มีด้วยกันหลายวิธี เช่น The Petal Algorithm, The Sweep Algorithm เป็นต้น 
ซึ่งในท่ีนี้จะยกตัวอย่างการแก้ปัญหาด้วยวิธี The Sweep Algorithm ดังนี้ 
 The Sweep Algorithm เป็นวิธีการที่สะดวกและใช้เวลาในการแก้ปัญหาน้อย เหมาะส าหรับการ
แก้ปัญหาขนาดใหญ่ ค าตอบที่ได้มีค่าแตกต่างกับค าตอบที่ดีที่สุดโดยเฉลี่ยประมาณ 10 เปอร์เซ็นต์ (Ballou & 
Agarwal, 1988) เริ่มจากการก าหนดพ้ืนที่ความรับผิดชอบของศูนย์กระจายสินค้าแต่ละแห่ง แล้วก าหนด
เส้นตรงออกจากศูนย์กระจายสินค้าให้หมุนไปในทิศตามเข็มหรือทวนเข็มนาฬิกา เมื่อเส้นตรงนี้ตัดกับลูกค้าราย
ใหนก็ให้รวมเข้าอยู่ในเส้นทางเดินรถ หมุนเส้นตรงนี้ต่อไปเรื่อยๆ จนกว่าจะไม่สามารถรวมลูกค้ารายใหม่เข้ามา
ในเส้นทางเดินรถได้ เนื่องจากข้อจ ากัดต่างๆ เช่น ปริมาณสินค้าเกินความจุของรถ เป็นต้น เริ่มต้นจัดสายรถ
ใหม่กับลูกค้าที่เหลืออยู่จนกระทั่งลูกค้าทุกรายมีสายรถครบ การจัดล าดับการจัดส่งในแต่ละสายรถ เพ่ือให้
เส้นทางที่สั้นที่สุดควรใช้หลักการของ Traveling Salesman Problem หรือวิธีการอ่ืนๆ เช่น จัดให้มีรูปร่าง
เป็นหยดน้ าตา (Teardrop) เป็นต้น แต่ข้อเสียของวิธีนี้คือ การควบคุมด้านเวลา เช่น เวลาในการเดินทาง
ทั้งหมด เวลาในการส่งสินค้า (Time Windows) เป็นต้น สามารถควบคุมได้ยาก  
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ภาพที่ 1: การแก้ปัญหาด้วยวิธี Sweep Method 
 
               The Savings Method โดย Clarke & Wright (1964, 568-581) ได้พัฒนาวิธีการ The Savings 
Method นี้ขึน้เพื่อใช้ในการแก้ปัญหาที่มีจ านวนจุดปัญหาสูง ค าตอบที่ได้มีค่าแตกต่างโดยเฉลี่ยจากค าตอบที่ดี
ที่สุดประมาณ 2 เปอร์เซ็นต์ (Ballou & Agarwal, 1988: 51-65) โดยเริ่มจากการก าหนดให้รถวิ่งขนส่ง
ระหว่างศูนย์กระจายสินค้าและลูกค้าแบบไปกลับจุดต่อจุด ดังแสดงในรูปที่ 2.2(a) จากนั้นจึงเปลี่ยนมาใช้รถ
เพียงคันเดียวในการขนส่งเพื่อค านวณหาระยะทางที่สามารถประหยัดได ้ 
 

 
 
ภาพที่ 2: การลดระยะทางในการเดินโดยการรวมเส้นทาง 
 
           ระยะทางท่ีสามารถประหยัดได้  = (dO,A+ dA,O+ dO,B+ dB,O) – (dO,A+ dA,B+ dO,B) 
                                = dO,A + dO,B- dA,B 
           แล้วจึงเรียงค่าระยะทางที่สามารถประหยัดจากมากไปน้อยเพ่ือสร้างเส้นทางที่มีความประหยัดมาก
ที่สุด โดยต้องค านึงถึงข้อจ ากัดต่างๆ เช่น ระยะทางรวมที่รถสามารถวิ่งได้ ความจุของรถ ค่าขนส่ง เป็นต้น 
           แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการลดความสูญเปล่า 
           แนวคิด Lean ช่วยให้เราพิจารณาว่า “งานคือสิ่งที่เราควรท า” มิใช่ “งานคือสิ่งที่เราก าลังท าอยู่” เรา
อาจใช้แนวทางต่อไปนี้ ในการวิเคราะห์ความสูญเปล่าในชีวิตประจ าวันของเรา เรียกย่อว่า DOWNTIME เพ่ือ
ง่ายในการจดจ า 
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ตารางท่ี 1: ความสูญเปล่าทั้ง 7 ประการ   
 

D Defect ข้อบกพร่องทีต้่องท ำงำนซ ้ำเพือ่แก้ไข 

O Overproduction กำรผลติหรือให้บริกำรมำกเกนิจ ำเป็น 

W Waiting กำรรอคอย 

N Not Using Staff Talent ควำมรู้ควำมสำมำรถไม่ถูกใช้อย่ำงเต็มที่ 

T Transportation กำรเดินทำงและกำรเคลือ่นย้ำย 

I Inventory วสัดุคงคลงั 

M Motion กำรเคลือ่นทีห่รือกำรเดินของเจ้ำหน้ำที่ 

E Excessive Processing ขั้นตอนทีม่ำกเกนิจ ำเป็น 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
           1. เพ่ือศึกษาการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ช่วยในการวางแผนระบบการขนส่ง 
           2. เพ่ือลดความสูญเปล่าในการจัดระบบขนส่ง 
           3. เพ่ือศึกษาต้นทุนทางด้านการขนส่งที่เปลี่ยนแปลง เมื่อมีการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
           งานวิจัยนี้จัดท าขึ้นเพ่ือทดลองปรับระบบการด าเนินงานด้านระบบขนส่ง ด้วยการน าโปรแกรม
คอมพิวเตอร์มาปรับใช้ในการวางแผนการขนส่ง และปรับระบบการด าเนินงานของแผนกขนส่ง เพ่ือ
เปรียบเทียบการจัดสายรถขนส่ง แบบสายรถประจ า กับการจัดสายรถขนส่งแบบไม่มีสายรถประจ า ว่าแบบ
ใหนที่สามารถลดต้นทุนการขนส่งรวมถึงสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพการขนส่งไม่ว่าจะเป็นเรื่องความจุของสินค้า
ที่ขนส่งเมื่อเทียบกับปริมาณความจุของรถขนส่งหรือเวลาในการขนส่งสินค้าไปไปที่ร้านสาขา จ านวนพนักงาน
ที่ใช้ในการปฏิบัติงานรวมทั้งการจ านวนรถขนส่งที่เกิดขึ้นจริงในแต่ล่ะวัน โดยมีขั้นตอนการด าเนินการและเก็บ
รวมรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการท าการวิจัย ดังนี้ 
           การเก็บข้อมูลเพื่อการวิจัย 
           1. เก็บข้อมูลเบื้องต้นของบริษัทที่ท าการวิจัย โดยมีการเก็บข้อมูลประเภทของคลัง จ านวนสาขา 
พ้ืนที่ที่ตั้งของคลัง และรูปแบบการแบ่งพ้ืนที่ในการจัดส่งสินค้าของบริษัทท่ีท าการวิจัย 
           2. เก็บข้อมูลกระบวนการจัดเส้นทางการขนส่ง เนื่องจากร้านสาขามีการกระจายอยู่ทั่วไปในแต่ละ
พ้ืนที่ (Zone) ซึ่งมีขอบเขตของร้านสาขาประมาณ 2,300 กว่าร้านสาขาจึงท าให้การจัดสายรถเพ่ือจัดส่งมี
ข้อจ ากัดที่แตกต่างกันออกไป ส าหรับข้อมูลที่ด าเนินการเก็บ เช่น จ านวนรถ ประเภทของรถ ความจุรถ 
ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง รอบการส่ง รายชื่อร้านสาขาและสถานที่ตั้ง สายรถขนส่งปัจจุบัน จ านวนกะบะต่อคันรถ
ขนส่ง จ านวนชิ้นต่อกะบะ และปริมาณสินค้าท่ีสั่ง (Order)     
            3. การเก็บข้อมูลวิธีการจัดเส้นทางขนส่งปัจจุบัน เช่น กระบวนการท างานปัจจุบัน จ านวนพนักงานที่
จัดเส้นทางรถขนส่ง เวลาในการจัดเส้นทางรถขนส่ง ต้นทุนในการจัดส่งสินค้าในปัจจุบัน 
           การศึกษาและพัฒนาวิธีการจัดเส้นทางการขนส่ง 
           วิธีการจัดการขนส่งต่างๆ ที่จะน ามาใช้พัฒนาวิธีการ โดยศึกษาวิธีการนี้จะใช้ในการแบ่งโซน (Sweep 
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Algorithm) และ วิธีการจัดเส้นทางขนส่ง (Savings Method) 
           หลังจากพัฒนาวิธีการแล้วเสร็จ จะท าการพัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอร์เพื่อท าการทดสอบ 
วิธีการที่ท าการทดลอง ทั้ง 3 แบบมาจ าลองในโปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่พัฒนาขึ้นมา 
           ด าเนินการทดสอบวิธีการจัดเส้นทางการขนส่ง 
           ผู้วิจัยจะท าการทดลองดังข้ันตอนต่อไปนี้ 
           1. ใช้ข้อมูลจ านวน 3 ชุด ในการท าการทดสอบโดยการให้โปรแกรม Excell จ าลองและสุ่มเลือก 
(Random) ชุดข้อมูลการสั่งสินค้า (ORDER) โดยการท าชุดข้อมูลสินค้าที่สั่งสูงสุดและต่ าสุดในแต่ล่ะวัน เช่น 
ชุดข้อมูล 210, 93 โปรแกรมจะจ าลองการสั่งสินค้าของสาขาให้อยู่ที่ สูงสุดไม่เกิน 210 ชิ้น และ ต าสุดไม่เกิน 
93 ชิ้น 
           2. ท าการจัดเส้นทางโดยใช้โปรแกรมและใช้วิธีในการจัดทั้งสองวิธีการคือแบบเดิม (สายประจ า) กับ
แบบใหม่ (แบบโซน) 
           3. เปรียบเทียบผลการจัดเส้นทางที่ได้โดยจะเปรียบเทียบจ านวนรถที่เกิดขึ้นจริงหลังจากการจัด
เส้นทางท้ัง 2 รูปแบบ 
            
การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล 
  ผู้วิจัยจะท าการวิเคราะห์ผลการทดลองท่ีได้ โดยจะน าเสนอเป็นประเด็นดังต่อไปนี้ 
           1. เรื่องเวลาระหว่างการใช้โปรแกรมจัดกับการใช้พนักงานจัด 
           2. จ านวนคนที่ต้องท างานระหว่างการใช้โปรแกรมจัดกับการใช้พนักงานจัด 
           3. จ านวนรถที่เกิดขึ้นระหว่างการจัดเส้นทางแบบเก่ากับการจัดเส้นทางแบบใหม่ 
           4. ต้นทุนในการขนส่งระหว่างการจัดเส้นทางแบบเก่ากับการจัดเส้นทางแบบใหม่ 
  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

จากการน าข้อมูล ที่โปรแกรม Excell ท าการจ าลองจ านวนสินค้าที่ร้านสาขาสั่งโดยก าหนดค่าสูงสุด
และต่ าสุด (RANDOM) ของชุดข้อมูลทั้ง 3 รูปแบบมาเปรียบเทียบในโปรแกรมคอมพิวเตอร์การจัดสายรถที่
จัดท าขึ้นสามารถสรุปไดด้ังนี้ 
 
ตารางท่ี 2: เปรียบเทียบ ก าลังคน เวลา ค่าขนส่ง และจ านวนรถ ในการจัดสายรถแบบสาย และแบบโซน โดย
การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาช่วยในการค านวณทั้ง 2 รูปแบบ 
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          จากผลการทดสอบทั้ง 3 รูปแบบ เมื่อมีการน ามาวิเคราะห์โดยการเอาวิธีการจัดสายแบบโซนโดยใช้
คอมพิวเตอร์ เทียบกับ การจัดสายแบบสายรถประจ าโดยใช้พนักงานจัด ผลที่ได้ มีดังนี้ 
          1. ด้านก าลังคนปฏิบัติงานจากการวิเคราะห์โดยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาช่วยค านวณทั้ง  2 
รูปแบบ พบว่า วิธีการจัดสายแบบโซน ใช้ก าลังคนน้อยกว่าการจัดสายแบบสายประจ าโดยสามารถลดจ านวน
คนได1้คนต่อวันในทั้งสามรูปแบบของข้อมูลคิดเป็น 50% เทียบมูลค่าเท่ากับ 15,000 บาทต่อเดือน     
          2. ด้านเวลาในการท างาน จากการวิเคราะห์ พบว่าการใช้วิธีการจัดสายรถแบบใหม่โดยการใช้
โปรแกรม คอมพิวเตอร์มาช่วยค านวณ ใช้เวลาในการจัดสายรถน้อยกว่า จัดสายรถแบบเดิมโดยใช้พนักงานจัด 
โดยสามารถลด เวลาการท างานลงได้ 1.5 ชั่วโมงต่อวัน คิดเป็น 42.86%  
          3. ด้านต้นทุนค่าขนส่ง จากการวิเคราะห์โดยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาช่วยค านวณทั้ง  2 
รูปแบบพบว่า การใช้วิธีการจัดสายแบบโซน มีต้นทุนมี่เกิดในการขนส่งน้อยกว่า จัดสายแบบสายประจ า โดย
สามารถลด ค่าขนส่งจาก 50,720 บาทต่อวันเป็น 43,590 บาทต่อวันคิดเป็น 14.06% ในรูปแบบที่ 1 และ
สามารถลดค่าขนส่ง จาก 52,320 บาทต่อวันเป็น 43,590 บาทต่อวันคิดเป็น 16.69% ในรูปแบบที่ 2 และ
สามารถลดค่าขนส่ง จาก 52,815 บาทต่อวันเป็น 44,475 บาทต่อวันคิดเป็น 15.79% ในรูปแบบที่ 3    
 
สรุป 
          จากการท าวิจัยนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาวิธีการจัดเส้นทางการขนส่งของบริษัทกรณีศึกษาแห่งหนึ่งและ
สามารถสรุปได้ดังนี้ 

1. สามารถท าการศึกษาวิธีการ จัดพ้ืนที่การจัดส่งออกเป็นแบบโซนย่อยโดยการใช้วิธี Sweep 
Algorithm ได้ นอกจากนั้นยังสามารถประยุกต์ใช้วิธีการ Savings Algorithm เพ่ือจัดล าดับการเดินรถและจัด
เส้นทางการขนส่งได ้

2. ผู้วิจัยสามารถประยุกต์ใช้วิธีการที่น าเสนอไปจัดท าเป็นโปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่สามารถน ามาใช้
งานได้จริง  

3. ผู้วิจัยสามารถเปรียบเทียบประสิทธิภาพ ของวิธีการที่น าเสนอกับวิธีการที่ใช้ในการท างานใน
ปัจจุบัน โดยพบว่าวิธีการที่น าเสนอมีประสิทธิภาพที่สูงกว่ามาก ทั้งนี้ยังสามารถใช้งานได้จริงในการท างานเพ่ือ
จัดเส้นทางการขนส่งประจ าวันของบริษัทกรณีศึกษา 

จากการศึกษาและวิจัยกรณีศึกษาของบริษัทขนส่งเบเกอรี่แห่งหนึ่ง ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการศึกษา
โดยรวมได้ดังนี้ คือผู้วิจัยได้ค้นพบปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการของการจัดเส้นทางการขนส่งของบริษั ทซึ่งมี
กระบวนการที่ซ้ าซ้อนและใช้เวลาในการท างานนาน รวมทั้งมีต้นทุนในการขนส่งที่สูง ดังนั้นในขั้นตอนต่อมา 
ผู้วิจัยจึงได้พัฒนาวิธีการในการแบ่งโซนโดยยึดตามวิธีของการกวาดพ้ืนที่ (Sweep Algorithm) โดยสามารถ
แบ่งโซนย่อยเพ่ือท าการจัดส่งให้เร็วขึ้นได้ หลังจากนั้นผู้วิจัยได้พัฒนาวิธีการในการจัดล าดับของการจัดส่งโดย
ยึดตามวิธีการเชื่อมเส้นทางท่ีช่วยประหยัดค่าขนส่ง (Savings Algorithm) และในล าดับสุดท้าย ผู้วิจัยสามารถ
พัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่ช่วยในการจัดเส้นทางการขนส่งได้ดีกว่าวิธีการเดิม ทั้งลดเวลาในการจัดท า ลด
ก าลังคนทีใ่ช้จัดเส้นทาง ลดจ านวนรถขนส่ง และลดต้นทุนในการขนส่งได้ 
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บทคัดย่อ  

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาข้อมูล สภาพปัญหา สาเหตุ การสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงาน
ผลิต (2) เพ่ือศึกษาแนวทาง ลดต้นทุนจัดซื้อที่เป็นค่าใช้จ่ายจากการสั่งซื้อที่ใช้ในงานผลิต โดยน าวัสดุ 34 
รายการ และข้อมูลการสั่งซื้อ ปี 2559 ซึ่งเป็นรายการที่มีค่าใช้จ่ายจัดซื้อสูงที่สุด แล้วน าแนวคิด ทฤษฎีที่
เกี่ยวข้องมาปรับใช้ให้เข้ากับงานวิจัย โดยการน าวิธีการสั่งซื้อ 2 วิธี (1) ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด 
(Economic order quantity model ; EOQ) และ (2) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount 
model) น ามาค านวณหาต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุแล้วน าผลที่ได้มาเปรียบเทียบกับวิธีการสั่งซื้อด้วยวิธี
ปัจจุบันเพื่อหาวิธีการสั่งซื้อวัสดุที่มีต้นทุนรวมที่ต่ าที่สุด   

ผลการศึกษาพบว่า  การสั่งซื้อด้วยวิธีปัจจุบัน มีต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุ 1,309,622.29 บาท (1) 
ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ) มีต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุ 1,230,794.09 บาท เมื่อปริมาณความ
ต้องการวัสดุทุกตัวเป็นค่าคงที่ (2) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) มีต้นทุนรวมในการ
สั่งซื้อวัสดุ 1,227,677.60 บาท เมื่อปริมาณความต้องการวัสดุทุกตัวเป็นค่าคงที่ จะสรุปได้ว่าบริษัทกรณีศึกษา
ควรจะเลือกใช้วิธีที่ (2) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model)  น ามาใช้ในการบริหารงานจัดซื้อ
และปรับปรุงวิธีการสั่งซื้อวัสดุ จะสามารถท าให้มีการวางแผนการสั่ งซื้อใหม่ได้อย่างเป็นระบบและประหยัด
ค่าใช้จ่ายสั่งซื้อมากขึ้น โดยสามารถลดต้นทุนรวมต่อปีได้ถึงร้อยละ 3.20 ท าให้ต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุลดลง
จากเดิม งานวิจัยนี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในธุรกิจที่คล้ายคลึงกันได้   

ค าส าคัญ: การลดต้นทุนจัดซื้อ 
 
ABSTRACT  

This independent study aims to (1) analyze the data, conditions of problems and 
causes of problems from purchase orders of materials used in the production work and to 
(2) study the possibilities to reduce costs on purchasing production materials. thirty 
fouritems of materials purchased in 2016 with has the largest purchase order. Relevant 
concepts and theories were applied to this study. 2models were selected : (1) the Economic 
Order Quantity model (EOQ) and (2) the Quantity Discount model. These models will be 
used to calculate the total cost on purchasing production materials and the results will be 
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comparedwith how to order with the current purchaseto find the model that enables the 
lowest total cost. 

The results from the study are as follows : The current purchaseorder  total cost 
1,309,622.29baht,(1) EOQ model total cost  1,230,794.09 baht. When the demand every material is 
constant. and (2) the Quantity Discount model total cost  1,227,677.60 baht. When the demand 
every material is constant. As the results, it can be concluded that this company should apply  (2) 
the Quantity Discount model to their procurement and modify their purchase to be more systematic 
and efficiency. it could save 3.20 percent of the total cost.This Study could be applied to any similar 
business. 

Keywords:  Purchasing Costs Reduction  
 
บทน า  

ปัจจุบันภายใต้ภาวการณ์แข่งขันทางธุรกิจ ทุกองค์กรต้องเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยการ
ปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงองค์กรในด้านต่างๆ เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน ตลอดจนการสร้าง
คุณค่าและลดต้นทุนให้แก่องค์กร อุตสาหกรรมอีเว้นท์ถือได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน 
การจัดงานอีเว้นท์ในอุตสาหกรรมอีเว้นท์เป็นหนึ่งในทางเลือกในการท าการตลาดที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างสูง 
บริษัทกรณีศึกษาในการศึกษานี้ เป็นบริษัทที่ด าเนินธุรกิจด้านอีเว้นท์  รูปแบบการให้บริการ เช่น งานกิจกรรม
พิเศษกิจกรรมสัญจร งานออกแบบดีไซน์ งานกราฟฟิก งานโครงสร้างบูธ งานผลิต ทีมงานติดตั้งบูธประเภท
ต่างๆ   

ส าหรับงานจัดซื้อถือว่ามีความส าคัญมากต่อองค์กรธุรกิจ มีความจ าเป็นต่อการบริหารธุรกิจไม่ว่าจะ
เป็นการซื้อเพ่ือขาย ซื้อมาเพ่ือใช้งานเองหรือซื้อมาเพ่ือแปรสภาพ ฝ่ายจัดซื้อจะต้องหาวิธีแนวทางในการ
ท างานที่จะช่วยลดต้นทุนให้กับองค์กรได้มาก งานจัดซื้อเข้ามาดูแลด้านการสั่งซื้อก่อให้เกิดการลดต้นทุนและ
ยังสนับสนุนให้การผลิตสินค้าหรือบริการเป็นไปอย่างต่อเนื่องไม่หยุดชะงัก งานจัดซื้อจะท างานควบคู่ไปกับ
หลายหน่วยงาน   ซึ่งการท างานร่วมกับหลายฝ่ายย่อมท าให้เกิดปัญหาหลายๆ ด้าน จากการหาข้อมูลโดย
ปัญหาที่ต้องเร่งแก้ไขให้เร็วที่สุดจะเป็นปัญหาด้านการสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต เช่น บูธ โ ครงสร้าง 
เฟอร์นิเจอร์ วัสดุที่ใช้ในการผลิตงานอีเว้นท์จากข้อมูลที่ผ่านมามีการสั่งซื้อมากกว่า 300 รายการ ซึ่งมีหลาย
รูปแบบขึ้นอยู่กับงานที่ได้รับจากลูกค้ามาเห็นได้ว่าวัสดุหลายรายการมีคุณสมบัติที่หลากหลาย มีขนาดที่ต่างกัน 
มีคุณภาพท่ีต่างกัน  มีการใช้งานที่ไม่เหมือนกัน การสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิตในปัจจุบันจะมีการสั่งซื้อก็ต่อเมื่อ
ได้รับงานมาจากลูกค้าแล้วเท่านั้น แล้วฝ่ายผลิต(โรงงาน) แจ้งจ านวนการสั่งซื้อเข้ามาทางฝ่ายจัดซื้อ แล้วจัดซื้อ
ก็ด าเนินการสั่งซื้อให้ ทางฝ่ายผลิต(โรงงาน) จะเป็นผู้ระบุวันที่ต้องการวัสดุ ยกตัวอย่างเช่น ในระหว่างสัปดาห์
มีงานลูกค้าที่สรุปเข้ามาจ านวน 3 งาน ถ้าหากมีงานที่ต้องผลิตชิ้นงาน ก็ต้องสั่งวัสดุมาเพ่ือผลิตชิ้นงาน โดย
จะต้องมีการสั่งทั้งหมดจ านวน 3 ครั้ง โดยส่วนมากที่ผ่านมาจะมีการสั่งซื้อแบบเร่งด่วน ท าให้มีการสั่งซื้อบ่อยๆ 
และบางครั้งก็สั่งซื้อจ านวนน้อย ส่งผลต่อราคาและจ านวนการสั่งซื้อ  ราคาวัสดุบางตัวจะไม่คงที่มีการปรับขึ้น
ลงตลอดตามยอดการสั่งซื้อ จากการที่ไม่ได้ท าการสต๊อกวัสดุที่ใช้ผลิตชิ้นงานไว้เลยท าให้เกิดค่าใช้จ่ายจัดซื้อที่
เพ่ิมขึ้นซึ่งก็จะท าให้ต้นทุนรวมในการผลิตเพ่ิมมากขึ้นอีก การวิจัยครั้งนี้ผู้ศึกษาจึงเน้นไปที่วัสดุที่มีค่าใช้จ่าย
จัดซื้อท่ีสูงเพิ่มขึ้นจากเดิมซึ่งเป็นรายการวัสดุทั้งหมด 34 รายการ ดังนั้นจึงได้ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 1: แสดงค่าใช้จ่ายจัดซื้อและยอดสรุปต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุ ปี 2556-2559 
 

รายการ 
พ.ศ. 

2556
(บาท) 

2557 
(บาท) 

2558 
(บาท) 

2559 
(บาท) 

ค่าขนส่ง (ไปรับวัสดุหน้าร้าน) 40,000 55,200 70,000 78,000 
ค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม (ซื้อวัสดุเงินสดหน้างาน) 3,380 5,300 11,700 15,000 
ค่าพนักงานจัดซื้อ เอกสารจัดซื้อ ค่า
โทรศัพท์ ค่าโทรสาร 

2,900 3,300 3,500 4,675 

ยอดรวมค่าใช้จ่ายจัดซื้อ 46,280  
(7.67%) 

63,800  
(8.32%) 

85,200 
(8.39%) 

107,280 
(8.20%) 

ต้นทุนวัสด ุ 556,800 703,431 930,000 1,202,358 
ยอดรวม ต้นทุนรวม *603,080 *767,231            *1,015,200          *1,309,622        

 
 
 

 
ภาพที่ 1: กราฟแผนภูมิแท่งแสดงค่าใช้จ่ายจัดซื้อและยอดสรุปต้นทุนรวมในการสั่งซื้อวัสดุ ปี 2556-2559 

หมายถึง เป็นการเปรียบเทียบระหว่างค่าใช้จ่ายจัดซื้อกับต้นทุนวัสดุแล้วคิดออกมาเป็น   เปอร์เซ็นต์ 
       เป็นต้นทุนรวม (ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ+ต้นทุนวัสดุ) 

 
เป็นข้อมูลปี 2556-2559 เป็นยอดของการสั่งซื้อวัสดุทั้งหมด 34 รายการ (เป็นรายการวัสดุที่มี

ค่าใช้จ่ายจัดซื้อที่ท าให้ต้นทุนรวมสูงเพ่ิมขึ้น)จากข้อมูลจะเห็นได้ว่ามีค่าใช้จ่ายที่วัดได้เป็นตัวเงินที่มีค่าใช้จ่าย
จัดซื้อในการสั่งซื้อวัสดุเพ่ิมมากข้ึนทุกปี ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ(ค่าขนส่ง)จะมีค่าใช้จ่ายที่บริษัทต้องไปรับวัสดุหน้าร้าน
เอง ปกติทางผู้ขายต้องเป็นผู้จัดส่งวัสดุให้ ในการจัดส่งวัสดุให้นั้นจะต้องมียอดซื้อประมาณ 15,000 บาทขึ้น 

556,800 
703,431 

930,000 

1,202,358 46,280 

63,800 

85,200 

107,280 

0 

200,000 

400,000 

600,000 

800,000 

1,000,000 

1,200,000 

1,400,000 

ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 

ต้นทุนรวม ค่าใช้จ่ายจัดซือ้ทัง้หมด 

 

* 
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จะสามารถส่งวัสดุให้ได้ 2-3 วันท าการ เพราะปัจจุบันจะเป็นการสั่งซื้อแบบเมื่อมีงานลูกค้าสรุปงานมาค่อยสั่ง
วัสดุมาเพื่อผลิต หากจะรอให้ผู้ขายมาส่งวัสดุให้ก็จะท าให้งานผลิตคงหยุดชะงัก ทางฝ่ายผลิตคงไม่สามารถผลิต
งานเพ่ือส่งลูกค้าให้ทันตามระยะเวลาที่ก าหนด จะมีค่าขนส่งในส่วนนี้ค่อนข้างสูง ข้อมูล ปี 2559 จะมีค่าขนส่ง  
78,000 บาทต่อปี และยังมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม จากการซื้อวัสดุเงินสดหน้างาน เนื่องจากการสั่งซื้อวัสดุไม่
เพียงพอก็เลยต้องซื้อวัสดุเพ่ิม จะมีการซื้อวัสดุเงินสดหน้างานส่วนมากราคาจะสูงกว่าปกติส่วนมากจะเป็น
ราคาที่ซื้อปลีกย่อย  จะเกิดขึ้นเมื่อต้องมีงานไปติดตั้งงานข้างนอกเป็นงานต่อเนื่องหากวัสดุไม่เพียงพอหรือ
ไม่ได้มีการวางแผนงานที่ดี ข้อมูล ปี 2559 จะมีค่าใช้จ่ายไปรับวัสดุหน้าร้านสูงสุด  15,000 บาทต่อปี 
ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อในการสั่งซื้อวัสดุแต่ละครั้งต้องมีค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นแน่นอนอยู่แล้ว ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่าย
ออกใบสั่งซื้อ โทรศัพท์ เงินเดือนพนักงาน เอกสารสั่งซื้อ ล้วนแล้วแต่เป็นค่าใช้จ่ายจัดซื้อซึ่งต้นทุนในการ
ท างาน  แต่ละรายการมียอดที่สูงเพ่ิมขึ้นทุกปี แม้ว่ามีการเปรียบเทียบระหว่างค่าใช้จ่ายจัดซื้อกับต้นทุนวัสดุ
แล้วเมื่อคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ จะพบว่าปี 2559 จะมีเปอร์เซ็นต์รวมที่น้อยกว่าทุกปี แต่เมื่อคิดรวมทุกปีก็ท าให้มี
มูลค่าสูงมากพอสมควร แต่เมื่อดูจากค่าใช้จ่ายจัดซื้อแล้วปี 2559 เป็นปีที่มีค่าใช้จ่ายจัดซื้อสูงที่สุด 

จากการศึกษาข้อมูลปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะจัดท าการปรับปรุงวิธีการสั่งซื้อ
วัสดุในงานผลิต เนื่องจากที่ผ่านมามีค่าใช้จ่ายจัดซื้อที่สั่งซื้อวัสดุค่อนข้างสูง จึงต้องหาแนวทางที่ท าให้ต้นทุน
รวมลดลง เพื่อท าให้มีต้นทุนต่ าที่สุด  โดยผู้ศึกษาได้น าองค์ความรู้ แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ ที่ได้ศึกษามาใช้ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์และน ามาปรับใช้ เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อค้นพบที่ส าคัญ และน าผลที่ได้จาก
การศึกษาครั้งนี้มาปรับปรุงประสิทธิภาพการท างาน เพ่ือศึกษาแนวทาง ลดต้นทุนรวมจัดซื้อที่เป็นค่าใช้จ่าย
จัดซื้อในการสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต ท าให้กิจการมีก าไร มีต้นทุนรวมในการจัดซื้อที่ต่ า มีวัสดุใช้เพียงพอและ
เพ่ิมศักยภาพทางการแข่งขันของบริษัทกรณีศึกษาเพ่ือเป็นข้อเสนอแนะส าหรับผู้ที่สนใจในการท างานบริษัทอี
เว้นท์ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.  เพ่ือศึกษาข้อมูล สภาพปัญหา สาเหตุ การสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต 
2.  เพ่ือศึกษาแนวทาง ลดต้นทุนรวมจัดซื้อที่เป็นค่าใช้จ่ายจัดซื้อในการสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

งานวิจัยนี้จะท าการศึกษาข้อมูลสภาพปัญหา สาเหตุ และแนวทางการแก้ไขปัญหางานจัดซื้อเพ่ือช่วย
ลดค่าใช้จ่ายจัดซื้อในการสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต ซึ่งได้มีการรวบรวมข้อมูลจัดซื้อในการท างานปัจจุบันของ
ฝ่ายจัดซื้อ โดยศึกษาบริษัทอีเว้นท์ ระยะเวลาการท าวิจัย ระหว่างเดือน มกราคม 2559 – มิถุนายน 2560 
 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1.  ท าให้ทราบข้อมูลสภาพปัญหาสาเหตุของปัญหาและวิธีการปรับปรุงการสั่งซื้อให้สอดคล้องกับ
เป้าหมายขององค์กร 

2. ท าให้กิจการมีก าไร มีต้นทุนรวมในการจัดซื้อที่ต่ า มีวัสดุใช้เพียงพอและเพ่ิมศักยภาพทางการ
แข่งขัน 
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ขอบเขตการศึกษา 
การศึกษาในครั้งนี้ จะศึกษาเกี่ยวกับ การปรับปรุงวิธีสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต เพ่ือลดต้นทุนจัดซื้อ

กรณีศึกษาบริษัทอีเว้นท์ A น าข้อมูลจากฝ่ายจัดซื้อ น ามาศึกษาถึงสภาพปัญหา สาเหตุ เป็นยอดการสั่งซื้อวัสดุ 
34 รายการ (เป็นรายการวัสดุที่มีค่าใช้จ่ายจัดซื้อที่ท าให้ต้นทุนรวมสูงเพ่ิมขึ้น) ปี 2559 น ามาแก้ไขปรับปรุง
วิธีการสั่งซื้อในปัจจุบันที่มีค่าใช้จ่ายจัดซื้อค่อนข้างสูง เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและลดต้นทุนรวมการท างานโดย
เฉพาะงานจัดซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต ระยะเวลาการท าวิจัย ระหว่างเดือน ธันวาคม 2559 – มิถุนายน 2560 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

1. ตัวแบบปริมาณสั่งซ้ือที่ประหยัด (Economic order quantity model; EOQ)  
เป็นจุดที่ต้นทุนการเก็บรักษาและต้นทุนการสั่งซื้อมีค่าเท่ากัน และต้นทุนวัสดุคงเหลือทั้งหมดมีค่า

ต่ าสุด ซึ่งเป็นเทคนิคที่นิยมใช้มากที่สุด เนื่องจากสามารถท าความเข้าใจและน าไปใช้ได้ง่าย เป็นการบริหารที่
ท าให้ต้นทุนการผลิตรวมต่ าที่สุด  มีความสัมพันธ์โดยตรงกับต้นทุนการสั่งซื้อและต้นทุนการเก็บรักษา ส่วน
ต้นทุนอื่นๆ เช่น ราคาวัสดุนั้นจัดให้เป็นต้นทุนคงที่ ดังนั้นหากสามารถลดต้นทุนการสั่งซื้อ และต้นทุนการเก็บ
รักษาได้  

การค านวณหาปริมาณการสั่งซ้ือที่ประหยัด (EOQ Model)  
การหาปริมาณการสั่งซื้อประหยัด (EOQ)  จะท าได้จาก 

 

  EOQ    =  H  
2DS 

 

โดย   EOQ = ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด 
  D = ปริมาณความต้องการวัสดุต่อปี (หน่วย/ปี)  

  S = ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง (บาท/ครั้ง) 
  H = ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาต่อหน่วยต่อปี (บาท/หน่วย/ปี) 
ที่มา : จินดนัย ไพรสณฑ์ และคณะ (หน้า 230) 
 โดยก าหนดให้ความต้องการวัสดุทุกรายการ(Demand) เป็นค่าคงที ่
 

การค านวณการหาปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ model) ค่าใช้จ่ายหลักๆอยู่ 2ชนิด ดังนี้ 
1.1 ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ เป็นต้นทุนที่เกิดขึ้นในกระบวนการสั่งซื้อ ตั้งแต่การออกใบสั่งซื้อ การขนส่ง

สินค้า การตรวจรับสินค้า การตรวจเอกสาร เงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อเป็นต้น ต้นทุนประเภทนี้จะไม่แปรผัน
ตามปริมาณวัสดุที่สั่งซื้อ หากซ้ือปริมาณมากจะสามารถลดต้นทุนต่อหน่วยได้ต่ าลง แต่หากมีการสั่งซื้อบ่อยครั้ง
ก็จะท าให้ต้นทุนส่วนนี้สูงขึ้น       

1.2 ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาเป็นต้นทุนที่เกิดจากการจัดให้มีวัสดุในสต๊อก ได้แก่ การจัดเก็บวัสดุ
และรักษาสภาพให้ดี ตลอดจนการเคลื่อนย้ายวัสดุ ดังนั้นต้นทุนส่วนนี้ยังรวมถึง ต้นทุนการบ ารุงรักษา เช่น 
การจ้างพนักงานดูแล ซึ่งหากบางบริษัทไม่ได้ค านึงถึงต้นทุนในส่วนนี้ หากมีการจัดเก็บวัสดุมาก ต้นทุนประเภท
นี้ก็จะสูงขึ้นถ้าสั่งซื้อวัสดุครั้งละน้อยๆ ต้นทุนการสั่งซื้อจะมาก เพราะต้องสั่งซื้อหลายครั้ง และถ้าสั่งซื้อครั้งละ
มากๆ จะต้องมีสินค้าเก็บไว้ในสต๊อกจ านวนมาก ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายการเก็บรักษาก็จะมาก  
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2.  ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) 
เมื่อซื้อวัสดุจ านวนมากฝ่ายจัดซื้อมักจะต่อรองให้ราคาวัสดุต่อหน่วยลดลงซึ่งได้มีสมมติฐานว่า ยิ่ง

จ านวนที่ซื้อวัสดุมากเท่าไร ราคาต่อหน่วยของวัสดุยิ่งลดลงเท่านั้น นอกจากนั้นปริมาณสั่งซื้อที่เปลี่ยนแปลงไป
จะมีผลท าให้ต้นทุนการเก็บรักษาเปลี่ยนถ้าขนาดการสั่งซื้อที่ประหยัดที่ค านวณได้อยู่ในช่วงปริมาณที่สั่งซื้อได้
ในระดับราคาต่ าสุด ขนาดการสั่งซื้อที่ประหยัดที่ค านวณได้คือ ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดถ้าขนาดการสั่งซื้อ
ที่ประหยัดที่ค านวณได้ ไม่อยู่ในช่วงปริมาณท่ีสามารถสั่งซื้อได้ในระดับราคาต่ าสุดให้ค านวณต้นทุนรวมของการ
เก็บวัสดุในสต๊อกที่ปริมาณการสั่งซื้อต่ าสุดของระดับราคาวัสดุที่ต่ ากว่าระดับราคาของขนาดการสั่งซื้อที่
ประหยัดที่ค านวณได้ แล้วเปรียบเทียบกับต้นทุนรวมที่ขนาดการสั่งซื้อที่ประหยัดเพ่ือหาต้นทุนต่ าสุดแล้วน า
ก าหนดปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด 

ในการสั่งซื้อปริมาณมากเพ่ือให้ได้ส่วนลดมีข้อได้เปรียบและเสียเปรียบดังนี้ 
ข้อได้เปรียบ  

1. ต้นทุนต่อหน่วยต่ ากว่า 
2. ค่าขนส่งต่อหน่วยต่ ากว่า 
3. ต้นทุนในการสั่งซื้อต่ ากว่า 
4. ของคงเหลือขาดมือน้อยลง 

ข้อเสียเปรียบ 
1. ต้นทุนในการจัดเก็บของคงคลังสูงกว่า 
2. ใช้เงินลงทุนมาก 
3. การหมุนเวียนของวัสดุน้อยลง 
4. มีการเสื่อมสภาพและราคา 

วิธีการเปรียบเทียบต้นทุน วิธีนี้เป็นที่นิยมเพราะใช้ง่ายมาก หลักใหญ่ที่ต้องการเปรียบเที ยบ
ต้นทุนรวมตามปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดEOQและต้นทุนรวมตามปริมาณการสั่งซื้อที่ได้ส่วนลด  

การหาขนาดการสั่งซื้อประหยัดที่มีส่วนลดปริมาณ   จะท าได้จาก 
   

 TC =   PDH
2
QS

Q
D

 














  

 
โดย    Q = ปริมาณการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง (หน่วย/ครั้ง) 

  D = ปริมาณความต้องการวัสดุต่อปี (หน่วย/ปี)  
  S = ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง (บาท/ครั้ง) 
  H = ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาต่อหน่วยต่อปี (บาท/หน่วย/ปี) 
  P = ราคาวัสดุต่อหน่วย (บาท/หน่วย) 

ที่มา : จินดนัย ไพรสณฑ์ และคณะ (หน้า 236) 
โดยก าหนดให้ความต้องการวัสดุทุกรายการ(Demand) เป็นค่าคงที ่

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

จากที่ผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลที่มาของปัญหาและท าการวิเคราะห์ข้อมูลแล้วจะน าทฤษฎี 
งานวิจัย บทความต่างๆ เข้ามาช่วยในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นก็เป็นสิ่งที่จะช่วยให้จะท าให้แก้ปัญหาได้ดียิ่งขึ้น 
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เพราะเป็นแบบอย่างที่ดี ควรเลือกใช้หลักการที่สอดคล้องเหมาะสมกับลักษณะของปัญหา น ามาประยุกต์ใช้ 
โดยการน าการสั่งซื้อวิธีปัจจุบันมาค านวณและท าการเปรียบเทียบกับอีก 2 วิธี มีดังนี้ 
 1. ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (Economic order quantity model ;EOQ) 
 2. ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล 

การเก็บรวมรวมจะเป็นแบบเก็บข้อมูลปฐมภูมิ จัดเก็บข้อมูลภายในฝ่ายจัดซื้อ มีการรวบรวมข้อมูลที่
เป็นจริงในการท างานปัจจุบันของฝ่ายจัดซื้อ บริษัทกรณีศึกษา เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาที่เกี่ยวกับการสั่งซื้อวัสดุที่
ใช้ในงานผลิต  แล้วน าแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาปรับใช้ให้เข้ากับงานวิจัย แล้วก็สรุปผลออกมา การสรุปผล
จะต้องท าอย่างรวดเร็วเนื่องจากระยะเวลาการท าวิจัยมีค่อนข้างน้อยจึงท าเท่าที่สามารถท าได้  ปัญหาด้านการ
สั่งซื้อวัสดุ ในงานผลิตปัญหาด้านนี้ทางบริษัทจะต้องออกแบบให้สอดคล้องกับความต้องการของกิจการ จะไม่มี
วิธีที่เป็นมาตรฐานให้ใช้ซึ่งจะด าเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 

1. เก็บข้อมูลย้อนหลังรวบรวมยอดการสั่งซื้อวัสดุที่ใช้ในงานผลิต ปี พ.ศ. 2559 จากการรวบรวม
ข้อมูลแล้วจะพบรายการวัสดุที่ใช้ในงานผลิตที่มีปัญหาเรื่องของต้นทุนในการสั่งซื้อวัสดุเพ่ิมมากขึ้นจ านวน 34 
รายการซึ่งยอดซื้อแต่ละปีมียอดประมาณ 1 ล้านบาท เป็นรายการที่มีการใช้งานอยู่ตลอด รายการที่เป็นวัสดุที่
มีการสั่งซื้อบ่อยครั้งมีการสั่งซื้อทุกเดือนเป็นวัสดุที่ต้องใช้เป็นประจ าเรียกได้ว่าเป็นวัสดุขั้นพ้ืนฐานของการผลิต
ปีที่ผ่านมามีค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการสั่งซื้อวัสดุเพ่ิมมากขึ้นจ านวนมากท าให้ต้นทุนในการขายงานลูกค้าสูงขึ้น
บางครั้งท าให้ขายงานสู้กับคู่แข่งรายอ่ืนๆไม่ได้ ทางผู้ศึกษาจึงต้องหาวิธีที่จะช่วยลดต้นทุนการสั่งซื้อวัสดุ
รายการเหล่านี้เพ่ือให้ได้ต้นทุนที่ต่ าที่สุดจะรวบรวมข้อมูลรายการวัสดุ 34(เป็นรายการวัสดุที่มีค่าใช้จ่ายจัดซื้อที่
ท าให้ต้นทุนรวมสูงเพ่ิมข้ึน) จะดูข้อมูลเรื่องจ านวนซื้อทั้งปี ราคาเท่าไหร่ ข้อมูลที่ได้เบื้องต้นดังนี้ 

2. น าข้อมูลมาค านวณ วิธีตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (Economic order quantity model; 
EOQ) กับ วิธีตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) 

3. เปรียบเทียบวิธีการสั่งซื้อปัจจุบันกับ 2 วิธีใหม่แล้วน ามาสรุปผลเลือกแบบที่ท าให้ต้นทุนรวมต่ าท่ีสุด  
 
ผลการวิจัย 

การสั่งซ้ือด้วยวิธีปัจจุบัน 

ในการสั่งซื้อวัสดุแต่ละครั้ง จะมีค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อเข้ามาเก่ียวข้องด้วย โดยมีวิธีคิดค่าใช้จ่ายในการ
จัดซื้อดังนี้ 

1. ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ ได้แก่ จะเป็นค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อครั้ง พิจารณาจากค่าจ้างพนักงานในการ
ด าเนินการสั่งซื้อ จะเป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการที่ท าการสั่งซื้อวัสดุ ได้แก่ ต้นทุนออกใบสั่งซื้อ ค่าโทรศัพท์ 
โทรสาร เงินเดือนพนักงาน เอกสารในการสั่งซื้อ ค่าขนส่ง เป็นต้น 

เงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ    15,000 บาท/เดือน 
(เป็นยอดทีไ่ด้มาจากการหาค่าเฉลี่ยจากเงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ 3 คน) 
จ านวนวันที่ท างาน     30 วัน 
วันละ      8 ชั่วโมง 
การสั่งซื้อ/ครั้ง(15,000/30/8)    62.5 บาท/ชั่วโมง 
ค่าใช้จ่ายเอกสารในการจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ ค่าโทรสาร 15 บาท/ครั้ง 
การสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) จะใช้เวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  
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ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) = ค่าแรงต่อชั่วโมงxชั่วโมงการท างาน+ ค่าใช้จ่ายเอกสารใน
การจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ โทรสาร  = 62.5 x 2 +15 

ดังนั้นค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง       = 140 บาท/ครั้ง 
รวมค่าใช้จ่ายจัดซื้อ 1/2 ใบ (PO) x140        = 14,280  บาท/ปี 

2. ค่าขนส่ง ที่ต้องไปรับวัสดุหน้าร้าน เนื่องจากการสั่งซื้อส่วนมากจะเป็นการสั่งซื้อที่เร่งด่วนไม่ได้มี
วัสดุเก็บสต๊อกไว้  ซึ่งส่วนมากทางบริษัทกรณีศึกษาไม่สามารถรอการขนส่งจากผู้ขายได้ จึงต้องน ารถไปรับวัสดุ
ที่ร้านเอง  ซึ่งท าให้เกิดค่าใช้จ่ายค่าขนส่งที่บริษัทกรณีศึกษาต้องรับผิดชอบ มีทั้งหมด 86 ครั้ง/ปี   

มียอดค่าใช้จ่าย      78,000 บาท/ปี  
3. ค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม(ซื้อวัสดุเงินสดหน้างาน) การที่ไม่มีวัสดุในสต๊อกบางครั้งผู้ใช้ท าการสั่งซื้อไม่

เพียงพอ ท าให้ต้องซื้อวัสดุด้วยเงินสด จากผู้ขายที่ใกล้ๆโรงงานหรือใกล้สถานที่ไปติดตั้งงาน ซื้อจากร้าน
ปลีกย่อย บางรายการราคาวัสดุสูงกว่าที่ซื้อกับผู้ขายรายที่ซื้ออยู่ ท าให้เกิดต้นทุนในส่วนนี้เพ่ิมขึ้น ยกตั วอย่าง
รายการวัสดุ เช่น กระดาษทราย เทปพันสายไฟ ไม้ประสาน สีรองพ้ืน มีทั้งสิ้น 22 ครั้ง/ปี  ซึ่งเป็นยอดที่ได้จาก
ใบสั่งซื้อ (PO) 

ยอดเงินทั้งสิ้น      15,000 บาท/ปี  
(เป็นที่เกิดข้ึนจริงเป็นข้อมูลของบริษัทกรณีศึกษา ปี 2559) 
รวมค่าใช้จ่ายจัดซื้อ (14,280+78,000+15,000)  107,280 บาท/ปี 
(ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ+ค่าขนส่ง+ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม ซื้อวัสดุเงินสดหน้างาน) 
สรุป ต้นทุนวัสดุ มียอด 1,202,358.19  บาท จะมีค่าใช้จ่ายรวม (ต้นทุนจัดซื้อ,ค่าขนส่ง,ค่าใช้จ่าย

เพ่ิมเติม ซื้อวัสดุเงินสดหน้างาน) มียอด 107,280 บาท  ยอดรวมต้นทุนกับค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น 1,309,622 บาท  
(1) ตัวแบบปริมาณสั่งซ้ือที่ประหยัด (Economic order quantity model; EOQ) 
การค านวณ EOQ มีต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายที่ส าคัญดังนี้  
1. ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ ได้แก่ จะเป็นค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อครั้ง พิจารณาจากค่าจ้างพนักงานในการ

ด าเนินการสั่งซื้อ จะเป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการที่ท าการสั่งซื้อวัสดุ ได้แก่ ต้นทุนออกใบสั่งซื้อ ค่าโทรศัพท์ 
โทรสาร เงินเดือนพนักงาน เอกสารในการสั่งซื้อ ค่าขนส่ง เป็นต้น 

เงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ    15,000 บาท/เดือน 
(เป็นยอดทีไ่ด้มาจากการหาค่าเฉลี่ยจากเงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ 3 คน) 
จ านวนวันที่ท างาน     30 วัน 
วันละ      8 ชั่วโมง 
การสั่งซื้อ/ครั้ง(15,000/30/8) 62.5 บาท/ชั่วโมง 

ค่าใช้จ่ายเอกสารในการจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ ค่าโทรสาร 15 บาท/ครั้ง 
การสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) จะใช้เวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  
ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) = ค่าแรงต่อชั่วโมงxชั่วโมงการท างาน+ ค่าใช้จ่าย   เอกสารใน

การจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ โทรสาร = 62.5 x 2 +15 
ดังนั้นค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง       = 140 บาท/ครั้ง 
ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา คือ ต้นทุนที่เกิดขึ้นจากการที่มีวัสดุส ารองอยู่ในสต๊อก จะมีค่าเช่าพ้ืนที่

จัดเก็บวัสดุและค่าใช้จ่ายพนักงานดูแลเช็คสต๊อก  
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ค่าเช่าพ้ืนที่ขนาด 3 เมตร x 6 เมตร  = 18 ตารางเมตร 1000 บาท/เดือน คิดเป็นยอด 12,000 
บาท/ปี(บริษัทกรณีศึกษาจะมีบริษัทในเครือที่เป็นผู้ดูแลทรัพย์สิน ค่าเช่าพ้ืนที่ในส่วนนี้บริษัทในเครือเป็นผู้คิด
ราคาเช่าให้ จึงเป็นค่าใช้จ่ายที่รวมทุกอย่างแล้ว และไม่ได้คิดค่าดอกเบี้ย) 

เงินเดือนพนักงานดูแลตรวจสต๊อก 
ตรวจสต๊อก 4 ครั้ง x 12 เดือน  48 ครั้ง/ปี 
(การตรวจสต๊อกจะเป็นเจ้าหน้าที่ฝ่ายจัดซื้อดูแลตรวจเช็คสต๊อกโดยการตรวจเช็คทุกวันศุกร์ เป็น

จ านวน 4 ครั้งต่อเดือน ส่วนการเบิกใช้งานทางฝ่ายผลิต จะท าการเบิกใช้ปกติโดยการลงบันทึกใบเบิกวัสดุไว้) 
ต้นทุนในการเก็บรักษา   =  12,000 + (48 x 62.5) 

     =  15,000 บาท/ปี 
(โดยก าหนดให้ทุกชิ้นมีขนาดเท่ากัน) 
การสั่งซื้อประหยัด (EOQ)  จะท าได้จาก 

ยกตัวอย่าง การค านวณ EOQ รายการ  ไม้  MDF บอร์ด 3 mm. 

จากสูตร EOQ   =  H  
2DS 

 

โดยก าหนดให้ความต้องการวัสดุทุกรายการ(Demand)เป็นค่าคงที ่
D = ปริมาณความต้องการวัสดุทั้งปี  =   85    แผ่น  
S = ค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อต่อครั้ง  =   140  บาท 
H = ค่าใช้จ่ายการเก็บรักษาต่อหน่วยต่อปี =   12   บาท 

EOQ = (12)     
140) (2)(85)(

  

 = 44.53  หน่วย/ครั้ง 
จ านวนครั้งที่สั่ง(85 /44.53) = 2 ครั้ง/ปี 
(ปริมาณความต้องการวัสดุทั้งปี/ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด) 

การค านวณต้นทุนการเก็บรักษา  =  ปริมาณความต้องการวัสดุต่อปี x ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด 
/ ค่าใช้จ่ายเก็บรักษา = (85x44.53)/12 
  = 315.45   บาท/ปี 
การค านวณต้นทุนในการจัดซื้อ =  ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ x จ านวนครั้งที่สั่งซื้อต่อปี 
  =  140 x 2 
  = 280   บาท 

สรุป ต้นทุนวัสดุ มียอด 1,202,358.19 บาท จะมีค่าใช้จ่ายจัดซื้อ(ค่าเอกสารสั่งซื้อ ค่าโทรศัพท์ 
เงินเดือนพนักงาน ) มียอด 13,440 บาท ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา(ค่าเช่าสถานที่จัดเก็บรักษา ค่าคนดูแล
ตรวจเช็คสต๊อก) มียอด 14,995 บาท  ยอดรวมต้นทุนกับค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น 1,230,794 บาท โดยก าหนดให้
ความต้องการวัสดุทุกรายการ(Demand)เป็นค่าคงที ่

(2)ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model)  
ในส่วนนี้จะแบ่งการค านวณออกเป็น 2 วิธี วิธีการสั่งซื้อแบบไม่มีส่วนลด จะใช้ค านวณตัวแบบ

ปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ model) จ านวน 16 รายการ  และการสั่งซื้อที่มีส่วนลด จะใช้ค านวณตัวแบบ
ส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) จ านวน 18 รายการ การค านวณต้องน าสองวิธีมาสรุปรวมกัน
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เนื่องจากวัสดุแต่ละตัวมีเงื่อนไขเรื่องส่วนลดไม่เหมือนกันจึงไม่สามารถค านวณรวมกันได้ จากการค านวณในวิธี
ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ model) ซึ่งท าให้ต้นทุนลดต่ าลงได้จริง จึงน าวิธีนี้เข้ามาใช้ด้วยในการ
ค านวณ  

จะค านวณต้นทุนค่าใช้จ่ายได้ดังนี้     
 1. ราคาต่อหน่วยวัสดุ ในการสั่งซื้อจะลดลงเนื่องจากปริมาณการสั่งซื้อที่มากขึ้นซึ่งได้ท าการตกลง
กับผู้ขายถึงจ านวนในการสั่งซื้อหากจ านวนที่มากขึ้น จะได้ส่วนลด 5% ได้ส่วนลดทั้งหมด 18 รายการ ส่วนที่
เหลือจะเป็นราคาเดิมที่ได้เนื่องจากเป็นวัสดุที่ได้ราคาพิเศษอยู่แล้วจึงไม่สามารถลดราคาได้ เช่น วัสดุประเภท
ไม้ วัสดุประเภทสี 
 2. ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ ได้แก่ จะเป็นค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อครั้ง พิจารณาจากค่าจ้างพนักงานในการ
ด าเนินการสั่งซื้อ จะเป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการที่ท าการสั่งซื้อวัสดุ ได้แก่ ต้นทุนออกใบสั่งซื้อ ค่าโทรศัพท์  
โทรสาร เงินเดือนพนักงาน เอกสารในการสั่งซื้อ ค่าขนส่ง เป็นต้น เงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ 15,000 บาท/
เดือน (เป็นยอดที่ได้มาจากการหาค่าเฉลี่ยจากเงินเดือนพนักงานฝ่ายจัดซื้อ 3 คน) 

 จ านวนวันที่ท างาน     30 วัน 
 วันละ      8 ชั่วโมง 
     การสั่งซื้อ/ครั้ง(15,000/30/8)  62.5 บาท/ชั่วโมง 

ค่าใช้จ่ายเอกสารในการจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ ค่าโทรสาร 15 บาท/ครั้ง 
การสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) จะใช้เวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  
ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ 1 ครั้ง (PO) = ค่าแรงต่อชั่วโมงxชั่วโมงการท างาน+ ค่าใช้จ่าย   เอกสาร

ในการจัดซื้อ ค่าโทรศัพท์ โทรสาร        = 62.5 x 2 +15 
ดังนั้นค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง       = 140 บาท/ครั้ง 

         หมายเหตุ ไม่มีค่าขนส่ง เนื่องจากการสั่งซื้อล่วงหน้า 2-3 วัน ทางผู้ขายสามารถมาส่งวัสดุให้ได้ ไม่
ต้องไปรับวัสดุเอง ค่าใช้จ่ายในส่วนขนส่งผู้ขายเป็นผู้รับผิดชอบเอง ค่าขนส่งในส่วนนี้จึงไม่เกิดขึ้น 

3. ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา คือ ต้นทุนที่เกิดขึ้นจากการที่มีวัสดุส ารองอยู่ใน สต๊อก  จะมีค่าเช่า
พ้ืนที่จัดเก็บวัสดุและค่าใช้จ่ายพนักงานดูแลเช็คสต๊อก ค่าเช่าพ้ืนที่ขนาด 3 เมตร x 6 เมตร  = 18 ตารางเมตร 
1000 บาท/เดือน  คิดเป็นยอด   12,000 บาท/ปี(บริษัทกรณีศึกษาจะมีบริษัทในเครือที่เป็นผู้ดูแลทรัพย์สิน 
ค่าเช่าพ้ืนที่ในส่วนนี้บริษัทในเครือเป็นผู้คิดราคาเช่าให้ จึงเป็นค่าใช้จ่ายที่รวมทุกอย่างแล้ว และไม่ได้คิดค่า
ดอกเบี้ย) 

เงินเดือนพนักงานดูแลตรวจสต๊อก 
ตรวจสต๊อก 4 ครั้ง x 12 เดือน    48ครั้ง/ปี 

(การตรวจสต๊อกจะเป็นเจ้าหน้าที่ฝ่ายจัดซื้อดูแลตรวจเช็คสต๊อกโดยการตรวจเช็คทุกวันศุกร์ เป็นจ านวน 4 ครั้ง
ต่อเดือน ส่วนการเบิกใช้งานทางฝ่ายผลิต จะท าการเบิกใช้ปกติโดยการลงบันทึกใบเบิกวัสดุไว้) 

ต้นทุนในการเก็บรักษา   =  12,000 + (48 x 62.5) 
      =  15,000 บาท/ปี 

(โดยก าหนดให้ทุกชิ้นมีขนาดเท่ากัน) ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาไม่เพ่ิมขึ้นเนื่องจากใช้พ้ืนที่จัดเก็บเท่าเดิมยัง
สามารถเก็บวัสดุได ้
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 ยกตัวอย่าง การค านวณ รายการ  กระดาษทรายสายพาน 4"x24 NO.60 
 

ปริมาณการสั่ง  ส่วนลด   ราคาวัสดุต่อหน่วย 
0-49   ราคาปกต ิ        30.00 
≥50                  5%                   28.50 
 

จากสูตร   TC =   PDH
2
QS

Q
D

 














  

TC1  ค านวณจาก  การซื้อวัสดุราคาปกติ (ไม่มีส่วนลด ซื้อ 0-49 ชิ้น) 
Q = ปริมาณการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง   = 36 ชิ้น 
D = ปริมาณความต้องการสินค้าทั้งปี  = 47 ชิ้น  
S = ค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อต่อครั้ง   =140.00 บาท  
H = ค่าใช้จ่ายการเก็บรักษาบาทต่อหน่วยต่อปี =10 บาท 

  P = ราคาวัสดุต่อหน่วย    = 30 บาท 
TC    = 47/36x140 + 36/2x10 +(30)(47) 

  TC   = 1,772.78 บาท 
TC2 ค านวณจาก การสั่งซื้อวัสดุที่มี ส่วนลด 5% ที่มีการสั่งซื้อ  ≥50 

  Q = ปริมาณการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง   = 50 ชิ้น  
  D = ปริมาณความต้องการสินค้าทั้งปี  = 47 ชิ้น 
  S = ค่าใช้จ่ายการสั่งซื้อต่อครั้ง   = 140.00 บาท 
  H = ค่าใช้จ่ายการเก็บรักษาต่อปี   = 10 บาท 
  P = ราคาวัสดุต่อหน่วย    = 28.50 บาท 

TC    = 47/50x140 + 50/2x10 +(28.50)(47) 
  TC   = 1,721.10 บาท 

ได้ข้อสรุปดังนี้ จะเลือกวิธีการสั่งซื้อวัสดุวิธี TC2  ซื้อวัสดุราคาท่ีมีส่วนลด หลักการเลือกควรเลือกวิธีที่
ต้นทุนรวมต่ าสุดมาพิจารณาท าวิธีการสั่งซื้อวัสดุ  ข้อสรุปของวิธีนี้คือต้นทุนรวมตัวไหนต่ าสุดจะเลือกใช้วิธีนั้น
ในการสั่งซื้อ มีวัสดุ 17 รายการ เลือกใช้ตัวแบบส่วนลดปริมาณ ที่ต้องสั่งซื้อจ านวนมากกว่า 50 ชิ้น ถึงจะได้
ส่วนลด 5% อีก  1 รายการ ยังคงใช้วิธีการเลือกสั่งซื้อแบบราคาปกติ โดยเลือกใช้ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด 
(EOQ model) เมื่อค านวณแล้วจะได้ต้นทุนวัสดุมียอด 1,302,285.89 บาท ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ (ค่าเอกสารสั่งซื้อ 
ค่าโทรศัพท์ เงินเดือนพนักงาน) มียอด 11,654 บาท ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา (ค่าเช่าสถานที่จัดเก็บรักษา ค่า
คนดูแลตรวจเช็คสต๊อก) มียอด 15,758 บาท  ยอดรวมต้นทุนกับค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น 1,227,677 บาท  
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สรุปผลการวิจัย 
 
ตารางท่ี 2:  การเปรียบเทียบการสั่งซื้อทั้ง 3 วิธ ี
 

รายการ 

วิธีสั่งซื้อ 
(1) การสั่งซ้ือวิธี
ปัจจุบัน(บาท) 

(2) EOQ model 
(บาท) 

(3) Quantity 
Discount model 

(บาท) 
ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ 107,280 13,440 11,654 
ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา - 14,995 15,758 
ยอดรวมค่าใช้จ่าย 107,280 

(8.20%) 
28,435       
(2.30%) 

27,412   
(2.20%) 

ต้นทุนวัสด ุ 1,202,358            1,202,358 1,200,266 
ต้นทุนรวม 1,309,622 1,230,794 1,227,677 

 

 
 
ภาพที่ 2: กราฟแสดงเปรียบเทียบต้นทุนวัสดุ ค่าใช้จ่ายจัดซื้อและสรุปยอดต้นทุนรวม ทั้ง 3 วิธีการสั่งซื้อ  

 
จากการศึกษาได้น าวิธีการสั่งซื้อทั้งหมด 3 วิธี ได้ผลสรุปดังนี้ 
(1) วิธีการสั่งซื้อด้วยวิธีปัจจุบันจะสรุปได้ว่ายอดต้นทุนวัสดุ1,202,358.19บาท ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ 

(ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ+ค่าขนส่ง+ค่าใช้จ่ายที่ซื้อวัสดุที่ราคาสูงกว่า กรณีซื้อเงินสดหน้างาน)107,280บาท ดังนั้นยอด

1,202,358 1,202,358 1,200,266 

107,280 

28,435 27,412 

1,140,000 

1,160,000 

1,180,000 

1,200,000 

1,220,000 

1,240,000 

1,260,000 

1,280,000 

1,300,000 

1,320,000 

ปัจจบุนั EOQ model Quantity Discount 
model 

ต้นทนุรวม คา่ใช้จา่ยจดัซือ้ทัง้หมด 
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ต้นทุนรวม1,309,622.29บาท  จะเห็นได้ว่าการสั่งซื้อด้วยวิธีปัจจุบันจะมีค่าใช้จ่ายจัดซื้อค่อนข้างสูง  จึงท าให้
ต้นทุนรวมสูงขึ้นตามไปด้วย ตัวที่สูงจะเป็นค่าขนส่งที่ต้องไปรับวัสดุเองหน้าร้าน 

(2) ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (Economic order quantity; EOQ) จะสรุปได้ว่ายอดต้นทุน
วัสดุ 1,202,358.19บาท ค่าใช้จ่ายรวม(ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ+ค่าใช้จ่ายเก็บรักษา)28,435.90บาทดังนั้นยอดต้นทุน
รวม 1,230,794.09 บาท โดยก าหนดให้ความต้องการวัสดุทุกรายการ (Demand) เป็นค่าคงที่จะเห็นได้ว่าตัว
แบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัดสามารถเข้ามาช่วยลดค่าใช้จ่ายจัดซื้อลงได้ แต่จะมีค่าใช้จ่ายเก็บรักษาเพ่ิมเข้ามา
แต่เป็นยอดเงินที่ไม่สูงมาก เนื่องจากค่าเช่าพ้ืนที่ในการจัดเก็บวัสดุเป็นการเช่าราคาพ้ืนที่กับบริษัทในเครือท า
ให้ได้ราคาเช่าที่ไม่สูงมาก ท าให้เมื่อน ามารวมกับต้นทุนรวมแล้วท าให้ต้นทุนรวมมียอดลดลงกว่าวิธีการสั่งซื้อ
แบบปัจจุบันวิธีนี้ยังสามารถเข้ามาช่วยในการวางแผนจ านวนการสั่งซื้อแต่ละครั้งที่เป็นต้นทุนที่ประหยัดได้อีก
ด้วย   

(3) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) จะสรุปได้ว่ายอดต้นทุนวัสดุ
1,200,266.16 บาท ค่าใช้จ่ายรวม (ค่าใช้จ่ายจัดซื้อ+ค่าใช้จ่ายเก็บรักษา) 27,412.44 บาท ดังนั้นต้นทุนรวม
1,227,677.60 บาท โดยก าหนดให้ความต้องการวัสดุทุกรายการ(Demand)เป็นค่าคงที่จะเห็นได้ว่าตัวแบบ
ส่วนลดปริมาณเป็นวิธีที่ท าให้ต้นทุนรวมต่ าที่สุด เนื่องจากการซื้อวัสดุบางรายการมีส่วนลดส่วนบางรายการที่
ซื้อราคาปกติก็จะใช้วิธีการสั่งซื้อที่ประหยัดเข้ามาก าหนดปริมาณการสั่งซื้อยิ่งท าให้ต้นทุนวัสดุลดลง จึงท าให้
ต้นทุนรวมลดลงด้วย ซึ่งเป็นวิธีที่มีต้นทุนรวมต่ าท่ีสุด 

จากการค านวณบริษัทกรณีศึกษาควรเลือกวิธีที่ (3) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount 
model) น ามาปรับปรุงและวางแผนการสั่งซื้อใหม่การน าวิธีนี้มาใช้จะช่วยให้ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อลดลงซึ่งก็
จะท าให้ต้นทุนรวมลดลงไปด้วยจึงท าให้บริษัทมีก าไรเพิ่มมากขึ้น  
 
อภิปรายผล 

จากการค านวณวิธีการสั่งซื้อที่ท าการเปรียบเทียบทั้ง 3 วิธี ในการสั่งซื้อวัสดุจ านวน 34 รายการ เป็น
ยอดการสั่งซื้อวัสดุ ปี 2559 (1)วิธีการสั่งซื้อด้วยวิธีปัจจุบันจะมีค่าขนส่งที่ค่อนข้างสูงมาเป็นอันดับแรกเพราะ
ปัจจุบันจะเป็นการสั่งซื้อแบบเมื่อมีลูกค้าสั่งงานมาค่อยสั่งวัสดุมาเพ่ือผลิต การที่จะรอให้ผู้ขายมาส่งวัสดุนั้นต้อง
รอ 2-3 วัน ต้องมีระยะเวลาให้ผู้ขายได้จัดเตรียมขนส่ง  ซึ่งทางบริษัทกรณีศึกษาไม่สามารถรอการขนส่งได้ จึง
ต้องน ารถไปรับวัสดุเอง  ซึ่งท าให้เกิดค่าใช้จ่ายค่าขนส่งที่บริษัทกรณีศึกษาต้องรับผิดชอบซึ่งมีค่าใช้จ่ายที่ต้องไป
รับวัสดุทั้งหมด 86 ครั้งจากใบสั่งซื้อ (PO) ทั้งหมด 102 ใบส่วนค่าใช้จ่ายที่ตามมาจะเป็นค่าใช้จ่ายจัดซื้อและ
ค่าใช้จ่ายที่ซื้อวัสดุที่ราคาสูงกว่า(กรณีซื้อเงินสดหน้างาน)ที่มีสูงขึ้นในทุกปี แต่วิธีนี้จะไม่มีค่าใช้จ่ายเก็บรักษาเข้า
มาเนื่องจากไม่ได้เก็บสต๊อกวัสดุไว้จะสั่งวัสดุมาในปริมาณท่ีผลิตงานต่อครั้ง ท าให้ไม่มีต้นทุนการเก็บรักษา (2) 
ตัวแบบปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ model) เมื่อน าวิธีนี้ค านวณแล้วค่าใช้จ่ายจัดซื้อลดลงเนื่องจากไม่มีค่า
ขนส่งเนื่องมีการสั่งซื้อวัสดุมาเก็บไว้บ้างท าให้ฝ่ายผลิตมีวัสดุไว้ผลิตก่อนจึงไม่เกิดค่าขนส่งขึ้นในส่วนนี้ แต่จะมี
ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาเพ่ิมเข้ามา การสต๊อกวัสดุไว้จะต้องเช่าพ้ืนที่ ในการศึกษาครั้งนี้ได้ต้นแบบมาจาก
งานวิจัย คุณชนัฐ หอมสุวรรณ (2558) โดยการค านวณหาปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสม แล้วน ามาเปรียบเทียบ
กับการสั่งซื้อปัจจุบันผลจากการท าวิจัยที่ได้ออกมาวิธีการสั่งซื้อที่ประหยัดโดยใช้ระบบ (EOQ model) มาช่วย
ในการสั่งซื้อสินค้าของเค้าให้ลดต้นทุนได้และวิธีการสั่งซื้อวิธีนี้ท าให้ทราบปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดในการ
สั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้งสรุปแล้วต้นทุนรวมในการสั่งซื้อสินค้าลดลงจากเดิม 6.94% จากการศึกษาวิจัยเรื่องนี้
ผลสรุปที่ได้เป็นในแนวทางเดียวกันว่าวิธีนี้สามารถเข้าช่วยลดต้นทุนรวมได้จริง จึงน างานวิจัยนี้มาประยุกต์ใช้ให้
เข้ากับข้อมูลของงานวิจัยนี้ (3) ตัวแบบส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount model) เป็นวิธีที่ผู้ศึกษาได้คุยกับ
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ผู้ขายเรื่องปริมาณการสั่งซื้อ โดยจะมีวัสดุทั้งหมด 18 รายการที่ผู้ขายให้ส่วนลดส่วนอีก 16 รายการ ไม่ได้
ส่วนลดเนื่องจากผู้ขายได้ให้ในราคาที่พิเศษ จะใช้วิธีการสั่งซื้อที่ประหยัดเข้ามาใช้ในการสั่งซื้อเพ่ือที่จะได้ต้นทุน
รวมที่ต่ า เมื่อน าสองวิธีการสั่งซื้อนี้มารวมกัน ต้นทุนวัสดุมียอดลดลงเนื่องจากสินค้าบางรายการมีส่วนลด ส่วน
ค่าใช้จ่ายจัดซื้อจะมียอดลดลงมากเม่ือเทียบกับวิธีการสั่งซื้อด้วยวิธีปัจจุบัน จึงท าให้ต้นทุนรวมต่ าสุด งานวิจัยนี้
ยังช่วยในเรื่องของการวางแผนการสั่งซื้อวัสดุในปริมาณที่เหมาะสมในต้นทุนการสั่งซื้อวัสดุที่ต่ าที่สุด    
 
ข้อจ ากัดและเสนอแนะ 

1. ในการศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้ระบุให้ปริมาณความต้องการวัสดุทุกตัวเป็นค่าคงที่ในความเป็นจริง
แล้วความต้องการวัสดุอาจจะไม่ใช่ค่าคงที่ก็ได้ บางครั้งอาจจะข้ึนอยู่กับหลายๆ ปัจจัย เช่น ปริมาณงาน 
 2. การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะภายในบริษัทเท่านั้น เป็นการศึกษาวิธีการสั่งซื้อ 
ที่ไม่ได้ศึกษาถึงคุณภาพวัสดุ ค านึงถึงแต่เรื่องราคาและปริมาณ 
 3. การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาที่มีระยะเวลาค่อนข้างสั้น หากมีเวลามากกว่านี้ ควรน า
ข้อมูลที่ได้ไปทดลองปฏิบัติจริงเพ่ือทดสอบว่าการสั่งซื้อวิธี EOQ model จะได้ค าตอบที่ชัดเจนว่าวิธีที่เลือกท า
การสั่งซื้อนั้นช่วยลดต้นทุนได้ทั้งหมดไหม 
 4. ผลการวิจัยครั้งนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ท างานจัดซื้อที่ต้องการหารูปแบบการสั่งซื้อที่เหมาะสม ผู้ที่
สนใจสามารถน างานวิจัยนี้ไปประยุกต์ใช้ในงานจัดซื้อได้  
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บทคัดย่อ  

งานวิจัยนี้เป็นการท าการวิจัยในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพโดยมีวัตถุประสงค์ที่จะพัฒนากลยุทธ์
การตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนการรับเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษา ของสถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ โดยเน้น
การศึกษาเป็น 3 ระยะ โดยในระยะแรกเป็นการศึกษาระดับความคิดเห็นของผู้เรียน (Voice of Customer) 
ต่อส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) เพ่ือเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์จริงของผู้เรียนใน
ปัจจุบัน จ านวน 201 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ ใช้สถิติ
พ้ืนฐาน และค่าดัชนีล าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI) ในการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า สามารถ
ก าหนดประเด็นที่เป็นที่ยอมรับได้จากทั้งผู้เรียนและผู้เชี่ยวชาญ คือ กลุ่มที่ 1 ด้านบุคลากรของสถาบัน และ
ด้านการเป็น Corporate University ที่มีรูปแบบการบริหารที่แตกต่าง และมีการบริหารงานทางการตลาด
แบบ Networking เป็นจุดแข็งของหลักสูตร กลุ่มที่ 2 ด้านสิ่งที่สามารถจับต้องได้สัมผัสได้ ด้านกระบวนการ
ให้บริการของสถาบัน และด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ซึ่งถือว่าควรได้รับการปรับปรุงให้ดีขึ้น กลุ่มที่ 3 เป็น
กลุ่มที่ต้องปรับปรุงอย่างมาก คือด้านหลักสูตร/สาขาวิชาและการบริการของสถาบัน ด้านอาคารสถานที่ของ
สถาบัน และด้านอัตราค่าธรรมเนียม ค่าหน่วยกิตและทุนการศึกษาของสถาบัน  ส าหรับระยะที่สอง ผู้วิจัยเก็บ
รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) แบบมีโครงสร้างจากผู้บริหารของ
สถาบันที่มีความเกี่ยวข้องกับหลักสูตร จ านวน 5 ท่านและน าข้อมูลเชิงปริมาณจากผู้เรียนในระยะแรกมา
สังเคราะห์ร่วมกันเป็นสถานการณ์ปัจจุบันของหลักสูตร (SWOT Analysis) สรุปได้ว่าสถาบันฯ มีจุดแข็งใน
เรื่องบุคลากรของสถาบันที่มีความเชี่ยวชาญและการเป็น Corporate University ได้เปรียบด้านการท าตลาด
แบบเจาะและสามารถท ากิจกรรมทางการตลาดได้หลากหลายรูปแบบมากกว่ าสถาบันอ่ืนๆ จุดอ่อนของ
หลักสูตร คือ เรื่องการบริหารจัดการกระบวนการภายในต่างๆ และสิ่งอ านวยความสะดวกในด้านสิ่งที่สามารถ
จับต้องได้สัมผัสได้ โอกาสจากปัจจัยภายนอกได้แก่ พฤติกรรมการเปลี่ยนงานของคนในยุคปัจจุบัน และ
เทคโนโลยีต่างๆ สุดท้ายคืออุปสรรคในด้านคู่แข่งรายใหม่ และกฎข้อบังคับของ สกอ.  จากนั้นจึงท าการ
ก าหนดลงในตาราง TOWS Matrix เพ่ือให้เห็นภาพอย่างชัดเจนและเป็นข้อมูลส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์เชิงรุก เชิงรับ เชิงถดถอย และเชิงพัฒนา และในระยะที่สาม ผู้วิจัยน ากลยุทธ์ที่
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ได้มาก าหนดแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับการรับเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษาของทาง
หลักสูตร โดยเลือกใช้กลยุทธ์เชิงรุก น าจุดแข็งด้านการเป็น Corporate University ของสถาบันและการท า
การตลาดแบบเจาะมาใช้เป็นการสร้างความโดดเด่นให้กับหลักสูตร 

จากผลการท าวิจัย สามารถสรุปการพัฒนากลยุทธ์การตลาดออกมาได้ 5 ด้าน คือ 1) กลยุทธ์การสร้าง
ภาพลักษณ์ หรือ Branding ที่แตกต่างและชัดเจนของหลักสูตรเพื่อสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้เรียน 2) กลยุทธ์การ
ท าการตลาดแบบเจาะผ่านการท า Networking เน้นการสร้างความสัมพันธ์กับองค์กรพันธมิตรและการเอ้ือ
ประโยชน์ในการแบ่งปันองค์ความรู้ในห้องเรียน เพื่อเป็นข้อได้เปรียบส าคัญของหลักสูตร 3) กลยุทธ์การสื่อสาร
และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้ครอบคลุมและทั่วถึง เน้นทั้ง Online และ Offline ผ่านช่องทางต่างๆ ให้
ครอบคลุม เพื่อการเข้าถึงข้อมูลของผู้ที่สนใจและผู้ที่ก าลังตัดสินใจ 4) กลยุทธ์การสร้างกิจกรรมทางการตลาด
อย่างสร้างสรรค์ เน้นสร้างความเชื่อมโยงกับหลักสูตร และเปิดโอกาสให้ผู้เรียนได้มีโอกาสในการทดลองเรียน 
และย้ าความเชื่อม่ันในการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อกับหลักสูตร 5) กลยุทธ์การพัฒนาทักษะทางการขายและ
การตลาดให้แก่ทีมงาน เน้นให้บุคลากรเป็นแหล่งข้อมูลส าคัญให้แก่ลูกค้าเป้าหมายได้ด้วย  

ค าส าคัญ กลยุทธ์การตลาด การรับฟังเสียงของลูกค้า การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน การตัดสินใจ
เลือกเข้าศึกษาต่อ 
 
ABSTRACT  

This research was a mixed method of quantitative research and qualitative research. 
The main objective was to develop marketing strategies for increasing number of students in 
Master Degree Program of Corporate University. The study was separated into 3 phases; the 
first phase was about the studying of The Voice of Customer toward the marketing mix (7P’s) 
in order to compare the expectations and experience of 201 current students. The 
researcher chose to use the questionnaire as a tool to collect data and used the 
fundamental statistics and the Priority Needs Index (PNI) as the statistic analysis for this 
quantitative data. The result showed that the students could accept the service level of 
People, but the service level of Product, Price and Place were considered improving 
significantly. The qualitative data was obtained from the five administrators of programs by 
in-depth interviews method. The results could be classified into SWOT Analysis; the first 
group was about the personnel of the institute, the differentiation of management style of 
Corporate University, and the marketing activities including networking, on-line and off-line 
marketing, all of them were the strengths of this program. The 2nd group was about the 
weaknesses of this program which was the physical evidence and the process. The 3rd group 
was the opportunities which was the behavior of students, technology and perception 
values. The last group was the threats which were the high competition and the increase of 
new various programs from other universities. The results from the first phase were analyzed 
in order to define the current situation of this MBA program and put into the TOWS Matrix to 
develop marketing strategies for MBA Admission in the second phase. And all the 
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information was developed to be the marketing strategies of this MBA program in the final 
phase. 

As the end, the researcher chose to focus on 5 marketing strategies (Branding 
Strategies, Network marketing Strategy, PR and communication Strategy, Creative activity 
marketing strategy, and Sales and marketing skills development strategy) in order to develop 
marketing strategies. 

Keywords: Marketing Strategy, Voice of Customer, SWOT Analysis, Decision making for 
studying 
 
บทน า  

จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจแห่งชาติฉบับที่ 8 ปี พ.ศ. 2540-2544 มีนโยบายที่มุ่งมั่นและเน้นการพัฒนา
ศักยภาพโดยรวมของประเทศ โดยให้ความส าคัญกับคน นโยบายทางการศึกษาจึงถูกเน้นย้ าให้เยาวชนและ
ประชาชนทุกคนจะต้องสามารถเข้าถึงการศึกษาในทุกระดับได้อย่างทั่วถึงและทัดเทียม สอดคล้องกับอัตราการ
เพ่ิมตัวของจ านวนนักศึกษาในระดับปริญญาตรีในปี พ.ศ. 2548 ที่เพ่ิมขึ้นจากปี พ.ศ. 2553 ถึงร้อยละ 29.9 
(สถิติการศึกษา ส านักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ, 2559) ท าให้ภาครัฐออกมาเปิดกว้างให้ภาคเอกชน
สามารถด าเนินการเปิดสถาบันในระดับอุดมศึกษาได้มากขึ้น ส่งผลให้ภาคการศึกษาในระดับอุดมศึกษามีการ
ตื่นตัวอย่างเห็นได้ชัด อัตราการขยายตัวของนักศึกษาในระดับอุดมศึกษาเพ่ิมขึ้นถึงร้อยละ 29.9 ในปี 2548 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย รายงานว่าการแข่งขันระหว่างสถาบันอุดมศึกษาของไทยเริ่มทวีความรุนแรงมากขึ้น โดย
ปัจจุบันสถาบันอุดมศึกษาภายใต้การบริหารจัดการของภาคเอกชนมีมากกว่า 70 สถาบัน มีการน าเสนอ
หลักสูตรมากกว่า 1,000 หลักสูตรในทุกระดับ (สุวรรณ พลอยศรี และ ชาตรี ปรีดาอนันทสุข, 2557) การ
แข่งขันที่รุนแรงดังกล่าวท าให้สถาบันอุดมศึกษาต่างๆ ต้องมีการพัฒนาและยกระดับขีดความสามารถทางการ
แข่งขัน เพ่ือการด ารงอยู่ของสถาบันของตน นอกจากนี้คู่แข่งขันในภาคการศึกษาไม่ได้มีแค่ภายในประเทศไทย
เท่านั้น สถาบันอุดมศึกษาต่างประเทศก็เริ่มเข้ามาแข่งขันแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกลุ่มนี้ด้วยโดยอาศัย
จุดเด่นที่ท าให้ได้เปรียบทางการแข่งขันที่ได้จากตลาดอื่นมาใช้ในการแข่งขันภายในประเทศไทยอีกด้วย และใน
การแข่งขันดังกล่าวหากว่าสถาบันใดไม่มีความสามารถทางการแข่งขันและรักษามาตรฐานทางการศึกษาไว้ได้ก็
อาจจะต้องปิดตัวไป 

สถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ เป็นสถาบันการศึกษาน้องใหม่ท่ีมีการวางโครงสร้างหลักสูตรและรูปแบบการ
เรียนการสอนที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้เรียนได้อย่างเต็มที่ อย่างไรก็ตามหลักสูตร ในระดับ
บัณฑิตศึกษาก็เป็นเพียงหนึ่งในตัวเลือกของผู้บริโภค และจุดนี้เองท าให้หลักสูตรพยายามที่จะเพ่ิมจุดแข็งเพ่ือ
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน ให้เป็นตัวเลือกอันดับต้นๆ ในใจผู้บริโภคหรือผู้เรียน  

ทั้งนีจ้ากข้อมูลของสถานศึกษาที่เป็นตัวอย่างการท าวิจัยพบว่า เมื่อเปรียบเทียบจ านวนผู้ที่สมัครสอบ
คัดเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษากับจ านวนผู้สมัครที่มาเข้าสอบจริงและจ านวนสุดท้ายที่ลงทะเบียน
เป็นนักศึกษาแล้วมีจ านวนลดน้อยลงอย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันยังพบว่าสถาบันอุดมศึกษาหลายๆ แห่งเริ่ม
เปิดหลักสูตรที่คล้ายคลึงกัน รวมถึงรูปแบบการเรียนการสอนที่แตกต่างกันเพียงเล็กน้อยอีกด้วย จากปัญหา
ดังกล่าว หากไม่ได้รับการแก้ไขอาจจะท าให้จ าเป็นต้องปิดหลักสูตรในอนาคต 
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กลยุทธ์การตลาดส าหรับสถาบันอุดมศึกษาจึงมีความส าคัญเป็นอย่างมากไม่ว่าจะเป็นการวางแผน
พัฒนาส่วนประสมการตลาด 7P’s ที่ส่งเสริมคุณค่าจะยิ่งท าให้ผู้เรียนสามารถตัดสินใจเลือกผ่านข้อได้เปรียบที่
ได้ ทั้งนี้การพัฒนาส่วนประสมการตลาดจะต้องเน้นการท า SWOT Analysis โดยจะต้องมาจากการวิเคราะห์
จากผู้เชี่ยวชาญในการวางแผนกลยุทธ์ทางการศึกษาและการรับฟังเสียงของผู้เรียน จากนั้นน ามาวิเคราะห์โดย
ปราศจากความโอนเอียง และข้อมูลที่ได้จากการท า SWOT Analysis และการเทียบเคียงจาก TOWS Matrix 
จะเป็นข้อมูลส าคัญท่ีสะท้อนสภาพความเป็นจริงของสถาบัน ไม่ว่าจะเป็นจุดแข็งที่ดีอยู่แล้วและเป็นที่รับรู้ของ
ผู้เรียนและผู้เชียวชาญ หรือจุดแข็งที่ดีแต่ขาดการพัฒนาให้เกิดคุณค่าและรับการรู้ต่อบุคคลทั่วไป นอกจากนี้ยัง
จะบอกได้ถึงจุดอ่อนที่ท าให้สถาบันฯ และหลักสูตร รวมไปถึงโอกาสและอุปสรรคต่อการพัฒนากลยุทธ์ต่างๆ ที่
ก่อให้เกิดการรับรู้ คุณค่า และความน่าเชื่อถือ อันจะน าไปสู่การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อกับสถาบันและ
หลักสูตรได้อย่างยั่งยืนและได้เปรียบในเชิงการแข่งขันในตลาดสถาบันอุดมศึกษา 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นฐานความรู้ส าหรับใช้ใน
การศึกษาโดยมีประเด็นการค้นคว้าเป็นดังต่อไปนี้  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด คือ การวางแผนควบคุมเครื่องมือทางการตลาด เพ่ือสร้างหรือกระตุ้น หรือโน้ม

น้าวให้ลูกค้ามีความต้องการในตัวสินค้าหรือบริการ และต้องมีความยินดีที่จะจ่ายเพ่ือความคุณค่าในตัวสินค้า
หรือบริการอีกด้วย  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าหรือบริการที่เป็นสื่อกลางในการเสนอขายเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า ก่อให้เกิดความพึงพอใจและต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกค้า ในแง่ของสถาบันการศึกษา ผลิตภัณฑ์ในที่นี้จะหมายถึงหลักสูตรและรูปการเรียนการสอน 

2. ราคา (Price) หมายถึง การตีมูลค่าของตัวสินค้าหรือบริการให้กลายเป็นตัวเงิน ซึ่งผู้บริโภคจะมี
การเปรียบเทียบราคากับคุณค่าของตัวสินค้าที่ผู้บริโภคได้รับเพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/
บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and Kotler, 2009:616) ส าหรับสถาบันการศึกษา ราคา หมายถึง ค่า
เล่าเรียน ค่าหน่วยกิต และค่าธรรมเนียมต่างๆ  

3. สถานที่ (Place) หมายถึง สถานที่ที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์หรือบริการได้ง่ายและสะดวก 
ในแงข่องสถาบันการศึกษา หมายถึง สถานที่เรียน วิทยาเขต ห้องเรียน สิ่งแวดล้อม ตารางเรียน ห้องสมุด และ
เวลาที่ให้บริการงานต่างๆ ของเจ้าหน้าที่ เครื่องมือต่างๆ ความทันสมัยและการเข้าถึงได้รวดเร็วของข้อมูล
ประกอบการศึกษาและความสะดวกสบายและง่ายแก่ผู้เรียนในการรับบริการในด้านต่างๆ ของสถาบัน  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ในการกระตุ้นความต้องการซื้อ
หรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการได้รวดเร็วขึ้น การส่งเสริมการตลาดในการศึกษาจ าเป็นที่จะต้องส่งเสริม 
สนับสนุน รวมทั้งเป็นแรงจูงใจเพื่อให้ตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในหลักสูตร สาขาวิชาของสถาบัน โดยกิจกรรม
การส่งเสริมการตลาดนั้นจะต้องเน้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขายและ
รวมไปถึงการตลาดทางตรง 

5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลที่จะมีผลต่อคุณภาพของสินค้าหรือบริการ ส าหรับสถาบัน 
อุดมศึกษา บุคคลในที่นี้หมายรวมตั้งแต่คณะผู้บริหาร คณาจารย์ วิทยากรพิเศษ และบุคลากรของสถาบัน 
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6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนหรือวิธีการส่งมอบคุณภาพในตัวสินค้าหรือการ
ให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว ถูกต้องและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ส าหรับสถาบันอุดมศึกษาจะหมายถึง
ขั้นตอนหรือวิธีการบริการที่สถาบันใช้เพ่ือให้บรรลุผลส าเร็จ ท าให้นักศึกษาได้รับการบริการที่รวดเร็วและ
ถูกต้อง 

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปธรรมที่ผู้รับบริการสามารถ
มองเห็นและรับรู้ได้ ส าหรับสถาบันการศึกษา หมายถึงการสัมผัสได้ทางกายภาพถึงการมีส่วนร่วมและการ
ได้รับการบริการดี เช่น สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีมีให้ผู้เรียนเมื่อมาติดต่อขอรับบริการ ลักษณะและสีของอาคาร
เรียน ห้องเรียน ป้ายบอกทาง 

แนวคิดทฤษฎีการรับฟังเสียงของลูกค้า (Voice of Customer) 
การรับฟังเสียงของลูกค้า (Voice of Customer) คือ กระบวนการค้นหาความต้องการที่แท้จริงที่กลุ่ม

ลูกค้าคาดหวังจากประสบการณ์ของการใช้บริการหรือใช้สินค้า (Abbie Griffin & John Hauser, 2546) 
ดังนั้นเพื่อการตอบสนองความต้องการที่แท้จริงและความคาดหวังของผู้เรียน วิธีการรับฟังเสียงของผู้รับบริการ 
(Voice of Customer) สามารถสะท้อนความคาดหวังได้อย่างถูกต้อง หากมีการตั้งค าถาม และการใช้ข้อมูล
ตามข้อเท็จจริง 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับ SWOT Analysis และ TOWS Matrix 
SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กร เพ่ือค้นหาจุดแข็ง 

(Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ซึ่งการวิเคราะห์แบบ 
SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันขององค์กรผ่านปัจจัยทั้งภายในและภายนอก เพ่ือให้
เห็นศักยภาพขององค์กร 

ส าหรับการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน เป็นการวิเคราะห์ที่เน้นสภาพภายในสถาบัน ซึ่งหมายรวมถึง
ระบบการบริหารจัดการการปฏิบัติการต่างๆ เพ่ือให้ทราบว่าอะไรที่เป็นจุดแข็งที่ต้องได้รับการพัฒนายิ่งขึ้นเพ่ือ
เป็นส่วนเสริมให้เกิดโอกาสทางการแข่งขัน ในขณะที่อะไรที่เป็นจุดอ่อนขององค์กรจะต้องได้รับการเพ่งเล็งเพ่ือ
เร่งปรับปรุงและต้องได้รับการพัฒนา เพ่ือจะได้ไม่ก่อให้เกิดเป็นอุปสรรคทางการแข่งขันในอนาคตส่วนการ
วิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคในการบริหารหลักสูตรของสถาบันศึกษา จะต้องเป็นการวิเคราะห์ที่เน้นสภาพ
ภายนอกสถาบันเพ่ือให้ทราบถึงสถานการณ์ปัจจุบัน ซึ่งหมายรวมถึง สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง 
เทคโนโลยี และพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งในบางสถานการณ์สามารถเป็นโอกาสหรืออุปสรรคแก่การด าเนินการ
ของสถาบันได ้

ผลที่ได้จากการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน (SWOT Analysis) สามารถน ามาสรุปในรูปแบบความ 
สัมพันธ์ในตาราง TOWS Matrix เพ่ือสะดวกต่อการวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์การตลาดของหลักสูตรว่าควร
จะด าเนินการต่อไปอย่างไร โดยในแต่ละกลยุทธ์เกิดจากการจับคู่ของผลการวิเคราะห์และสถานการณ์ต่างๆ 

แนวความคิดการบริหารจัดการ Corporate University  
แนวความคิดในการผนวกการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และการศึกษาได้รับอิทธิพลมาจากต่างประเทศ

โดยประเทศสหรัฐอเมริกาที่เป็นแหล่งของการถือก าเนิดมหาวิทยาลัยบรรษัท (อุราเพ็ญ และ ภณพรม 2557) 
เช่น โมโตโรลา วอลท์ดีสนีย์ ฟอร์ด และ แมคโดนัลด์ ซึ่งมุ่งเน้นการพัฒนาฝึมือ ทักษะของแรงงานควบคู่ไปกับ
หลักสูตรเพื่อให้ผู้เรียนเป็นแรงงานและทรัพยากรขององค์กรที่ส าคัญต่อการพัฒนาธุรกิจต่อไป (Gavin, 2004)  
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ส าหรับในประเทศไทย Corporate University ถือก าเนิดเพ่ือเติมช่องว่างทักษะแรงงานต่างๆ ที่
เป็นที่ต้องการของบริษัท ในขณะที่ผู้เรียนต้องได้รับการปลูกฝังค่านิยมที่สอดคล้องกับองค์กร เพ่ือการ พัฒนา
อย่างต่อเนื่องของคนในองค์กรอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่รูปแบบการบริหารจัดการค่อนข้างจะเน้นการบริหาร  
งานแบบองค์กรเอกชน ที่มีระเบียบขั้นตอนแต่ไม่เทียบเท่ามหาวิทยาลัยทั่วไป (อุราเพ็ญ และ ภณพรม 2557) 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของผู้เรียน (Voice of Customer) ที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ที่ใช้ส าหรับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษา สถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ 

2. เพ่ือวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน (SWOT Analysis) ของการจัดการเรียนการสอนในระดับ
บัณฑิตศึกษา สถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ 

3. เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับการรับเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษา สถาบันแห่งองค์กร
ธุรกิจ 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ในการวิจัยครั้งนี้ประชากรและกลุ่มตัวอย่างมี 2 กลุ่ม คือ จ านวนประชากรที่สามารถนับได้ครบถ้วน 
(Finite Population) เจาะจงประชากรที่ท าแบบสอบถามคือนักศึกษาที่ก าลังศึกษาในระดับปริญญาโท 
สถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ จ านวนทั้งหมด 201 คน และกลุ่มตัวอย่างคือผู้ให้ข้อมูลส าคัญซึ่งใช้วิธีการคัดเลือก
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sample) ได้แก่ ผู้บริหารจากสถาบันองค์กรธุรกิจ จ านวนรวมทั้งหมด 5 คน 
ซึ่งเป็นผู้ที่มีความเข้าใจในการด าเนินงานทั้งการจัดการเรียนและการตลาดของหลักสูตร 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) และ 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลตามขั้นตอน จากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data)  

การวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติเชิงพรรณา ใช้ค่าสถิติ หาค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ

การหาคา่ดัชนีความต้องการพัฒนา (PNI)  
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และระดับความคิดเห็นของ
ความคาดหวังของกลุ่มผู้เรียนเปรียบเทียบกับประสบการณ์จริงที่ได้รับ หรือการรับฟังเสียงของลูกค้า (Voice 
of Customer) ซึ่งจ าแนกจากปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.7 อายุระหว่าง 36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.8 มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน สัญชาติไทย คิดเป็นร้อยละ 69.6 ต าแหน่งระดับผู้จัดการแผนก/ฝ่าย คิดเป็นร้อยละ 43.2 มี
รายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,001-60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.8 และให้เหตุผลว่าเลือกเรียนที่สถาบัน
เพราะมีความเชี่ยวชาญด้านภาคปฏิบัติ/ความรู้ด้านการบริหารมากกว่าสถาบันอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 39.3 
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ตารางที ่1: ข้อมูลในภาพรวมของค่าเฉลี่ยส่วนประสมการตลาดทุกด้าน 

ภาพรวม 
ความคาดหวัง ประสบการณ์จรงิ 

PNI ล าดับที ่
ค่าเฉลี่ย S.D. ค่าเฉลี่ย S.D. 

1. ด้านหลักสูตร/สาขาวชิาและการบริการ
ของสถาบัน 

4.23 .628 3.85 .695 .099 1 

2. ด้านอัตราค่าธรรมเนียม ค่าหน่วยกิต
และทุนการศึกษาของสถาบนั 

4.04 .707 3.76 .751 .075 3 

3. ด้านอาคาร สถานที่ของสถาบัน 4.07 .693 3.75 .772 .085 2 

4. ด้านกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 3.96 .694 3.70 .783 .070 4 

5. ด้านบุคลากรของสถาบนั  4.27 .688 4.15 .709 .029 7 

6. ด้านกระบวนการให้บริการของสถาบัน 4.06 .759 3.80 .760 .068 5 

7. ด้านสิ่งทีส่ามารถจับต้องได้สมัผัสได้ 4.01 .727 3.78 .814 .061 6 

ภาพรวม 4.09 .699 3.82 .754 .069  
 
จากผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของความคาดหวังและประสบการณ์จริงของผู้เรียนต่อส่วน

ประสมการตลาดทั้ง 7 สามารถสรุปและแบ่งกลุ่มเพ่ือน ามาวางแผนการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ได้เป็น 3 
กลุ่มด้วยกัน  คือ 

1. กลุ่มที่ท าได้ดีอยู่แล้ว และควรรักษามาตรฐานต่อไป จ านวน 1 ด้านคือ ด้านบุคลากรของสถาบัน 
ซึ่งมีค่าดัชนีล าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI) ที่ต้องการในการพัฒนาอยู่ระหว่าง 0.001-0.033   

2. กลุ่มที่ท าได้ปานกลาง หรือกลุ่มที่ท าได้ดีแต่ควรได้รับการปรับปรุง จ านวน 3 ด้าน คือด้านสิ่งที่
สามารถจับต้องได้ สัมผัสได้ ด้านกระบวนการให้บริการของสถาบัน ด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีค่า
ดัชนีล าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI) ที่ต้องการในการพัฒนาอยู่ระหว่าง 0.034-0.066  

3. กลุ่มที่ยังต้องปรับปรุงอย่างมาก 3 ด้าน คือ ด้านหลักสูตร/สาขาวิชาและการบริการของสถาบัน 
ด้านอาคาร สถานที่ของสถาบัน และด้านอัตราค่าธรรมเนียม ค่าหน่วยกิตและทุนการศึกษาของสถาบัน ซึ่งมีค่า
ดัชนีล าดับความส าคัญของความต้องการจ าเป็น (PNI) ที่ต้องการในการพัฒนาอยู่ระหว่าง 0.067-0.099   

ผลการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันยังมีช่องว่างในการพัฒนากลยุทธ์เชิงรุกทางการตลาด โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง 1) จุดแข็งของสถาบัน (S) คือ บุคลากรของสถาบัน การเป็น Corporate University และยังมี
รูปแบบการบริหารที่ยืดหยุ่นสูงและคล่องตัวในการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ต่างๆ  โดยเฉพาะกลยุทธ์ทางด้าน
การตลาด ระบบของการรับสมัครและการประชาสัมพันธ์ที่ เน้นการท าการตลาดแบบเจาะและการท า 
Network กับองค์กรธุรกิจ และยังเน้นการสื่อสาร Brand และการประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงลูกค้าในทุกรูปแบบ 
ทั้ง Online และ Offline ทั้งนี้ยังรวมถึงการจัดกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ  

 เมื่อในขณะเดียวกันเนื่องจากพฤติกรรมการเปลี่ยนงานของคนในยุคปัจจุบันมีความถี่สูงขึ้น ผู้เรียน
เน้นการเพ่ิมพูนความรู้ของตนให้ตรงกับงาน ผ่านหลักสูตรระยะสั้น หลักสูตรเฉพาะที่มีความโดดเด่น การให้
ความส าคัญกับวิทยากรที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญเฉพาะทางจริง รวมไปถึงการเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยและเอ้ือ
ต่อการใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่  
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ผลการวิเคราะห์สถานการณ์บ่งชี้ให้เลือกแนวทางยุทธศาสตร์เชิงรุก (SO) ซึ่งมุ่งเน้นการขยายจ านวน
ผู้สมัครเรียนเพ่ิมขึ้นโดยใช้กลยุทธ์ขยายตัวแบบเข้มข้น (Intensive Growth Strategies) โดยเน้นการเจาะ
ตลาด สร้างความร่วมมือแบบ Networking เน้นการเชื่อมสัมพันธ์อันดีที่เอ้ือประโยชน์ซึ่งกันและกัน พัฒนา
ความเข้มแข็งในด้าน Branding ทั้งในแง่ของสถาบัน หลักสูตร รวมไปถึงอาจารย์และบุคลากรของสถาบันผ่าน
การสื่อสารในทุกช่องทางทั้ง Online และ Offline มีกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือให้บุคลคลทั่วไปได้เข้ามามีส่วน
ร่วมเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย พัฒนาผลิตภัณฑ์ มุ่งเน้นการสร้างภาพลักษณ์ให้สอดคล้องกับยุค
สมัยที่เน้นความทันสมัย มืออาชีพ สร้างจุดเด่นและข้อได้เปรียบให้แก่หลักสูตรให้ชัดเจนรับรู้และเข้าใจง่าย 
เน้นการพัฒนาผลประโยชน์ของการศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษาที่จะช่วยพัฒนาศักยภาพของผู้เรียนให้
ประสบความส าเร็จในอนาคตได้มาพัฒนาเป็นกลยุทธ์การตลาดส าหรับการรับศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษา 
โดยจัดท าใน 5 ด้าน คือ ด้าน Branding ด้าน Networking ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านกิจกรรมการตลาด 
และด้านการพัฒนาบุคลากรในส่วนงานการตลาด 

 
สรุป 

ผลการสรุปข้อมูลจากการศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนากลยุทธ์การตลาดส าหรับการรับเข้าศึกษาต่อ
ระดับบัณฑิตศึกษา สถาบันแห่งองค์กรธุรกิจ” สามารถสรุปประเด็นส าคัญได้ดังนี ้

การศึกษาระดับความคิดเห็น (Voice of Customer) ต่อส่วนประสมการตลาด (7P’s) ส่วนที่ผู้เรียน
เห็นว่าเป็นสิ่งที่ดี ตรงตามความคาดหวังคือด้านบุคลากรของสถาบัน ส่วนที่ถูกประเมินว่าต้องปรับปรุงอย่าง
มากมี 3 ด้านคือด้านหลักสูตร/สาขาวิชาและการบริการของสถาบัน เช่น ความทันสมัยของหลักสูตรเมื่อ
เปรียบเทียบกับความก้าวหน้าของเทคโนโลยี/ธุรกิจ ด้านอาคาร สถานที่ของสถาบัน ที่มองว่ายังขาดความ
เพียงพอของห้องเรียนและบริเวณพักผ่อนของนักศึกษา และด้านอัตราค่าธรรมเนียม ค่าหน่วยกิตและ
ทุนการศึกษาของสถาบันที่มองในเรื่องความเหมาะสมของอัตราค่าธรรมเนียมเมื่อเทียบกับสถาบันอุดมศึกษา
เอกชนอื่นๆ 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลสถานการณ์ปัจจุบันของหลักสูตรจากความเห็นของผู้เชี่ยวชาญรวมกับความ
คิดเห็นจากผู้เรียนจึงเลือกพัฒนากลยุทธ์การตลาดในด้านที่สามารถด าเนินการได้ทันทีโดยเลือกท ากลยุทธ์การ
สร้างภาพลักษณ์ หรือ Branding ที่มีข้อดีอยู่แล้วให้มีความโดดเด่น และชัดเจนมากยิ่งขึ้น น าจุดแข็งเรื่องการ
เป็น Networking University การมีบุคลากรที่เชี่ยวชาญ การมีองค์ความรู้ที่ทันสมัยมาสื่อสารและสร้างการ
รับรู้เชิงบวก และการสร้างเอกลักษณ์ท่ีคู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบได้  

 พัฒนากลยุทธ์การตลาดแบบเจาะผ่านการท า Networking เพ่ิมการสร้างเครือข่าย สร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับองค์กรพันธมิตร ดึงความร่วมมือต่างๆ เข้าสู่ด้านการศึกษา เช่นการสนับสนุนเป็นวิทยากร
พิเศษ ถ่ายทอดองค์ความรู้จากประสบการณ์ตรงของผู้บริหาร เมื่อผู้บริหารเหล่านี้ได้รู้จักและคุ้นเคยกับ
หลักสูตร จะสามารถเพ่ิมโอกาสที่เกิดความต้องการที่จะพัฒนาองค์ความรู้ของบุคลากร ผ่านการศึกษาระบบ
การศึกษาในระดับปริญญาโทได้ด้วย 

กลยุทธ์การสื่อสารและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้ครอบคลุมและทั่วถึง โดยเน้นการสื่อสารและ
ประชาสัมพันธ์โดยผ่านสื่อต่างๆ ทั้ง Online และ Offline ในเชิงให้ความรู้และความเชี่ยวชาญจริงของ
หลักสูตรและบุคลากรที่สอนในหลักสูตร เพ่ือสร้างภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือ เน้นการสร้างกิจกรรมทาง
การตลาดที่สร้างประสบการณ์ให้แก่ผู้ที่ก าลังจะตัดสินใจเข้าศึกษาต่อเพ่ือสร้างความเชื่อมั่น ในขณะเดียวกันก็
ต้องมีเน้นกลยุทธ์การพัฒนาทักษะทางการขายและการตลาดให้แก่ทีมงานให้มีความรู้ความเชี่ยวชาญการ
พัฒนางานและการสร้างสรรค์กิจกรรมส่งเสริมการตลาดให้มีประสิทธิภาพ 
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บทคัดย่อ  

ผ้าอนามัยถือว่าเป็นสิ่งส าคัญและสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้หญิงทุกคน เพราะใช้ส าหรับซับประจ า เดือน
ส าหรับผู้หญิงในทุกๆ เดือน ผู้หญิงส่วนใหญ่เลือกใช้ผ้าอนามัยที่สามารถปกป้องและป้องกันประจ าเดือนให้ได้ดี
ที่สุด ส่งผลให้ตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยพัฒนารูปแบบประเภทของผ้าอนามัยแบบต่างๆ ขึ้นมาเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้หญิงให้มากที่สุด  

ดังนั้น งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 
1)  ศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ของผู้หญิงวัยท างาน ที่มีอายุระหว่าง 

25-44 ปี  
2)  เพ่ือพัฒนาผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ที่ตรงกับความต้องการของผู้หญิงวัยท างาน งานวิจัยใช้การ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และ การสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยแบ่งผู้ให้ข้อมูลส าคัญเชิง
ลึกออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มที่ 1 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญเป็นผู้ที่ใช้ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 กลุ่มที่ 2 ผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญเป็นผู้ที่ใช้ผ้าอนามัยแบบสลิม ผลการวิจัย พบว่า ควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 
ให้มีรอยนูนตรงกลาง มีขอบปกป้องที่ตั้งขึ้น และปีกที่กว้างขึ้น มีความยาวที่ 25 เซนติเมตร บรรจุภัณฑ์เฉพาะ
หน่วยต้องเป็นสีขาวที่มีลวดลายเป็นผู้หญิงและดอกไม้ สลับกันอยู่ในบรรจุภัณฑ์ชั้นใน  

ค าส าคัญ: การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 วัยท างาน ผู้หญิงวัยท างาน 
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ABSTRACT  

 The sanitary napkin is the most important and necessary for every woman because it 
absorbs a flow of blood from the period in every month. Most women will choose the 
sanitary napkins that protect them most. As a result, sanitary napkin has been developed in 
various kinds and forms to response to the women’s demand.   

Consequently, the objectives of this research were  
1)  To study the product form of sanitary napkin Super Slim 0.1 for working woman 

aged between 25-44 years and 
2)  To develop new form of sanitary napkin to meet the working woman’s need. In-

depth interview and focus group had been used in this research. The key informants in in-
depth interview were divided into 2 groups: (1) users of Super Slim 0.1, and (2) users of Slim.  
The result showing that sanitary napkin with convex shape at the center was adopted. Side 
gather would be set with wider wings. The appropriate lengths of Super Slim 0.1 should be 
25 centimeters. Individual package would be white color with woman and flower graphic 
switching within the inner packaging. 

Keywords: Product Development, Sanitary Napkin, Superslim0.1, Working Woman 
 
บทน า  

ผ้าอนามัยถือว่าเป็นสิ่งส าคัญและสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้หญิง เพราะใช้ส าหรับรองรับประจ าเดือนส าหรับ
ผู้หญิงในทุกๆ เดือน  โดยปกติ ความมากน้อย และระยะเวลาในการมีประจ าเดือนของผู้หญิงแต่ละคนขึ้นอยู่
กับหลายๆ ปัจจัย เช่น การทานอาหาร น้ าหนักตัว การทานยาคุมก าเนิด หรือ ปัจจัยด้านสุขภาพ ซึ่งโดยปกติ
รอบเดือนของผู้หญิงจะมาประมาณ 4-5 วันในแต่ละครั้ง (โซฟีคลับออนไลน์, 2560) เมื่อถึงรอบการมี
ประจ าเดือนของผู้หญิง สิ่งที่ผู้หญิงเกิดความกังวลมากที่สุดคือควรป้องกันอย่างไรไม่ให้ประจ าเดือนเลอะเปรอะ
เปื้อนออกมาโดนเครื่องแต่งกายของตนเองหรือท าให้เกิดภาพลักษณ์อันไม่น่ามอง ดังนั้นผู้หญิงส่วนใหญ่จึง
เลือกใช้ผ้าอนามัยที่สามารถปกป้องและป้องกันประจ าเดือนให้ได้ดีที่สุด ส่งผลให้ตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัย
พัฒนารูปแบบประเภทของผ้าอนามัยแบบต่างๆ ขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้หญิงให้มากที่สุด 
ปัจจุบันตลาดผ้าอนามัยเป็นตลาดที่ค่อนข้างใหญ่ มีมูลค่าตลาดถึง 6,100 ล้านบาท (โพซิชั่นนิ่งแมคดอทคอม, 
2557) ซึ่งมีส่วนแบ่งตลาดแบ่งเป็นผ้าอนามัยยี่ห้อโซฟี (Sofy) 57% ยี่ห้อลอรีเอะ (Laurier) 33% และยี่ห้อโม
เดส (Modess) 8% และยี่ห้อวิสเปอร์ (Whisper) 2% (บริษัท บริษัท เอ.ซี. นีลเซ่น จ ากัด, 2561) ปัจจุบันมี
การผลิตผ้าอนามัยเพ่ือให้เหมาะสมแก่การใช้เป็น 2 ประเภท คือ แบบกลางวันและแบบกลางคืน นอกจากนี้  
เมื่อพฤติกรรมผู้บริโภคยังมีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคมีบทบาทที่ส าคัญในการ
วางกลยุทธ์ของแต่ละบริษัท บางบริษัทมีนโยบายเพ่ือสร้างนวัตกรรมของสินค้าในบริษัท และเพ่ือต้องการดึง
ฐานลูกค้าจากกลุ่มคู่แข่ง ให้สามารถปรับฐาน (Switch Up) ลูกค้า เพ่ือให้มาใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูงและ
ราคาเฉลี่ยต่อชิ้นที่แพงมากขึ้น ท าให้แนวโน้มของการใช้ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ที่มีราคาต่อชิ้นที่
ค่อนข้างสูง กลับเป็นที่ต้องการของตลาดผ้าอนามัย ผู้วิจัยจึงได้ท าการศึกษาการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์
ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ส าหรับผู้หญิงวัยท างาน เพื่อตอบสนองความต้องการที่แท้จริง 
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ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นฐานความรู้ส าหรับใช้ใน
การศึกษาโดยมีประเด็นการค้นคว้าเป็นดังต่อไปนี้  

 
แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ได้ให้ความหมายของผลิตภัณฑ์ไว้ว่า สิ่งที่ผู้ขายน าเสนอขายต่อ

ตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการและอยากได้เป็นเจ้าของ และซื้อมาเพ่ืออุปโภคบริโภคอันเป็นการ
ตอบสนองความต้องการ ค าว่า ผลิตภัณฑ์ ไม่ได้มีความหมายจ ากัดเพียงวัตถุที่มี รูปร่างจับต้องเท่านั้น แต่ยัง
หมายถึง ผลิตภัณฑ์การบริการ และสถานที่องค์กรหรือบุคคลและความคิด ในสายตาของลูกค้าผลิตภัณฑ์ต้องมี
ประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า (Value) ด้วย จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ดังนั้นต้องค านึงถึง
เรื่องต่อไปนี้  

Armstrong and Kotler (2007) ได้ให้ความหมายของค าว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง 
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่เสนอขายสู่ตลาด เพ่ือการใช้หรือการบริโภค เป็นสิ่งมองเห็นสัมผัสได้ (Tangible) และ
สัมผัสไม่ได้ (Intangible) และต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) และสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผู้บริโภค จึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ผู้ขายเสนอขาย ทั้งที่เป็นสินค้าอุปโภค บริโภค 
สินค้าอุตสาหกรรม และการบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีความสนใจอยากเป็นเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งประกอบด้วยรูปแบบ รูปร่าง สีสัน หีบห่อ การออกแบบ การใช้ตราสินค้า ความหลากหลาย 
คุณภาพ และการบริการ  

ประเภทของบรรจุภัณฑ์ 
ดวงฤทัย ธ ารงโชติ (2550) ได้กล่าวว่า ประเภทของบรรจุภัณฑ์สามารถแบ่งได้หลายวิธีตามหลักเกณฑ์

ต่างๆ ดังนี้ 
1. ประเภทบรรจุภัณฑ์แบ่งตามวิธีบรรจุและวิธีการขนถ่าย สามารถแบ่งได้ 3 ประเภทคือ 

1.1 บรรจุภัณฑ์เฉพาะหน่วย (Individual Package) คือสิ่งที่บรรจุผลิตภัณฑ์เอาไว้เฉพาะหน่วย 
เป็นบรรจุภัณฑ์ที่สัมผัสอยู่กับผลิตภัณฑ์ชั้นแรก มีรูปร่างที่เหมาะแก่การจับถือ พร้อมทั้งท าหน้าที่ให้ความ
ปกป้องแก่ผลิตภัณฑ์โดยตรงอีกด้วย 

1.2 บรรจุภัณฑ์ชั้นใน (Inner Package) คือ บรรจุภัณฑ์ที่อยู่ถัดออกมาเป็นชั้นที่สอง มีหน้าที่
รวบรวมบรรจุภัณฑ์ขั้นแรกเข้าไว้ด้วยกันเป็นชุด ในการจ าหน่ายรวมตั้งแต่ 2-24 ชิ้นขึ้นไป โดยมีวัตถุประสงค์ 
คือ เพื่อป้องกันรักษาผลิตภัณฑ์จากองค์ประกอบภายนอก  

1.3 บรรจุภัณฑ์ชั้นนอกสุด (Out Package) คือ บรรจุภัณฑ์ที่เป็นหน่วยรวมขนาดใหญ่ที่ใช้ในการ
ขนส่ง ได้แก่ หีบ ไม้ลัง กล่องกระดาษขนาดใหญ่ที่บรรจุสินค้าไว้ 

2. การแบ่งประเภทบรรจุภัณฑ์ตามวัตถุประสงค์ของการใช้  บรรจุภัณฑ์เ พ่ือการขายปลีก 
(Consumer Package) ซึ่งอาจเป็นบรรจุภัณฑ์ขั้นปฐมภูมิ (Primary Package) หรือ บรรจุภัณฑ์ขั้นทุติยภูมิ 
(Secondary Package) ก็ได้ บรรจุภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง (Shopping หรือ Transportation Package) ท า
หน้าที่รวบรวมเอาบรรจุภัณฑ์ขายปลีกเข้าด้วยกัน ให้เป็นหน่วยใหญ่ เพ่ือความปลอดภัยและความสะดวกใน
การเก็บรักษา และการขนส่ง  
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3. การแบ่งบรรจุภัณฑ์ตามความคงรูป 
3.1 บรรจุภัณฑ์ประเภทรูปทรงแข็งตัว (Rigid Forms) ได้แก่ เครื่องแก้ว (Glass Ware) เซรามิค 

(Ceramic) มีคุณสมบัติแข็งแกร่งทนทาน และป้องกันผลิตภัณฑ์จากสภาพแวดล้อมภายนอกได้ดี  
3.2 บรรจุภัณฑ์ประเภทรูปทรงกึ่งแข็งตัว (Semi rigid Forms) ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ที่ท าจาก

พลาสติกอ่อน กระดาษแข็ง และอลูมิเนียมบาง  
3.3 บรรจุภัณฑ์ประเภทรูปทรงยืดหยุ่น (Flexible Forms) ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ที่ท าจากวัสดุอ่อน

ตัว เป็นแผ่นบาง มีราคาถูก และมีน้ าหนักน้อย  
4. การแบ่งตามวัสดุบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ ในการจัดแบ่งและเรียกชื่อบรรจุภัณฑ์ตามความคิดของ

ผู้ออกแบบ ซึ่งจะแตกต่างกันออกไป บรรจุภัณฑ์แต่ละประเภทตั้งอยู่ภายใต้วัตถุประสงค์หลักใหญ่ เช่น เพ่ือ
ป้องกันผลิตภัณฑ์ เพ่ือจ าหน่าย และเพ่ือโฆษณาประชาสัมพันธ์  

ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าบรรจุภัณฑ์ หมายถึง การน าวัสดุต่างๆ มาปกคลุม และที่สามารถน ามาประกอบ
เพ่ือให้ได้รูปแบบ ความแข็งแรง ความสวยงาม การปกป้องสินค้าให้ได้ขนาดที่เหมาะสมกับสินค้าเพ่ือให้สะดวก
ในการเคลื่อนย้ายหรือขนส่ง ที่ไม่ท าให้สินค้าภายในได้รับความเสียหายและคงรูปแบบตามสภาพเดิม พร้อมกับ
การสร้างมูลค่า สร้างภาพลักษณ์ให้สินค้า เพ่ือท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดแก่ผู้บริโภค 

 
ความหมายและขอบเขตของผู้หญิงวัยท างาน   
ส านักงานสถิติแห่งชาติ (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2556) ได้ก าหนดกลุ่มอายุของผู้ที่ท างานออกเป็น 5 

กลุ่ม ดังนี้ กลุ่มอายุ 15-24 ปี กลุ่มอายุ 25-34 ปี กลุ่มอายุ 35-44 ปี กลุ่มอายุ 45-59 ปี และกลุ่มอายุ 60 ปี
ขึ้นไป ในขณะที่กระทรวงสาธารณะสุข (กรมอนามัย กระทรวงสาธารณะสุข, 2540) ได้ก าหนดว่ากลุ่ม
ประชากรผู้หญิงในแต่ละช่วงวัย แบ่งออกเป็น กลุ่มวัยเจริญพันธุ์ อายุ 15-44 ปี และกลุ่มวัยหลังเจริญพันธุ์ 
อายุ 45-59 ปี ซึ่งจะต้องมีการดูแลส่งเสริมสุขภาพที่แตกต่างกัน อันเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงของสรีระ
ร่างกาย ตามวัยที่แตกต่างกัน  

ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ก าหนดกลุ่มประชากรที่ใช้ส าหรับงานวิจัยในครั้งนี้ โดยเป็นกลุ่มวัยเจริญพันธุ์ และอยู่
ในขอบเขตของกลุ่มผู้หญิงในวัยท างานด้วย คือ กลุ่มอายุผู้หญิงวัยท างานที่อยู่ระหว่าง 25-44 ปี เพ่ือใช้ใน
การศึกษาการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยให้ตรงกับความต้องการและตอบโจทย์ผู้หญิงวัยท างาน เพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของผู้ใช้ผ้าอนามัยที่ต่างกัน 

 
ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผ้าอนามัย 
ผ้าอนามัย (Sanitary Napkins) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ซับเลือดประจ าเดือน ท าจากวัสดุห่อหุ้มและ

วัสดุเนื้อใน มีขนาดตามก าหนด มีความนุ่มและสะอาด พร้อมทั้งมีคุณสมบัติดูดซึมของเหลวได้ดี   ผ้าอนามัยได้
เข้ามามีบทบาทในประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 2485 โดยมีตราสินค้าแรก คือ โกเต็กซ์ ของบริษัท คิมเบอร์ลี่ย์-
คล๊าค จ ากัด ผู้ผลิตผ้าอนามัยแห่งแรกในประเทศไทย ผ้าอนามัยโกเต็กซ์มีลักษณะเป็นแบบห่วงและแผ่นหนา 
มีวิธีการใช้ โดยการไม่จ าเป็นต้องสวมใส่กางเกงชั้นใน ต่อมา พ.ศ. 2505 จึงเกิดการพัฒนาเป็นผ้าอนามัยแถบ
ปลาย โดยเซลล็อกช์ โดยในส่วนปลายของด้านกว้างทั้งสองข้างจะเป็นผ้าใยเทียมปลายเรียวยาวออกไปแทน
ห่วงทั้งสองข้าง สามารถปรับเลื่อนปลายผ้าที่ติดอยู่กับตัวผ้าอนามัยได้จึงกระชับตลอดเวลา แต่ทั้งแบบห่วงและ
แบบแถบปลายก็ยังต้องใช้สายคาด เวลาใช้จะเห็นรอยของสายคาดและปมตะขอพลาสติก ท าให้ใส่เสื้อผ้ารัดรูป
ไม่ได้ และเมื่อใช้ไปนานๆ สายคาดก็จะยืดได้ง่ายขึ้น (โซฟีคลับ, 2560, ออนไลน์) ต่อมาปี พ.ศ. 2520 
ผ้าอนามัยเข้าสู่ยุควิวัฒนาการใหม่ เมื่อญี่ปุ่นค้นคว้าพบสารชนิดหนึ่ง เรียกว่า โพลิเมอร์ เจล (polymer gel) 
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ซึ่งเป็นวัสดุจ าพวกพลาสติกชนิดหนึ่ง มีลักษณะเป็นเม็ดเล็กๆ คล้ายเม็ดทรายละเอียด มีคุณสมบัติเด่นคือ 
สามารถดูดน้ าได้เร็ว อุ้มซึมน้ าได้หลายร้อยเท่าของน้ าหนักตัวมันเอง และดูดซับประจ าเดือนได้ถึง 60 เท่าตัว 
ท าให้เจลนี้น าไปผลิตผ้าอนามัย จนถึงปัจจุบัน 

ผ้าอนามัยแบ่งการใช้งานออกเป็น 2 ประเภท แบบกลางวันและแบบกลางคืน ลักษณะเด่นของแบบ
กลางวัน คือ ช่วยให้ผู้สวมใส่ ไม่กังวลขณะเคลื่อนไหวร่างกาย และ ปกป้องการซึมเปื้อนได้อย่างมั่นใจตลอดทั้ง
วัน และ ลักษณะเด่นของผ้าอนามัยแบบกลางคืน คือ แผ่นช่วยระบายอากาศ ให้ผู้สวมใส่รู้สึกโล่งสบาย ไม่อับ
ชื้น พร้อมป้องกันการซึมเปื้อนด้านหลังได้อย่างมั่นใจในขณะที่นอนหลับ 

ดังนั้นสามารถสรุปองค์ประกอบของผ้าอนามัยมีดังนี้  
1. รูปทรง ได้แก่ รูปลักษณ์ของผ้าอนามัยที่สามารถจับต้องได้ ซึ่งโดยปกติแล้วจะเป็นในแง่ของ 

รูปลักษณ์ แบบห่วง แบบแถบกาว ผ้าอนามัยแบบ ปลายเหลี่ยม ปลายมน ปลายเรียว ตรงกลางนูนหรือร่องลึก 
ขอบขาเว้า หรือขอบขาปกป้อง แบบที่ไม่มีปีก แบบมีปีก หรือรูปทรงด้านหน้า และด้านหลัง  

2. ขนาด ได้แก่ ความยาวของผ้าอนามัย เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการและพฤติกรรมของ
ผู้หญิงที่เปลี่ยนแปลงไป 

3. สารลดการระคายเคือง เนื่องจากจุดซ่อนเร้นของผู้หญิงซึ่งเป็นบริเวณที่ผิวบอบบาง เสี่ยงต่อการ
ระคายเคือง จากกิจกรรมในชีวิตประจ าวันอย่าง ทั้งจากสารเคมีภายนอกเช่น สบู่ ผงซักฟอก โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งเลือดประจ าเดือนซึ่งมีค่า Ph สูงกว่าผิวหนัง ส่งผลให้เกิดการระคายได้ง่าย ถ้าผ้าอนามัยซึมซับได้ไม่ดีพอก็
ก่อให้เกิดการระคายผิวได้เช่นกัน  

4. บรรจุภัณฑ์ ได้แก่ สีของห่อผ้าอนามัย วัสดุที่ใช้ และการออกแบบลวดลายบนห่อเพ่ือสร้างความ
โดดเด่นของผลิตภัณฑ์ 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ของผู้หญิงวัยท างาน อายุ 25-44 ปี 
2. เพ่ือพัฒนาผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ที่ตรงตามความต้องการของผู้หญิงวัยท างาน อายุ 25-44 ปี 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งมี 2 ขั้นตอนดังนี้ 
ขั้นตอนที่ 1 : จุดประสงค์ที่ 1  
เพ่ือศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ของผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ของผู้หญิงวัยท างาน อายุ 25-44 ป ี

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ คือ ผู้หญิงวัยท างานที่มีช่วงอายุ 25-44 ปี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มแรกคือ ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ใช้
ผ้าอนามัยในรูปแบบผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 จ านวน 18 คน และกลุ่มที่ 2 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ใช้
ผ้าอนามัยในรูปแบบผ้าอนามัยแบบสลิม จ านวน 8 คน โดยในงานวิจัยครั้งนี้มีผู้เข้าร่วมการสนทนาในกลุ่ม
สนทนาเป็น กลุ่มแรก จ านวน 18 คน และ กลุ่มที่ 2 จ านวน 8 คน ซึ่งจ านวนตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยแบบการ
สนทนากลุ่มนั้น พิจารณาความเหมาะสมของหัวข้องานวิจัยแล้ว ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ วานิช มาลัย 
และอรสา ปานขาว, 2548 และเกษมสิงห์ เฟ่ืองฟู และคณะ; 2551 ที่กล่าวว่า จ านวนที่เหมาะสมอยู่ระหว่าง  
8 ถึง 12 คน 
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ขั้นตอนที่ 2 : จุดประสงค์ที่ 2  
เพ่ือพัฒนาผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ที่ตรงตามความต้องการของผู้หญิงวัยท างานที่มีอายุ 25-44 ปี เป็น

การรวบรวมข้อมูลจากการสนทนากับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญในรูปแบบการสนทนากลุ่ม มีผู้เข้าร่วมการสนทนา
ในกลุ่ม จ านวนทั้งหมด 8 คน (วานิช มาลัย และอรสา ปานขาว, 2548 และเกษมสิงห์ เฟ่ืองฟู และคณะ; 
2551) ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ คือ ผู้หญิงวัยท างานที่มีช่วงอายุ 25-44 ปี เป็นผู้เข้าร่วมการสนทนาในกลุ่มสนทนา
จ านวน 8 คน ที่มีประสบการณ์การใช้ผ้าอนามัยในรูปแบบผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 จ านวน 4 คน และ
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่ีใช้ผ้าอนามัยในรูปแบบผ้าอนามัยแบบสลิม จ านวน 4 คน  
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยแบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอน ดังนี้ 

เครื่องมือที่ใช้ส าหรับส าหรับขั้นตอนที่ 1 จุดประสงค์ที่1 (In-depth Interview) ได้แก่ บทสัมภาษณ์ 
ปากกา เครื่องบันทึกเสียง เทปเสียง กล้องถ่ายรูป โดยมีขั้นตอน คือ  

1. ศึกษาข้อมูลจากทฤษฎีและวรรณกรรม เพ่ือก าหนดแนวคิดและขอบเขตในการออกแบบ
เครื่องมือ  

2. ด าเนินการสร้างแบบสัมภาษณ์จากการทบทวนแนวคิดวรรณกรรมในเรื่องของผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์  

3. น าแบบสัมภาษณ์ฉบับร่างไปให้อาจารย์ที่ปรึกษา  
4. น าแบบสัมภาษณ์ไปปรับแก้ไข และเสนอผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือขอค าแนะน าและตรวจสอบความ

ถูกต้อง จ านวน 3 คน  
5. น าแบบสัมภาษณ์ท่ีได้รับข้อแนะน าจากผู้ทรงคุณวุฒิมาปรับแก้ไข  
6. น าแบบสัมภาษณ์เสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือเห็นชอบน าไปเป็นเครื่องมือในการวิจัย 

ส าหรับเครื่องมือที่ใช้ส าหรับ ขั้นตอนที่ 2 จุดประสงค์ที่สอง (Focus Group) ได้แก่ เครื่องมือจด
บันทึก เครื่องบันทึกเสียง หัวข้อประเด็นในการสนทนา รูปภาพผ้าอนามัยที่ร่างข้ึนเป็นรูปจ าลอง  

การสร้างรูปภาพผ้าอนามัยที่ร่างข้ึนเป็นรูปจ าลอง เพ่ือใช้ในการสนทนากลุ่ม มีรายละเอียด ดังนี้ 
1. สรุป แนวคิดรูปร่างรูปลักษณ์ของผ้าอนามัยจากการด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ให้

ข้อมูลส าคัญท้ัง 2 กลุ่ม รวมทั้งแนวคิดเรื่องของบรรจุภัณฑ์ที่ต้องการ 
2. ร่างบนกระดาษ A4 โดยใส่รายละเอียดทั้งส่วนด้านหน้า ด้านหลัง ส่วนของปีก และขอบ

ปกป้อง รวมทั้งร่องลึกหรือรอยนูนตรงกลางของผ้าอนามัย 
3. ร่างบนกระดาษ A4 โดยใส่รายละเอียดในส่วนของลวดลายบนบรรจุภัณฑ์ และความยาวที่

ต้องการให้ระบุ  
4. พิมพ์รูปภาพผ้าอนามัยที่ร่างขึ้นเป็นรูปจ าลอง เพ่ือน าเข้าการสนทนากลุ่ม ทั้งในส่วนของ

ผ้าอนามัยและบรรจุภัณฑ์ 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล  

แบ่งกระบวนการเก็บรวบรวมออกเป็น 2 ขั้นตอน ได้แก่  

ขัน้ตอนที่ 1 เลือกใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึกในรูปแบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) และมีแนว
ค าถามท่ีชัดเจน เป็นการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้าโดยเก็บข้อมูลจนกระทั่งข้อมูลเกิดการอ่ิมตัว ซึ่งใช้ระยะเวลา
ในการสัมภาษณ์เชิงลึกคนละ 20 นาที ซึ่งในการสัมภาษณ์นั้น ก่อนการสัมภาษณ์จะท าการชี้แจงวัตถุประสงค์
การศึกษาให้ทราบก่อนการสัมภาษณ์ทุกครั้ง กระบวนการสัมภาษณ์ คือ ผู้วิจัยจะด าเนินการบันทึกเสียง จด
บันทึก แนวคิด ค าตอบในแต่ละข้อลงในกระดาษตามค าถามที่ได้จัดเตรียมไว้ โดยมีการยืนยันความถูกต้องของ
ข้อมูลที่ได้โดยจดบันทึกอย่างละเอียดและอธิบายอย่างชัดเจนน ากลับไปผู้ให้ข้อมูลส าคัญยืนยันความถูกต้อง
ของข้อมูลว่าข้อมูลเป็นจริงตรงกันกับแนวคิดของผู้ให้ข้อมูลส าคัญหรือไม่ เรียกว่าการตรวจสอบข้อมูลสามเส้า 
(Triangulation) (Denzin, 1970) การสัมภาษณ์แต่ละรายจะท าการสัมภาษณ์จนกว่าจะไม่พบข้อมูลใหม่
เกิดข้ึน ที่เรียกว่า ข้อมูลอิ่มตัว (Data Saturation) จึงหยุดการสัมภาษณ์ (องอาจ นัยพัฒน์, 2554) และ 

 ขั้นตอนที่ 2 การสนทนากลุ่ม ทั้งหมด 8 คนเป็นวิธีการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยก าหนดประเด็น
สนทนา และจัดล าดับค าถาม ประเด็นที่น าการสนทนากลุ่มมาใช้เพ่ือให้เกิดการแสดงความคิดเห็น เพ่ือน าไปสู่
จุดประสงค์ในการสร้างการน าเสนอผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ ที่ตรงกับความต้องการของผู้หญิงวัยท างานที่มีช่วง
อายุ 25-44 ปี  
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลในขั้นตอนที่ 1 มาท าการตรวจสอบความถูกต้องของ
ข้อมูลและน าข้อมูลดังกล่าวมาท าการวิเคราะห์ตามแนวทางการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ได้แก่ การจ าแนก
ข้อมูล การเปรียบเทียบข้อมูล การเชื่อมโยงแนวคิดที่สัมพันธ์กัน และการสรุปตีความด้วยการบรรยายผล และ
น าเสนอผลการวิจัย (ชาย โพธิสิตา, 2559) เพ่ือน าไปสู่จุดประสงค์ในการสร้างการน าเสนอผ้าอนามัยรูปแบบ
ใหม ่ในขั้นตอนที่ 2 จุดประสงค์ที่สอง เป็นการวิเคราะห์จากผู้ให้ข้อมูลส าคัญ จนครบทั้งหมด 8 คน แบบสร้าง
ข้อสรุป โดยข้อมูลในการวิเคราะห์ได้จากการสังเกต การจดบันทึก แนวคิด ข้อคิดเห็นจากการสนทนากลุ่ม โดย
แนวคิดจะเป็นไปตามข้อมูลที่มีมากขึ้น และน ามาขยายขอบเขตและทิศทางตามข้อคิดเห็น จนสรุปออกมาเป็น
แนวคิดผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 ที่ตรงกับความต้องการของผู้หญิงวัยท างานที่มีช่วงอายุ 25-44 ปี  

 
ผลการวิจัย 

ขั้นตอนที่ 1 : จุดประสงค์ที่ 1 
เพ่ือศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ของผู้หญิงวัยท างาน อายุ 25-44 ปี  
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่เป็นกลุ่มผู้ใช้ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 จ านวน 18 คน ต้องการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ ดังนี้คือ ในด้านรูปร่างรูปทรงต้องการผ้าอนามัยแบบมีรอยนูนตรงกลาง เพ่ิมความยาวด้านหน้า 
ด้านหลัง รวมทั้งขอบปกป้อง และปีกที่กว้างขึ้น  ในด้านของบรรจุภัณฑ์ ควรมีลักษณะรูปทรงสี่เหลี่ยม มีการ
บอกความยาวบนห่อบรรจุภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ควรมีลวดลายเป็นรูปการ์ตูนผู้หญิง 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่เป็นกลุ่มผู้ใช้ผ้าอนามัยแบบสลิม จ านวน 8 คน ต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ในด้าน
ของรูปทรง ควรจะพัฒนาให้มีความยาวที่ 25 ซม. ให้มีร่องลึกตรงกลาง ในด้านของบรรจุภัณฑ์ ควรมีลักษณะ
รูปทรงสี่เหลี่ยม มีการบอกความยาวบนห่อบรรจุภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ควรมีลวดลายเป็นรูปดอกไม้ 
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หลังจากนั้นทางผู้วิจัยน าเอาผลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มาสรุป แนวคิด
รูปร่างรูปลักษณ์ของผ้าอนามัย รวมทั้งแนวคิดเรื่องของบรรจุภัณฑ์ที่ต้องการ โดยท าเป็นรูปภาพจ าลอง แบบ
ประเภทของผ้าอนามัย 2 แบบ และ บรรจุภัณฑ์ 2 ลาย โดย ร่างบนกระดาษ A4 โดยใส่รายละเอียดทั้งส่วน
ด้านหน้า ด้านหลัง ส่วนของปีก และขอบปกป้อง รวมทั้งร่องลึกหรือรอยนูนตรงกลางของผ้าอนามัย เพ่ือน าเข้า
การสนทนากลุ่ม ทั้งในส่วนของผ้าอนามัยและบรรจุภัณฑ์ 

 
ขั้นตอนที่ 2 : จุดประสงค์ที่ 2  

 เพ่ือพัฒนาผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ที่ตรงตามความต้องการของผู้หญิงวัยท างาน ที่มีอายุ 25-44 ปี จาก
การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ประกอบด้วยผู้เข้าร่วมสนทนาจ านวน 8 คน และใช้เวลาในการสนทนากลุ่ม
ประมาณ 40 นาที พบว่าผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ต้องการผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 ที่เป็นผ้าอนามัยแบบ
มีรอยนูนตรงกลาง มีความยาวทั้งแผ่นที่ 25 ซม. โดยเพ่ิมความยาว ทั้งด้านหน้า 1ซม. และด้านหลัง 1 ซม.
ด้านหลังก็ให้โค้งมนมากขึ้นเพ่ือรับกับสะโพกและสรีระของผู้หญิง มีขอบปกป้องที่ตั้งขึ้น และปีกที่กว้างขึ้นเพ่ือ
ช่วยปกป้องการไหลซึมเปื้อนด้านข้าง และเพ่ือให้ปีกท่ียาวขึ้นช่วยปกป้องการเปรอะเปื้อนของผ้าอนามัยบริเวณ
ขอบกางเกงชั้นใน ในส่วนของบรรจุภัณฑ์ พบว่า ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ชอบบรรจุภัณฑ์สีขาวที่มีลวดลายเป็นผู้หญิง
และดอกไม้ สลับกันอยู่ในบรรจุภัณฑ์ชั้นใน ในห่อเดียวกัน เพราะท าให้รู้สึกว่าสดใส อ่อนโยน น่ารัก และพกพา
ได้โดยไม่ต้องกังวลเวลาถือผ้าอนามัยออกไปใช้งาน และเม่ือผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 ดังกล่าวถูกพัฒนาออก 
มาเป็นผลิตภัณฑ์ ผู้ให้ข้อมูลส าคัญมีความเห็นสอดคล้องกันในด้านการตัดสินใจซื้อผ้าอนามัยดังกล่าวตาม
รูปร่าง รูปทรง และบรรจุภัณฑ์ที่ได้รับการพัฒนาขึ้น  ดังแสดงในภาพที่ 1 

 

                   

                        
 

                   

ภาพที่ 1: ผ้าอนามัยที่มีความยาว 25 ซม. มีรอยนูนตรงกลาง มีปีกที่ตั้งขึ้น และ แสดงบรรจุภัณฑ์ลายผู้หญิง
และดอกไม ้
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สรุปผลการวิจัย  

การศึกษาวิจัยเรื่องการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ในด้านของรูปลักษณ์ของผ้าอนามัยโดยไม่เกี่ยวข้อง
กับคุณสมบัติด้านเทคนิคอ่ืนๆ ให้ตรงกับความต้องการของผู้หญิงวัยท างาน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ในการศึกษาครั้งนี้สามารถสรุปผลการวิจัย ดังนี้คือ   

ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ถูกพัฒนาออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ โดยผู้ให้ข้อมูลส าคัญมีความเป็น
สอดคล้องกันในด้านการตัดสินใจซื้อผ้าอนามัยดังกล่าวตามรูปร่างรูปทรงและบรรจุภัณฑ์ที่ถูกพัฒนาขึ้น คือ
ต้องการผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 ที่มีรอยนูนตรงกลาง ให้ความยาวทั้งแผ่นที่ 25 ซม. โดยเพ่ิม
ความยาวทั้งด้านหน้า 1ซม. และด้านหลัง 1ซม. และด้านหลังก็ให้โค้งมน มากขึ้นเพ่ือรับกับสะโพกและสรีระ
ของผู้หญิง รวมทั้งควรมีขอบปกป้องที่ตั้งขึ้น และปีกที่กว้างขึ้นเพ่ือช่วยปกป้องการไหลซึมเปื้อนด้านข้าง ใน
ส่วนของบรรจุภัณฑ์ พบว่า ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ชอบบรรจุภัณฑ์สีขาวที่มีลวดลายเป็นผู้หญิงและดอกไม้ สลับกัน
อยู่ในบรรจุภัณฑ์ชั้นใน ในห่อเดียวกัน เพราะท าให้รู้สึกว่าสดใส อ่อนโยน น่ารัก และพกพาได้โดยไม่ต้องกังวล
เวลาถือผ้าอนามัยออกไปใช้งาน  
 
อภิปรายผล  

ขั้นตอนที่ 1 : จุดประสงค์ที่ 1 
เพ่ือศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ของผู้หญิงวัยท างาน อายุ 25-44 ปี ซึ่ง

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่เป็นกลุ่มผู้ใช้ผ้าอนามัยแบบสลิม จ านวน 8 คน ต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้บางมีร่องลึก
ตรงกลาง ในด้านของบรรจุภัณฑ์ ควรมีลักษณะรูปทรงสี่เหลี่ยม มีการบอกความยาวบนห่อบรรจุภัณฑ์  และมี
ลวดลายเป็นรูปดอกไม้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นางนัยนา เตชะเพ่ิมผล (2554) ที่ระบุว่าผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ชอบผ้าอนามัยลักษณะแบบบาง มีปีก ผิวสัมผัสแบบนุ่ม ขนาดมาตรฐาน ชอบบรรจุภัณฑ์สี
ขาว โดยผลจากความชอบบรรจุภัณฑ์สีขาวนั้นตรงกับผลของงานวิจัยในครั้งนี้ ในส่วนของบรรจุภัณฑ์ ซึ่งพบว่า
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ชอบบรรจุภัณฑ์สีขาวที่มีลวดลายเป็นผู้หญิงและดอกไม้ 

ขั้นตอนที่ 2 : จุดประสงค์ที่ 2 
 เพ่ือพัฒนาผ้าอนามัยรูปแบบใหม่ที่ตรงตามความต้องการของผู้หญิงวัยท างาน ที่มีอายุ 25-44 ปี จาก
การสนทนากลุ่มของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ต้องการผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยซุปเปอร์สลิม 0.1 เป็นผ้าอนามัยแบบมีรอย
นูนตรงกลางเพ่ือให้รับการซึมซับได้ดีและแห้งสบาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัตนา ชาลสิทธิ์ และคณะ 
(2549) ในเรื่องของเหตุผลที่ชอบรูปแบบผ้าอนามัยมากที่สุดคือต้องการการซึมซับที่ดี และแห้งสบาย และยั ง 
นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของเกตุวดี สมบูรณ์ทวี และสุชานุช แสงประเสริฐ (2558) ที่ระบุว่าการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เกิดจากความชอบส่วนบุคคล โดยจะเลือกซื้อผ้าอนามัยในลักษณะมีปีก แผ่นบาง 
ซึ่งสอดคล้องกับข้อสรุปของผู้ให้ข้อมูลส าคัญตามแนวคิดรูปแบบของผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 เพ่ือให้
ตรงกับความต้องการผู้หญิงวัยท างาน 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้  
1.1 จากผลการวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยแบบซุปเปอร์สลิม 0.1 ส าหรับ

ผู้หญิงวัยท างาน ผู้ที่มีความสนใจสามารถน าผลการสังเคราะห์งานวิจัยไปเป็นข้อมูลในการพัฒนารูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ผ้าอนามัยเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด 
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1.2 ผู้ผลิตสินค้าผ้าอนามัยควรจะมีการพัฒนาการผลิตให้มีคุณภาพยิ่งขึ้นเพ่ือเป็นแนวทางในการ
ท าการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและสร้างผลก าไรให้กับบริษัทต่อไป 
ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าผ้าอนามัยเพิ่มขึ้น 

2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
2.1 ควรมีการศึกษาวิจัยในรูปแบบของการศึกษาวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือให้ได้

ข้อมูลเชิงสถิติในการสร้างความสมบูรณ์ของผลงานวิจัยที่น าไปใช้ได้จริง 
2.2 งานวิจัยครั้งนี้ ควรมีการศึกษาวิจัยการพัฒนารูปแบบของผ้าอนามัยในกลุ่มที่แตกต่างจาก

ปกติออกไป เช่น ส าหรับนักกีฬาปั่นจักรยาน เนื่องจาก นักปั่นจักรยานส่วนมาก ประสบกับปัญหาความร้อน
และเกิดความอับชื้นขณะปั่นจักรยาน และรู้สึกเจ็บขณะปั่นจักรยาน ดังนั้น หากมีการวิจัยการพัฒนารูปแบบ
ของผ้าอนามัยเฉพาะกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของรูปร่างรูปทรง หรือการลดความอับชื้นต่อผิว เพ่ือเพ่ิมฐาน
ของผู้ใช้ผ้าอนามัย และได้ฐานของกลุ่มลูกค้าใหม่เพ่ือน าไปเพ่ือโอกาสทางธุรกิจได้ 

2.3 ควรท าการวิจัยต่อโดยควรศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับความพึงพอใจในการพัฒนาปรับปรุ ง
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ๆและเกิดการ
ทดลองใช้ เนื่องจากรูปแบบที่แตกต่างจากผ้าอนามัยแบบเดิม เพ่ือให้ได้รูปแบบของสินค้าที่สะท้อนความเป็น
ตัวเองออกมา 
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บทคัดยอ  
          การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดใชกรณีผูศึกษาของบริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด ซ่ึงอยูในธุรกิจอุตสาหกรรม
เหมืองแร โดยเปนผูผลิตแรโดโลไมทและหินอุตสาหกรรมชนิดหินปูนเพ่ือการกอสราง จําหนายใหกับลูกคาใน
ประเทศและตางประเทศ โดยใชแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR Model) เพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนกระบวนการทํางานภายใน และขอบกพรองตางๆ ภายในกระบวนการนั้น และใชเครื่องมือแผนภาพ
พาเรโต, การวิเคราะหแบบลําดับชั้น (Analytic Hierarchy Process หรือ AHP) และ FMEA (Failure Mode 
and Effects Analysis) ในการวิเคราะหความสําคัญของปญหาและหาแนวทางแกไขปญหาเพ่ือปรับปรุง
ประสิทธิภาพของการทํางานท้ังหวงโซอุปทานของบริษัท 

ผลการวิจัยสามารถจําลองระบบหวงโซอุปทาน และสามารถคนหาปญหาและนําไปสูการปรับปรุงโดย
มีผลดังนี้คือ 1) สามารถเพ่ิมคาสมรรถนะการจัดสง (Delivery Performance) จาก 85.7% ข้ึนเปน 93.5% 
2) สามารถเพ่ิมคาการเติมเต็มคําสั่งซ้ือสมบูรณ (Perfect Order Fulfilment) จาก 84.3% เปน 90.6% 3) 
สามารถลดคาเวลานําการเติมเต็มคําสั่งซ้ือ (Order Fulfilment Lead Time) จาก 45-60 วันโดยเฉลี่ยเปน 
30-45 วันโดยเฉลี่ย และ 4) สามารถลดคาเวลานําการตอบสนองโซอุปทาน (Supply Chain Response 
Time) จาก 60 วันโดยเฉลี่ยเปน 45 วันโดยเฉลี่ย ซ่ึงจากผลการวิจัยดังกลาวบริษัทสามารถเพ่ิมระดับการ
แขงขันทางธุรกิจและยกระดับคุณภาพการจัดการหวงโซอุปทานข้ึนได 

คําสําคัญ: การเพ่ิมประสิทธิภาพหวงโซอุปทาน ตัวแบบโซอุปทาน SCOR การปรับปรุงกระบวนการ  
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ABSTRACT 
  This research is a case study of Silarchai Surath Co.,Ltd which is a mining company 
that produce dolomite and limestone for construction industry and sales their products  for 
both domestic and international customers.  The SCOR model is used to model the process 
in order to identify the internal process and the points for improvement in that process. 
Moreover, Pareto, Analytic Hierarchy Process (AHP) and Failure Mode and Effects Analysis 
(FMEA) are applied to identify the weights of importance, order of importance, and how to 
improve all observed problems in the supply chain of the company.  
 From the results, it can be concluded that the model of company supply chain can 
be constructed, and therefore, can determined the problems and approaches for 
improvement. In conclusion, all of improvements are obtained; 1) Delivery Performance can 
be increased from 85.7% to be 93.5% 2) Perfect Order Fulfilment can be increased from 
84.3% to be 90.6% 3) Order Fulfilment Lead Time can be reduced from 45-60 days in 
average to be 30-45 days in average, and 4) Supply Chain Response Time can be reduced 
from 60 days in average to be 45 days in average. Overall, this research can help the 
company to increase the level of competitiveness and level up its quality of supply chain 
management. 

Keywords: Supply Chain Efficiency Improvement, SCOR Model, Process Improvement 
 

บทนํา 
ในปจจุบันหลายองคกรไดนําระบบการจัดการโซอุปทานมาใชอยางแพรหลาย โดยเปนการจัดการใน

ทุกข้ันตอน เริ่มตั้งแตการจัดหาวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเขาสูกระบวนการผลิต การเคลื่อนยายสินคาไปยังคลังเก็บ
สินคา และการขนสงสินคาเพ่ือการตอบสนองความตองการท่ีรวดเร็วของลูกคา ตลอดจนการบริหารตนทุนใหมี
ประสิทธิภาพบนพ้ืนฐานของกําลังการผลิตสินคาในปริมาณท่ีพอเหมาะ แตท้ังนี้การบริหารระบบโซอุปทานใหมี
ประสิทธิภาพ จําเปนตองมีดัชนีชี้วัดในการประเมินผลการดําเนินงานดานตางๆ ซ่ึงแบบจําลอง SCOR model
เปนแบบจําลองท่ีมีการรวบรวมกระบวนการมาตรฐานในโซอุปทานโดยใชรหัสมาตรฐานอางอิงในโซอุปทาน 5 
สวน ไดแก การวางแผน (Plan) การจัดหาแหลงวัตถุดิบสินคาและบริการ (Source) การผลิต (Make) การสง
มอบ (Delivery) และการสงคืนสินคาจากลูกคา (Return) นอกจากแบบจําลอง SCOR model จะเสนอกรอบ
การทํางานโดยเชื่อมตอข้ันตอนทํางาน (Business Process) และมีเมทริกซในการวัดประสิทธิภาพ(Metrics) 
เพ่ือชวยแกปญหาการขาดภาษามาตรฐานในแตละกระบวนการ นําไปสูการเพ่ิมประสิทธิผลในการบริหาร
จัดการโซอุปทาน (Best Practice) (Supply Chain Council,2008:1.2.1) 

ท้ังนี้จากกรณีศึกษาบริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด ตั้งอยูท่ี อ.คีรีรัฐนิคม จ.สุราษฎรธานี ประกอบ
ธุรกิจเหมืองแรมากวา 40 ป โดยเปนผูผลิตสินคาประเภทแรโดโลไมทและหินอุตสาหกรรมชนิดหินปูนท่ีใชใน
อุตสาหกรรมการกอสรางโดยมีกําลังการผลิตเฉลี่ยสูงสุดอยูท่ี 130,000 ตัน/เดือน หรือ 1,560,000 ตัน/ป และ
ในกลุมของบริษัทฯ ยังมีทาเรือเซาเทิรนพอรท (Southern Port) ซ่ึงตั้งอยูฝงทะเลอันดามัน สําหรับการขนสง
สินคาไปยังตางประเทศ เพ่ือนําทรัพยากรดังกลาวขนสงเคลื่อนยายไปยังแหลงท่ีมีตองการสินคาไดสะดวก
รวดเร็วและสามารถเพ่ิมขีดความสามารถในการพัฒนาแหลงนั้นๆ ท่ีไดรับสินคา ซ่ึงทาเรือเซาเทิรนพอรทตั้ง 
อยูท่ี อ.คลองมวง จ.กระบี่ โดยมีอัตราการโหลดสินคาลงเรือไดเฉลี่ยประมาณ 10,000 ตันตอวันและความลึก
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ของหนาทาเรือสามารถรองรับเรือใหญขนาด 45,000 ตันไดสูงสุด จะเห็นไดวาบริษัทฯ มีความพรอมในการ
เปนผูผลิตและมีความพรอมในการสามารถขนสง รวมท้ังการกระจายสินคาไปสูแหลงตางๆ ท่ีตองการสินคาได
อยางมีประสิทธิภาพสูงสุด  

เนื่องจากบริษัทศิลาชัยสุราษฎรมีหวงโซอุปทานการทํางานระหวางผูจัดหาวัตถุ ผูจัดสงวัตถุดิบ 
โรงงานผูผลิต ผูกระจายสินคา รวมท้ังลูกคาในประเทศและตางประเทศ แตยังขาดเครื่องมือในการประเมินผล
ประสิทธิภาพการดําเนินงานของระบบโซอุปทาน ท้ังนี้แบบจําลอง SCOR model จึงสามารถประเมินภาพรวม
ของโซอุปทานท้ังหมดเพ่ือหาจุดแข็งและจุดออนของแตละข้ันตอนการดําเนินงาน ซ่ึงทําใหบริษัทฯ สามารถ
เล็งเห็นสภาพปญหาท่ีแทจริงและสามารถปรับปรุงแกไข เพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพของการดําเนินงานของโซ
อุปทานในบริษัทฯไดดียิ่งข้ึน 
 

ทบทวนวรรณกรรม 

 งานวิจัยฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการใชแบบจําลองอางอิงกระบวนการหวงโซอุปทาน หรือ 
SCOR MODEL เพ่ือวัดสมรรถนะการปฎิบัติงานและเสนอแนะแนวทางการเพ่ิมประสิทธิภาพในหวงโซอุปทาน
ของธุรกิจอุตสาหกรรมเหมืองแร ซ่ึงในสวนนี้จะเปนการทบทวนทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปน
ฐานความร ู สําหรับใชในการศึกษาโดยไดแบงการศึกษาคนควาเปน 2 กลุม ดังตอไปนี้ 

1. ท่ีมาของแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR Model) Supply Chain  
Operation Reference Model 

2. งานวิจัยท่ีเก่ียวของโดยการนํา SCOR Model เพ่ิมประสิทธิภาพของซัพพลายเชนในการดําเนิน 
ธุรกิจ 

ท่ีมาของแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR Model) Supply Chain  
Operation Reference Model 

SCOR model หรือ แบบจําลองอางอิงกระบวนการหวงโซอุปทานถูกพัฒนาโดย Supply Chain 
Council (SCC) ในป 2539 โดยบริษัทท่ีปรึกษาทางดานการจัดการโซอุปทาน Pittiglio Rabin Todd & 
McGrath รวมมือกับสถาบันวิจัย AMR ท้ังนี้เพ่ือแนะนําและใหคําปรึกษาเก่ียวกับการใชแบบจําลองในการ
ประเมิน โดยเริ่มตนจากสมาชิกเพียง 69 บริษัท และในปจจุบันมีสมาชิกกวา 700 บริษัท (Husby, 2007) 
การประเมินกิจกรรมการปฏิบัติการของโซอุปทานจากแหลงผูขายไปยังแหลงผูซ้ือ ซ่ึงแตละสวนมีความสัมพันธ
ท่ีเชื่อมโยงกัน สามารถแบงได 5 สวน ดังนี้ การวางแผน (Plan) การจัดหาแหลงวัตถุดิบ (Source) การผลิต 
(Make) การสงมอบ (Delivery) และการสงคืนสินคาจากลูกคา (Return) ซ่ึงอุตสาหกรรมท่ีแตกตางกันหรือ
อุตสาหกรรมคนละประเภทก็สามารถนําแบบจําลองและพัฒนาปรับปรุงโซอุปทานได ดังภาพท่ี 1 
 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 72 
 

ภาพท่ี 1: SCOR Supply Chain Operations Reference Model Version 9.0. (2008). United of 
America: The supply Chain Council, Inc 

 
จากการวิเคราะหกิจกรรมในหวงโซอุปทานขางตนแลวนั้น ดัชนีวัดประสิทธิภาพของ SCOR model

ซ่ึงสามารถวัดผลการดําเนินงานกอนและหลังเพ่ือทราบประสิทธิภาพการทํางานผานเครื่องมือตัวชี้วัด ดัง

รายละเอียด ดังนี้ 

1. วัดความนาเชื่อถือ (Reliability) เชน 1ประสิทธิภาพในการสงมอบ (Delivery Performance),  
อัตราการเติมเต็ม (Fill Rates), การรับคําสั่งซ้ือสมบูรณ (Perfect Orders Fulfillment) 

2. วัดการตอบสนอง (Reliability) เชน เวลานําในการรับคําสั่งซ้ือ (Order Fulfilment Lead  
times) 

3. วัดความยืดหยุน (Flexibility) เชน เวลาการตอบสนองโซอุปสงค (Demand Chain  Response  
Time), ความยืดหยุนในการสงมอบ (Delivery Flexibility) 

4. วัดตนทุน (Cost) เชน ตนทุนการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management Cost),  
ตนทุนของสินคาท่ีขาย (Cost of Goods Sold), ผลผลิตท่ีมีการเพ่ิมมูลคา (Value Added Productivity), 
ตนทุนของการคืนและการประกันสินคา 

5. วัดทรัพยสิน (Asset) เชน 1รอบเวลาของวงจรเงินสด (Cash to Cash Cycle Time), 1วันของ 
สินคาคงคลัง (Inventory days of Supply), การหมุนเวียนของสินทรัพย(Asset Return) 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยการนํา SCOR Model เพ่ิมประสิทธิภาพของซัพพลายเชนในการดําเนิน 
ธุรกิจ 

สุพจน เหลางาม และธนัญญา วสุศรี (2550) ไดสรุปงานวิจัยเรื่อง การปรับปรุงกระบวนการเติมเต็ม
คําสั่งซ้ือดวยแบบจําลองกระบวนการธุรกิจ: กรณีศึกษา บริษัทอุตสาหกรรมสิ่งทอในประเทศไทย ไดศึกษาวิจัย 
รายละเอียดดังนี้ 

1. การศึกษารอบระยะเวลาของกระบวนการเติมเต็มของคําสั่งซ้ือ (Order Fulfillment Cycle  
Time) ท่ีเปนอยูในปจจุบัน (As-Is) 

2. การวิเคราะหผลและออกแบบการทดลอง เพ่ือหาแนวทางการลดรอบระยะเวลาการทํางานใน 
อนาคต (To-Be) 

ปญหาท่ีพบในงานวิจัย คือ การใชรอบระยะเวลาในการดําเนินงานนาน ทําใหเกิดความลาชาในการสง
สินคา ทําใหไมสามารถสนองตอบความตองการสินคาของลูกคาได ดังนั้นจึงไดมีการออกแบบการทดลอง โดย
ผลลัพธท่ีไดจากการศึกษา พบวา จากปจจุบันมีรอบระยะเวลาในการดําเนินงานเฉลี่ย (Average Total Cycle 
Time) ตั้งแตรับคําสั่งซ้ือ จนกระท่ังสงมอบสินคาใหกับลูกคา อยูท่ีประมาณ 90 – 120 วัน ท้ังนี้หลังจากท่ีไดมี
การทดลองแลว โดยการปรับโครงสรางกระบวนการทํางาน และปรับเปลี่ยนหนาท่ีความรับผิดชอบของ 
Merchandiser เชน การจัดซ้ือวัตถุดิบ, การติดตามวัตถุดิบ ไปใหหนวยงานอ่ืนท่ีเหมาะสมทําแทน ปรากฏวา
รอบระยะเวลาเฉลี่ย (Average Total Cycle Time) ลดลงเหลือประมาณ 118 วัน  

รภัส มัชฌิมานนท (2551) ไดสรุปงานวิจัยเรื่อง การวิเคราะหการจัดการโซอุปทานของผูประกอบการ
ลําไยสดดวยการวิเคราะหสายธารคุณคาในจังหวัดเชียงใหม และลําพูน งานวิจัยนี้ไดศึกษาหวงโซอุปทานตั้งแต
เกษตรกร พอคาคนกลาง โรงงานอบแหง บริษัทขนสง บริษัทนําเขา โดยประยุกตจากแนวความคิดของ SCOR 
MODEL รวมกับหลักการโซคุณคา (Value Chain) แบงออกเปนกิจกรรมหลัก และกิจกรรมเสริม โดยมีการ



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 73 
 

ประเมินหลัก 4 ดาน ไดแก โลจิสติกสขาเขา (Inbound Logistics) การปฏิบัติการ (Operations) โลจิสติกส
ขาออก (Outbound Logistics) และกิจกรรมสนับสนุน (Supporting) ซ่ึงอุปสรรคและปญหาท่ีเกิดข้ึน คือ โซ
อุปทานลําไย คุณภาพลําไยระดับต่ํา ผลผลิตลําไยไมแนนอน การดําเนินงานของภาครัฐไมประสบผลสําเร็จ 
และงานวิจัยนี้ยังเสนอแนวทางการแกไขปญหาตางๆ นอกจากนี้ยังเสนอแนวทางการปรับปรุงระยะเวลาของ
แตละกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในหวงโซอุปทาน โดยใชขอมูลทุติยภูมิ และเพ่ือศึกษาอัตราการผลิตใหมีอัตราท่ี
ใกลเคียงกัน เพ่ือท่ีจะพัฒนาการดําเนินงานตลอดท้ังหวงโซใหมีประสิทธิภาพ 

เสาวนิตย จันทนโรจน (2553) ไดสรุปงานวิจัยเรื่อง การประยุกตแบบจําลองโซอุปทานเพ่ือการ
ประเมินสมรรถนะของโซอุปทานในอุตสาหกรรมเม็ดพลาสติกรีไซเคิล กรณีศึกษาโรงงานผลิตเม็ดพลาสติกรี
ไซเคิล โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลของโรงงานท่ีผลิตเม็ดพลาสติกรีไซเคิลจํานวน 2 โรง ประกอบไปดวย
โรงงานตัวอยางและบริษัทท่ีอยูในเครือเดียวกับโรงงานตัวอยาง กลุมผูจัดสงวัตถุดิบใหกับโรงงานตัวอยาง
จํานวน 20 ราย และกลุมลูกคาท่ีซ้ือสินคาจํานวน 10 ราย มาวิเคราะหและสรางแบบสอบถามตามแบบจําลอง
การจัดการโซอุปทานเพ่ือประเมินสมรรถนะของโซอุปทานในอุตสาหกรรมเม็ดพลาสติกรีไซเคิล พบวา ในระดับ
อุตสาหกรรมผลิตเม็ดพลาสติกรีไซเคิล กลุมผูผลิตมีสมรรถนะท่ีต่ํากวา ผูจัดหาวัตถุดิบ และกลุมลูกคา 
เนื่องจากบริษัทในกลุมผูรับวัตถุดิบมาจากผูจัดสงวัตถุดิบหลายท่ี โดยไมมีขอตกลงในเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบ
ระหวางกลุมผูผลิตและกลุมผูจัดสงวัตถุดิบ นอกจากนี้ การจัดการภายในองคกรของกลุมผูผลิตยังขาด
กระบวนการตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบกอนรับ สงผลใหเกิดของเสียเปนจํานวนมากในกระบวนการผลิต คิด
เปน 14.07% ซ่ึงหลังจากการปรับปรุงโดยการปรับปรุงโดยการเพ่ิมกระบวนการตรวจสอบวัตถุดิบกอนรับเขา
ไปในกระบวนการผลิต พบวา ปริมาณของเสียลดลงเหลือ 6.62% ของปริมาณการผลิตรวม 

นพรัตน พิมพกินรีย (2554) ไดสรุปงานวิจัยเรื่อง การวิเคราะหซัพพลายเชนกลาไมสักในศูนยผลิตกลา
ไมแมเมาะองคการอุตสาหกรรมปาไม เพ่ือวิเคราะหประสิทธิภาพของซัพพลายเชนการผลิตกลาไมสักดวยการ
เพาะเมล็ดและการเพาะเลี้ยงเนื้อเยื่อ โดยใชแบบจําลอง SCOR model ประเมินดานกระบวนการผลิต 3 ดาน 
คือ ความนาเชื่อถือความยืดหยุนและการตอบสนอง เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย แบบประเมินประสิทธิภาพและ
มาตรวัดของหวงโซอุปทาน ซ่ึงผูวิจัยประยุกตจากแบบจําลองอางอิงหวงโซอุปทาน โดยใชคาสวนเบี่ยงเบนควอ
ไทล และการสัมภาษณเชิงลึก ตามเทคนิค Quick Scan ผลการวิจัย พบวา ระบบการผลิตดวยเมล็ด มี
กระบวนการ 6 ข้ันตอน ใชเวลาในการผลิต 1 ป ซ่ึงใชแรงงานคนจํานวนมากในกระบวนการผลิตและการผลิต
ดวยการเพาะเนื้อเยื่อไมสัก จะใชท้ังหมด 5 ข้ันตอน โดยใชระยะเวลาในการผลิต 90 – 120 วัน ใชระยะเวลา
ในการผลิตท่ีนอยกวาแบบการเพาะเมล็ด โดยสามารถชวยลดการใชพ้ืนท่ีเพาะปลูก มีการตรวจสอบและดูแล
งาย แตจะมีอุปสรรคดานงบประมาณ และขาดบุคลากรท่ีมีทักษะดี 

สุทธิวรรณ สังวร (2555) ไดสรุปงานวิจัยเรื่อง ตนทุนโซอุปทานของปลาสมฟก กรณีศึกษา OTOP              
อ.บานหม่ี จ.ลพบุรี เพ่ือศึกษาเก่ียวกับโซอุปทานและวิเคราะหตนทุนเก่ียวกับปลาสมฟก รวมท้ังรวบรวมขอมูล
ปญหาท่ีเกิดข้ึนในโซอุปทาน โดยไดขอมูลมาจากผูเลี้ยงปลา, ผูคาสง, ผูผลิตปลาสมฟก, ผูคาปลีก และลูกคา 
ซ่ึงจากการศึกษา พบวา มูลคาเพ่ิมท่ีผูเลี้ยงปลาไดรับมีคาต่ําสุด และต่ํากวามูลคาเพ่ิมท่ีเกิดข้ึน ในกลุมดังกลาว 
ดังนั้นจึงไดมีการนําเสนอแนวทางการเพ่ิมมูลคาเพ่ิมใหผูเลี้ยงปลา และแนวทางในการสรางความเขมแข็งในโซ
อุปทาน โดยการสรางความรวมมือในลักษณะ Cluster เชน ผูเลี้ยงปลา และผูผลิตปลาสมฟก เพ่ือใหเกิดความ
เชื่อมโยงและความชวยเหลือกันภายในกลุม  
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วัตถุประสงคของการวิจัย  
1. เพ่ือวิเคราะหปญหาและจัดลําดับความสําคัญของปญหาในหวงโซอุปทานของอุตสาหกรรมเหมือง 

แร กรณีศึกษา บริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด โดยใชเครื่องมือแผนภูมิพาเรโต, แบบลําดับชั้น (Analytic 
Hierarchy Process หรือ AHP) 

2. เพ่ือวิเคราะหขอบกพรองและผลกระทบในหวงโซอุปทานของอุตสาหกรรมเหมืองแร กรณีศึกษา  
บริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด โดยใชเทคนิค FMEA (Failure Mode and Effects Analysis) 

3. เพ่ือวัดสมรรถนะการปฎิบัติงานและเสนอแนะแนวทางการเพ่ิมประสิทธิภาพในหวงโซอุปทานของ 
อุตสาหกรรมเหมืองแร กรณีศึกษา บริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด โดยใชแนวคิดแบบจําลองอางอิงการ
ดําเนินงานโซอุปทาน SCOR model 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษารวบรวมขอมูล 
และวิเคราะหขอมลูบริษัท 

ข้ันตอนท่ี 2 สรางแบบจาํลองโซ
อุปทานโดยใช SCOR model 

 

ข้ันตอนท่ี 3 การเปรียบเทียบผลการ
ปรับปรุงกอนและหลัง 

ศึ กษาแนวคิ ดจาก เอกสาร งาน วิ จั ย ท่ี
เ ก่ียวของ กับการใชแบบจําลอง SCOR 
model ในการสรางหวงโซอุปทาน  
 

รวบรวมขอมูลบริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด ท่ีใช
เปนกรณีศึกษา โดยทําการศึกษาข้ันตอนการ
ดําเนินงานของหนวยงานภายในองคกร คือ ฝาย
ผลิต ฝายขนสง ฝายบัญชี ฝายการเงิน และฝาย
ขาย และหนวยงานภายนอก คือ บริษัทตรวจสอบ
คุณภาพสินคา 
 
 ทําการสัมภาษณเชิงลึก โดยใช วิธีแนวคิดของ 
Quick Scan กับโรงงานผูผลิต(Manufacturer) 
โดยทําการสัมภาษณผูบริหาร ผูจัดการโรงงานผลิต
ผูจัดการทาเรือและพนักงานระดับปฎิบัติการ 
รวมถึงการสังเกตและการดําเนินงานจริง เพ่ือ
ทราบมีปญหาใดบาง และลําดับความสําคัญของ
ปญหาท่ีตองหาแนวทางแกไขกอน-หลัง 
 
 

สราง Geographic Map เพ่ือทราบ
ตําแหนงตางๆ ในหวงโซอุปทาน 

สราง Thread Diagram เพ่ือทราบการ
ไหลเวียนของสินคาในหวงโซอุปทาน
จําแนกตาม Plan Source Make 
Delivery 

สรางWork Flow Diagram โดยนํา
แบบจําลอง SCOR model level 3 มา
วิเคราะหการดําเนินงาน และจัดลําดับ
ลําดับความสําคัญของปญหาเพ่ือแกไข
กอนและหลัง 

ใชเครื่องมือแผนภูมิพาเรโต การวิเคราะห
แบบลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy 
Process หรือ AHP) การวิเคราะห 
FMEA (Failure Mode and Effects 
Analysis) เพ่ือจัดลําดับความสําคัญของ
ปญหากอนและหลัง 

วิเคราะหผลการดําเนินงานกอน
ปรับปรุงแกไขปญหา 

วิเคราะหผลการดําเนินงานหลัง
ปรับปรุงแกไขปญหา 

 

เปรียบเทียบผลวิเคราะหกอนและ
หลังปรับปรุงแกไขปญหา โดยใช
มาตรวัดสมรรถนะ (Performance 
Metric) 
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ผลการวิจัยและอภิปราย 
จากการนําแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR model) มาวิเคราะหกระบวนการ

ดําเนินงานของบริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด โดยเริ่มจากการสรางแบบ Geographic Map เพ่ือใหทราบ
ตําแหนงท่ีตั้งภาพรวมของหนวยงานตางๆ ของบริษัท คือ ออสฟศสํานักงานใหญท่ีกรุงเทพฯ และท่ีตั้งออสฟศ 
สาขาท่ีจังหวัดสุราษฎรธานี ตําแหนงโรงงานผลิตสินคา ตําแหนงผูขาย (Supplier) ตําแหนงผูขนสงสินคา 
(Outsource) ตําแหนงทาเรือสําหรับขนถายสินคา ตําแหนงลูกคาในประเทศและตางประเทศ ในหวงโซ
อุปทานในบริษัท  

จากนั้นสรางแบบจําลอง Thread Diagram เพ่ือทราบการไหลเวียนของสินคาและบริการในโซ
อุปทานของบริษัทศิลาชัยสุราษฎร จํากัด โดยใช SCOR model level 2 มาใชการวิเคราะหการวางแผน
(Plan), การจัดหาแหลงวัตถุดิบ (Source), การผลิตสินคา (Make) และการขนสงสินคา (Delivery) ใน
กระบวนการทํางานแตละข้ันตอนของ ผูขายวัตถุดิบ (Supplier) สํานักงานใหญท่ีกรุงเทพฯ สํานักสาขาท่ี
จังหวัดสุราษฎรธานี โรงงาน ทาผลิตสินคา ทาเรือจังหวัดกระบี่ ลูกคาในประเทศ ลูกคาตางประเทศ ท้ังนี้จาก
การวิเคราะหดังกลาวทําใหทราบกระบวนการใดท่ียังขาดหรือตองเพ่ิมเติมเพ่ือปรับปรุงประสิทธิภาพการ
ทํางานดีข้ึน 

สุดทายแบบจําลอง The Workflow Diagram โดยใช SCOR model level 3 มาใชการวิเคราะห
กระบวนการทํางานโดยละเอียด ซ่ึงผูศึกษาไดทําการสัมภาษณเชิงลึก โดยใชวิธีแนวคิดของ Quick Scan กับ
โรงงานผูผลิต (Manufacturer) โดยทําการสัมภาษณผูบริหาร, ผูจัดการโรงงานผลิต และพนักงานหนางานใน
สวนการดําเนินงานท่ีเก่ียวของการผลิต, ผูจัดการทาเรือ รวมถึงการสังเกตและการดําเนินงานจริง จึงไดทราบ
ปญหาในแตละหนวยงาน และนํามาวิเคราะหแตละข้ันตอนการดําเนินงานท่ีสํานักงานใหญท่ีกรุงเทพฯ 
โรงงานผลิตสินคา และทาเรือขนถายสินคา 

จากทราบกระบวนการทํางานดังกลาวขางตน จึงนํามาวิเคราะหปญหาโดยใชเครื่องมือแผนภูมิพาเรโต
เปนการวิเคราะหปญหาเชิงปริมาณ สามารถจัดลําดับความสําคัญของปญหาท่ีควรแกไขกอน-หลัง และใช
เครื่องมือการวิเคราะหแบบลําดับชั้น (Analytic Hierarchy Process หรือ AHP) โดยใชน้ําหนักเปรียบเทียบ
แตละปจจัยของปญหาในแตลําดับชั้นซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีชวยแกปญหาท่ีซับซอนใหเขาใจงายมาก จากผลการ
วิเคราะหท้ังสองเครื่องมือไดผลลัพธตรงกันคือ ปญหาอันดับแรกท่ีควรแกไข คือ คุณภาพสินคาไมเปนไปตาม
ความพอใจของลูกคา รองลงมา คือ การขนสงสินคาไมทันเวลาตามท่ีกําหนดของลูกคาท่ีจะจัดเรือเขามารับ
สินคา, ความเสียหายของสินคาระหวางขนถายลงเรือ, การชําระเงินคาสินคาของลูกคาในประเทศและ
ตางประเทศ, ผลทดสอบสินคามีความคลาดเคลื่อน และการผลิตสินคาไมตรงกับความตองการของลูกคา
ตามลําดับ จากนั้นนําเครื่องมือการวิเคราะหขอบกพรองและผลกระทบ FMEA (Failure Mode and Effects 
Analysis) วิเคราะหสาเหตุปญหา ผลกระทบและแนวทางแกไข ของแตละปญหาดังนี้ 

 
 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 77 
 

 
ตารางท่ี 1: 

กระบวนการ ปญหา กอนการปรับปรุง แนวทางแกไข หลังการปรับปรุง 

M 1.5 คุณภาพของสินคาไมเปนไป
ตามความพอใจของลูกคา 

1 .  ผลการ วิ เ คร าะห สิ นค า ไ ม ผ า น
มาตรฐานตามสัญญาซื้อขาย ดัง น้ัน
บริษัทมีตนทุนการบริหารจัดการมากข้ึน
การถูกปรับคาสินคา $USD 6,400 
2. ผลกระทบภาพลักษณของบริษัทและ
การซื้อขายของลูกคาในระยะยาว 

1. ใชผาใบชนิดหนาเขามาคลุมสินคาเปน
การช่ัวคราวในชวงฤดูฝนท่ีกองสต็อกทาเรือ
และตลาดการขนสงจากการบรรทุกมาถึง
กองสต็อกทาเรือ 

1 .  บ ริ ษั ท ส า ม า ร ถ ค ว บ คุ ม
คุณภาพสินคาตนทางและปลาย
ทางการโหลดสินคาได 
2.  ลดการรองเรียนคุณภาพ
สินคาจากลูกคา 
3. ลูกคามีความเช่ือมั่นในการทํา
สัญญาซื้อขายระยะยาว 

D 2.3 การขนสงสินคาไม ทันเวลา
ตามท่ีกําหนดของลูกคาท่ีจะ
จัดเรือเขามารับสินคา 

1. ลูกคารองเรียนเน่ืองจากตองเสียคา
เรือรอโหลดสินคามากข้ึน 
2. โรงงานของลูกคารองเรียนเน่ืองจาก
รอวัตถุดิบสําหรับใชในกระบวนการผลิต 
3. ผลกระทบตอการจัดตารางมารับเรือ
ของลูกคารายอ่ืนๆ 

1. เพ่ิมกะทํางานเพ่ือเพ่ิมผลผลิตใหทันกับ
ระยะเวลาจัดสงสินคาจากเดิมผลิต 8 วัน/
ช่ัวโมง เปน 12 วัน/ช่ัวโมง 
2. เพ่ิมปริมาณรถขนสงของบริษัทและรถ
ขนสงรวม(ภายนอก) ใหทันตอกําหนดการ
รับสินคา 
3. มอบหมายหัวหนางานทาเรือตรวจสอบ
ปริมารสต็อกสินคา ท่ีทาเรือและสินคา ท่ี
โหลดลงเรือแลว 
4. เตรียมความพรอมหนางานการผลิต 
เครื่องจักร ตลาดจนการบํารุงรักษาอยูเสมอ 

1. บริษัทสามารถเตรียมสินคาได
ทันกําหนดการเรือมารับสินคา 
2. ลดการรองเรียนจากลูกคา 
3. โรงงานลูกคาปลายทางไม
กระทบการนําสินคาไปใชในการ
ผลิต 
4. เกิดความเช่ือมั่นและวางใจท่ี
จะใชสินคาของบริษัทตอเน่ืองใน
ระยะยาว 
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ตารางท่ี 1 (ตอ)  

กระบวนการ ปญหา กอนการปรับปรุง แนวทางแกไข หลังการปรับปรุง 

D 2.5 ความเสยีหายของ
สินคาระหวางขน
ถายลงเรือ 

1. ลูกคารองเรียนจากคุณภาพขนาดสินคา
ไมเปนตามสัญญาซื้อขายท่ีตกลงไว 
2. บริษัทมีตนทุนการบรหิารจดัการมากข้ึน 
เน่ืองจากตองเสียคาปรับใหลูกคา $USD 
18,940.95 
3. ลูกคาลดปริมาณการสั่งซื้อสินคาและขาด
ความเช่ือมั่นการสั่งซื้อสินคาครั้งตอไป 

1. ขยายสายพานลําเลียงสินคาโดยใชทอพลาสติก
ทําเปนปลองตอจากสายพานลาํเลยีงเพ่ือลดแรง
กระแทกสินคาขณะลงเรือใหญ 
2. คํานวณระดับการแตกของสินคาและผลติหินท่ี
มีขนาดใหญกวามาตรฐานสเปคเพ่ือปองกันการตก
กระทบของสินคาระหวางขนสงและขณะขนถาย
ลงเรือใหญ 
3. ลดข้ันตอนการเคลื่อนท่ีสินคาวางแผนการ
โยกยายกองสต็อก เพ่ือลดอัตราการเสยีหายของ
สินคาและไมกองสต็อกสูงเกินไปเพ่ือปองกันการ
ตกกระทบของสินคาลงสูพ้ืนขณะขนสง 

1. ลดอัตราการแตกของสินคาและ
ลดการรองเรียนจากลูกคา 
2. สามารถควบคมุขนาดของ
คุณภาพสินคาตนทางและปลายทาง
ใหเปนไปตามมาตรฐานสเปคของ
ลูกคา 
3. พนักงานฝายผลติ ขนสง และท่ี
ทาเรือมีความระมัดระวังการ
ปฏิบัติงานมากข้ึน 

D 2.15 การชําระคาสินคา
ของลูกคาใน
ประเทศและ
ตางประเทศ 

1. ทําใหการวางแผนทางการเงิน
คลาดเคลื่อนและมตีนทุนคาใชจายกับ
สถาบันการเงิน กรณีนําเงินาใชในการลงทุน
และบรหิารจดัการ 
2. การวางแผนจัดสงสินคาในครั้งตอไปอาจะ
เลื่อนออกไปจากการชําระเงินลาชา 

1. เจรจาเง่ือนไขการชําระเงินเพ่ือปองกันความ
เสี่ยงของบริษัท เชน ขอสั่งจายเช็คลวงหนาหรือ
ขอแบงคการันตี กรณซีื้อสินคามูลคาสูง 
2. จัดทําสัญญากับผูขายกรณีสั่งซือ้สินคาปริมาณ
มากและมีมลูคาสูง 
3. ระบุวันครบกําหนดชําระเงินใหชัดเจนในใบ
จัดสงสินคาทุกครั้งท่ีมีการจัดสงสนิคา 

1. สามารถเรียกเก็บเงินจากลูกคา
ตามระยะเวลาประมาณ 90% 
2. บริษัทสามารถบริหารจัดการเงิน
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
3. ตนทุนสินคาลดลงจากการไดรบั
เงินตรงเวลา 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการ ปญหา กอนการปรับปรุง แนวทางแกไข หลังการปรับปรุง 
D 2.15 การชําระคาสินคาของ

ลูกคาในประเทศและ
ตางประเทศ 

1. ทําใหการวางแผนทางการเงิน
คลาดเคลื่อนและมตีนทุนคาใชจายกับ
สถาบันการเงิน กรณีนําเงินาใชในการ
ลงทุนและบรหิารจดัการ 
2. การวางแผนจัดสงสินคาในครั้ง
ตอไปอาจะเลื่อนออกไปจากการชําระ
เงินลาชา 

4. ฝายบัญชีจัดทําระบบแจงเตือนภายในเพ่ือเตือน
วันท่ีใกลถึงกําหนดการชําระเงินของลูกคาแตละ
ราย เพ่ือแจงฝายขายประสานงานกับลูกคา 
5. ฝายขายแจงเตือนูกคาลวงหนาประมาณ 3-5 
วันทําการ 

ไดรับเงินตรงเวลาตามท่ีได
วางแผนไว 

M 1.3 ผลทดสอบสินคามี
ความคลาดเคลื่อน 

1. บริษัทมีตนทุนสูงข้ึนตองสั่งซื้อ
สินคาจากผูซื้อรายอ่ืน เพ่ือจัดสงลกูคา
แทนสินคาของบริษัท กรณีคณุภาพ
สินคาของบริษัทไมผานเกณฑ 
2. ตนทุนคาเสียโอกาสในการระบาย
สต็อกสินคาของบริษัท 

1. มอบหมายวิศวกรควบคมุการเก็บตัวอยางหนา
งานของบริษัทตรวจสอบคณุภาพใหตรงตาม
แผนงาน 
2. มอบหมายวิศวกรวางแผนการผลิตโดยพิจารณา
จาก Mine Mapping และผลการเจาะสํารวจ 
3. เพ่ิมข้ันตอนเก็บตัวอยางทดสอบอีกครั้งในขณะ
ขนถายสินคาลงเรือใหลูกคา เพ่ือทําใหผลทดสอบ
คุณภาพสินคามีความคลาดเคลื่อนนอยท่ีสุด 

1. บริษัทสามารถบริหารจัดการ
สินคาคงคลังและตนทุนสินคาได
ตามแผนท่ีวางไว 
2. สามารถลดตนทุนการบริหาร
จัดการโดยการผสมสัดสวน
สินคาไดมากข้ึน หากคณุภาพ
สินคาของบริษัทเกินมาตรฐาน
สเปค 
3. ลูกคามีความพึงพอใจใน
คุณภาพสินคา 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) 

กระบวนการ ปญหา กอนการปรับปรุง แนวทางแกไข หลังการปรับปรุง 

M 1.2 การผลิตไมตรงตามความ
ตองการของตลาด 

1. เกิดคาเสยีโอกาสในการระบายสต็อก
สินคาขณะน้ัน เกิดตนทุนการยายสต็อก
เพ่ือรอการขายสินคาในอนาคต 
2. ลูกคาขาดความเช่ือมั่นและหันไปซื้อ
สินคาจากผูซื้อรายอ่ืน 
3. สําหรับลูกคาท่ีมีการทําสัญญาไวแลว 
บริษัทเสียคาใชจายตองไปซื้อจากผูซื้อ 
รายอ่ืนมาขายแทน 
4. บริษัทตองเสียคาลวงเวลาเพราะตอง
เรงผลิตสินคาใหทันคําสั่งซื้อของลกูคา 

1. เพ่ิมประสิทธิภาพการประสานงานภายใน
องคกรระหวางฝายขายและฝายผลิต โดยจัด
ใหมีการประชุม Conference 2 สัปดาห/
ครั้งและประชุมท่ีหนางาน 2 เดือน/ครั้ง 
2. มอบหมายฝายขายรายงานและติดตาม
ฝายผลิตและฝายท่ีเก่ียวของ กรณคีวาม
ตองการของลูกคาเปลี่ยนแปลงอยางเรงดวน 
3. มอบหมายฝายขายรายงานความตองการ
ของลูกคาทุกไตรมาสใหทุกฝายท่ีเก่ียวของ
ทราบ 
4. มอบหมายฝายขายวิเคราะหสถานการณ 
ณ ชวงเวลาน้ันและความเคลื่อนไหวของ
คูแขงอยางสม่ําเสมอ 
5. มอบหมายวิศวกรการผลิตควบคุม
คุณภาพสินคา วางแผนกําหนดสดัสวนการ
ผลิตใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 

1. สามารถควบคมุตนทุนการ
ผลิตและตนทุนการบริหาร
จัดการไดอยางมีประสิทิภาพ 
2. ลูกคาพึงพอใจไดรับสินคา
ถูกตองครบถวนตามระยะเวลาท่ี
กําหนด 
3. ฝายผลิตและฝายขายมีการ
ประสานระหวางกันไดขอมลูท่ี
ถูกตองและสามารถแกไขปญหา
ลวงหนาไดทันเวลา 
4. สามารถวางแผนการผลิตและ
การขายไดลวงหนาและมคีวาม
ผิดพลาดนอย เมื่อสามารถ
ประเมินสถานการณตลาดท่ี
เปลี่ยนแปลงไปในอนาคต 
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ท้ังนี้ผูศึกษาไดนํามาตรวัดสมรรถนะ (Metric) เพ่ือประเมินผลการดําเนินการกอนและหลังแกปญหา 

โดยนํามาตรวัดสมรรถนะ 4 ดานโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางท่ี 1: แสดงมาตรวัดสมรรถนะผลกอนการประเมินและหลังการประเมิน 

 

จากการวิ เคราะหขอบกพรอง ข้ันตอนการดําเนินงานของบริ ษัท ศิลาชัยสุราษฎร  จํา กัด                    

และสาเหตุของปญหาตลอดจนหาแนวทางการแกไขโดยใชแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน SCOR 

model level 3 มาวิเคราะหรวมกับการใชเครื่องมือวิเคราะหปญหาแผนภูมิพาเรโต, เครื่องมือการวิเคราะห

แบบลําดับชั้น (Analytic Hierarchy Process หรือ AHP) และเครื่องมือ FMEA (Failure Mode and 

Effects Analysis) และสุดทายไดนํามาตรวัดสมรรถนะ (Metric) มาประเมินผลเพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิภาพ

การทํางานของบริษัทฯ เพ่ือใหบริษัทฯ พัฒนาการทํางานอยางมีมาตรฐานตอเนื่องตอไป 

 

สรุป 

จากการศึกษากรณีศึกษา บริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด ในข้ันตอนการทํางานตั้งแตการผลิตสินคา

จนกระท่ังสงสินคาใหลูกคา โดยใชแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR model) มาวิเคราะห

จุดบกพรองในกระบวนการทํางาน และใชเครื่องมือแผนภูมิพาเรโตมาวิเคราะหการจัดลําดับความสําคัญของ

ปญหาเพ่ือแกปญหาท่ีสําคัญกอน-หลังตามลําดับ อีกท้ังใชเครื่องมือการวิเคราะหแบบลําดับชั้น (Analytic 

Hierarchy Process หรือ AHP) โดยใชน้ําหนักเปรียบเทียบแตละปจจัยของปญหาในแตลําดับชั้น เพ่ือสามารถ

วิเคราะหปญหาท่ีสําคัญและควรแกไขกอนไดอยางถูกตอง หลังจากทราบปญหาขององคกรแลวจึงใชเครื่องมือ

การวิเคราะหขอบกพรองและผลกระทบ FMEA (Failure Mode and Effects Analysis) เพ่ือวิเคราะหสาเหตุ

ของปญหา หาแนวทางแกไข และผูรับผิดชอบในการดําเนินการ ท้ังนี้ผูศึกษาจึงสามารถเปรียบเทียบผลกอน

และหลังการปรับปรุงแกปญหา และทําใหประสิทธิภาพการทํางานของบริษัท ศิลาชัยสุราษฎร จํากัด ดีข้ึนโดย

สามารถลดตนทุนการบริหารจัดการของบริษัท และทําใหลูกคามีความเชื่อม่ันในการสั่งซ้ือสินคาในระยะยาว

ตอไป 
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http://lgmrsu.blogspot.com/2012/05/scor%20model.html
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บทคัดยอ  

การคนควาวิจัยในครั้งนี้ ไดทําการศึกษาเก่ียวกับเทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม กรณีศึกษาศูนย
กระจายสินคาบางบัวทอง โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือนําเสนอแนวทางการปองกันน้ําทวมจากการวิเคราะห
เหตุการณและสถานท่ีจริง อางอิงเหตุการณน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 และการวิเคราะหความคุมคาโดย
เปรียบเทียบเปนสองโครงการลงทุน ซ่ึงเปนโครงการท่ีเปนประโยชนในแงการนํามาใชประโยชนในอนาคต 

การศึกษาเริ่มจากสํารวจสภาพภูมิศาสตร ตรวจสอบคุณสมบัติของดิน นํามูลท่ีไดมาจัดทําแบบจําลอง
เทคนิค วิธีการ และแนวทางในการปองกันน้ําทวม 2 รูปแบบ ดังนี้ กรณีท่ี 1 เทคนิคปองกันน้ําทวมแบบชีท
ไพล คอนกรีต ใชขอมูลข้ันตอนการกอสรางจากสวนอุตสาหกรรมโรจนะอยุธยา นําวิธีการมาใชปองกันน้ําทวม
พ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง มีระดับปองกันท่ี +1.20 เมตร ใชงบประมาณลงทุน 40 ลานบาท 
เปรียบเทียบกับกรณีท่ี 2 เทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม มีระดับปองกันท่ี +0.50 เมตร ใชงบประมาณลงทุน 
2.35 ลานบาท และทําการศึกษาเขียนแผนฉุกเฉินปองกันน้ําทวม พรอมท้ังประเมินความเสี่ยงระดับโอกาสท่ี
เกิดน้ําทวม และผลกระทบ เพ่ือวิเคราะหวิเคราะหความคุมคาเปรียบเทียบงบลงทุนสองโครงการ และ
ผลประโยชนท่ีไดรับของระบบปองกันน้ําทวม 

จากผลการศึกษาการวิเคราะหความคุมคาของโครงการพบวาผลประเมินสถานะความเสี่ยงปจจุบัน 
ระดับโอกาสท่ีจะเกิดน้ําทวมมีนอยมาก ตรวจสอบยอนหลัง 5 ป ไมมีเหตุการณน้ําทวมท่ีถนนบางบัวทอง - 
สุพรรณบุรี อางอิงจากกรมทางหลวงชนบท และระดับผลกระทบประเมินจากมูลคาความสูญเสียทางดานธุรกิจ 
มีดังนี้ (1) ดานทรัพยสิน 8.35 ลานบาท (2) ดานธุรกิจหยุดชะงัก 30 ลานบาทตอเดือน (3) ดานตนทุน 35 
ลานบาทตอเดือน รวมถึงมีมาตรการใชแผนฉุกเฉินปองกันน้ําทวมรองรับเผื่อไวลดผลกระทบ อยูในระดับความ
เสี่ยงท่ียอมรับได 

คําสําคัญ: เทคนิคระบบปองกันน้ําทวม แผนฉุกเฉินน้ําทวม ระดับความเสี่ยงโอกาสท่ีจะเกิดและ
ผลกระทบ งบประมาณลงทุน แนวทางเลือกท่ีเหมาะสม ความคุมคาในการลงทุนและประโยชนท่ีไดรับ 
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ABSTRACT  
 The objective of the research is to propose a technique for flood risk prevention 

analysis based on the case study of the flood at Bang Bua Thong Distribution Center in 2011, 
in order to prevent damage of the distribution center caused by floods.  

The study began with the geographical and geographical analysis and soil 
investigation. All the collected data were used to create models, techniques and methods 
to prevent the flood for distribution center which can be classified into two alternatives. The 
first alternative is sheet pile and concrete which was used for Rojana Industrial Park, 
Ayutthaya province. For Bang Bua Thong, the technique can prevent +1.20 meter high flood 
with estimated budget of 40 million baht. In comparison with the first option, the second 
one can prevent +0.50 meter high flood with estimated budget of 2.35 million baht. The 
emergency flood protection plans for both techniques would be written and the chances of 
a flood occurring as well as the impact would be estimated in order to compare the 
investment budget with the worthiness of invested flood prevention system  

The study shows that Bang Bua Thong - Supanburi road is a low-risk flood zone and 
according to the statistic of the Department of Rural Roads, there was no flood in the past 
five years. The damage value in the aspect of asset is 8.35 million baht, in the aspect of 
business interruption is 30 million baht per month and the loss in the aspect of operating 
expense is 35 million baht per month. Considering of low-risk location, the damage value 
and the emergency flood protection plans, the flood risk is in acceptable level. 

Keywords: Flood prevention technique, Flooding Emergency Plan, Risk and Effect for 
Flooding, Budget for Investment, The appropriate selection, Cost benefit analysis 
 
บทนํา  

บันทึกเหตุการณมหาอุทกภัย (สถาบันสารสนเทศทรัพยากรน้ําและการเกษตร, 2554) กลาววา
ประเทศไทยประสบปญหาอุทกภัยครั้งรุนแรงท่ีสุดเปนประวัติการณ ตั้งแตตนปจนถึงปลายป พ.ศ. 2554 มี
พ้ืนท่ีประสบภัยในทุกภาคของประเทศ โดยเฉพาะพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล เปนพ้ืนท่ีหนึ่งซ่ึงเกิด
น้ําทวมหนักในรอบ 70 ป สงผลใหเกิดความเสียหายอยางหนักท้ังทางภาคการเกษตร อุตสาหกรรม เศรษฐกิจ 
สังคม และสงผลกระทบเปนลูกโซไปยังภาคสวนอ่ืนอีกเปนจํานวนมาก มีการประกาศเปนพ้ืนท่ีภัยพิบัติกรณี
ฉุกเฉินต้ังแตปลายเดือนกรกฎาคม ป พ.ศ. 2554 จนเดือนพฤศจิกายน รวมท้ังสิ้น 65 จังหวัด 684 อําเภอ 
ท้ังนี้ประชาชนเดือดรอน 4.08 ลานครัวเรือน 13.5 ลานคน เสียชีวิต 815 ราย สูญหาย 3 คน บานจัดสรร
จมน้ํากวา 5.4 แสนหลังคาเรือน ความเสียหายขยายวงกวางไปทุกภาคสวนท้ังภาคเกษตร อุตสาหกรรม แหลง
ศิลปวัฒนธรรม โครงสรางสาธารณูปโภค สิ่งแวดลอม รวมแลวกวา 1.42 ลานลานบาท นิคมอุตสาหกรรม 7 
แหง และแรงงาน 9.9 แสนคนไดรับผลกระทบ และพ้ืนท่ีเกษตรกรรมเสียหายกวา 12.9 ลานไร 

จากสถานการณน้ําทวมท่ีเกิดข้ึนในป พ.ศ. 2554 ศูนยกระจายสินคาบางบัวทองไดรับความเสียหาย
อยางหนัก แสดงรูปท่ี 1 สงผลกระทบตอระบบหวงโซอุปทานท้ังหมด เชน การลดปริมาณการผลิตสินคาหรือ
หยุดดําเนินการของผูผลิตจัดสงสินคาบางราย และความไมสะดวกในการใชเสนทางขนสงไมสามารถดําเนินงาน
ไดอยางเต็มประสิทธิภาพ โดยประวัติของศูนยกระจายสินคาบางบัวทองเปนกิจกรรมท่ีสําคัญของธุรกิจคาปลีก
ดําเนินการจัดสงสินคาครอบคลุมรานเซเวน อีเลฟเวนทุกสาขาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลฝงตะวันตก แบง
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ศูนยกระจายสินคาออกเปน 2 ประเภท ไดแก ศูนยกระจายสินคาอุปโภคบริโภค Dry Grocery Distribution 
Center เชนของแหง, เครื่องดื่ม, ของใช, เครื่องเขียน เปนตน และศูนยกระจายสินคาควบคุมอุณหภูมิ 
Chilled Distribution Center ของสดตางๆ เชน นม, ไสกรอก, ขาวกลอง เปนตน ซ่ึงท้ังสองประเภทมี
ธรรมชาติในการเก็บรักษา และขนสงตางกัน โดยลําดับเหตุการณน้ําทวมท่ีเกิดข้ึนจริงของศูนยกระจายสินคา
บางบัวทองเกิดน้ําหลากเขาทวมเต็มพ้ืนท่ี 2.5 หม่ืนตารางเมตร ระดับน้ําทวมสูงสุด +0.90 เมตร ตั้งแตวันท่ี 
20 ตุลาคม 2554 จนไปถึงวันท่ี 19 พฤศจิกายน 2554 คลังสินคาไดมีการบริหารจัดการความเสี่ยงในสภาวะ
น้ําทวมไมวาจะเปนเครื่องมือ อัตรากําลังคน การเพ่ิมปริมาณการจัดสงสินคาผานศูนยกระจายสินคาภูมิภาค 
การจัดหารถขนสงขนาดใหญเพ่ิมเติม การจัดหาสินคาทดแทน รวมถึงการจัดตั้งศูนยกระจายสินคาชั่วคราวใน
ยามจําเปน เพ่ือปองกันแกปญหาสินคาขาดแคลนในรานเซเวน อีเลฟเวน ทุกสาขาท่ีไมสามารถจัดสงสินคาไป
ยังพ้ืนท่ีปลอดภัยไดอยางสะดวก ดานผลกระทบจากน้ําทวมมีมูลคาสูญเสียทางธุรกิจ เชน ความสูญเสียดาน
ทรัพยสินเสียหายประเมินจากการซอมบํารุงเครื่องจักรท่ีต่ํากวาระดับน้ําทวมสูง +0.50 เมตร มูลคา 8.35 ลาน
บาท ความสูญเสียดานธุรกิจหยุดชะงัก ขาดความตอเนื่องทางธุรกิจโดยสมมติฐาน Supply Chain หยุดชะงัก
คาเสียโอกาสในการเพ่ิมยอดขายรานเซเวน อีเลฟเวน คิดเปนมูลคา 30 ลานบาทตอเดือน ความสูญเสียดาน
ตนทุน โดยสมมติฐาน เพ่ิมปริมาณการจัดสงสินคาผานศูนยกระจายสินคาภูมิภาค การหารถขนสงขนาดใหญ
เพ่ิมเติม การหาสินคาทดแทน รวมถึงการจัดตั้งศูนยกระจายสินคาชั่วคราว คิดเปนมูลคาตนทุน 35 ลานบาท
ตอเดือน ความจําเปนท่ีตองทําแนวทางการศึกษาเทคนิคปองกันน้ําทวมเปนผลพวงมาจากศูนยกระจายสินคา
สวนมากไมมีระบบปองกันน้ําทวม เนื่องจากใชเงินลงทุนท่ีมากเกินไป และไมคํานึงถึงปจจัยเสี่ยงโอกาสเกิดน้ํา
ทวมในลักษณะนี้ท่ีไมไดเกิดข้ึนบอย แตปฏิเสธไมไดวาผลกระทบท่ีเกิดข้ึนสรางความเสียหายใหธุรกิจอยูใน
ระดับท่ีรุนแรงมาก ดังนั้นเม่ือปญหาน้ําทวมไดกลายเปนประเด็นสําคัญตอการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการ
จําเปนท่ีจะตองมีการปรับตัวปองกันน้ําทวมหลังจากเหตุการณมหาอุทกภัย เพ่ือเตรียมรับมือกับภัยพิบัติท่ี
อาจจะเกิดข้ึนอีกในอนาคต หลายแหงไดมุงเปาไปท่ีการลงทุนในระบบปองกันในรูปแบบของกําแพงก้ันน้ํา และ
ระบายน้ํารอบพ้ืนท่ี เพ่ือรักษาความตอเนื่องลดความเสียหายจากน้ําทวม และไมกระทบกระเทือนตอผูบริโภค 
หรือหนวยงานท่ีเก่ียวของภายในหวงโซอุปทาน จากปรากฎการณขางตนมีความจําเปนท่ีจะตองทําการศึกษา
วิจัยเทคนิคระบบปองกันน้ําทวม เพ่ือปองกันลดผลกระทบในการจัดการคลังสินคาท่ีมีศักยภาพในสภาวะน้ํา
ทวม หากไมทําการวิจัยอาจทําใหธุรกิจหยุดชะงัก หรือขาดแคลนสินคาในรานเซเวน อีเลฟเวน ทุกสาขาได
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ภาพท่ี 1: แสดงเหตุการณน้ําทวมพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาเทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม กรณีศึกษาศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง ใชแหลงความรูท่ี
เก่ียวของกับหลักการทฤษฎี อางอิงจากเหตุการณน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 เพ่ือใชเปนแนวทางการศึกษาในดาน
ตาง ๆ โดยแยกออกเปน 2 หัวขอดังนี้ 
 1. ทฤษฎีการวิเคราะหความเส่ียงจากเหตุการณน้ําทวม 

1.1 ทฤษฎีความเสี่ยง การประเมินโอกาสเกิด และผลกระทบ (สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและ
เทคโนโลยีแหงชาติ, 2558) กลาววาเปาหมายการประเมินความเสี่ยงบงบอกถึงสถานะระดับความสําคัญของ
ความเสี่ยงท่ีไดจากกระบวนการชี้บงอันตรายจัดลําดับความสําคัญประมาณคาระดับรุนแรงสรางความเสียหาย
ใหกับธุรกิจจากเหตุการณความเสี่ยงไมพึงประสงค ความเปนไปไดกอนโอกาสท่ีจะเกิดภัยพิบัติน้ําทวม และ
ผลกระทบในสถานการณท่ีไมแนนอนซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดในอนาคต เพ่ือตัดสินใจกําหนดมาตรการวางแผนควบคุม
ปองกันลดผลกระทบความเสี่ยงท่ียังคงหลงเหลืออยูไดอยางถูกตองมีประสิทธิภาพ ถาอยูในระดับท่ียอมรับได
แลว หรือมีความเสี่ยงใหมเพ่ิมข้ึน ดําเนินการจัดทําแผนมาตรการควบคุมเพ่ือลดความเสี่ยง และติดตามการ
ประเมินผลระดับของความเสี่ยงท่ียังคงเหลือใหอยูในระดับท่ีเหมาะสม ยกตัวอยางเชน การประเมินความเสี่ยง
สถานะน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 ถึง ปจจุบัน แสดงสถานะระดับโอกาสท่ีจะเกิด และผลกระทบ โดยทําการ
ประเมินความเสี่ยงจากแผนภูมิ 4T’s Strategies Risk Matrix Rating 2 X 2 แสดงรูปท่ี 2 

 
ภาพท่ี 2: แสดงผลการประเมินน้ําทวมระดับโอกาสท่ีจะเกิด และผลกระทบ ท่ีมา บริษัท ซีพี ออลล จํากัด 
มหาชน, 2559 

 
สรุปผลจากการวิเคราะหประเมินระดับความเสี่ยงแผนภูมิ Risk Matrix Rating 2 X 2 โดยมีดังนี้ 
 (1) สถานะระดับน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 (สีสม) ความเสี่ยงปานกลาง โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณน้ําทวม
ความเสี่ยงอยูท่ีระดับนอย และผลกระทบดานการเงินของความเสี่ยงอยูท่ีระดับสูง ความเสียหายรุนแรงมาก 

 

High 

 

 

 

 

Impact 

 

 

 

Low 

ความเสี�ยงปานกลาง 
 

 ผลกระทบรุนแรงมาก 

 โอกาสเกิดน้อย Transfer 

HL 

ความเสี�ยงสูง 
 

 ผลกระทบรุนแรงมาก 

 โอกาสเกิดมาก Terminate 

HH 

สญูเสียสงูมาก 

เกินระดบัที�ยอมรับได้ 

+ ขาดระบบสํารองไว้ 

ลดผลกระทบ 

( H ) 

สญูเสียน้อยมาก 

อยูใ่นระดบัที�ยอมรับได้ 

+ มีระบบสํารองเผื�อไว้ 

ลดผลกระทบ 

( L ) 

ความเสี�ยงตํ�า 
 

 ผลกระทบน้อย 

 โอกาสเกิดน้อย Take 

LL 

ความเสี�ยงปานกลาง 
 

 ผลกระทบน้อย 

 โอกาสเกิดมาก Treat 

LH 

             

             Low                                      Likelihood                                    High 

              เกิดน้อยมาก อยูใ่นระดบัที�ยอมรับได้    เกิดบอ่ยมาก เกินระดบัที�ยอมรับได้ 

              + มีระบบควบคมุที�รัดกมุป้องกนัที�ดี      + ขาดระบบควบคมุ ป้องกนั 

                           ( L )                                        ( H ) 

สถานะน้ําทวม ปจจุบัน 

สถานะน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 
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ทําการประเมินจากมูลคาซอมแซมทํากลับเหมือนเดิมคาใชจายอยูท่ี 8.35 ลานบาท 
 (2) สถานะระดับน้ําทวมปจจุบัน (สีเขียว) ความเสี่ยงต่ํา โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณน้ําทวมความเสี่ยง
อยูท่ีระดับนอย ผลประเมินอยูท่ีระดับ 1 คะแนน ความถ่ีในการเกิดน้ําทวมมากกวา 5 ปตอครั้ง อางอิงขอมูล
จากกรมทางหลวงชนบท และผลกระทบอยูในระดับท่ียอมรับได โดยมีระบบสํารองเผื่อไวลดผลกระทบ 

1.2 ทฤษฎีความเสี่ยงแผนปฏิบัติอยางตอเนื่องในภาวะฉุกเฉินน้ําทวม (สํานักงานคณะกรรมการ
พัฒนาระบบราชการ, 2556) กลาววาเปนการบริหารความตอเนื่องทางธุรกิจเปนปจจัยท่ีสําคัญขององคกร
มุงเนนความเขาใจความเสี่ยงการวางแผนปฏิบัติอยางเปนระบบ ลดผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ ตอบสนอง
ความออนตัวท่ีมีประสิทธิภาพ และสรางขีดความสามารถในการแขงขัน และรักษาปกปองผลประโยชนใหกับผู
มีสวนไดสวนเสียชื่อเสียง ตราสินคา และกิจกรรมในการสรางมูลคาท่ีมีประสิทธิผลองคกรใหมีความยืดหยุน 
สามารถรับมือกับเหตุการณฉุกเฉินท่ีไมคาดคิด เพ่ือใหแนวทางท่ีสําคัญกับข้ันตอนการปฏิบัติงานในสภาวะ
วิกฤตน้ําทวม อีกท้ังยังบริหารความตอเนื่องของธุรกิจสรางขีดความสามารถลดระดับความรุนแรงของ
ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ใหกลับมาดําเนินงานทางธุรกิจในระยะเวลาท่ีเหมาะสมไดอยางปกติ และไมทําใหเกิดการ
หยุดชะงักในการดําเนินงานลดผลกระทบดานการเงิน และการบริการอยูระดับท่ียอมรับได สรางความเชื่อม่ัน
ทําใหเกิดศักยภาพ เม่ือตองเผชิญเหตุการณท่ีไมพึงประสงค 

1.3 ทฤษฎีความเสี่ยงความคุมคาในการลงทุน (จิรพร, 2556) กลาววาเปนการวิเคราะหจากการ
ประเมินความคุมคาของในการจัดการลดความเสี่ยงของโครงการ เพ่ือวิเคราะหการประเมินความคุมคา
ทางเลือกในการตัดสินใจลงทุน โดยการตั้งสมมติฐานท่ีเหมาะสมระบุผลกระทบและผลลัพธมีความคุมคาทําให
เกิดประสิทธิภาพในการใชทรัพยากรท่ีความเหมาะสมในการลงทุนคาใชจายของการดําเนินงานแตละโครงการ
เปรียบเทียบกับผลประโยชนท่ีไดรับ และระบุความสําคัญมูลคาท่ีไดรับสามารถคัดเลือกโครงการ หรือพิจารณา
ยกเลิกโครงการ รวมถึงการพยากรณถึงความจําเปนในการแกไขปญหาในอนาคต 

2. ทฤษฎีการกําหนดแนวทางการแกไขปญหาน้ําทวม 
2.1 ทฤษฎีแนวคิดคัดเลือกเทคนิคระบบปองกันน้ําทวม โดยทําการศึกษาประเมินเปรียบเทียบ

รายละเอียดเก่ียวกับเทคนิคท่ีใชในการแกไขปญหาน้ําทวม เชน ขอกําหนดทางดานวิศวกรรม วัสดุท่ีใชงานตาม
วัตถุประสงคท่ีเหมาะสมสําหรับลักษณะงานกอสรางกําแพงปองกันน้ําทวมตามแตละประเภทงานอุตสาหกรรม 
ท่ีมีลักษณะการปฏิบัติงานท่ีแตกตางกับอุตสาหกรรมอ่ืนๆ เชน ตองทํางานในท่ีโลงแจง และแผนปฏิบัติงาน
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาในลักษณะวันตอวัน โดยบุคลากรตองมีประสบการณความชํานาญเปนพิเศษในงาน
ตางๆ เครื่องมือเครื่องจักร หรือวัสดุในสถานท่ีกอสรางตองไมมีผลกระทบตอชุมชนขางเคียง โดยมีแนว
ทางเลือกในการตัดสินใจของระบบปองกันน้ําทวมท่ีใชอยูท่ัวไปกับอุตสาหกรรม แบงไดเปน 3 แบบ ดังนี้ 

แบบท่ี 1 เสาเข็มดินซีเมนต CEMENT COLUMN (รศ.เกษม, 2549) กลาววาการกอสรางเสาเข็ม
ดินซีเมนตแบงออกเปน 3 วิธี คือ (1) Dry Mechanical Mixing (2) Wet Mechanical Mixing (3) Jet 
grouting ตามแตลักษณะพ้ืนท่ีใชงาน เชน ถนนสนามบิน, เข่ือน, งานขุดลึก เปนตน มีคุณสมบัติปองกันการ
รั่วซึมของน้ํา เสริมความแข็งแรง ลดการทรุดตัว เพ่ิมกําลังรับน้ําหนักของดินฐานราก และเสาเข็มดินซีเมนตมี
คุณภาพสูงกวาดินเดิมประมาณ 20 เทา โดยมีขอดีของเสาเข็มดินซีเมนต (กรมทางหลวงชนบท, 2556) กลาว
วาการปรับปรุงดินดวยคุณสมบัติทางวิศวกรรมตองคํานึงถึงสภาพแวดลอม และตองไมเกิดมลพิษในชั้นดิน โดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมเสถียรภาพคุณสมบัติชั้นดิน และลดการทรุดตัวของคันดิน ข้ันตอนการกอสรางเสาเข็ม
ดินซีเมนตมีแนวคิดคลายกับฐานรากเสาเข็ม และขอเสียการผสมปูนซีเมนตใหเขากับดินในสวนของความ
สมํ่าเสมอทําไดยาก อาจสงผลตอเสาเข็มดินซีเมนตเกิดการหัก หรือไมตอเนื่องของเสาเข็ม 

แบบท่ี 2 กําแพงคอนกรีตเสริมเหล็ก RC Retaining Wall (สํานักกอสรางสะพานกรมทางหลวง, 
2556) กลาววาการกอสรางหลอกําแพงคอนกรีตเสริมเหล็ก เริ่มจากการขุดดินออกบริเวณพ้ืนท่ีแนวกําแพงท่ี
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จะติดตั้งผูกเหล็กประกอบตามแบบ และเทคอนกรีตลงไปถึงฐานกําแพงแลวทําการถมดินกลับเหมือนเดิม โดย
มีขอดีของกําแพงคอนกรีตเสริมเหล็ก สามารถปองกันในระดับน้ําท่ีสูงกวาคันดินก้ันน้ํา และขอเสียคาใชจายใน
การกอสรางคอนขางสูงเม่ือเทียบกับวิธีอ่ืน ๆ และใชระยะเวลากอสรางนาน อีกท้ังยังมีผลกระทบตอการ
กอสราง เชน ใชพ้ืนท่ีเขตกอสรางมาก, มีการทรุดชั้นดินเปนตน 

แบบท่ี 3 กําแพงชีทไพล คอนกรีต Corrugated Sheet Pile ลักษณะการใชงานตามแนวริมฝง
แมน้ํา และปองกันตลิ่งพัง (บริษัท อิตาเลียนไทย ดีเวลอปเมนต, 2550) กลาววาการกอสรางแบบเดิมเปน
เสาเข็มพืดคอนกรีตท่ีมีขนาดใหญ และมีน้ําหนักมากทําใหมีคาใชจายในการกอสรางสูง จึงมีการพัฒนาวิจัย
ดานผลิตภัณฑวัสดุเสาเข็มพืดแบบใหมภายใตความรวมมือกับบริษัท P.S. Mitsubishi Construction 
Co.,Ltd. จากประเทศญี่ปุน โดยมีการพัฒนาเทคนิคกําแพงคอนกรีตอัดแรงชนิดเปนลูกฟูกมายึดเหนี่ยว
ตอเนื่องกันเรียกวาแผนชีทไพล คอนกรีต ท่ีมีรองเปดเปนจุด ๆ เพ่ือใชเทคอนกรีตในท่ีเชื่อมยึดกับเสาเข็มรูปตัว
ไอ แลวเสียบแผนผนังคอนกรีตสําเร็จรูปในรองของเสาเข็ม  และทําการเทคอนกรีตยึดหัวเสาเข็ม Cap Beam 
โดยคํานวณใหสามารถรับแรงไดเทากับกําแพงปองกันน้ําทวมแบบเดิมแตสามารถติดตั้งไดสะดวกรวดเร็ว และ
มีคุณภาพดีกวารับแรงไดเทากับเสาเข็มพืดแบบเดิม แตมีความบางกวา และน้ําหนักนอยกวาประมาณ 30% 
ทําใหคาใชจายงานกอสรางลดลงอีก ท้ังยังเกิดแรงสั่นสะเทือนขณะตอกนอยมาก และใชบริเวณพ้ืนท่ีกอสราง
ไมมากสามารถกอสรางในบริเวณชุมชนได โดยไมสรางการรบกวนตอผูอาศัยในชุมชน หรือบริเวณขางเคียง 
และไมเกิดความเสียหายแกสิ่งปลูกสรางขางเคียง ท้ังนี้ไดมีการทดสอบผลชิ้นงานไดตามมาตรฐานจากประเทศ
ญี่ปุน Japanese Industrial Standard : JIS ทําใหม่ันใจวากําแพงคอนกรีตปองกันน้ําทวมสําเร็จรูปแบบใหม
สามารถนํามาใชงานไดอยางดี และสามารถประหยัดงบประมาณไดอยางเปนรูปธรรม 

สรุปการพิจารณาคัดเลือกรูปแบบการกอสรางระบบปองกันน้ําทวมจากปจจัยตาง ๆ ท่ีใชในการ
ประเมินเปรียบเทียบจากข้ันตอนท่ีกลาวมาแลว พิจารณาเลือกรูปแบบท่ี 3 กําแพงชีทไพล คอนกรีต โดยมี
รูปแบบระยะเวลาการกอสรางท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะนําวิธีการข้ันตอนมาปรับใชในโครงการ อีกท้ังยังมีขอเสีย
นอยกวา และมีตัวอยางโครงการภาคนิคมอุตสาหกรรมท่ีทําการลงทุนระบบปองกันน้ําทวมท่ีมีการกอสราง
เสร็จสมบูรณแลว อางอิงขอมูล (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย กนอ, 2555) กลาววาจากเหตุการณ
มหาอุทกภัยป พ.ศ. 2554 ทําใหเขตประกอบการอุตสาหกรรมในพ้ืนท่ีจังหวัดพระนครศรีอยุธยาไดรับความ
เสียหายตอเศรษฐกิจเปนอยางสูง โดยมีนิคมอุตสาหกรรมท้ัง 6 แหง ท่ีมีการลงทุนโครงการกอสรางกําแพงแบบ
ชีทไพล คอนกรีต รอบนิคมอุตสาหกรรม เชน สวนอุตสาหกรรมโรจนะอยุธยา, อุตสาหกรรมนวนคร, นิคม
อุตสาหกรรมบางปะอิน, นิคมอุตสาหกรรมบานหวา, นิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร และสวนอุตสาหกรรมบาง
กะดี เปนตน 

2.2 ทฤษฎีเทคนิคระบบปองกันน้ําทวม (วิมลสิทธิ์, 2528) กลาววาการจําลองแบบระบบปองกัน
น้ําทวม คือกระบวนการตัดสินใจหรือการแปลเปลี่ยนความคิดจากขอมูลท่ีเก่ียวของจากความตองการนํามา
สนับสนุน เพ่ือกําหนดความตองการนํามาประกอบการออกแบบจําลองทางสถาปตยกรรมท่ีเก่ียวของกับ
โครงการ หรือนํามากําหนดขอจํากัดลักษณะทางกายภาพ และมีเง่ือนไขกําหนดรายละเอียดของแบบจําลอง
ชนิดวัสดุงานกอสราง และงานระบบตางๆ เพ่ือทําใหทราบถึงการประเมินงบลงทุนโครงการหรือความเปนไปได
ของโครงการอยางเหมาะสม และสามารถพิจารณารูปแบบท่ีเปนรูปธรรมอยางชัดเจนท่ีจะนํามาดําเนินการ
กอสรางตอไป 

2.3 การตรวจสอบลักษณะภูมิประเทศ (กรมโยธาธิการและผังเมือง กระทรวงมหาดไทย, 2549) 
กลาววาเปนการสํารวจเบื้องตนในการออกแบบโครงการ เพ่ือหารายละเอียดสถานท่ีตั้งโครงการลงในแผนท่ี
ตามตําแหนงระยะทาง และความสูงต่ําพ้ืนท่ีโครงการไดอยางถูกตองตามท่ีกําหนด สามารถรูแนวทาง
ปฏิบัติงานไดตามเปาหมายของวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพประหยัดเวลา และตนทุนคาใชจายโครงการ 
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โดยมีข้ันตอนในการสํารวจภูมิประเทศโครงการเบื้องตน ดังนี้ (1) สํารวจจากภาพถายทางอากาศ หรือกูเกิล
แมพ Google Map เพ่ือทําการสํารวจประมวลภาพถายทางอากาศซ่ึงชวยพิจารณาแนวทางการนําเสนอ
สําหรับพ้ืนท่ีโครงการ (2) สํารวจดวยหมุดหลักฐานถาวร แบบเครื่องรับสงดาวเทียม จี พี เอส (GPS : Global 
Positioning System) เพ่ือใชคํานวณหาคาพิกัดฉากตั้ง และฉากราบบนพ้ืนดิน ซ่ึงเปนคามาตรฐานท่ีนิยมใช
ของระบบแผนท่ีโลก ซ่ึงจะทําใหทราบทันทีวาพ้ืนท่ีโครงการอยูในระดับพ้ืนท่ีสูงหรือต่ํา (3) สํารวจดวย
เครื่องมือสํารวจลักษณะภูมิประเทศ สามารถตรวจสอบตําแหนงหมุดท่ีสําคัญตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการวางผัง
แผนท่ีโครงการตามรูปแบบท่ีกําหนดในการสรางจุดบังคับควบคุมคา BM ข้ึนมาใหมลงในแผนท่ี เพ่ือหาคาจุด
พิกัดทางราบ, ทางดิ่ง และจุดควบคุมทําวงรอบใชในการยึดโยงตําแหนงรายละเอียดอางอิงคาระดับความสูง
ของพ้ืนท่ีโครงการ โดยการเปรียบเทียบความสูง หรือความตางระดับสามารถใชกลองระดับ LEVEL นําไป
คํานวณหาคาระดับของจุดนั้นจากระดับน้ําทะเลปานกลาง ร.ท.ก. หรือ Mean Sea Level (MSL) เพ่ือเก็บคา
พิกัดรายละเอียดทางราบ และทางดิ่ง ใชในการจัดทําแผนท่ีโครงการ โดยมีมาตราสวน 1:500, 1:1000, 
1:2000 นํามาเขียนแผนท่ีดวยคอมพิวเตอร ใชโปรแกรม AutoCAD 

2.4 การเจาะสํารวจคุณสมบัติดิน (กรมโยธาธิการและผังเมือง กระทรวงมหาดไทย, 2549) กลาว
วาการทราบลักษณะทางกายภาพของชั้นดินท่ีเก็บตัวอยางดินท่ีไดทําการเจาะสํารวจแลว นําเขามาทดสอบท่ี
หองปฏิบัติการ เพ่ือทดสอบกับทุกตัวอยางดินเหนียวออน และดินแข็งปลานกลาง และจัดทํารายงานผลการ
เจาะสํารวจชั้นดินจะแสดงเปนกราฟหรือตาราง และแผนผังหลุมเจาะ Boring Log แสดง Soil Profile 
Standard Penetration Test จะใชประโยชนไดสูงสุดก็ตอเม่ือผูอานสามารถเขาใจคาตาง ๆ ในรายงานได
อยางครบถวน นํามาประกอบการออกแบบฐานรากทําใหเกิดความม่ันใจวาฐานรากซ่ึงสรางอยูใตดิน และ
สามารถรองรับน้ําหนักของโครงสรางไดอยางปลอดภัยม่ันคงแข็งแรงเพียงพอตามหลักวิศวกรรม 

2.5 การจัดทําแผนงานโครงการ (ยุทธนา, 2555) กลาววาแผนงานโครงการใชสําหรับตัดสินใจท่ี
จะปฏิบัติภารกิจท่ีไดรับมอบหมายตามนโยบายท่ีกําหนด เพ่ือบงชี้ไดอยางชัดเจนตามข้ันตอนจากจุดเริ่มตน 
และจุดสิ้นสุดโครงการ ทําใหบรรลุตามวัตถุประสงคเปาหมายท่ีกําหนด และตอบสนองตอผูรับผิดชอบโครงการ
ตามกิจกรรมตาง ๆ อีกท้ังยังสามารถนํามาประเมินติดตามความคืบหนาตามแผนงานท่ีกําหนดใหประสบ
ความสําเร็จ และสงมอบงานตามแผนงานท่ีกําหนด 

2.6 การจัดทําสถานีสูบน้ําฝน (กรมสงเสริมการปกครองทองถ่ิน กระทรวงมหาดไทย, 2555) 
กลาววาการระบบระบายน้ําพ้ืนท่ีรับน้ําฝนโดยสวนใหญจะมีลักษณะเปนทางลาดพ้ืนท่ีต่ําจากการกดระดับลงไป 
ดังนั้นการระบายน้ําในพ้ืนท่ีดวยระบบแรงโนมถวงจึงตองมีมาตรการใชระบบสูบน้ําระบายน้ําในพ้ืนท่ี เพ่ือให
การระบายน้ําเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ โดยคํานวณไดจากการหาปริมาณความเข็มฝนท่ีตกลงมา และ
ประเมินจากชวงเวลาท่ีฝนตกลงมารุนแรงท่ีสุด หรือคาบการอุบัติคาความถ่ีการเกิดซํ้าน้ําฝน Return Period 
เชน 2 ป, 5 ป, 7 ป, 10 ป หรือ 12 ป อางอิงคํานวณจากสูตรกรมอุตุนิยมวิทยาของกรุงเทพมหานคร โดยใช
สูตร Q = 0.278 x CIA x 10-6 สามารถเลือกรูปแบบความรุนแรงตามความเหมาะสมกับสภาพภูมิประเทศใหมี
ความเหมาะสมกับสภาพน้ําหลากทวมสูง เพ่ือนําขอมูลมาประเมินประสิทธิภาพคํานวณหาใชเครื่องสูบน้ําหาก
เกิดน้ําลนจากบอน้ําเดิม หรือปรับแนวบอพักทอระบายน้ําใหลงบอน้ําใชเปนบอหนวงน้ําบอสูบน้ําฝนหนาพ้ืนท่ี
โครงการ และจะตองมีสถานท่ีตําแหนงวางโครงขายทางระบายน้ําท่ีดีควรมีระยะสั้น และไมลึกมีขีด
ความสามารถในการระบายน้ําออกไปไดโดยเร็ว โดยพิจารณาจากหลักเกณฑระบายน้ําทวมจากขอมูลชวงเวลา 
และปริมาณความเข็มของน้ําฝนลักษณะตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการคํานวณปริมาณน้ํานองสูงสุดสําหรับพ้ืนท่ีรับ
น้ําฝน และพ้ืนท่ีท่ีจะระบายน้ําทวมสําหรับโครงการ หรือกรณีฝนตกหนักมากเกิดน้ําไหลนองสูงสุด ท่ีเกิดข้ึน
เกินกวาเกณฑท่ีกําหนดจะตองยอมใหเกิดน้ําทวมขังเพียงชั่วคราว และเรงระบายน้ําออกไปโดยเร็ว 
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2.7 การจัดทํางบประมาณโครงการกอสราง (วิเชียร, 2545) กลาววาการประมาณราคาเปนการ
คาดคะเนใหใกลเคียงเกือบเทากับความจริง โดยอาศัยหลักคํานวณหาปริมาณจากราคาวัสดุกอสราง หรือราคา
คาแรงงานดําเนินการ และคาใชจายอ่ืน ๆ ยอนหลังไดไมเกิน 1 ป เพ่ือใชอางอิงราคาใกลเคียงมากท่ีสุด หรือ
ผิดพลาดไมเกิน 5 % ท้ังนี้การประมาณราคามีอยู 2 แบบ คือ (1) วิธีการประมาณราคาแบบหยาบเปนการ
ประมาณราคาเบื้องตนใชสําหรับการประมาณราคาท่ีรวดเร็ว เหมาะสําหรับนําเสนอเริ่มแผนงานโครงการจะ
ชวยใหทราบวาตนทุนการกอสรางโครงการนั้นจะอยูในระดับใด (2) ใชรูปแบบวิธีการประมาณราคาแบบ
ละเอียดสามารถนํามากําหนดแผนงานโครงการกอสรางท่ีแนนอน โดยการใชปริมาณราคาจากวัสดุปุกรณ และ
ปริมาณราคาจากคาแรงงาน นํามาแสดงตารางจาก Bill of quantities (BOQ) ใชเปนฐานปริมาณงานราคา
อยางละเอียด มีความผิดพลาดนอยมาก เพ่ือใหโครงการสามารถดําเนินการตอไปไดจนจบโครงการ 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

หลังจากเหตุการณมหาอุทกภัยน้ําทวมท่ีเกิดข้ึน ป พ.ศ. 2554 ทําใหธุรกิจศูนยการกระจายสินคา
หลาย ๆ แหงไดมุงเปาไปท่ีจะทําการลงทุนระบบปองกันน้ําทวม ซ่ึงคิดเปนมูลคางบประมาณการลงทุนกอสราง
ท่ีสูงมาก จึงมีความจําเปนท่ีจะตองทําการศึกษาหาแนวทางเลือกท่ีเหมาะสมมีความคุมคาในการลงทุน และ
ผลประโยชนท่ีไดรับของเทคนิคระบบปองกันน้ําทวมศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง โดยมีวัตถุประสงคดังนี้ 

1. เพ่ือประเมินความเสี่ยงระดับโอกาสท่ีเกิดน้ําทวม และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากเหตุการณน้ําทวม 
กรณีศึกษาศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง 

2. เพ่ือเสนอแนะแนวทางการปองกันน้ําทวม และวิเคราะหความคุมคาของโครงการปองกันความเสี่ยง
จากน้ําทวม กรณีศึกษาศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเทคนิค วิธีการ และแนวทางในการปองกันน้ําทวมของศูนย
กระจายสินคาบางบัวทอง  2 รูปแบบ อางอิงจากเหตุการณน้ําทวม ป พ.ศ. 2554 มีระดับความสูงน้ําทวมท่ี 
+0.90 เมตร และขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมเอกสารตาง ๆ ท่ีเก่ียวของของงานวิจัย ซ่ึงเปนขอมูลทุติยภูมินํามา
ประกอบใชวิเคราะหเปรียบเทียบแนวทางเลือกท่ีเหมาะสม และมีความคุมคาในการลงทุน สามารถดําเนิน
ตอไปไดจนจบโครงการในการเตรียมรับมือกับภัยพิบัติน้ําทวมท่ีอาจจะเกิดข้ึนอีกในอนาคต แสดงรูปท่ี 3 
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ภาพท่ี 3 : แสดงข้ันตอนวิธีการดําเนินงานวิจัย 

 
การศึกษาเริ่มจากสํารวจสภาพภูมิศาสตรพ้ืนท่ีโครงการ ทําการสํารวจคาระดับความสูงต่ําของพ้ืนท่ี

โครงการนํามากําหนดคาระดับความสูงปองกันน้ําทวม และทําการสํารวจคุณสมบัติของดิน เพ่ือทําใหเกิดความ
ม่ันใจวาฐานรากซ่ึงสรางอยูใตดิน สามารถรองรับน้ําหนักของกําแพงปองกันน้ําทวมไดอยางปลอดภัยม่ันคแข็ง
แรงเพียงพอ นําขอมูลท่ีไดมาประกอบจัดทําแบบจําลองเทคนิคระบบปองกันน้ําทวมอยางถูกตองตามหลัก
วิศวกรรม ท้ัง 2 แบบ ดังนี้ กรณีท่ี 1 เทคนิคปองกันน้ําทวมแบบชีทไพล คอนกรีต อางอิงใชเทคนิคกากอสราง
ของสวนอุตสาหกรรมโรจนะอยุธยา นําวิธีการข้ันตอนมาใชกับพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง โดยทําการ
ปองกันท่ีระดับความสูง +1.20 เมตร ใชงบประมาณลงทุน 40,000,000 บาท เปรียบเทียบกับกรณีท่ี 2 เทคนิค
ปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม ทําการปองกันท่ีระดับความสูง +0.50 เมตร ยกเฉพาะทรัพยสินท่ีมีมูลคาความเสียหาย
ท่ีมีระดับต่ํากวาระดับปองกัน ใชงบประมาณลงทุน 2,355,000 บาท และศึกษาเขียนแผนปฏิบัติภาวะฉุกเฉิน
ปองกันน้ําทวม และทําแบบสอบถามความคิดเห็นผูทรงคุณวุฒิตอกระบวนการตาง ๆ ในการศึกษาวิจัยเทคนิค
ปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม รวมถึงวิเคราะหสถานะปจจุบันประเมินความเสี่ยงระดับโอกาสท่ีเกิดน้ําทวม และ
ผลกระทบ เปรียบเทียบกับความคุมคาในการลงทุน 
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ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
ผลการวิเคราะหระดับปองกันน้ําทวมของสวนอุตสาหกรรมโรจนะอยุธยา พบวาบริษัททีม คอนชัลติ้ง 

เอนจิเนียริ่ง แอนด แมเนจเมนท ใชหลักเกณฑกําหนดคาระดับปองกัน โดยศึกษาจากการเกิดคาบน้ําฝน 100 
ป + ระดับน้ําทะเลยกตัว 0.90 เมตร + ปริมาณน้ําฝนเพ่ิมอีก 5% และใชโปรแกรมจําลอง River Network 
เพ่ือรวบรวมจําลองเง่ือนไขการเปลี่ยนแปลงสภาวะโลกรอนกรณีตาง ๆ ผลจากการวิเคราะหโปรแกรมระดับน้ํา
ทวมอยูท่ี +5.43 เมตร รทก. และกําหนดใหมีการเผื่อระยะทรุดตัวของดินไวดวย ดั้งนั้นเทคนิคท่ีใชระดับความ
สูงปองกันน้ําทวมสําหรับโรจนะฯ เทากับ +6.00 เมตร รทก. โดยเปนทฤษฎีโปรแกรมจําลองคํานวนเฉพาะทาง
ของ TEAM GROUP ไมสามารถนําโปรแกรมมาใชกับระดับปองกันน้ําทวมของศูนยกระจายสินคาได จึงใช
หลักเกณฑระดับปองกันน้ําทวมสูงสุด อางอิง ป พ.ศ. 2554 ท่ีความสูงระดับน้ําทวม +0.90 เมตร นํามาเทียบ
กับข้ันตอนผลการสํารวจภูมิประเทศโครงการ โดยทําการสํารวจหมุดหลักฐานถาวรท่ีสรางข้ึนมาใหม BM 1 - 
BM 2 บนพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคา เพ่ือสํารวจเทียบคาระดับความสูงต่ําพ้ืนท่ีโครงการ และทําการเก็บคาระดับ
พิกัดตําแหนงความสูงต่ําของจุดตาง ๆ ของพ้ืนท่ีดังนี้ ถนนบางบัวทอง - สุพรรณบุรี, กําแพงทุกดานคลังสินคา, 
ปอมยาม 1 - 3, ลานจอดรถยนต, หมอแปลงไฟฟา, หอง Generator, บอเก็บน้ําสํารอง, หองปมน้ําดี, หอง 
FIRE PUMP และหองเครื่องจักรอัดกระดาษ แสดงรูปท่ี 4 
 

 
 
ภาพท่ี 4: แสดงผลระดับความสูงต่ําพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง Google Map 
 

สรุปการวิเคราะหกําหนดระดับปองกันน้ําทวมแนวทางเลือกเปรียบเทียบไดท้ัง 2 รูปแบบ และ
งบประมาณลงทุนโครงการท่ีเหมาะสม สําหรับเทคนิคระบบปองกันน้ําทวมศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง โดย
พิจารณาการดําเนินงานจากคาใชจายขอมูลเปรียบเทียบงบประมาณลงทุน เปนการประมาณราคาใหใกลเคียง
กับความเปนจริงท่ีสุด และอางอิงราคาจากโครงการกอสรางสวนอุตสาหกรรมโรจนะท่ีไดดําเนินการเสร็จ
สมบรูณแลว ซ่ึงจะทําใหทราบตัวเลขงบประมาณการลงทุนท้ังหมดท่ีไดมา และสามารถนํามาใชดําเนินงาน
กอสรางตอไปไดจนจบโครงการ โดยแผนงานกอสรางจะตองคํานึงถึงเวลาของจุดเริ่มตน และจุดสิ้นสุดท่ีบงชี้ได 
และสามารถดําเนินการใหบรรลุตามเปาหมายท่ีไดกําหนดไว อีกท้ังยังตองมีทําการประเมินขอดีขอเสียของ
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โครงการ สามารถบอกถึงขอบเขตงานขอจํากัดท่ีสงผลกระทบตามลักษณะของแตละเทคนิคปองกันน้ําทวม 
แสดงภาพท่ี 5 

 
ภาพท่ี 5: แสดงกราฟผลระดับปองกันน้ําทวม +1.20 เมตร และ +0.50 เมตร 
 

ผลการวิเคราะห กรณีท่ี 1 เทคนิคปองกันน้ําทวมแบบชีทไพล คอนกรีต กําหนดปองกันท่ีระดับความ
สูง +1.20 เมตร ข้ันตอนการกอสราง นําวิธีการจากสวนอุตสาหกรรมโรจนะมาใชกับศูนยกระจายสินคาบางบัว
ทอง และจากผลการสํารวจชั้นดินของพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคามีลักษณะดินเหนียวแข็งปานกลางเนื่องจากเปน
ดินถม และสภาพชั้นดินฐานรากคอนขางแข็งแรงเปนดินเหนียวท้ังหมดจึงไมมีปญหาน้ําไหลซึมผานดินฐานราก
สามารถกอสรางกําแพงไดอยางปลอดภัยม่ันคงแข็งแรงเพียงพอ นําขอมูลท่ีไดมาจัดทําแบบจําลองเทคนิค
ระบบปองกันน้ําทวมรอบอาณาเขตพ้ืนท่ีศูนยกระจายสินคา และจัดทํางบประมาณลงทุนกอสราง โดยอางอิง
ราคาจากสวนอุตสาหกรรมโรจนะมีความยาวกําแพงรวม 77,000 เมตร งบประมาณโครงการลงทุนท้ังหมด 
2,100 ลานบาท โดยแยกราคากอสรางออกเปนดังนี้ (1) แบบชีทไพล คอนกรีต ใชงบประมาณลงทุน 1,400 
ลานบาท ราคาคาเฉลี่ยอยูท่ี 18,200 บาทตอเมตร (2) คันดินถมบดอัด จํานวน 2 ลานลูกบาศกเมตร ใช
งบประมาณลงทุน 700 ลานบาท เพ่ือใชอางอิงราคาปจจุบันไดใกลความจริงมากท่ีสุด สามารถนําราคาท่ีไดมา
จัดทํางบประมาณลงทุนปองกันน้ําทวมแบบชีทไพล คอนกรีต ของศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง มีความยาว
รอบอาณาเขต 1,207 เมตร ใชงบประมาณโครงการลงทุนท้ังหมด 40,000,000 บาท ราคาคาเฉลี่ยอยู ท่ี 
33,140 บาทตอเมตร ซ่ึงมีตนทุนงบประมาณในการกอสรางท่ีสูงมาก โดยมีแผนงานกอสรางระยะเวลา 8 
เดือน เพ่ือใหทันตอเวลากับฤดูน้ําหลากในปถัดไป และข้ันตอนงานกอสรางเปรียบเทียบประเมินขอดี ขอเสีย 
ของโครงการไดดังนี้ ขอดีสามารถปองกันน้ําทวมได 100 เปอรเซ็นต และขอเสียเง่ือนไขขอจํากัดตาง ๆ ตองรื้อ
ถอนแนวกําแพงเดิมอาจสงผลกระทบอาจเกิดการทรุดตัวของมวลดินหลังกําแพงกอใหเกิดความเสียหาย
โครงสรางขางเคียง หรืองานระบบตาง ๆ ท่ีประกอบอยูกับตัวกําแพง เชนระบบไฟฟา, ระบบสื่อสาร, ระบบทอ
น้ําดับเพลิง และระบบทอน้ําประปา จําเปนตองวางแผนงานโครงการใหดีในชวงเวลาทําการกอสราง และตอง
ไมสงผลกระทบตอการทํางานประจําวันของคลังสินคา อีกท้ังยังตองมีการปดพ้ืนท่ีเขตกอสราง เพ่ือดําเนินงาน
ดวยรถแบคโฮติดหัวปกตอกแผนชีทไพล คอนกรีต แบบสั่นสะเทือน ซ่ึงอาจมีผลกระทบจากการสั่นสะเทือน
ของดินขณะกําลังกอสรางอาจทําใหสิ่งปลูกสรางโครงสรางขางเคียงเกิดการทรุดตัว หรือแตกหักจากการ
สั่นสะเทือน ซ่ึงจะตองมีการวางแผนท่ีดี และตองควบคุมใหมีการปฏิบัติเปนไปตามแผนอยางใกลชิด ท้ังนี้
วิศวกรท่ีควบคุมตองมีความชํานาญ และตองปฏิบัติตามขอบังคับกฎหมายดานความปลอดภัย อาชีวอนามัย 
และสภาพแวดลอมในการทํางาน อยางเครงครัด และขอเสียดานผลกระทบจากการปดพ้ืนท่ีเขตกอสรางระยะ
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ความกวาง 6 เมตร ทําใหตองมีการปดถนนทางเขาออก 1 ชองทาง อาจสงผลกระทบทําใหรถขนสงสินคาไม
สามารถวิ่งสวนทางเขา - ออกกันได เกิดการลาชาในการขนสงสินคา ควรมีการวางแผนงานท่ีดีในการลด
ผลกระทบ และเม่ือปองกันน้ําทวมจากภายนอนแลว จําเปนท่ีจะตองทําการปองกันน้ําทวมภายในพ้ืนท่ี
โครงการ โดยจัดทําสถานีสูบน้ําฝนเพ่ือทําการระบายน้ําในพ้ืนท่ี โดยสามารถหาปริมาณน้ําฝนไดจากการ
คํานวนสูตร แสดงคาปริมาณความเขมของน้ําฝนสําหรับชวงเวลาท่ีคาบฝนตกรอบปการเกิดซํ้า 10 ป อางอิง
ขอมูลจากกรมอุตุนิยมวิทยา ผลการคํานวณจากความสูงระดับน้ําฝนบนถนนในพ้ืนท่ีโครงการ มีระดับความสูง 
+0.10 เมตร ซ่ึงไมสามารถระบายน้ําดวยทอระบายน้ําเดิม โดยจะตองทําการลงทุนใชเครื่องสูบน้ําใหม ขนาด 
5 ลบ.ม./นาที จํานวน 2 ชุด และใชรวมกับเครื่องสูบน้ําเดิมของศูนยกระจายสินคา ขนาด 8 ลบ.ม./นาที 
จํานวน 18 ชุด (144 ลบ.ม./นาที) ในการระบายปริมาณน้ําฝนออกประมาณ 3.5 ชั่วโมง ภายในพ้ืนท่ีโครงการ
ท้ังหมด และเม่ือมีปริมาณระดับน้ําลดลงทําใหศูนยกระจายสินคากลับมาดําเนินงานตามปกติไดอยางรวดเร็ว 

ผลการวิเคราะห กรณีท่ี 2 เทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม ปองกันท่ีระดับความสูง +0.50 เมตร โดย
ทําการประเมินรายการจากราคามูลคาความสูญเสียดานทรัพยสินเสียหายน้ําทวมท่ีมีระดับต่ํากวาระดับปองกัน 
รวมมูลคาท้ังหมด 8,350,000 บาท แยกเปนรายการทรัพยสินดังนี้หมอแปลงไฟฟา ราคา 800,000 บาท, 
เครื่อง Generator ราคา 3,000,000 บาท, ถังเก็บน้ําสํารอง ราคา 70,000 บาท, เครื่องมอเตอรปมน้ําดี ราคา 
80,000 บาท, เครื่อง FIRE PUMP ราคา 3,000,000 บาท, เครื่องอัดกระดาษ ราคา 1,400,000 บาท ท่ี
จะตองซอมแซมทํากลับเหมือนเดิม และในข้ันตอนการกอสรางสามารถดําเนินการไดทันที โดยทําการปรับปรุง
ซอมแซมยกเฉพาะทรัพยสินท่ีมีมูลคาความเสียหาย ใชแผนงานปรับปรุงระยะเวลา 1 เดือน ใชงบประมาณ
โครงการลงทุน 2,355,000 บาท แยกราคาออกเปนการกอสรางใชงบประมาณลงทุน 2,035,000 บาท และ
หากเกิดกรณีฉุกเฉินน้ําทวมใชงบประมาณ 320,000 บาท สั่งซ้ือหินคลุก และกระสอบทรายปดบริเวณประตู
เขา - ออก ตามท่ีกําหนด หากเกิดกรณีฉุกเฉินน้ําทวมศูนยกระจายสินคาใชรวมกับแผนปฏิบัติภาวะฉุกเฉิน
ปองกันน้ําทวม สามารถแบงภารกิจการดําเนินงานตามแผนฉุกเฉินไดดังนี้ (1) ระยะกอนเกิดเหตุมาตรการ
จัดเตรียมแผนฉุกเฉินน้ําทวม (2) ระยะขณะเกิดเหตุมาตรการปฏิบัติตอบโตเหตุการณน้ําทวม โดยจัดทีมฉุกเฉิน
ตอบโตใชเครื่องสูบน้ําของเดิมศูนยกระจายสินคา ขนาด 8 ลบ.ม./นาที จํานวน 18 ชุด (144 ลบ.ม./นาที) 
ดําเนินการติดตั้งตามแผนจุดเสี่ยงท่ีไดกําหนด (3) ระยะหลังเกิดเหตุมาตรการฟนฟูน้ําทวม เม่ือระดับน้ําลดลง
กลับสูภาวะปกติทําการฟนฟูใหกลับมาดําเนินการใหเร็วท่ีสุด 

ผลการทําแบบสอบถามความคิดเห็นผูทรงคุณวุฒิ ท่ีไดจากการสํารวจความคิดเห็นตอกระบวนการตาง 
ๆ ในการศึกษาเทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม ของศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง โดยใหผูทรงคุณวุฒิ จํานวน
ท้ังหมด 4 ทาน ใหทําการอานงานวิจัยท้ังหมด และทําแบบสอบถามตอข้ันตอนการศึกษาวิจัย โดยสรุปผล
แสดงความคิดเห็นไดดังนี้ ขอมูลท่ัวไปของผูทรงคุณวุฒิ การศึกษาระดับปริญญาโท ตําแหนงงานระดับผูจัดการ
ท่ัวไป มีประสบการณวิชาชีพเฉพาะทางดานวิศวกรรม เฉลี่ย 20 - 25 ป และอายุ เฉลี่ย 40 - 45 ป และผล
จากรายละเอียดแสดงความคิดเห็น สรุปไดวาเทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวมมีความสมบูรณของกระบวนการมี
ความถูกตองท่ีเชื่อถือได และมีความปลอดภัยเพียงพอตามหลักวิศวกรรม อีกท้ังยังมีการศึกษาข้ันตอนจากการ
สํารวจลักษณะกายภาพของศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง เพ่ือนํามากําหนดคาระดับปองกันน้ําทวม และทํา
การแสดงภาพการจําลองแบบเทคนิคท่ีตองการปองกันในระดับน้ําทวมกรณีตาง ๆ โดยทําการอางอิงเทคนิค
วิธีการจากโครงการขนาดใหญท่ีนาเชื่อถือ อีกท้ังยังมีการประเมินผลระดับความเสี่ยงน้ําทวมสถานะโอกาสท่ีจะ
เกิด และผลกระทบ เพ่ือวิเคราะหการตัดสินใจลดความเสี่ยง รวมถึงยังนําแผนปฏิบัติอยางตอเนื่องในภาวะ
ฉุกเฉินปองกันน้ําทวม เขามาบริหารจัดการทําใหมีความสมบูรณในภาพรวมท้ังหมด และนําขอมูลการจัดทํา
งบประมาณกอสรางของโครงการ นํามาสรุปแนวทางเลือกเปรียบเทียบกับความคุมคาในการลงทุน และ
ผลประโยชนท่ีไดรับของแตละเทคนิคปองกันน้ําทวมท่ีมีความสมบูรณของกระบวนการเปนอยางดี รวมถึงมีการ
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คนควาอยางเปนระบบอางอิงจากโครงการสวนอุตสาหกรรมโรจนะ ท่ีมีขอมูลอางอิงในทุก ๆ ดาน และมีการใช
หลักทฤษฎีตาง ๆ นําขอมูลมาคํานวณสูตรทางวิศวกรรมจากแหลงความรูท่ีเก่ียวของไดอยางถูกตองตามหลัก
วิศวกรรม และนําเสนอแนวทางปองกันน้ําทวมของศูนยกระจายสินคาบางบัวทองท่ีมีขอมูลจากการสํารวจ
พ้ืนท่ีรองรับอยางถูกตองเปนระบบท่ีเชื่อถือได และมีการนําขอมูลมาเปรียบเทียบวิเคราะหความคุมคา 2 แนว
ทางเลือกในการลุงทุน และประโยชนท่ีจะไดรับ รวมถึงนําเสนอผลแนวทางการจัดการลดความเสี่ยงน้ําทวม
ของโครงการ จากการประเมินระดับความเสี่ยงโอกาสความถ่ีในการเกิดน้ําทวม โดยมีการตรวจสอบขอมูล
ยอนหลังไมมีเหตุการณน้ําทวมบนถนนเสน บางบัวทอง - สุพรรณบุรี อางอิงจากขอมูลกรมทางหลวงชนบทท่ี
นาเชื่อถือ และผลกระทบดานการเงินขนาดความรุนแรงของความเสียหายเพ่ือเพ่ิมน้ําหนักในการพิจารณา
ตัดสินใจลงทุนโครงการไดอยางถูกตอง และมีแผนปฏิบัติภาวะฉุกเฉินน้ําทวมสํารองเผื่อไวลดผลกระทบ อยูใน
ระดับท่ียอมรับได อีกท้ังยังเพ่ิมขีดความสามารถใหมีความตอบสนองปกปองผลประโยชนใหกับผูมีสวนไดสวน
เสีย ชื่อเสียง ตราสินคาเปนอยางดีใหเปนแนวทางเทคนิคระบบปองกันน้ําทวมในแตลักษณะของธุรกิจเดียวกัน 
สามารถนําไปใชไดจริงกอใหเกิดประโยชนสุงสุด และกอใหเกิดความรูใหม 

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบงบประมาณลงทุนระบบปองกันน้ําทวมของศูนยกระจายสินคาบางบัว
ทองเปรียบเทียบท้ัง 2 กรณี ดังนี้ จากกรณีท่ี 1 เทคนิคปองกันน้ําทวมแบบชีทไพล คอนกรีต มีงบประมาณ
ลงทุนกอสรางท่ีสูงมาก 40,000,000 บาท ใชแผนงานกอสรางระยะเวลา 8 เดือน โดยมีขอดีของโครงการ
ปองกันน้ําทวมได 100 เปอรเซ็นต แตเม่ือรอบนอกมีระดับน้ําทวมสูงท้ังหมดก็ไมสามารถใชเสนทางวิ่งขนสง
สินคาได โดยไดมีการจําลองสถานการณระดับน้ําทวมกรณีตาง ๆ ท่ีรถขนสงสินคาแตละประเภทสามารถวิ่งสูง
น้ําทวมได ดังนี้ ระดับท่ี 1 รถท่ีสามารถวิ่งไดน้ําทวมสูง +0.30 เมตร คือ รถมอเตอรไซค, รถยนตสวนบุคคล, 
รถกระบะ, รถหกลอ และรถสิบลอ ระดับท่ี 2 รถท่ีสามารถวิ่งไดน้ําทวมสูง +0.50 เมตร คือ รถหกลอ และรถ
สิบลอ ระดับท่ี 3 รถท่ีสามารถวิ่งไดในระดับน้ําทวมสูง +0.90 เมตร เฉพาะรถสิบลอเทานั้น เปนตน และมี
ขอเสียของโครงการจะตองทําการรื้อถอนแนวกําแพงเดิมซ่ึงจะมีระบบตาง ๆ ท่ีติดอยูตัวกําแพง เชน ระบบ
ไฟฟา, ระบบสื่อสาร, ระบบทอน้ําดับเพลิง, ระบบทอน้ําประปา เปนตน จําเปนตองวางแผนงานโครงการใหดี
ชวงทําการกอสราง และระบบตาง ๆ ตองแผนสํารองเผื่อไวสําหรับกรณีฉุกเฉิน ใหมีความพรอมในการทํางาน
ทุกเวลา เม่ือทําการกอสรางกําแพงแบบชีทไพล คอนกรีต เสร็จแลวจะตองทําระบบตาง ๆ ประกอบอยูบนตัว
กําแพงกลับใหเหมือนเดิม อีกท้ังขณะดําเนินการกอสรางตองปดพ้ืนท่ีเขตกอสราง 6 เมตร ซ่ึงจะมีผลกระทบทํา
ใหตองปดถนนทางเขาออก 1 ชองทาง อาจทําใหรถขนสงสินคาไมสามารถใชชองทางวิ่งสวนกันไดอยางสะดวก 
เกิดการลาชาในการขนสงสินคาเปนอยางมาก อีกท้ังปญหาจากการกอสรางปกตอกแผนชีทไพล คอนกรีต มี
ผลกระทบจากแรงสั่นสะเทือน อาจทําใหโครงสรางขางเคียงเกิดการทรุดตัว หรือแตกหักจากการสั่นสะเทือน 
เปนตน เปรียบเทียบกรณีท่ี 2 เทคนิคปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม ใชงบประมาณในการลงทุน 2,355,000 บาท มี
ความคุมคาเทียบกับการประเมินมูลคาความสูญเสียดานทรัพยสินท่ีมีความเสียหายจากน้ําทวมท้ังหมด 
8,350,000 บาท และใชแผนงานกอสรางปรับปรุงระยะเวลา 1 เดือน โดยมีขอดีของโครงการสามารถ
ดําเนินงานกอสรางไดทันทีไมมีผลกระทบขอรองเรียนกอสรางบริเวณรอบอาณาเขตพ้ืนท่ีโครงการ และดาน
ขอเสียปองกันน้ําทวมสูงไมเกิน +0.50 เมตร กรณีหากเกิดเหตุการณน้ําทวมสูงกวานี้ยอมใหน้ําทวม โดยใช
รวมกับแผนปฏิบัติฉุกเฉินปองกันน้ําทวมสํารองเผื่อไวลดผลกระทบ อยูในระดับท่ียอมรับได 
 
สรุป 

 สรุปการวิเคราะหความคุมคาในการลงทุน เพ่ือนําเสนอแนวทางในการพิจารณาตัดสินใจเลือกแนวทาง
ท่ีเหมาะสมในการปองกันน้ําทวมท่ีเกิดประสิทธิภาพ และสามารถคัดเลือกโครงการท่ีจะมีความคุมคาตอเม่ือ
ผลประโยชนท่ีไดรับมีมูลคาสูงกวาตนทุนของทรัพยากรท่ีตองใช และรวมถึงผลกระทบดานลบท่ีเกิดข้ึน อีกท้ัง
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ยังตองเปนท่ียอมรับทุกฝายท่ีเก่ียวของในการแกไขปองกันน้ําทวมอยางเหมาะสม จากผลการวิเคราะหสถานะ
ความเสี่ยงน้ําทวมปจจุบัน โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณน้ําทวมความเสี่ยงอยู ท่ีระดับนอยมาก โดยทําการ
ตรวจสอบขอมูลความถ่ียอนหลังเหตุการณน้ําทวม 5 ป ถนนบางบัวทอง - สุพรรณบุรี ไมมีเคยมีเหตุการณน้ํา
ทวมหนักรถยนตสามารถวิ่งไดปกติ อางอิงจากกรมทางหลวงชนบท และสถานะความเสี่ยงดานผลกระทบมี
มูลคาความเสียหายนอยมาก ความเสียหายไมเกิน 10 ลานบาท มีความสูญเสียนอยมาก อีกท้ังยังมีแผนงาน
ฉุกเฉินปองกันน้ําทวมรองรับลดผลกระทบ ใหอยูในระดับความเสี่ยงท่ียอมรับได และเม่ือเกิดเหตุการนํา
แผนงานฉุกเฉินน้ําทวมไปปฏิบัติจะชวยบรรเทาความรุนแรงทําใหคลังสินคาดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ในสภาวะน้ํา
ทวมพ้ืนท่ีโครงการไดอยางตอเนื่อง หรือสามารถโยกสินคาท้ังหมดไปท่ีคลังสินคาอ่ืนท่ีปลอดภัยน้ําไมทวม เพ่ือ
กระจายสินคาไปยังรานเซเวนอีเลฟเวน ในพ้ืนท่ีชวงท่ีเกิดเหตุการณน้ําทวมไดอยางตอเนื่อง อีกท้ังแผนงาน
ฉุกเฉินปองกันน้ําทวมยังสามารถกูคืนพ้ืนท่ีคลังสินคาใหกลับมาสูสภาวะปกติไดในระยะเวลาท่ีเหมาะสม และ
ดานผลกระทบจากน้ําทวมมีการทําการประเมินมูลคาสูญเสียทางธุรกิจในดานตาง ๆ ดังนี้ (1) ความสูญเสีย
ดานทรัพยสิน ทําการประเมินงานซอมบํารุงทรัพยสินท่ีต่ํากวาระดับปองกันท่ีความสูง +0.50 เมตร รวม
คาใชจายความเสียหายจากน้ําทวมมูลคารวมท้ังหมด 8,350,000 บาท (2) ความสูญเสียดานธุรกิจหยุดชะงัก 
ขาดความตอเนื่องทางธุรกิจจากการเกิดเหตุการณน้ําทวม โดยสมมติฐาน Supply Chain หยุดชะงักคาเสีย
โอกาสในการเพ่ิมยอดขายจากความเสี่ยงท่ีเกิดจากสินคาขาดรานเซเวน อีเลฟเวน คิดเปนมูลคาความสูญเสีย 
30,000,000 บาทตอเดือน (3) ความสูญเสียดานตนทุน แผนการบริหารความเสี่ยงปองกันรองรับสถานการณ
น้ําทวม โดยสมมติฐาน เพ่ิมปริมาณการจัดสงสินคาผานศูนยกระจายสินคาภูมิภาค การหารถขนสงขนาดใหญ
เพ่ิมเติม การหาสินคาทดแทน รวมถึงการจัดตั้งศูนยกระจายสินคาชั่วคราว คิดเปนมูลคาตนทุน 35,000,000 
บาทตอเดือน และนอกจากนี้จะตองมีการทําประกันภัยเพ่ือชดเชยความเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากภัยน้ําทวม
ดังกลาว ท้ังในสวนของศูนยกระจายสินคาบางบัวทอง และรานสาขาเซเวน อีเลฟเวน ตามความเหมาะสม 
อยางไรก็ตามบริษัทยังคงมีความเสี่ยงจากแผนการตาง ๆ และความคุมครองจากประกันภัยท่ีไมสามารถ
ปองกัน และชดเชยความเสียหายไดอยางสมบูรณ และบริษัทยังตองพ่ึงพาผูผลิต และตัวแทนจําหนายในการ
จัดสงสินคามายังศูนยกระจายสินคาอาจสงผลกระทบในทางลบตอยอดขายได ท้ังนี้ไดแสดงตารางเปรียบเทียบ
วิเคราะหแนวทางการตัดสินใจในลงทุนโครงการระบบปองกันน้ําทวมของศูนยกระจายสินคาบางบัวทองท้ัง 2 
กรณี แสดงตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1: แสดงเปรียบเทียบวิเคราะหความคุมคาโครงการปองกันน้ําทวม 
 

รายการ 
กรณีท่ี 1 

กําแพงชีทไพล คอนกรีต 
กรณีท่ี 2 

ปองกันจุดเสี่ยงน้ําทวม 
   1. งบประมาณลงทุน 40 ลานบาท 2.35 ลานบาท 
   2. ความสูญเสีย ดานทรัพยสิน 8.35 ลานบาท 8.35 ลานบาท 
   3. ความสูญเสีย ดานธุรกิจหยุดชะงัก 30 ลานบาทตอเดือน 30 ลานบาทตอเดือน 
   4. ความสูญเสีย ดานตนทุน 35 ลานบาทตอเดือน 35 ลานบาทตอเดือน 
   5. ปองกันท่ีระดับความสูง +1.20 เมตร +0.50 เมตร 
   6. แผนงานกอสราง 8 เดือน 1 เดือน 
   7. ผลกระทบดานกอสราง มีผลกระทบ ไมมีผลกระทบ 
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   8. ประเมินความเสี่ยงโอกาสท่ีเกิด 
       และผลกระทบ 

โอกาสท่ีเกิด ความถ่ี 5 ป 
ยอนหลังไมมีน้ําทวม  
ผลกระทบ ดานการเงิน 
เสียหายไมเกิน 10 ลาน  
อยูในระดับท่ียอมรับได 

โอกาสท่ีเกิด ความถ่ี 5 ป 
ยอนหลังไมมีน้ําทวม  
ผลกระทบ ดานการเงิน 
เสียหายไมเกิน 10 ลาน  
อยูในระดับท่ียอมรับได 

 9.แผนความตอเนื่องธุรกิจ ใชแผนฉุกเฉินน้ําทวม ใชแผนฉุกเฉินน้ําทวม 
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บทคัดยอ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาสภาพและปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 
ในกรุงเทพมหานคร 2) วิเคราะหปญหาและขอเสนอแนะแนวทางแกไขปญหา และ 3) เผยแพรและ 
คืนความรูใหผูเสียภาษี ประชากร คือ ผูมีหนาท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา กลุมตัวอยาง คือผูมีหนาท่ีเสีย
ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ประกอบดวย พนักงานรัฐวิสาหกิจ ขาราชการ 
พนักงานบริษัทเอกชนและผูประกอบวิชาชีพอิสระซ่ึงมีประสบการณในการทํางาน 15 ปข้ึนไปเลือกแบบ
เจาะจง เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางจากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 20 คน 
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 400 คนและแบบประเมินความรูความเขาใจกอนและหลังการเผยแพรและคืน
ความรูของผูเขาอบรม จํานวน 60 คน การวิเคราะหขอมูล ใชการวิเคราะหเนื้อหาและจัดกลุมออกมาเปน
ความถ่ี คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัย พบวา 1) ปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา การติดตอกับเจาหนาท่ีติดตอได
คอนขางยาก ผูเสียภาษีขาดความรูความเขาใจในเง่ือนไขการหักคาลดหยอน 2) ผลการวิเคราะหปญหา
กรมสรรพากรควรประชาสัมพันธใหความรูในระบบออนไลนท่ีจะทําใหเขาใจงายไมซับซอน ขอเสนอแนะจาก
ผูเชี่ยวชาญการหักคาใชจายและคาลดหยอน ควรยกตัวอยางโดยใชภาษาท่ีเขาใจไดงาย และควรมีการทบทวน
นโยบายในการหักคาใชจายและการหักคาลดหยอนทุก 3-5 ป 3) การเผยแพรและคืนความรูใหผูเสียภาษีมี
ความรูหลังการอบรมมากกวากอนการอบรม 

คําสําคัญ: ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา ปญหาการเสียภาษี การศึกษา 
 
ABSTRACT 
 This study aimed to 1) investigate the condition and problems of personal income 
tax payment in Bangkok, 2) analyze the problems and give suggestions for problem solving, 
and 3) publicize and provide the knowledge to taxpayers. The population included personal 
income taxpayers. The sample, selected through purposive sampling, consisted of 400 
personal income living in Bangkok, including state-owned enterprise employees, civil 
servants, private company employees, and freelance entrepreneurs with work experience of 
fifteen years and above. Instruments comprised an interview form used with twenty experts, 
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a questionnaire used with 400 participants, and a pre- and post-training evaluation form. 
Data analysis was conducted for frequency, mean, and standard deviation. 
 The findings revealed that 1) Personal income tax problems. The problems of 
personal income tax included the difficulty in contact with concerned staff of the Revenue 
Department and the lack of taxpayers’ allowance deduction knowledge, 2) Problem analysis 
results. The revenue department should disseminate knowledge through online platform in 
an easy-to-understand manner. Experts’ suggestions for expense and allowance deduction 
should be given in simple language along with examples. Policy of expense and allowance 
deduction should be reviewed in every 3-5 years. 3) Dissemination of knowledge. Taxpayers 
had greater knowledge after training. 

Keywords: Personal income tax, Tax payment problems, A study 
 
บทนํา 

การจัดเก็บภาษีอากรถือเปนเครื่องมือทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญในการหารายไดหลักมาพัฒนาและบริหาร
ประเทศ เพ่ือตอบสนองในการใชจายของรัฐบาล พัฒนาประเทศไทยใหมีความกาวหนาท้ังดานเศรษฐกิจ สังคม 
การเมือง การศึกษา และคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน นอกจากนี้รัฐบาลยังไดจัดสรรเงินภาษีอากรเพ่ือนําไปใชจาย
สาธารณประโยชนในดานตางๆ เชน วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีการคมนาคม สาธารณูปโภค การอนุรักษและ
พัฒนาทรัพยากรสิ่งแวดลอม ในการจัดเก็บภาษีอากรนอกจากเปนการสรางรายไดเพ่ือใหเพียงพอตอคาใชจาย
แลวยังเปนการกระจายรายไดท่ีเปนธรรมและชวยควบคุมการบริโภคของประชาชนผูมีเงินได (กลุมนักวิชาการ
ภาษีอากร. 2560: 2) โดยกรมสรรพากรมีบทบาทท่ีสําคัญและเปนแกนหลักในการจัดเก็บภาษีท่ีเปนรายได ซ่ึง
มีสัดสวนมากกวา 2 ใน 3 ของรายไดภาษีอากรของท้ังประเทศตามประมวลรัษฎากรและกฎหมายอ่ืนท่ี
เก่ียวของอยางท่ัวถึง และสรางความเปนธรรมในการเสียภาษี การจัดเก็บภาษีอากรของกรมสรรพากรจึงมี
ความสัมพันธโดยตรงกับภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ กรุงเทพมหานครจึงเปนแหลงรายไดท้ังภาครัฐและ
ภาคเอกชน ประชากรในกรุงเทพมหานครมีรายไดเฉลี่ยจํานวนสูงสุดในประเทศ คือ 15,000-20,000 บาท
(สํานักงานสถิติแหงชาติ. 2558) เนื่องจากความหลากหลายของชองทางการหารายได แตในปจจุบัน
ประสิทธิภาพในการจัดเก็บภาษีลดลง การจัดเก็บภาษีของกรมสรรพากรไมเปนไปตามเปาหมายท่ีภาครัฐได
กําหนดไว การพัฒนาประเทศและทองถ่ินไดรับผลกระทบไปดวยและจากรายงานการวิจัยของวิภาดา         
สุขสวัสดิ์ (2558) วิจัยเรื่อง การศึกษาความรู ความเขาใจของผูเสียภาษีอากรท่ีมีผลตอทัศนคติการเสียภาษี  
เงินไดบุคคลธรรมดาของสํานักงานสรรพากรพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 13 พบวา คนมีความรู ความเขาใจใน
กฏหมายภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในการเสียภาษีปานกลาง รวมท้ังงานวิจัยของเกศรินทร  แยมกลาง (2554) 
วัจัยเรื่อง ปญหาทางกฏหมายในการคํานวณหักคาใชจายภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาของเงินไดพึงประเมินมาตรา 
40(1) และ (2) พบวา ควรตองปรับปรุงในการหักคาใชจายเพ่ือใหสอดคลองกับสภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ  
ท่ีเปลี่ยนแปลงไป เนื่องจาก ภาครัฐไมมีรายไดจากการจัดเก็บภาษีท่ีมีจํานวนมากพอมาพัฒนาใหเกิดความ
เจริญกาวหนาในดานตางๆ ตามแผนการท่ีไดกําหนดไว ดังนั้นการเสียภาษีจึงเปนหนาท่ีของประชาชนมีหนาท่ี
ตองเสียภาษีใหกับภาครัฐอันเปนหนาท่ีของประชาชนในฐานะพลเมืองท่ีดีของประเทศชาติ การสรางจิตสํานึก
ในหนาท่ีของการเสียภาษีท่ีถูกตอง รวมถึงการมีความรู ความเขาใจเรื่องของการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา
และขอกฎหมายท่ีเก่ียวของของประชาชนผูมีหนาท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 101 
 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาสภาพและปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือวิเคราะหปญหาและศึกษาแนวทางแกไขปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือเผยแพรและคืนความรูใหกับผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. ผลการศึกษานําไปเผยแพรใหผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา สามารถนําความรูดังกลาวไป
ประยุกตใชกับการเสียภาษีในชีวิตประจําวันไดเปนปจจุบันมากข้ึน 

2. ผลการศึกษา สามารถนําสงใหหนวยงานท่ีเก่ียวของ เชน กรมสรรพากร สมาคมผูสอบบัญชีภาษี
อากร นําไปเปนแนวทางในการปรับปรุงชองทาง วิธีการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาใหมีความคลองตัว เขาใจ
งาย และเปนธรรมตรงกับความตองการของผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ในการวิจัยครั ้งนี ้ แบงขอบเขตของการวิจัยออกเปน ขอบเขตดานประชากรและกลุ มตัวอยาง 
ขอบเขตดานเนื้อหา และขอบเขตดานเวลา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
 1.1 ประชากร คือ ผูมีหนาท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร 
   1.2 กลุมตัวอยาง คือ ผูมีหนาท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 
ประกอบดวย พนักงานรัฐวิสาหกิจ ขาราชการ พนักงานบริษัทเอกชน และผูประกอบวิชาชีพอิสระ โดยมีคุณสมบัติ 
คือ ประสบการณในการทํางาน 15 ปขึ้นไป หรือเปนผูมีเงินไดที่อยูในขายที่ตองยื่นแบบเพื่อเสียภาษีตาม
ประมวลรัษฎากร 

2. ขอบเขตดานเนื ้อหา ประกอบดวย ความหมายของเงินไดพึงประเมิน ประเภทของเงินได 
พึงประเมิน วัตถุประสงคในการจัดเก็บ ลักษณะของภาษีอากรที่ดี หลักเกณฑในการจัดเก็บภาษีอากร 
หลักเกณฑในการหักคาใชจาย การหักคาลดหยอนตามประมวลรัษฎากร หลักเกณฑในการคํานวณภาษีเงิน
ไดบุคคลธรรมดา แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปญหาและการแกไขปญหา แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับความรู 
ความเขาใจ ทัศนคติ การสรางความรู การถายโอนความรู และการคืนความรู ทฤษฎีความเสมอภาคและความ
เทาเทียมกัน 

3. ขอบเขตดานเวลา ตั้งแตเดือนเมษายน 2560 ถึงเดือนธันวาคม 2560 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
  ตัวแปรอิสระ    ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ข้ันตอนในการดําเนินการวิจัย แบงเปน 3 ข้ันตอน คือ 
ข้ันตอนท่ี 1 การศึกษาปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง คือ 

ผู เชี ่ยวชาญจากกรมสรรพากร ขาราชการ พนักงานรัฐว ิสาหกิจ พนักงานในหนวยงานเอกชนและ 
ผูประกอบอาชีพอิสระ จํานวน 20 คนเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยมีคุณสมบัติ คือ มีประสบการณใน
การปฏิบัติงานที่เกี่ยวของอยางนอย 15 ป เปนผูที ่มีคุณสมบัติดํารงตําแหนงหรือเคยดํารงตําแหนงเปน
ผูบริหารและยินดีใหความรวมมือในการสัมภาษณเพื่อการวิจัย โดยการสัมภาษณ วิเคราะหเนื้อหาโดยใช
ความถ่ี 
 ข้ันตอนท่ี 2 การวิเคราะหปญหาและศึกษาแนวทางแกไขปญหา แบงการดําเนินงานเปน 2 สวน คือ  

1. การวิเคราะหเนื้อหาโดยนําผลจากข้ันตอนท่ี 1 มาจัดสังเคราะหและสรางแบบสอบถามประมาณคา
เพื่อวัดความรูความเขาใจในหลักเกณฑของประมวลรัษฎากรที่เกี่ยวของกับการเสียภาษีรวมทั้งปญหาและ

ปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

เก่ียวกับ 

1. ผูมีหนาท่ีเสียภาษีและฐานภาษี 

2. ประเภทของเงินไดพึงประเมิน 

3. การหักคาใชจาย 

4. การหักคาลดหยอน 

5. การหักเงินบริจาค 

6. บุคคลและเงินไดท่ีไดรับการยกเวน 

7. การคํานวณภาษีครึ่งป ภาษีสิ้นป 

8. การหักภาษี ณ ท่ีจาย 

9. มาตรการภาษีเฉพาะกิจของภาครัฐ 

10. ปญหาอ่ืนๆ 

ปจจัยพ้ืนฐานสวนบุคคล เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณ 

ในการทํางาน สถานภาพสมรส รายได

ตอเดือน 

ความรู ความเขาใจของผูมีเงินไดในสวน

ของประเภทของเงินไดพึงประเมิน  

สิทธิในการหักคาใชจาย คาลดหยอน 

การคํานวณ และการยื่นแบบ รวมท้ัง 

เง่ือนไขและนโยบายของภาครัฐท่ีมี 

การเปลี่ยนแปลงเก่ียวกับภาษีเงินได

บุคคลธรรมดาตามประมวลรัษฎากร  

ป พ.ศ. 2560 

แนวทางในการพัฒนาการจัดการความรูภาษีเงิน

ไดบุคคลธรรมดาสูองคกรแหงการเรียนรู 
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อุปสรรค กลุมตัวอยาง คือ ผู เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 4 กลุ ม ประกอบดวย พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ขาราชการ พนักงานในหนวยงานเอกชนและผูประกอบวิชาชีพอิสระ จํานวน 400 คน สถิติที่ใช รอยละ 

คาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
2. การเสนอแนะแนวทางในการแกไขปญหา โดยการนําผลจากขอ1 ไปใหผูเชี่ยวชาญในขั้นตอนที่ 1 

ใหขอเสนอแนะ วิเคราะหเนื้อหาออกมาเปนความถ่ี 
ขั้นตอนที่ 3 การเผยแพรและคืนความรูโดยเชิญวิทยากรจากกรมสรรพากรและผูว ิจัยไปอบรม 

ใหความรูกับผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร ประเมินโดยใชแบบสอบถามวัดความรูกอน
และหลังการอบรมเผยแพรและคืนความรูแกผูเสียภาษี จํานวน 60 คน 

วิธีเก็บขอมูลและการวิเคราะหขอมูล แบงตามข้ันตอนในการวิจัย ดังนี้ 
ข้ันตอนท่ี 1 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยผูวิจัยศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี 

เอกสาร ตําราและงานวิจัยที่เกี ่ยวของกับปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาเพื่อนํามาเปนกรอบ 
ในการสรางแบบสอบถาม นําแบบสอบถามแบบมีโครงสรางไปใหผูเชี่ยวชาญ 5 คน ตรวจสอบความตรงของ
เนื้อหา (Content validity) ปรับแกไขตามคําแนะนํา แลวนําไปสัมภาษณผูเชี่ยวชาญ จํานวน 20 คน ตาม
วัน เวลาท่ีนัดไว แบบสัมภาษณจะมี 3 ตอน คือ ขอมูลสวนตัวของผูเชี่ยวชาญ ปญหาของการเสียภาษีเงินได
บุคคลธรรมดาและขอเสนอแนะอื่นๆ การวิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหเนื้อหาและแจกแจงความถี่ออกมา
เปนแตละดาน 

ข้ันตอนท่ี 2 แบงการวิจัยออกมาเปน 2 สวน คือ 
1. เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยการนําผลการวิจัยจากขั้นตอนที่ 1 มา

สังเคราะหและสรางแบบสอบถามประมาณคา (Rating scale) กลุมตัวอยาง คือ ผูมีหนาที่เสียภาษีเงินได
บุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ 
คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. เปนการนําผลในขอ 1 ไปใหผูเชี่ยวชาญในขั้นตอนที่ 1 ทราบและใหขอเสนอแนะแนวทางในการ
แกไขปญหา การวิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถ่ีออกมาเปนรายดาน 

ข้ันตอนท่ี 3 การเผยแพรและคืนความรูใหกับผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาโดยการอบรม การเก็บ
ขอมูลและการวิเคราะหขอมูลใชแบบสอบถามเพื่อวัดความรู กอนและหลังการอบรมโดยวิทยากรจาก
กรมสรรพากรและผูวิจัย 
 
สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาสภาพและปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร พบวา 

1.1 ปญหาของชองทางในการติดตอกับเจาหนาท่ีของกรมสรรพากรมีนอย ติดตอคอนขางยากและ
เจาหนาท่ีใหขอมูลในแตละพ้ืนท่ีไมสอดคลองกัน มีความถ่ีสูงสุด คือ 14 คนจาก 20 คน รองลงมา เม่ือผูมีเงิน
ไดโทรสอบถามเจาหนาท่ีใชน้ําเสียงไมนาฟง พูดจาไมสุภาพและมีความตั้งใจในการใหบริการนอย ความถ่ี 6 
คนจาก 20 คน 

1.2 ปญหาของผูมีเงินไดท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา ขาดความรู ความเขาใจและความชัดเจน
ในเง่ือนไขการหักคาลดหยอน เชน ดอกเบี้ยเงินกูเชาซ้ือบาน กองทุนรวมหุนระยะยาว กองทุนเพ่ือการเลี้ยงชีพ 
คาประกันชีวิต และเงินบริจาคมีความถ่ีสูงสุด คือ 15 คนจาก 20 คน รองลงมา อยากหลบเลี่ยงภาษีหรือไม
อยากเสียภาษีเยอะ ความถ่ี 10 คนจาก 20 คน 
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1.3 ปญหาของการประชาสัมพันธและการใหความรูของกรมสรรพากร กรมสรรพากรเขามาให
ความรูเฉพาะกรณีมีหนังสือรองขอหรือผูมีเงินไดไปอบรมหรือศึกษาดูจากเว็บไซต ไมมีกรณีเขามาใหความรู
โดยตรงมีความถ่ีสูงสุด คือ 12 คนจาก 20 คน รองลงมากรมสรรพากรมีการใหความรูหลายชองทาง ความถ่ี 7 
คนจาก 20 คน 

1.4 ปญหาของโครงสรางของระบบภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในปจจุบัน โครงสรางของระบบภาษี
ซับซอน เนื่องจากความไมเขาใจในการแบงประเภทของเงินได 8 ประเภท รวมท้ังอัตราการหักคาใชจายของ
เงินไดแตละประเภทไมเทากันมีความถ่ีสูงสุด คือ 10 คนจาก 20 คน รองลงมาเง่ือนไขการหักคาลดหยอน
คอนขางยากและสับสน ความถ่ี 8 คนจาก 20 คน 

2. ผลการวิเคราะหสภาพและปญหาและขอเสนอแนะแนวทางในการแกไขปญหา 
2.1 ผลการวิเคราะหปญหาความรู ความเขาใจ แบงออกเปน 3 ดาน คือ ดานผูเสียภาษีเงินได

บุคคลธรรมดา ดานกระบวนการ และดานนโยบายของรัฐบาล นโยบายภาษีของกรมสรรพากรและ 
ดานอ่ืน ๆ ดังนี้ 
 2.1.1 ดานผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาปญหาเกิดจากการหักคาใชจายในการคํานวณภาษี

เงินไดไมชัดเจนและเขาใจยากในระดับมาก ( X = 3.77) รองลงมา การวิเคราะหและจําแนกประเภทของเงินได

ไมชัดเจนและเขาใจยากในระดับมาก ( X = 3.72) 
2.1.2 ดานกระบวนการ ปญหาเกิดจากความไมรูและไมเขาใจในการยื่นแบบเพ่ือเสียภาษีผาน

เว็บไซตกรมสรรพากร ในระดับมาก ( X = 3.81) รองลงมา กรณีท่ีตองชําระภาษีไดเปนเงินสด บัตรเครดิต เช็ค 

และเคานเตอรเซอรวิส ในระดับมาก ( X = 3.74) 
2.1.3 ดานนโยบายของรัฐบาล นโยบายภาษีของกรมสรรพากรและดานอ่ืน ๆ กรมสรรพากร

ควรมีการประชาสัมพันธหรือใหความรูในระบบออนไลนหรือแอปพลิเคชั่นท่ีทําใหผู มีเงินไดอานแลว 

เขาใจงาย ไมซับซอนในระดับมาก ( X = 4.03) รองลงมา รัฐบาลควรนําเงินภาษีไปใชในลักษณะของการ
ปองกันมากกวานํามาใชเพ่ือการรักษา เชน สงเสริมการออกกําลังกายเพ่ือปองกันความเจ็บปวยในระดับมาก   

( X = 3.99) 
2.2 ขอเสนอแนะแนวทางในการแกไขปญหาจากผูเชี่ยวชาญ แยกเปนรายดาน ดังนี้ 

2.2.1 ดานผู เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา เงินไดพึงประเมินในแตละประเภทรวมท้ัง 
การหักคาใชจาย หนวยงานหลักท่ีเก่ียวของควรบอกรายละเอียดดวยการยกตัวอยางท่ีชัดเจนโดยใชภาษาท่ี
เขาใจงาย ๆ ซ่ึงผูมีเงินไดอานแลวไมตองตีความ ความถ่ีสูงสุด คือ 18 คนจาก 20 คน รองลงมา กรณีเง่ือนไข
ของคาลดหยอนก็ควรยกตัวอยางใหชัดเจน ท้ังในสวนของเง่ือนไขคาลดหยอนทุกกรณี ควรยกตัวอยางท่ีเขาใจ
ไดงาย ความถ่ี 16 คนจาก 20 คน 

2.2.2 ดานกระบวนการเสนอใหกรมสรรพากรควรผลักดันใหทุกระบบเขาสู enation เพ่ือให
ระบบการตรวจสอบมีประสิทธิภาพ ความถ่ีสูงสุด คือ 15 คนจาก 20 คน รองลงมา ระบบการใชบัตรเครดิตยัง
มีขอจํากัดบางธนาคาร ควรจัดใหมีธนาคารท่ีหลากหลายเพ่ิมมากข้ึนเพ่ือความสะดวกตอผูเสียภาษี ความถ่ี 12 
คนจาก 20 คน 

2.2.3 ดานนโยบายของรัฐบาล นโยบายภาษีของกรมสรรพากรและดานอ่ืน ๆรัฐบาล 
ควรจะตองมีการทบทวนนโยบายในการหักคาใชจาย การหักคาลดหยอนทุก 3-5 ป เพ่ือใหสอดคลองกับ
เศรษฐกิจความถ่ีสูงสุด คือ 15 คนจาก 20 คน รองลงมา กรมสรรพากรควรใหความรูโดยมีการจัดทําเปน 
innovation หรือคลิปสั้น ๆ เพ่ือเผยแพรผานสื่อหรือทําเปนสรรพากรพบประชาชนเพ่ือสื่อใหเขาใจแบบงาย ๆ 
ความถ่ี 14 คนจาก 20 คน 
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3. ผลจากการเผยแพรและคืนความรู ใหแกผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร จํานวน 
60 คน โดยการอบรมซ่ึงเชิญวิทยากรมาจากฝายกฎหมายของกรมสรรพากรรวมกับผูวิจัย พบวา ผลการ
เปรียบเทียบการประเมินความรูดานประมวลรัษฎากรในสวนของภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา จํานวน 20 ขอ 
พบวา หลังการเผยแพรและคืนความรูคาเฉลี่ยสูงกวากอนการเผยแพรและคืนความรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .01 

การเผยแพรและคืนความรูโดยการเปด Facebook fanpage โดยใชชื่อวา ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 
ป 2560 เด็กบัญชี มรภ.พระนคร เพ่ือใหผูท่ีสนใจเขามาศึกษา พรอมท้ังเปดโอกาสใหมาสอบถามขอสงสัยตางๆ 
เก่ียวกับภาษีเงินไดบคคลธรรมดา โดยผูวิจัยไดเชิญนักศึกษาหลักสูตรบัญชีบัณฑิตของมหาวิทยาลัยราชภัฏ 
พระนคร จํานวน 60 คน ไดเขามาพูดคุยและแลกเปลี่ยนความรูในสวนของภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา เพ่ือให
ความรูท่ีแลกเปลี่ยนไดใหประโยชนตอบุคคลท่ัวไป การวิเคราะหขอมูลโดยการสรุปองคความรูท่ีไดเผยแพรใน
แตละเรื่อง 

แนวทางในการพัฒนาการจัดการความรูสูองคกรแหงการเรียนรู สําหรับการพัฒนาการจัดการความรู
ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาสูองคกรแหงการเรียนรู ผูวิจัยไดนําผลการวิจัยและขอเสนอแนะจากผูเชี่ยวชาญมา
ดําเนินการออกเปน 2 แนวทาง คือ 

1. จัดอบรมเผยแพรความรูใหกับผูมีเงินไดในหนวยงานตางๆ ท่ีรองขอใหผูวิจัยไปอบรมใหความรูใน
เรื่องการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

2. ผูวิจัยไดนําความรูและขอเสนอแนะบรรจุไวใน Facebook fanpage โดยใชชื่อวา ภาษีเงินไดบุคคล
ธรรมดา ป 2560 เด็กบัญชี มรภ.พระนคร 

 
อภิปรายผลการวิจัย 
1. ผลของการศึกษาปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร ในการเก็บรวบรวม

ขอมูลใชการสัมภาษณผู เชี ่ยวชาญโดยการสัมภาษณแบบมีโครงสราง เมื ่อพิจารณาเปนองคประกอบ 
แตละดาน สามารถอภิปรายได ดังนี้ 

1.1 ปญหาของชองทางหรือวิธีการในการจัดเก็บภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา พบวา ชองทางในการ
ติดตอกับเจาหนาที ่ของกรมสรรพากรมีนอย ติดตอคอนขางยากและเจาหนาที่ใหขอมูลในแตละพื้นท่ี 
ไมสอดคลองกัน รองลงมา เมื่อผู มีเงินไดโทรสอบถาม เจาหนาที ่ใชน้ําเสียงไมนาฟง พูดจากไมสุภาพ 
ตอผูมีเงินไดและความตั้งใจในการใหบริการมีนอย 

1.2 ปญหาของผูมีเงินไดท่ีเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา พบวา ขาดความรู ความเขาใจและความ
ชัดเจน ในเงื่อนไขการหักคาลดหยอน เชน ดอกเบี้ยเงินกูเชาซื้อบาน กองทุนรวมหุนระยะยาว กองทุนเพื่อ
การเลี้ยงชีพ คาเบี้ยประกันชีวิต บิดามารดา และเงินบริจาค รองลงมา สอดคลองกับทฤษฎีความรู ความ
เขาใจของบลูมArmstrong, P(2017) ซ่ึงกลาวไววาระดับการเรียนรูของคนเรานั้นมี 6 ระดับ คือ ขั้นแรกเปน
ความรู (Knowledge) ซึ่งเปนความสามารถในการจดจําเหตุการณจากสิ่งที่งายๆ ไปจนถึงสิ่งที่มีความ
สลับซับซอน ข้ันท่ี 2 เปนความเขาใจ (Comprehension) ซ่ึงเปนความสามารถในการขยายความรู ความจํา 
อยางมีเหตุผล โดยรวมถึงความสามารถในการแปลความหมายจากสิ่งที่เรียนรูจนขยายความเพื่อใหคนอื่น
เขาใจได ขั้นที่ 3 การนําไปประยุกตใช (Application) เพื่อแกไขปญหาที่เกิดขึ้น ขั้นที่ 4 การวิเคราะห 
(Analysis) เปนการแยกแยะความสัมพันธอยางเปนระบบ ขั้นที่ 5 การสังเคราะห (Synthesis) เปนการ
นําเอาสวนตางๆ ที่ไดเรียนรูมาบูรณาการเขาเปนรูปแบบที่ชัดเจนอยางมีความคิดเชิงสรางสรรคและการ
ประเมินผล (Evaluation) เปนการตัดสินใจอยางมีกฎเกณฑ และสอดคลองกับ สมคิด บางโม (2557) ได
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กลาวถึงสาเหตุของการหลีกเลี่ยงไมเสียภาษี เนื่องจาก 1) ผูเสียภาษีไมมีความรูเกี่ยวกับภาษีอากร 2) ผูเสีย
ภาษีไมเห็นถึงความสําคัญของการเสียภาษี เพราะการเสียภาษีไมไดทําใหผูเสียภาษีไดรับประโยชนโดยตรง 
และมีทัศนคติวาการใชจายเงินของรัฐบาลไมมีประสิทธิภาพและสอดคลองกับงานวิจัยของวิภาดา สุขสวัสดิ์ 
(2558) วิจัยเรื ่อง การศึกษาความรู ความเขาใจของผูเสียภาษีอากรที่มีผลตอทัศนคติการเสียภาษีเงินได
บุคคลธรรมดาของสํานักงานสรรพากรพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 13 พบวา คนมีความรู ความเขาใจในกฎหมาย
ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและมีทัศนคติในการเสียภาษีปานกลาง 

1.3 ปญหาของการประชาสัมพันธและการใหความรูของกรมสรรพากร พบวา กรมสรรพากร 
เขามาใหความรู เฉพาะกรณีมีหนังสือรองขอหรือผู มีเง ินไดไปอบรมหรือศึกษาดูจากเว็บไซต ไมมีกรณี 
เขามาใหความรูโดยตรง 

1.4 ระบบภาษีซับซอน เนื่องจากความไมเขาใจในการแบงประเภทของเงินได 8 ประเภท รวมทั้ง
อัตราการหักคาใชจายของเงินไดแตละประเภทไมเทากัน สอดคลองกับงานวิจัยของณฐวรรณ สุขสวัสดิ์
(2550) วิจัยเรื ่อง ปญหาการเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา พบวา ผูเสียภาษียังขาดความรู ความเขาใจ  
ในหลักเกณฑ วิธีการและเงื่อนไขตางๆ ที่กฎหมายกําหนด ทําใหเกิดการคํานวณภาษีผิดพลาดสงผลให 
ผูเสียถูกประเมินภาษีเพ่ิมเติม ซ่ึงอาจตองรับผิดท้ังทางแพงและทางอาญา 

2. ผลจากการเผยแพรและคืนความรู  โดยการอบรมซึ่งเชิญวิทยากรมาจากฝายกฎหมายของ
กรมสรรพากรรวมกับผูวิจัย ใหกับผูมีเงินไดบุคคลธรรมดาในกรุงเทพมหานคร พบวา ผลการเปรียบเทียบการ
ประเม ินความรู ด านประมวลร ัษฎากรในสวนของภาษีเง ินไดบ ุคคลธรรมดา จํานวน 20 ขอ พบว า  
หลังการเผยแพรและคืนความรูคาเฉลี่ยสูงกวากอนการเผยแพรและคืนความรูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกาญจนา จินดานิล (2558) วิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการ
ความรูของกิจการหางหุนสวน สําหรับผูประกอบวิชาชีพทางบัญชี พบวา ผลการประเมินองคความรูที่จําเปน 
กลุมตัวอยางมีความรูดานประมวลรัษฎากร กฎหมายแพงและพาณิชย และองคความรูดานบัญชีหลังทดลอง
สูงกวากอนทดลองอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
 
ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช สําหรับขอเสนอแนะนี้ไดรวบรวมมาจากผูเชี่ยวชาญไดให
ขอเสนอแนะ โดยจําแนกออกเปน 3 ดาน คือ 

1.1 ดานผูเสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 
1.1.1 เงินไดพึงประเมินในแตละประเภทและการหักคาใชจาย หนวยงานหลักท่ีเก่ียวของควร

บอกรายละเอียดดวยการยกตัวอยางท่ีชัดเจน ใชภาษาท่ีเขาใจงายๆ 
1.1.2 กรณีเงื่อนไขในการหักคาลดหยอน ก็ควรยกตัวอยางใหชัดเจน สําหรับเงื่อนไขของคา

ลดหยอนทุกกรณี ควรอธิบายโดยการยกตัวอยางท่ีเขาใจไดงายๆ 
1.1.3 เงินไดสามารถชําระไดหลากหลายชองทาง แตสําหรับกรณีการขอคืนภาษีเงินได ผูมี

เงินไดควรเตรียมเอกสารหลักฐานใหพรอมและควรเขาสูระบบพรอมเพยจะไดเงินคืนท่ีรวดเร็ว 
1.1.4 คาลดหยอนในกรณีลงทุนในกองทุน LTF ผูเชี่ยวชาญไดใหอเสนอแนะวาสมควร

ประกาศยกเลิก 
จากขอเสนอแนะในขอ 1.1.1 และ 1.1.2 ลาสุดเมื่อสิ้นเดือนธันวาคม 2560 ฝายกฎหมายของ

กรมสรรพากรไดแจงกับผูวิจัยวาผูบริหารระดับสูงกําลังจะมีการผลักดันใหมีการจัดรายการภาษีตีแตก ใน
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ประมาณกลางป 2561 เพ่ือใหผูมีเงินไดเขาใจไดงายๆ ถือเสมือนหนึ่งงานวิจัยไดนําไปใชประโยชน สงผลใหผู
มีเงินไดจะมีความรู ความเขาใจ มากข้ึน 

1.2 ดานกระบวนการ 
1.2.1 กรมสรรพากรควรผลักดันใหทุกระบบเขาสู enation เพื่อจะไดมีการตรวจสอบได

อยางมีประสิทธิภาพและจะสามารถประสบความสําเร็จในขอมูลทางภาษีเกือบทุกเรื่อง 
1.2.2 ระบบการใชบัตรเครดิต ยังมีขอจํากัดบางธนาคาร ควรจัดใหมีธนาคารที่หลากหลาย

เพ่ิมมากข้ึน เพ่ือความสะดวกตอผูเสียภาษี 
1.2.3 กระบวนการในการยื ่นแบบควรปรับปรุงใหเป นระบบที่ง ายขึ ้น มีความชัดเจน  

เพ่ือความสะดวกแกผูชําระภาษี 
1.3 ดานนโยบายของรัฐบาล นโยบายภาษีของกรมสรรพากรและดานอ่ืนๆ 

1.3.1 รัฐบาลควรจะตองมีการทบทวนนโยบายในการหักคาใชจาย การหักคาลดหยอน 
ทุก 3-5 ป เพ่ือใหสอดคลองกับเศรษฐกิจและควรจะมีการประเมินการหักคาใชจายใหอิงกับอัตราเงินเฟอ 

1.3.2 กรมสรรพากรควรมีโครงการอบรมสรรพากรสอนภาษีที ่มหาวิทยาลัย (RD.go 
campus) กอนเขาสูตลาดแรงงานในอนาคต เพื่อเปนการสรางจิตสํานึกใหแกนิสิตนักศึกษากอนจะสําเร็จ
การศึกษา 

2. ขอเสนอแนะในการศึกษาเพ่ือวิจัยในครั้งตอไป 
2.1 ควรศ ึกษาป ญหาของการเส ียภาษ ีเง ินได ประเภทอื ่นๆ เช น ภาษ ีเง ินได น ิต ิบ ุคคล 

ภาษีมูลคาเพิ่ม ภาษีธุรกิจเฉพาะ เพื่อจะไดนําปญหาที่ไดรับมาเสนอแนะปรับปรุง แกไขในกฎ ระเบียบ 
ท่ีใชมานานๆ โดยควรจะทําการวิจัยท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

2.2.2 ควรศึกษาปญหาเฉพาะเรื ่องในสวนของกฎหมาย เชน รายจายตองหามของประมวล
รัษฎากร กฎหมายแพงและพาณิชย 
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การศึกษาพฤติกรรมการซื้อแบบไมไดวางแผนไวลวงหนาในรานสะดวกซื้อ 
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บทคัดยอ  

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนา เปนการศึกษาลักษณะพฤติกรรมท่ีกําลังเปนท่ี
สนใจในตางประเทศเปนอยางมากแตยังไมคอยมีผูทําการวิจัยหัวขอดังกลาวมากนักในประเทศไทย จุดประสงค
หลักของงานวิจัยครั้งนี้คือ การแสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาแบบไมไดวางแผนในรานสะดวกซ้ือของ
ผูบริโภคชาวไทยในยคุปจจุบัน โดยการศึกษาครั้งนี้ใชกลุมประชากรตัวอยางเปนลูกคาท่ีเขามาใชบริการในราน
สะดวกซ้ือจํานวน 450 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบงาย และใชการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชสถิติเชิงพรรณนา
และเชิงอนุมาน ซ่ึงผลการวิจัย พบวา โดยสินคาท่ีมีการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาจะเปนสินคากลุมขนมขบ
เค้ียว ในขณะท่ีสินคาท่ีมีการซ้ือแบบวางแผนไวลวงหนาจะเปนสินคาประเภทเครื่องดื่มชนิดตางๆ นอกจากนี้ยัง
พบวาระดับการตัดสินใจซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนา เม่ือพิจารณาในเชิงประชากรศาสตร พบวา อายุและ
รายได มีความแตกตางกัน 

คําสําคัญ: พฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนา 
 
ABSTRACT  

Impulsive buying behavior has been studied for decades. The Western research has 
already dedicated their interest to impulsive behavior study while, the topic has not yet 
been discussed broadly in Thai context.  

The main purpose of this research is to demonstrate how Thai people currently 
exercised their impulsive buying behavior in the convenience stores. The research uses 
simple random sampling to select 450 customers who shop in convenience store. The 
research also applies quantitative research method by using descriptive and inferential  
statistics to investigate buying behavior of the customers. The research found that snacks are 
usually purchased impulsively while, drinks and soft drink are bought pre-planned. By 
considering impulsive buying behavior, the researchers discovered that there are some 
demographical differences, age and income, affecting the level of impulsive buying behavior. 

Keywords: Impulsive Buying Behavior 
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บทนํา  

พฤติกรรมการบริโภคนิยมในปจจุบัน สงผลใหผูคนซ้ือหาสินคาและบริการมากมายเพ่ือตอบสนอง
ความตองการของตนเองอยางไมมีท่ีสิ้นสุด ธุรกิจการผลิตและธุรกิจบริการจึงมีหนาท่ีในการผลิตสินคาและ
บริการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีความเปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา ผูคนสามารถซ้ือหาสินคา
และบริการตางๆ ไดอยางสะดวกและงายดาย เพ่ือประโยชนใชสอยของตนเองและครอบครัว ไดเพียงพอมาก
เทาท่ีรายไดและฐานะของแตละบุคคล 

ธุรกิจคาปลีกเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีเรงรีบในปจจุบัน พบวาธุรกิจ
ประเภทนี้ประสบความสําเร็จอยางมากในปจจุบัน ดังจะเห็นไดจากการพยากรณดัชนีคาปลีกในป 2561 จะ
เติบโตในชวง 3.8-4.0% (แนวหนา, 2560)  ธุรกิจคาปลีกถือเปนกลจักรสําคัญในการจัดหาสิ่งอํานวยความ
สะดวก ตลอดจนสินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของบุคคลในชีวิตประจําวัน ซ่ึงหากจะพิจารณา
เฉพาะธุรกิจรานสะดวกซ้ือจะพบวามีรานสะดวกซ้ือท่ีเปนรานคาปลีกสมัยใหม มีการกระจายอยูท่ัวประเทศ
กวา 10,000 รานคา รานสะดวกซ้ือท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดในปจจุบัน ไดแก รานเซเวน อิเลฟเวน ซ่ึงมีสาขา
มากกวา 10,000 สาขาและมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนถึง 13,000 สาขาภายในป 2564 (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) ในขณะ
ท่ีคูแขงอยางแฟมิลี่มารท มีจํานวนรานคากวา 1,300 สาขาในปจจุบัน และมีแผนท่ีจะเปดเพ่ิมอีกรวม 3,000 
สาขาในป 2564 (ขาวสด, 2560)  ในขณะท่ีกลุมเทสโก อันประกอบดวยรานสะดวกซ้ือและซุปเปอรมารเก็ต
ขนาดเล็กอยาง โลตัสเอกเพรซ โลตัสคุมคา รวมถึงตลาดโลตัส ก็มีการขยายตัวอยางมากถึง 1,700 สาขา 
(Positioning magazine, 2560)  

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือในธุรกิจคาปลีกนั้น เปนหัวขอท่ีเปนท่ีสนใจของนักการตลาดและผูท่ีสนใจ
ประกอบธุรกิจดานการคามาเปนเวลานานแลว แตการศึกษาพฤติกรรมดังกลาวยังไมคอยจะมีการศึกษาใน
ระดับท่ีมีความเฉพาะเจาะจงในพฤติกรรมเฉพาะดาน ซ่ึงประเด็นในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกําลังเริ่ม
เปนท่ีสนใจอยางมากในแวดวงการศึกษาและธุรกิจ ซ่ืงมีความเก่ียวของโดยตรงกับปจจัยดานจิตวิทยาของ
บริโภคแตละบุคคล นั่นคือพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนา หรือการซ้ือแบบไมไดตั้งใจ 
(Unplanned buying or Impulse buying behavior) ซ่ึงการวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือแบบไมได
วางแผนไวลวงหนานั้นเปนสิ่งท่ีกําลังเปนท่ีนาสนใจในแวดวงนักการตลาดอยางมาก เนื่องจากพฤติกรรม
ดังกลาวไดคารายไดและผลกําไรใหกับธุรกิจอยางมาก จากขอมูลเชิงวิชาการของประเทศในชาติตะวันตกไดมี
ผลงานวิจัยหลายชิ้นแสดงใหเห็นวาการซ้ือแบบไมไดตั้งหรือการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนา มีมูลคาใน
ตลาดมากถึง 62% (Abrahams, 1997) ของยอดใชจายในรานสรรพาหาร (supermarket) นอกจากนี้ยังมี
มูลคามากกวา 50% ของยอดใชจายท้ังหมดของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในประเทศอังกฤษ เบลเยี่ยม เนเธอแลนด
และฝรั่งเศส (Quester, 2007)  
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ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนฐานความรูสําหรับใชใน
การศึกษาโดยมีประเด็นการคนควาเปนดังตอไปนี้  

ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงไมไดวางแผนไวลวงหนาไวลวงหนา  
ทฤษฎีดังกลาวอธิบายโดย Stern (1962) เปนหนึ่งในทฤษฏีท่ีไดรับการยอมรับในแวดวงวิชาการอยาง

กวางขวาง โดย Stern จําแนกพฤติกรรมดังกลาวออกเปน 4 รูปแบบ ประกอบดวย  
(1) การซ้ือซ่ึงมิไดมีการวางแผนไวลวงหนาไวลวงหนาเลย (Pure impulsive buying) การซ้ือใน

ลักษณะแรกนี้จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคกระทําการซ้ือท่ีผิดแผกไปจากกิจวัตรการซ้ือปกติ  
(2) การซ้ือซ่ึงมาจากการกระตุนเตือน (Reminder impulse buying) เกิดจากการท่ีบุคคลจดจําได

ข้ึนมาในเฉียบพลันวาสินคาหนึ่งๆ เปนท่ีตองการ หรือจะกลายเปนท่ีตองการในระยะเวลาอันสั้น เพราะสินคา
ชนิดเดียวกันซ่ึงตนไดกักตุนไวใกลจะหมดลง  

(3) การซ้ือซ่ึงผูบริโภคถูกกระตุนใหประเมินคุณคาสินคาในระยะเวลาอันสั้น โดยไมมีความรูเก่ียวกับ
สินคาชนิดดังกลาวมากอน (Suggestion impulse buying)  

(4) การซ้ือซ่ึงผูบริโภคไดตั้งใจเอาไวแลวลวงหนาแลว โดยยังไมไดตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาชนิดใด เปน
เพียงการกะการณเอาวาจะตองซ้ือบางสิ่งบางอยางเทานั้น (Planned impulse buying) เชน การซ้ือของท่ีมี
การลดราคาหรือมีการสงเสริมการตลาด 

นอกจาก Stern แลว ยังมีผูเชี่ยวชาญดานพฤติกรรมผูบริโภคอีกหลายทานใหความหมาย พฤติกรรม
การซ้ือซ่ึงไมไดวางแผนไวลวงหนาไวลวงหนา ไวอยางหลากหลาย อาทิ; 

 
ตารางท่ี 1: ความหมายของพฤติกรรมการซ้ือท่ีไมไดวางแผนไวลวงหนา 

ผูเชี่ยวชาญ ความหมาย ผลงานวิจัยหรือหนังสือ 

Stern (1962) กระบวนการตัดสินใจซึ่งมิไดมีการกลั่นกรองไวกอน
ลวงหนา และความรวดเร็วท่ีแตกตางกันของกระบวนการ
ตัดสินใจเพ่ือซื้อ 

The Significant of impulse 
buying today 

Rook and Fisher (1995) แนวโนมของผูบริโภคในการซื้อสินคาอยางคลองแคลว
เปนธรรมชาติ ปราศจากการไตรตรอง และรวดเร็ว 

Normative influences on 
impulse buying behavior 

Madhavaram and Laverie 
(2004) 

พฤติกรรมซึ่งมิไดมีการวางแผนไวลวงหนาเอาไวลวงหนา 
และเปนพฤติกรรมท่ีไมสามารถวิจยัได 

Exploring purchasing on 
the internet 

 
Park and Lennon (2006) ศึกษาเก่ียวกับแนวโนมของการกระตุนการซ้ือในกลุมผูบริโภคท่ีมีชองทาง

ในการซ้ือมากกวาหนึ่งชองทาง พวกเขาพบวาผูบริโภคในกลุมนี้ท่ีเขาขายมีปฏิสัมพันธอันดีกับพนักงานขาย จะ
ไดรับการกระตุนใหซ้ือสินคามากข้ึนในพ้ืนท่ีขายท่ีมีลักษณะเปนรานคาปลีก ยิ่งไปกวานั้นลูกคาท่ีมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในรานคาปลีก จะเกิดความรูสึกเสมือนไดปฏิสัมพันธก่ึงสังคม (Parasocial Interaction) กับ
ผูขายสินคาในโฆษณษทางทีวี สงผลใหเกิดการกระตุนการซ้ือมากยิ่งข้ึน ในขณะท่ีจํานวนครั้งท่ีผูบริโภคกลุมนี้
ไดรับชมโฆษณาการขายสินคา สงผลกระทบนอยมากตอการกระตุนใหเกิดการซ้ือ 
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ผลงานของ Madhavaram and Laverie (2004) ซ่ึงเก่ียวกับรายการทีวีเชิงธุรกิจ สนับสนุนขอคิดเห็น
ของ Park and Lennon (2006) ในประเด็นท่ีวา ผูบริโภคสวนใหญอธิบายลักษณะการซ้ือของพวกเขาในลักษณะ
ของสิ่งท่ีไดวางแผนเอาไวแลวลวงหนา การกระตุนการซ้ือจึงสงผลตอพวกเขานอยมาก มีเพียงรอยละ 13 เทานั้นท่ี
กลาววาการซ้ือของพวกเขามาจากการกระตุน (Agee and Martin, 2001) ในขณะท่ีรอยละ 22 ซ้ือของออนไลน
เนื่องจากไดรับการกระตุนใหซ้ือ ยิ่งไปกวานั้น อารมณยังสงผลนอยมากตอการซ้ือของออนไลน ยกเวนประสบ
ปญหาในเรื่องสัญญาณเชื่อมตออินเทอรเน็ต  

การวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงไมไดวางแผนไวลวงหนา 
ผลการวิจัยหลายตอหลายชิ้นไดพยายามจะอธิบายพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงไมไดวางแผนไวลวงหนา ซ่ึง

ผลงานสวนใหญเปนการวิจัยในมิติทางการตลาดและการบริหารจัดการ โดยเกือบท้ังหมดเปนผลงานท่ีสรางสรรค
มาจากมุมมองของนักคิดชาวตะวันตก หนึ่งในชิ้นงานวิจัยทางการแพทยของ Mishra (2010) อธิบายวาสารสื่อ
ประสาท (Neurotransmitter) ชนิดหนึ่ง คือ เซโรโทนีน (Serotonin) เปนสารซ่ึงลดพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงไมได
วางแผนไวลวงหนาได การบริโภคอาหารท่ีมีโพรไบโอสูง (high tryptophan) จะสามารถเพ่ิมสารเซโรโทนีน ซ่ึง
นําไปสูการลดความตองการซ้ือสินคา ในขณะท่ีงานเขียนและงานวิจัยสวนใหญอธิบายพฤติกรรมดังกลาวไปใน
ลักษณะของการชื่นชอบการบริโภค (Hedonic consumption) โดยเก่ียวพันกับการตัดสินใจท่ีอาศัยความรูนอย
มาก กลาวคือ สวนใหญมักเกิดข้ึนผานการคิดใครครวญอยางรวดเร็ว (Barley and Nancarrow, 1998; Rook, 
1987; Rook and Garner, 1993; Thomson et al., 1990; Weinberg and Gottwald, 1982) 

ผลิตภัณฑท่ีกระตุนใหเกิดการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนา 
Evan, Jamal and Foxall (2006) กลาววา การกระตุนพฤติกรรมการซ้ือสามารถเกิดข้ึนไดอยาง

รวดเร็ว เม่ือผูคนไดเห็นรูปลักษณท่ีดึงดูดใจของผลิตภัณฑบางชนิด ไมเฉพาะผลิตภัณฑท่ีอาศัยการพิจารณาต่ํา 
(low-involvement product) อยางเชน ลูกอม เครื่องดื่ม หรือหมากฝรั่งเทานั้น แตหมายรวมไปถึงผลิตภัณฑ
ท่ีอาศัยการพิจารณาสูง (high-involvement product) เชน เครื่องเลนแผนดีวีดี หรือเตาไมโครเวฟดวย 
นอกจากรูปลักษณแลว Esch, Joern Redler and Langner (2003) อธิบายวา สถานท่ีตั้งแสดงสินคาก็เปนปจจัย
ท่ีมีความสําคัญซ่ึงสามารถสรางความแตกตางตอการกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาแตละชนิดไดแตกตางกัน 
ยกตัวอยางเชน สินคาท่ีอาศัยการพิจารณาต่ําอยางกาแฟและลูกอม รอยละ 87.5 ของสัดสวนการจําหนาย
สินคาประเภทกาแฟมาจากการตั้งแสดงบนชั้นจําหนายสินคา มีเพียงรอยละ 12.5 ท่ีมาจากการตั้งจําหนายไว
บริเวณสถานท่ีแสดงสินคาดานหนา ในขณะท่ีสัดสวนการขายลูกอมซ่ึงตั้งจําหนายไวบริเวณสถานท่ีแสดงสินคา
ดานหนามีสูงถึงรอยละ 61 มีเพียงรอยละ 39 ของสัดสวนการจําหนายท้ังหมดมาจากการตั้งแสดงบนชั้น
จําหนายสินคา การวางสินคาจําพวกลูกอมหรือหมากฝรั่งไวในจุดชําระคาสินคาจึงเปนวิธีการกระตุนใหเกิดการ
ซ้ือสินคาดังกลาว รวมถึงเพ่ิมยอดขายสินคาดังกลาวไดอยางรวดเร็ว (Solomon, 2007) 

Virvilaite et al. (2011) อธิบายอีกหนึ่งองคประกอบซ่ึงเก่ียวพันอยางมีนัยสําคัญกับการกระตุนใหเกิด
การซ้ือ นั่นคือ ภาพลักษณ (Apparel industry) การกระตุนจากภายนอก (External Stimuli) เชน บรรยากาศ
ภายในราน สีสันท่ีสะดุดตา และการตกแตงหนาราน มีความสัมพันธเชิงบวกกับการกระตุนใหเกิดการซ้ือคอนขาง
ต่ําเม่ือเปรียบเทียบกับการกระตุนจากภายใน (Internal Stimuli) อยางการประเมินคุณคาและอารมณ 
(Emotional and cognitive estimation) แรงกระตุนจากความชื่นชอบ (Hedonic motives) และการตาม
แฟชั่น (involvement into the fashion) โดย Virvilaite et al. กลาววากลุมผูบริโภคท่ีมีอายุต่ํากวา 30 ป เปน
กลุมผูบริโภคท่ีสามารถกระตุนพฤติกรรมการซ้ือไดงาย เม่ือเปรียบเทียบกับผูบริโภคในกลุมอายุอ่ืน ๆ สําหรับกลุม
ผูบริโภคกลุมนี้ บรรยากาศภายในรานและแรงกระตุนจากความชื่นชอบ คือ สองปจจัยสําคัญท่ีสงผลกระทบอยาง
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มีนัยสําคัญตอการกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงกาย ความรุนแรงของการกระตุนท่ีไดรับจะวัด
จากระดับการศึกษา อายุ และสถานะภาพ ยกตัวอยางเชน นักศึกษาท่ีทํางานมีคาแรง อายุไมเกิน 30 ป และยังไม
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีจะมีแนวโนมถุกกระตุนไดงาย 

การวัดแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือท่ีไมไดมีการวางแผนเอาไวลวงหนา 
Rook and Fisher (1995) ไดพยายามแบงระดับของลักษณะพฤติกรรมการซ้ือท่ีไมไดมีการวางแผน

เอาไวลวงหนา โดยการวัดดวยแบบสอบถามท่ีสามารถระบุคาการกระตุนใหเกิดการซ้ือจากต่ําไปหาสูง 
แบบสอบถามชุดดังกลาวไดรับการใชงานอยางแพรหลาย ยกตัวอยางเชน ในผลงานวิจัยของ Jones, et al. 
(2003) ซ่ึงสะทอนวาความเก่ียวเนื่องกับสินคาและแนวโนมของการซ้ือสินคาท่ีไมไดมีการวางแผนเอาไว
ลวงหนา สงผลแงบวกอยางมีนัยสําคัญตอการซ้ือสินคาประเภทดนตรีและเสื้อผา ผลงานวิจัยของ Peck and 
Childers (2006) ทวนสอบความสัมพันธระหวางลักษณะการซ้ือท่ีไมไดมีการวางแผนเอาไวลวงหนา กับการ
กระตุนจริงเพ่ือใหเกิดการซ้ือ ซ่ึงผลของการทวนสอบดังกลาวเปนเชนเดียวกันกับท่ี Rook and Fisher (1995) 
ไดสรุปไว ในขณะท่ีการประเมินเชิงบรรทัดฐานของการซ้ือ (Normative evaluation of purchasing) 
แสดงผลตางกันเล็กนอย การศึกษาของ Peck and Childers ยังสรางขอเสนอแนะท่ีนาสนใจตอไปวา ผูบริโภค
จะถูกกระตุนใหซ้ือมากข้ึนหากไดรับการตอบสนองดานการสัมผัส (autotelic NFT) กลาวคือ สามารถสัมผัส
สินคาท่ีตนสนใจได ยิ่งไปกวานั้นการสรางความรูสึกวาเปนของใหม (Feel the freshness) ก็สงผลกระทบสูง
ตอการซ้ือท่ีไมไดวางแผนเอาไวลวงหนา ท้ังสําหรับสินคาท่ีตอบสนองและไมตอบสนองดานการสัมผัสแก
ผูบริโภค 

การวิจัยเก่ียวกับการซ้ือท่ีไมไดมีการวางแผนเอาไวลวงหนาโดยสวนใหญมักอาศัยรูปแบบการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) เปนหลัก อยางไรก็ดี Barley and Nancarrow (1998) ไดทําการศึกษา
เพ่ิมเติมในเรื่องดังกลาวโดยอาศัยรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ระเบียบวิธีท่ีพวกเขา
ใชประกอบดวยการสัมภาษณลูกคาท่ีเดินออกจากราน การสนทนากลุมยอย และการสัมภาษณเชิงลึก ซ่ึงอาศัย
เทคนิคเพ่ือหลีกเลี่ยงผลกระทบจากความชื่นชมทางสังคม ผลการศึกษาระบุวา ผูคนสวนใหญมองการซ้ือท่ี
ไมไดมีการวางแผนเอาไวลวงหนาในแงลบ ในฐานะพฤติกรรมท่ีไมนาสนับสนุน ถึงแมวามันจะเปนพฤติกรรมท่ี
อธิบายการถายทอดทางอารมณของแตละบุคคล และอธิบายการมีปฏิสัมพันธกันทางสังคมก็ตาม 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาถึงสินคาท่ีเปนผลิตภัณฑท่ีมีการซ้ือแบบวางแผนและไมไดวางแผนลวงหนา (Impulse 
product)  

2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีผลตอพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนา 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใช ในการศึกษาครั้ งนี้ คือ ลูกคาหรือผูบริ โภคท่ี ซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือ ในเขต

กรุงเทพมหานคร เลือกกลุมตัวอยางโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยใชสูตร
การกําหนดตัวอยางของ W.G. Cochran ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2550) ซ่ึงจากการคํานวณพบวากลุม
ตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ตองไมนอยกวา 384 ตัวอยาง เพ่ือปองกันความคลาดเคลื่อนในการเก็บขอมูล ผูวิจัย
จึงเพ่ิมขนาดของกลุมตัวอยางอีก 66 ตัวอยาง รวมเปนขนาดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เทากับ 450 ตัวอยาง 
และเลือกใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางตามข้ันตอนดังนี้ 
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ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) (สุวิมล ติรกานันท, 2554) โดย
แบงออกเปน 6 กลุมใหญๆ ตามการแบงของกรมการปกครอง กรุงเทพมหานคร และใชการเลือกการสุม
ตัวอยางแบบการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยไดจับฉลากกลุมตัวอยางใหเปนตัวแทนได
เพียง 1 เขต ในแตละกลุม และใชการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) และใชการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) โดยการเก็บขอมูลจากลูกคาท่ีใชบริการในรานสะดวกซ้ือในแต
ละเขต ซ่ึงไดเขตท่ีเปนตัวอยางดังนี้  

1. กลุมกรุงเทพกลาง  ไดเขตดินแดง  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง 
2. กลุมกรุงเทพใต  ไดเขตคลองเตย  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง 
3. กลุมกรุงเทพเหนือ  ไดเขตลาดพราว  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง  
4. กลุมกรุงเทพตะวันออก  ไดเขตบางกะป  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง  
5. กลุมกรุงธนเหนือ  ไดเขตบางพลัด  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง    
6. กลุมกรุงธนใต  ไดเขตบางแค  จํานวนตัวอยางท้ังสิ้น 75 ตัวอยาง    

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงเปนไป

ในรูปแบบของการใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามเอง (Self-Administrated Questionnaire) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ โดยใชแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชแบบ 

สอบถาม รวมถึงการสัมภาษณ ในการสํารวจขอมูลลูกคาท่ีซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร
และนําแบบสอบถามมาวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการประมวลผล 

การวิเคราะหขอมูล 
สถิติเชิงพรรณา ใชคาสถิติ คาเฉลี่ย รอยละ  
สถิติเชิงอนุมาน ใชคาสถิติ การทดสอบการเปรียบเทียบเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปร (Chi-

Square) 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ผลการวิเคราะหพบวา ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 57.3 มีอายุ 21-30 ป คิดเปนรอยละ 42.0 มีสถานภาพ
โสด คิดเปนรอยละ 69.1 มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 50.7 มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
คิดเปนรอยละ 30.9 และมีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000-19,999 บาท คิดเปนรอยละ 44.2  

สวนท่ี 2 ขอมูลแสดงรายการสินคาท่ีมีการซ้ือแบบวางแผนและไมไดวางแผนไวลวงหนา ซ่ึงไดจัดเรียง
ขอมูลจากจํานวนสินคาท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด 5 อันดับแรก และแยกชนิดของสินคาเปนแบบสินคาท่ีถูกซ้ือโดยมี
การวางแผนไวลวงหนาและสินคาท่ีถูกซ้ือโดยไมไดมีการวางแผนไวลวงหนาตามทฤษฎีของ Stern (1985) ท้ังนี้
จะไมรวมกลุม Pure impulse buying เนื่องจากไมมีความเก่ียวของกับรูปแบบการซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือ 

การเก็บขอมูลนั้นจะทําโดยการสอบถามขอมูลการซ้ือสินคาของผูบริโภคในทุกรายการและสอบถามถึง
สาเหตุของการซ้ือสินคาแตละชิ้น และนําขอมูลมาสรุปแยกตามประเภทของการซ้ือแบบวางแผนไวลวงหนา 
(Planned buying) การซ้ือซ่ึงมาจากการกระตุนเตือน (Reminder impulse buying) การซ้ือซ่ึงผูบริโภคถูก
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กระตุนใหประเมินคุณคาสินคาในระยะเวลาอันสั้น โดยไมมีความรูเก่ียวกับสินคาชนิดดังกลาวมากอน
(Suggestion impulse buying) และการซ้ือซ่ึงผูบริโภคไดตั้งใจเอาไวแลวลวงหนาแลว โดยยังไมไดตัดสินใจวา
จะซ้ือสินคาชนิดใด เปนเพียงการกะการณเอาวาจะตองซ้ือบางสิ่งบางอยางเทานั้น (Planned impulse 
buying) ดังแสดงขอมูลไดดังตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1: 5 อันดับสินคาท่ีมีผูซ้ือมากท่ีสุดในรานสะดวกซ้ือ พรอมเหตุผลการซ้ือสินคาแตละชนิด  

ประเภทสินคาท่ีซ้ือ Planned 
buying1 

Suggestion 
impulse 
buying2 

Reminder 
impulse 
buying3 

Planned 
impulse 
buying4 

รวม 
(ชิ้น) 

รอยละของการ
ซ้ือแบบวางแผน

ไวลวงหนา(1) 

รอยละของการซ้ือ
แบบไมไดวางแผนไว
ลวงหนา (Impulse 

buying) (2+3+4) 

ขนมขบเค้ียวตางๆ 76 41 35 60 212 35.84 64.16 

นํ้าด่ืม นํ้าแร 137 15 16 16 184 74.45 25.55 

อาหารพรอมทาน* 110 17 13 31 171 64.32 35.68 

ชาเขียว นํ้าอัดลม  
นํ้าสมุนไพร 93 18 5 30 146 

 
63.69 

 
36.31 

นมสด นมกลอง  
นมเปรี้ยว 80 12 18 9 119 

 
67.22 

 
32.78 

หมายเหตุ:  * อาหารพรอมทาน หมายถึง อาหารกลุมแซนวิซอบรอน ซาลาเปา ขนมจีบ ไสกรอก  

 
จากขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 450 คน พบวา กลุมสินคาท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด 5 อันดับ

แรกและมีปริมาณการซ้ือรวมมากกวา 100 ชิ้นข้ึนไปตามลําดับ ดังนี้ กลุมขนมขบเค้ียว จํานวน 212 ชิ้น น้ําดื่ม 
น้ําแร 184 ชิ้น อาหารพรอมทาน 171 ชิ้น ชาเขียว น้ําอัดลม น้ําสมุนไพร จํานวน 146 ชิ้น และนมสด นม
กลอง นมเปรี้ยวจํานวน 119 ชิ้น   

สินคากลุมท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด คือ กลุมขนมขบเค้ียวตางๆ ซ่ึงมีจํานวน 212 ชิ้น คิดเปนรอยละ 13.89 
ซ่ึงสวนใหญจะเปนการซ้ือแบบวางแผนลวงหนาประเภท Planned impulse buying โดยมีปริมาณการซ้ือถึง 
61 ชิ้น รองลงมาคือการซ้ือแบบ Planned impulse buying, Suggestion impulse buying และ 
Reminder impulse buying ตามลําดับ 

สําหรับกลุมท่ีมีการซ้ือรวมรองลงมา คือ กลุมน้ําดื่มและน้ําแร มีการซ้ือจํานวน 184 ชิ้น คิดเปนรอยละ 
12.06 โดยสวนใหญเปนซ้ือแบบวางแผนลวงหนา ถึง 137 ชิ้น โดยพบวาการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนามี
เพียงเล็กนอย และใกลเคียงกันในแตละประเภท คิดเปนเพียง 15-16 ชิ้น เทานั้น 

กลุมท่ีมีการซ้ือรวมเปนอันดับ 3 คือ กลุมอาหารพรอมทาน ซ่ึงเปนอาหารท่ีขายโดยมีการอุนรอน
ภายในรานสะดวกซ้ือ เชน ซาลาเปา ขนมจีบ ไสกรอก รวมถึงแซนวิซอบรอน พบวา สินคากลุมนี้มีปริมาณการ
ซ้ือคิดเปนจํานวน 171 ชิ้น หรือ รอยละ 11.21 ของสินคาท่ีมีการซ้ือท้ังหมดในการวิจัยครั้งนี้ พบวา เปนการ
ซ้ือแบบวางแผนลวงหนาสูงถึง 110 ชิ้น ซ่ึงท้ัง 3 กลุมสินคานั้น เปนสินคาท่ีมีสัดสวนการซ้ือแบบวางแผนไว
กอนแลว โดยมีสัดสวนการซ้ือท่ีไมไดวางแผนท้ัง 3 แบบเพียงเล็กนอยเทานั้น 
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กลุมสินคาท่ีมีการซ้ือรวมเปนอันดับท่ี 4 คือ กลุมชาเขียว น้ําอัดลม น้ําสมุนไพร จํานวน 146 ชิ้น หรือ
คิดเปนรอยละ 9.57 ของปริมาณการซ้ือท้ังหมด ซ่ึงสวนมากจะเปนการซ้ือแบบวางแผนลวงหนาจํานวน 93 ชิ้น 
รองลงมาคือการซ้ือแบบ Planned impulse buying Suggestion impulse buying โดยมีการซ้ือแบบ 
Reminder impulse buying เพียง 5 ชิ้นเทานั้น 

กลุมสินคาท่ีมีการซ้ือรวมเปนอันดับท่ี 5 คือ กลุมนมสด นมกลองและนมเปรี้ยว ท่ีมีปริมาณการซ้ือ
รวม 119 ชิ้นหรือคิดเปนรอยละ 7.80 ซ่ึงการซ้ือสวนมากเปนการซ้ือแบบวางแผนไวลวงหนา จํานวน 80 ชิ้น 
โดยพบวาการซ้ือไมไดวางแผนลวงหนามีปริมาณใกลเคียงกัน โดยอยูระหวาง 9-18 ชิ้น 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความสัมพันธของปจจัยทาง
ประชากรศาสตรกับระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ 

ระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ จะไดนําวิธีการของ Rook 
and Fisher (1995) โดยแบงผูตอบแบบสอบถามออกเปน 3 กลุม โดยคิดจากคาเฉลี่ยของแบบสอบถาม ระดับ
คะแนน (1-5) ใน และใชคา Median แบงระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาออกเปน
ระดับต่ํา ปานกลางและสูง กลุมละ 150 คน ซ่ึงพบวา 

ผูมีระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาตอสินคาในรานสะดวกซ้ือระดับต่ํา มี
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1-2.78 

ผูมีระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาตอสินคาในรานสะดวกซ้ือระดับปานกลาง มี
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.78-3.67 

ผูมีระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาตอสินคาในรานสะดวกซ้ือระดับต่ํา มี
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.67-5.00 

สําหรับสถิติท่ีใชในการทดสอบเพ่ือหาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับระดับของ
พฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ คือ คาสถิติไคสแควร (Chi-Square Tests) ท่ี
ระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. (p-value) มีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 

สมมุติฐานท่ี 1 เพศ ไมมีความสัมพันธของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคาใน
รานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา เพศชายและเพศหญิง ไมมีความสัมพันธในแงของระดับการตัดสินใจซ้ือ
แบบไมไดวางแผนลวงหนา (p-value=0.35) 

สมมุติฐานท่ี 2 อายุ ไมมีความสัมพันธ ของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคาใน
รานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา ชวงอายุตางกัน มีความสัมพันธ ในแงของระดับการตัดสินใจซ้ือแบบไมได
วางแผนลวงหนา (p-value=0.01) 

ซ่ึงหากพิจารณาแยกตามชวงอายุจะพบวาในกลุมอายุต่ํากวา 21 จะมีสัดสวนของผูท่ีมีระดับการซ้ือ
แบบไมวางแผนไวลวงหนาระดับท่ีสูง คิดเปนรอยละ45.4 ในชวงอายุ 41-50ป สวนใหญจะมีระดับการ
ตัดสินใจซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาในระดับปานกลาง โดยคิดเปนรอยละ 40 สําหรับกลุมผูท่ีมีอายุ 50 ป
ข้ึนไปนั้นจะมีระดับการตัดสินใจซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาอยูในระดับต่ํา โดยมีสัดสวนสูงถึงรอยละ 51.6 
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สมมุติฐานท่ี 3 สถานภาพ ไมมีความสัมพันธ ของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอ
สินคาในรานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา สถานภาพตางกัน ไมมีความสัมพันธในแงของระดับการตัดสินใจซ้ือแบบ
ไมไดวางแผนลวงหนา (p-value=0.05) 

สมมุติฐานท่ี 4 ระดับการศึกษา ไมมีความสัมพันธ ของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผน
ตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา ระดับการศึกษาตางกัน ไมมีความสัมพันธของแงของระดับการตัดสินใจ
ซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนา (p-value=0.46) 

สมมุติฐานท่ี 5 อาชีพ ไมมีความสัมพันธของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนตอสินคา
ในรานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา อาชีพตางกัน ไมมีความสัมพันธในแงของระดับการตัดสินใจซ้ือแบบไมได
วางแผนลวงหนา (p-value=0.14) 

สมมุติฐานท่ี 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมมีความสัมพันธ ของระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมได
วางแผนตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ 

ผลการเปรียบเทียบ พบวา รายไดเฉลี่ยตางกัน มีความสัมพันธ ในแงของระดับการตัดสินใจซ้ือแบบ
ไมไดวางแผนลวงหนา (p-value=0.02) พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดระหวาง 5,000-9,999 บาท และ 
10,000-19,999 บาท จะมีระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาตอสินคาในรานสะดวกซ้ือใน
ระดับสูง คิดเปนรอยละ 54.7 และ 35.2 ตามลําดับ สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได 20,000-29,999 บาท  
จะมีระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาตอสินคาในรานสะดวกซ้ือในระดับต่ํา คิดเปนรอย
ละ 44.5 
 
สรุป 

ผลท่ีไดจากการวิจัยครั้งนี้พบวาสินคากลุมขนมขบเค้ียวตางๆ มีปริมาณการซ้ือมากถึง 212 ชิ้น ซ่ึงคิด
เปนรอยละ 13.89 ของปริมาณสินคาท่ีซ้ือท้ังหมด ซ่ึงมีประเด็นท่ีนาสนใจคือการตัดสินใจซ้ือสินคากลุมนี้ สวน
ใหญจะมีการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนาถึงรอยละ 64.15 สําหรับสินคาท่ีมีการซ้ือแบบวางแผนลวงหนา
มากกวารอยละ 50 ประกอบไปดวย สินคากลุมเครื่องดื่มชนิดตางๆ และอาหารพรอมทาน ซ่ึงสามารถอธิบาย
ไดวา สินคาประเภทดังกลาวเปนสินคาท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิต ผูบริโภคจึงซ้ือหาเพ่ือการตอบสนอง
ความตองการพ้ืนฐานของรางกาย แตสําหรับกลุมของสินคาท่ีไมไดวางแผนลวงหนาท่ีมีสัดสวนมากกวาแบบ
วางแผนลวงหนา (เกินรอยละ50) ประกอบดวย ขนมขบเค้ียวตางๆ ลูกอม หมากฝรั่ง ของใชสวนตัว เครื่อง 
สําอางค เครื่องประทินผิว ซีดี ดีวีดี แชมพู สบู ผงซักฟอก น้ํายาปรับผานุม เครื่องเขียนตางๆ และไอศกรีม 
โดยมีสัดสวนอยูท่ีรอยละ 57.38-100 ซ่ึงจะสอดคลองกับงานวิจัยของ Evan, Jamal and Foxall (2006) และ 
Solomon (2007) ท่ีกลาวถึงผลิตภัณฑประเภทท่ีมักจะเกิดการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนา วาผลิตภัณฑ
ประเภทขนมขบเค้ียวมักจะเปนผลิตภัณฑท่ีจัดอยูในกลุม Impulse product ท้ังนี้อาจจะเปนเพราะรานคา
ปลีกสวนใหญมักจะมีการจัดหมวดหมูของสินคาดังกลาวไวบริเวณท่ีใกลกับจุดชําระเงิน ทําใหผูบริโภคมองเห็น
และซ้ือหาไดงายแมจะไมไดมีการวางแผนหรือมีความตองการมาตั้งแตแรก 

สําหรับผลการวิเคราะหปจจัยทางประชากรศาสตรท่ีมีผลตอระดับของพฤติกรรมการซ้ือแบบไมได
วางแผนตอสินคาในรานสะดวกซ้ือ ซ่ึงไดแบงผูตอบแบบสอบถามออกแบงออกเปนระดับต่ํา ปานกลางและสูง
นั้น พบวา มีเพียงปจจัยดานอายุและรายไดเทานั้นท่ี มีความสัมพันธ ในขณะท่ีปจจัยดานเพศ สถานภาพ 
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การศึกษา และอาชีพ พบวา ไมมีความสัมพันธ ซ่ึงหากจะวิเคราะหผลการวิจัยจะเห็นวากลุมผูบริโภคอายุต่ํา
กวา 21 ป มีลักษณะท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนลวงหนาสูงท่ีสุด ขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากกวา 50 ป
ข้ึนไป จัดเปนกลุมท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนต่ํา โดยจะเห็นไดวาชวงวัย (Generation) เปนปจจัย
สําคัญท่ีทําใหพฤติกรรมและลักษณะการตัดสินใจซ้ือมีความแตกตางกัน คนในวัยรุนเติบโตมากับพรอมกับ
สภาพสังคมท่ีเรงรีบ การตัดสินใจท่ีรวดเร็วซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมในการใชชีวิตของแตละบุคคล ในขณะท่ีผูคน
ในวัยกาวเขาสูวัยชราจะเกิดมาพรอมกับสังคมท่ีไมไดเรงรีบมากนัก การตัดสินใจซ้ือมีการคิดพินิจพิเคราะหมา
เปนอยางดี ทําใหการซ้ือสินคามีการวางแผนอยางรอบคอบ ซ่ึงจะเห็นไดโดยท่ัวไปวาคนท่ีมีอายุนอยมักจะไม
คอยพบวามีการวางแผนการซ้ือสินคาหรือการทํารายการซ้ือสินคา (shopping list) เม่ือเทียบกับผูท่ีมีอายุ
สูงข้ึน ซ่ึงการไมมีการทํารายการซ้ือสินคายิ่งจะเปนปจจัยสนับสนุนใหเกิดการซ้ือแบบไมไดตั้งใจมากข้ึน 
เนื่องจากการตัดสินใจซ้ือเกือบท้ังหมดจะเกิดข้ึน ณ จุดขาย โดยอาศัยสภาพแวดลอมทางการตลาดเปน
แรงผลักดันสําคัญในการกระตุนการซ้ือของผูบริโภค 

ผลจากการวิจัยในครั้งนี้สามารถนําไปประยุกตใชไดท้ังในแงการศึกษาและการนําไปใชในเชิงธุรกิจ 
หากจะพิจารณาในแงประโยชนทางการศึกษาและการนําไปตอยอดดานการเรียนการสอนนั้น พบวา ใน
การศึกษาดานการตลาดหรือดานพฤติกรรมผูบริโภคนั้น การวิจัยท่ีพยายามอธิบายลักษณะการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคนั้นยังไมพบมากนัก โดยเฉพาะทางรานธุรกิจการคาสมัยใหมท่ีมีการแขงขันกันในทุกๆ ดาน ในดาน
อ่ืนๆ และยังเชื่อมโยงไปสูปจจัยเชื่อมโยงดานอ่ืนๆ เชน ดานวัฒนธรรม สังคม ตลอดจนศาสนาอีกดวย ซ่ึงจะ
สามารถชวยพยากรณพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคใหมไดเปนอยางดี 

ผลการวิจัยนี้ยังสามารถนําไปประยุกตใชกับธุรกิจรานสะดวกซ้ือไดในหลายมุมมอง ประการแรกคือ
การจัดวางสินคาตางๆ ใหมีความเหมาะสมกับผูบริโภคในแตละกลุม จากผลการวิจัยท่ีแสดงใหเห็นวาอายุและ
รายได เปนปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาแบบ Impulsive buying behavior อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ ซ่ึงหากธุรกิจรานสะดวกซ้ือไดมีการคัดเลือกสินคาท่ีนํามาจําหนายตามกลุมผูบริโภค (Product 
assortment) ในแตละทําเลท่ีตั้ง เชน ธุรกิจรานสะดวกซ้ือในบริเวณสถานศึกษาตางๆ จึงสามารถนําผลิตภัณฑ
ท่ีเปนกลุมของวาง ขนมขบเค้ียวตางๆ ไวบริเวณหนารานหรือจุดชําระ โดยสินคาดังกลาวควรมีราคาไมสูงนัก 
และใชการสื่อสารตลาดเชนการใชปายแสดงใหลูกคาเปาหมายมีโอกาสไดเห็นสินคาไดมากข้ึน  

ประการตอมาจากขอมูลของสินคาท่ีผูบริโภคมักจะวางแผนการซ้ือลวงหนาไวซ่ึงอยูในกลุมของ
เครื่องดื่มประเภทตางๆ และอาหารพรอมทาน ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคเลือกสินคากลุมดังกลาวเนื่องจาก 
“ตองการซ้ือ” หรือ “จําเปนตองซ้ือ” สินคาประเภทนั้นๆ อยูแลว ดังนั้นการแนะนําสินคาโดยพนักงานขาย 
อาจไมไดชวยกระตุนการซ้ือมากนัก หากธุรกิจรานสะดวกซ้ือพัฒนาสินคาในมีความหลากหลาย (Product 
variety) รวมถึงมีราคาท่ีผูบริโภคมองวาไมแพงเกินไปนัก นาจะชวยใหผูบริโภคตัดสินซ้ือไดงายข้ึน 

ประการสุดทายคือ การท่ีผลจากวิจัยแสดงในเห็นขอมูลวาการตัดสินใจซ้ือแบบไมไดวางแผนไว
ลวงหนาในระดับท่ีสูง จะเกิดข้ึนกับผูบริโภคท่ีมีรายไดไมสูงมากนัก (5,000-9,999 บาท) ทําใหเห็นวาผูท่ีมี
รายไดนอยกลับเปนผูท่ีซ้ือของไดงายกวาผูท่ีมีรายไดมาก ท้ังนั้นนาจะเนื่องจากปจจัยสําคัญคือการซ้ือท่ีเกิดจาก
การตัดสินใจซ้ือแบบเรงดวนโดยอาศัยปจจัยหลักคือราคาสินคา ดังนั้นธุรกิจรานสะดวกซ้ือสามารถใชขอมูลนี้
ในการวางแผนผลิตภัณฑ โดยการเจรจากับผูผลิตสินคาใหผลิตสินคาท่ีมีขนาด (size) เล็กลง เพ่ือใหผูบริโภคท่ี
มีรายไดนอยจะไดมีการตัดสินใจซ้ือไดอยางรวดเร็วมากข้ึน 

อยางไรก็ดีเนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ไดทําการวิจัยในรานสะดวกซ้ือ ซ่ึงหากจะพิจารณาพฤติกรรมของผู
ซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือ ซุปเปอรมารเก็ต ซุปเปอรสโตร หรือรานคาปลีกสมัยใหมอ่ืนๆ จะมีความแตกตางกัน 
ดังนั้นหากจะนําผลท่ีไดจากการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือแบบไมไดวางแผนไวลวงหนาในธุรกิจคาปลีก
อ่ืนๆ ก็จะชวยทําใหอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางชัดเจนมากข้ึน  
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บทคัดยอ  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผาน
สื่อสังคมออนไลนของกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชวิธีการวิจัยเชิง
คุณภาพ ผูใหขอมูลสําคัญ คือ กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา กลุมผูใหขอมูลสําคัญ จํานวน 26 คน สวนใหญอยูในชวงอายุ 37-47 ป มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และมีรายไดระหวาง 15,000-30,000 บาทตอเดือน ซ่ึง
กลุมผูใหขอมูลสําคัญ สวนใหญเปดรับขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลน โดยจะคนหา
ขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนในหลายชองทาง เชน เว็บไซดกูเกิล อานรีวิวพันทิป 
และเฟซบุค เปนตน และใหความสนใจตอโฆษณาประชาสัมพันธดานการทองเท่ียวในประเทศบนสื่อสังคม
ออนไลน นอกจากนี้ยังพบวา กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายและเพศหญิงใชเวลาหาขอมูลดานการทองเท่ียว
แตกตางกัน โดยเพศชายจะหาขอมูลดานการทองเท่ียวจนกวาจะไดขอมูลท่ีตรงกับความตองการของตัวเอง 
ขณะท่ีเพศหญิงจะมีกําหนดระยะเวลาการหาขอมูลท่ีชัดเจน คือ ประมาณ 1-2 สัปดาห  ซ่ึงการรีวิวสถานท่ี
ทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนมีผลตอการประเมินทางเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศ ในแง
ตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียว ผูใหขอมูลสําคัญมีเกณฑตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแตกตาง
กัน โดยเพศชายตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแบบเนนความสุข ความเพลิดเพลิน  ขณะท่ีเพศหญิง
ตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแบบตามใจตัวเอง  โดยเลือกเดินทางแบบตามใจ แตมีการกําหนด
เสนทางท่ีอยากไปไว เพราะการทองเท่ียว คือ การพักผอน  

คําสําคัญ: พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ การทองเท่ียวในประเทศ สื่อสังคมออนไลน เจนเนอเรชั่นเอ็กซ  
 
ABSTRACT  

The propose of this research was to study about “Buying Decision Behaviors of 
Domestic Tourism through Social Media of Generation X in Bangkok and Metropolitan Area”. 
The research was used Qualitative research method. The key informants in this research 
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were male and female of generation X in Bangkok and Metropolitan Area. The key 
informants were 26 persons, most of them were age between of 37 to 47 years old, had 
bachelor's degree, private employment and income between THB 15,000 to 30,000 per 
month. The most of key informants received tourism information through social media and 
will searching for the tourism information in variety of channels such as Google, reading the 
review in pantip and facebook etc. and they were also interested for the advertising of 
domestic tourism on social media. Also found that male and female of generation X spent a 
time to search for tourism information in different way. Male would keep seek out 
information until they found the information for they needed. Female would have a definite 
duration about 1 to 2 weeks. The tourist attraction review on social media has influenced 
the decision to purchasing the domestic tourism program. The key informants had the 
different criteria for purchasing tourism program. Male used hedonistic consciousness which 
decided to buy the program that gave them most happiness and enjoyment. Female used 
impulsive consciousness which decided to buy the program that by own way, choose the 
traveling as them please but have to specified destination because the traveling as leisure. 

Keywords: Purchasing Behavior, Domestic Tourism, Social Media, Generation X.  
 
บทนํา  

ปจจุบันแนวโนมของประชากรผูสูงอายุ (Older Population) ท่ัวโลกเพ่ิมจํานวนข้ึน โดยนิยามของ
ผูสูงอายุ คือ ประชากรท้ังเพศหญิงและชายท่ีมีอายุมากกวา 60 ปข้ึนไป (United Nations: UN,2001) ซ่ึงแบง
ระดับของสังคมผูสูงอายุได 3 ระดับ ไดแก ระดับการกาวเขาสูสังคมสูงอายุ (Aging society) หมายถึง สังคม
หรือประเทศท่ีมีประชากรอายุ 60 ปข้ึนไปมากกวารอยละ 10 ของประชากรท้ังประเทศหรือมีประชากรอายุ
ตั้งแต 65 ปมากกวารอยละ 7 ของประชากรท้ังประเทศ ระดับสังคมสูงอายุโดยสมบูรณ (Aged society) 
หมายถึง สังคมหรือประเทศท่ีมีประชากรอายุ 60 ปข้ึนไป มากกวารอยละ 20 ของประชากรท้ังประเทศหรือมี
ประชากรอายุตั้งแต 65 ป มากกวารอยละ 14 ของประชากรท้ังประเทศ และระดับสังคมสูงอายุอยางเต็มท่ี 
(Super-aged society) หมายถึง สังคมหรือประเทศท่ีมีประชากรอายุ 60 ปข้ึนไป มากกวารอยละ 30 ของ
ประชากรท้ังประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต 65 ป มากกวา รอยละ 20 ของประชากรท้ังประเทศ (รัชนี โต
อาจ , 2557:28) 

สําหรับประเทศไทย ถือวากาวเขาสูสังคมผูสูงอายุตั้งแตป พ.ศ. 2550 เพราะมีประชากรสูงอายุรวม
ท้ังสิ้น 7,020,959 คนคิดเปนรอยละ 10.7 ของประชากรท้ังประเทศ และมีสัดสวนของประชากรสูงอายุท่ีเพ่ิม
สูงข้ึนอยางตอเนื่อง (สํานักงานสถิติแหงชาติ , 2557:5) ขณะเดียวกันการเพ่ิมจํานวนข้ึนของผูสูงอายุก็
กลายเปนอีกโอกาสสําคัญของภาคธุรกิจในทุกๆ สวน ท้ังธุรกิจทองเท่ียว ธุรกิจบริการ ธุรกิจคาปลีก สินคา
สําหรับกลุมผูสูงอายุ ท่ีจะตองปรับตัว เพ่ือรองรับความตองการของโครงสรางประชากรท่ีเปลี่ยนแปลงไป  
อยางไรก็ตามจากขอมูลสถิติการสํารวจสํามโนประชากรไทยแบงกลุมตามชวงอายุและชวงป พ.ศ. ท่ีเกิด ได 5 
กลุม ไดแก กลุมเจนเนอเรชั่นเบบี้บูม เจนเนอเรชั่นเอ็กซ เจนเนอเรชั่นวาย เจนเนอเรชั่นแซด และเจนเนอเรชั่น
แอลฟา ซ่ึงกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ หรือผูท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2504-2524 เปนกลุมท่ีมีความโดดเดนมากท่ีสุด
ใน 5 กลุมเจนเนอเรชั่น เพราะเปนกลุมท่ีมีความม่ังคงทางการเงินเปนกลุมท่ีทํางานหนักท่ีสุด ดังนั้นกลุมเจน



 PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 123 
 

เนอเรชั่นเอ็กซจึงตองการพักผอนและทํากิจกรรมตางๆ มากข้ึน (ศูนยสรางสรรคงานออกแบบ สํานักงาน
บริหารและพัฒนาองคความรู , 2559:9) อีกท้ังยังกําลังจะกลายเปนประชากรสูงอายุในอนาคตท่ีมีท้ังความ
ตองการและอํานาจกําลังในซ้ือท่ีสูง 

ปจจุบันเทคโนโลยีการสื่อสารท่ีมีการพัฒนาข้ึนอยางรวดเร็ว มีผลใหพฤติกรรมการใชสื่อของผูบริโภค
เปลี่ยนแปลงไปมาก โดยใหความสําคัญกับการเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อสังคมออนไลน โดยเฉพาะกลุมเจน
เนอเรชั่นเอ็กซ ท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ตเฉลี่ย 432 นาทีตอวัน (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส
,2560:36) จึงเปนโอกาสของภาคธุรกิจท่ีจะทําการพัฒนากลยุทธทางการตลาดแบบออนไลนในอนาคต เพ่ือ
ตอบสนองความตองการและรูปแบบการใชงานของผูบริโภคกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ ขณะเดียวกันทองเท่ียวก็
ถือเปนอุตสาหกรรมท่ีทํารายไดสําคัญใหแกประเทศไทย (นิศศา ศิลปะเสริฐ , 2560:60-63) ดังนั้นการศึกษา
ครั้งนี้จึงมุงเนนการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผานสื่อสังคมออนไลน
ของกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ  ครอบคลุมกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน คือ การตระหนักถึงปญหา ข้ันตอน
การหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจเลือกซ้ือและการประเมินผลการซ้ือ เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรม
การเปดรับขอมูลขาวสารของกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ ท่ีจะกลายเปนประชากรผูสูงอายุในอนาคต  

 
ทบทวนวรรณกรรม  

 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนฐานความรูสําหรับใชใน
การศึกษา โดยมีประเด็นการคนควาดังตอไปนี้ 

 แนวคิดเกี่ยวกับเจนเนอเรช่ันเอ็กซ 
 กลุมคนเจนเนอเรชั่นเอ็กซ เปนผูท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2504-2524 จะมีอายุอยูระหวาง 37-57 ป ใน
ปจจุบัน (พ.ศ. 2561) ซ่ึงถือวากลุมประชากรท่ีเกิดในชวงเวลาดังกลาวเปนผูท่ีมีสถานภาพทางการเงินท่ีม่ันคง 
เปนผูมีรายไดท่ีสามารถตอบสนองความตองการในดานสินคาและการทองเท่ียวไดเปนอยางดี และมีความรู
ทางดานเทคโนโลยี เนื่องจากเกิดมาในยุคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีดานตางๆ อยางรวดเร็ว ประชากร
ในเจนเนอเรชั่นนี้ถือไดวาในอีก 4-5 ปขางหนาจะเปนกลุมประชากรท่ีมีอํานาจใชจายและมีผลตอธุรกิจตางๆ 
ในอนาคต (William Strauss and Neil Howe, 2017) ขณะเดียวกันอนาคตเจนเนอเรชั่นเอ็กซนี้ก็กําลังจะ
กลายเปนประชากรผูสูงอายุในอนาคตเชนเดียวกัน 

 ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับส่ือสังคมออนไลน 
 สังคมออนไลน (Social Network) หมายถึง เครือขายการติดตอทางสังคมระหวางบุคคล, เว็บไซต
หรือแอพพลิเคชั่นท่ีทําใหผูใชสามารถสื่อสารกันไดโดยการโพสตขอมูล, ความคิดเห็น หรือขอความภาพ เปน
ตน (Oxford University, 2017) 
 สื่อออนไลน (Social Media) หมายถึง เว็บไซตหรือแอพลิเคชั่นตางๆ ท่ียินยอมใหผูใชงานสามารถเขา
มาดําเนินการสรางเนื้อหาหรือแบงปนประสบการณตางๆ ในเครือขายสังคมออนไลน (Oxford University, 
2017)  
 ซ่ึงสามารถสรุปไดวา สื่อสังคมออนไลน คือ เว็บไซตหรือแอพลิเคชั่นตางๆ ท่ีบุคคลหรือผูใชงาน
สามารถทําการสรางเนื้อหาและแบงปนประสบการณตางๆ ออกมาในรูปแบบสิ่งพิมพและรูปภาพตางๆ ผาน
ทางเครือขายสังคมออนไลน  
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 ภิเษก ชัยนิรันดร (2553:27-33) ไดสรุปประเภทของสื่อสังคมออนไลนเปน 6 ประเภท  
1) บล็อก (Blog) เปนการจัดการเนื้อหารูปแบบหนึ่งท่ีเปดโอกาสใหใครท่ีมีความเชี่ยวชาญใน

ดานตางๆ สามารถเผยแพรความรู ประสบการณ ดวยการเขียนไดอยางอิสระ และเปดใหเพ่ือนเขามาแสดง
ความคิดเห็นได  

2) Twitter และ Microblog อ่ืนๆ บล็อกท่ีจํากัดการโพสตไมเกิน 140 ตัวอักษร เพ่ือบอกเลา
เรื่องราวสั้นๆ  

3) สื่อสังคมออนไลน (Social Network) คือ เครือขายท่ีเชื่อมโยงเพ่ือนๆ จนกลายเปนสังคม 
ประกอบดวย ขอมูลสวนตัว รูป การเขียนบันทึก  

4) Media Sharing เว็บไซดท่ีเปดโอกาสใหอัพโหลดรูปหรือวีดีโอ เพ่ือแบงปนใหเพ่ือน 
ครอบครัว หรือ เผยแพรตอสาธารณชน  

5) Social News and bookmarking เว็บท่ีเชื่อมโยงไปยังบทความในอินเทอรเน็ต และ
สามารถแบงปนบทความนั้นใหแกคนอ่ืนๆ ได  

6) Online Forum ถือเปนสื่อสังคมออนไลนรุนแรกๆ โดยจะเปดใหผูติดตามเขามาพูดคุยใน
หัวขอท่ีแตละคนสนใจ เชน เพลง ภาพยนตร สุขภาพ เปนตน  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีเ ก่ียวของกับการบริโภคเชิง

เศรษฐศาสตร (วุฒิ สุขเจริญ , 2559:4-8) 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการของบุคคลท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ การใช 

รวมถึงการกําจัดหรือท้ิงสวนท่ีเหลือของสินคาหรือบริการตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง(ชูชัย 
สมิทธิไกร, 2556:6) 

ซ่ึงสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกในลักษณะของ
ความตองการเลือกรับสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการซ้ือหรือใชบริการท่ีครอบคลุมตั้งแตกอนซ้ือ 
ระหวางซ้ือ และหลังการซ้ือสินคาหรือใชบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการทางจิตวิทยาท้ังทางดานอารมณ 
จิตใจและพฤติกรรม โดยมีความแตกตางกันไปในแตละบุคคล 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคแบง 5 ข้ันตอน (สุดาพร กุณฑล, 2557:83) 
1) การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เม่ือผูบริโภคเกิดปญหาในการใชสินคาหรือ

บริการเดิม ผูบริโภคก็จะหาสินคาหรือบริการใหมท่ีตอบสนองความตองการท่ีเปลี่ยนไป 
2) ข้ันตอนการหาขอมูล (Information Search) กอนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ 

ผูบริโภคจะหาขอมูลท่ีเก่ียวของกับสินคาหรือบริการท่ีจะใช ในชองทางการสื่อสารตางๆ 
3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หลังจากผูบริโภคหาขอมูลของสินคาหรือ

บริการ ซ่ึงจะเปรียบเทียบขอมูลท่ีได เพ่ือพิจารณาขอดี ขอเสีย  
4) การตัดสินใจเลือกซ้ือ (Decision and Purchase) หลังจากผูบริโภคไดเปรียบเทียบขอดี 

ขอเสียของสินคาและบริการแลว  
5) การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) เม่ือซ้ือสินคาหรือบริการแลวนําไปใช ถา

สินคาหรือบริการสามารถตอบสนองความตองการได ก็จะเกิดความพึงพอใจและมีความเปนไปไดสูงท่ีจะเกิด
การซ้ือซํ้าจนกลายเปนความภักดีตอตราสินคา แตหากไมสามารถตอบสนองความตองการได ก็จะทําให
ผูบริโภคเกิดความไมพึงพอใจ  
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  กลาวโดยสรุป คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือเก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค โดยมีข้ันมีตอนในการ
ตัดสินใจเพ่ือนําไปสูการตอบสนองความตองการท้ังทางจิตวิทยาและพฤติกรรม 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย  

 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผานสื่อสังคมออนไลนของกลุม
เจนเนอเรชั่นเอ็กซในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 
วิธีดําเนินการวิจัย  

การเก็บขอมูลดวยวิธีสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) เปนการสอบถามผูใหขอมูลสําคัญอยาง
ละเอียดในบรรยากาศไมเปนทางการ เลือกสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  

ผูใหขอมูลสําคัญ คือ เพศหญิงและเพศชายกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ ท่ีเกิดระหวางป พ.ศ. 2504-2524 
มีอายุอยูระหวาง 37 – 57 ป ในปจจุบัน (พ.ศ. 2561) เคยตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผาน
สื่อสังคมออนไลนอยางนอย 1 ครั้งในชวงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผานมา จํานวน 26 คน ทําการเก็บขอมูลเดือน
กุมภาพันธ 2561 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ใชการสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structured Interview) โดยใชคําถาม
ปลายเปด (Open-ended Questions) ดวยการสรางบทสัมภาษณจากการศึกษาขอมูลจากแนวคิด ทฤษฎี 
หนังสือ งานวิจัยท่ีเก่ียวของตลอดจนเอกสารตางๆ จนมาสูการออกแบบบทสัมภาษณและนําบทสัมภาษณท่ี
สรางข้ึน ใหอาจารยท่ีปรึกษาพิจารณาสงใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเหมาะสมของเนื้อหาท่ีตองการนํามา
ศึกษาในงานวิจัย ปรับปรุงแกไขบทสัมภาษณตามคําชี้แนะนําของผูทรงคุณวุฒิ เพ่ือความสมบูรณของบท
สัมภาษณมากท่ีสุด เครื่องบันทึกเสียง อุปกรณสําหรับจดบันทึก อุปกรณสําหรับถายภาพ 

การเก็บรวบรวมขอมูล เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีการ
บันทึกเสียงตลอดการสนทนา เพ่ือใหสามารถเก็บขอมูลไดครบถวนสมบูรณ และสามารถจดบันทึกไดภายหลัง
เสร็จสิ้นการสัมภาษณ โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจนกวาขอมูลท่ีไดจะนําไปสูการคนควาตามวัตถุประสงค
ของงานวิจัย หรือเกิดการอ่ิมตัวของขอมูล (Data Saturation) (ประไพพิมพ สุธีวสินนนท และประสพชัย พสุ
นนท,2559:42) และมีการตรวจขอมูลแบบสามเสา โดยสรุปขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณท้ังหมดในตอนจบ
ใหแกผูใหขอมูลสําคัญฟง เพ่ือตรวจสอบความถูกตองข้ึน (พิเชษฐ วงศเกียรติ์ขจร, 2559:193-201)  กอนจะนํา
ขอมูลมาใชวิเคราะห เพ่ือใหขอมูลมีความเท่ียงตรงมากข้ึน 

การวิเคราะหขอมูล ใชวิธีการจัดหมวดหมู วิเคราะหขอมูลตามเนื้อหา โดยเชื่อมโยงกับประเด็น
คําถามในการวิจัย และนําเสนอในรูปแบบของการบรรยาย กระบวนการวิเคราะหขอมูลประกอบ 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป ผูใหขอมูลสําคัญเปนกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชาย สวนใหญจะอยูในชวงอายุ 
37-47 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และมีรายไดระหวาง 15,000-30,000 
บาทตอเดือน ผูใหขอมูลสําคัญกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศหญิง สวนใหญจะอยูในชวงอายุ 37-47 ป มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และมีรายไดระหวาง 15,000-30,000 บาทตอเดือน 
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สวนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผานสื่อ
สังคมออนไลนแบง 2 กลุมดังตอไปนี้ 

1. กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายเคยตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผานสื่อสังคม
ออนไลนอยางนอย 1 ครั้งในชวงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผานมา จํานวน 14 คน เปดรับขอมูลขาวสารดานการ
ทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนดังตอไปนี้ 

1.1 ดานความตองการเดินทางออกไปทองเท่ียว กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชาย ตองการเดินทาง
ออกไปทองเท่ียวในประเทศ เพราะตองการพักผอน คาใชจายไมสูง โดยเริ่มกําหนดเสนทางการเดินทาง และ
สถานท่ีทองเท่ียวท่ีตองการไป และทุกครั้งท่ีมีโอกาสก็จะเลือกตอบสนองความตองการในการเดินทางทองเท่ียว 

1.2 ดานการคนหาขอมูลขาวสาร เริ่มคนหาขอมูลจากสื่อสังคมออนไลนหลากหลายชองทาง ท้ัง
เว็บไซดกูเกิล อานรีวิวจากพันทิป โดยจะใหความสนใจตอโฆษณาประชาสัมพันธดานการทองเท่ียวในประเทศ
บนสื่อสังคมออนไลนตอเม่ือโฆษณามีประโยชนตอตัวเอง และจะใชเวลาการหาขอมูลดานการทองเท่ียวบนสื่อ
สังคมออนไลนจนกวาจะไดขอมูลท่ีตรงกับความตองการของตัวเอง 

1.3 ดานการประเมินทางเลือกรับขอมูลขาวสาร กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายมีการ
เปรียบเทียบโปรแกรมการทองเท่ียวโดยพิจารณาจากเรื่องท่ีพักและคาใชจาย สวนการรีวิวสถานท่ีทองเท่ียว
ผานสื่อสังคมออนไลนมีผลตอการประเมินทางเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศ เพราะขอมูลท่ีไดเปน
ขอมูลจริงจากผูท่ีเคยเดินทางไปทองเท่ียวมาแลว โดยเลือกใชเกณฑดานราคาเปนตัวประเมินทางเลือกในการ
เดินทางทองเท่ียวในประเทศ เนื่องจากมีการวางงบประมาณคาใชจายในการทองเท่ียวไวแลว     

1.4 ดานการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียว กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายตัดสินใจเลือกซ้ือ
โปรแกรมการทองเท่ียวแบบเนนความสุข ความเพลิดเพลิน โดยจะตัดสินในซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวท่ี
ไดเปรียบเทียบไวแลว เพราะไดศึกษาขอมูล เปรียบเทียบ และตรงกับความตองการทองเท่ียวของตัวเอง และมี
การวางแผนกอนการเดินทาง เพราะจะไดเดินทางไปยังท่ีทองเท่ียวสําคัญไดครบ 

1.5 ดานพฤติกรรมหลังการเดินทางทองเท่ียว กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายจะแนะนําสถานท่ี
ทองเท่ียวผานเฟซบุคสวนตัวในสัดสวนท่ีเทากับอีกกลุมหนึ่งท่ีคิดวาจะไมแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวท่ีเดินทางไป
เท่ียวมาแลวผานสื่อสังคมออนไลน เพราะตองการความเปนสวนตัว  อยางไรก็ตามถาตองการเดินทางไป
ทองเท่ียวครั้งตอไปก็จะเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมออนไลน โดยหลังจากการเดินทางทองเท่ียวจะได
โปรแกรมการทองเท่ียวตามท่ีคาดหวังไว เพราะมีศึกษาขอมูลจากสื่อสังคมออนไลน และมีท้ังไดรับและไมไดรับ 
โปรแกรมการทองเท่ียวตามท่ีคาดหวัง เพราะมีปจจัยอ่ืนๆประกอบดวย เชน สภาพภูมิอากาศ ความสะอาด 

2. กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศหญิง เคยตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศอยางนอย 1 
ครั้งในชวงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผานมา จํานวน 12 คน เปดรับขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวผานสื่อสังคม
ออนไลนดังตอไปนี้ 

2.1 ดานความตองการเดินทางออกไปทองเท่ียว กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศหญิง ตองการ
เดินทางออกไปทองเท่ียวในประเทศ เพราะตองการพักผอน และงบประมาณคาใชจายไมสูง โดยเริ่มคนหา
สถานท่ีท่ีตองการจะเดินทาง ตามดวยการหาขอมูลจากเครือขายอินเทอรเน็ต และทุกครั้งท่ีมีโอกาสก็จะเลือก
ตอบสนองความตองการในการเดินทางทองเท่ียว 

2.2 ดานการคนหาขอมูลขาวสาร เริ่มคนหาขอมูลจากสื่อสังคมออนไลนจากเว็บไซดกูเกิล และหา
ขอมูลจากเฟซบุคดวย โดยจะใหความสนใจตอโฆษณาประชาสัมพันธดานการทองเท่ียวในประเทศบนสื่อสังคม
ออนไลน เพราะขอมูลท่ีนาสนใจ โปรโมชั่นท่ีพัก สายการบินท่ีนาสนใจ และจะใชเวลาการหาขอมูลดานการ
ทองเท่ียวบนสื่อสังคมออนไลนประมาณ 1-2 สัปดาห 
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2.3 ดานการประเมินทางเลือกรับขอมูลขาวสาร มีการเปรียบเทียบโปรแกรมการทองเท่ียวโดย
พิจารณาจากราคา คาใชจาย เพราะตองการความคุมคา สวนการรีวิวสถานท่ีทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนมี
ผลตอการประเมินทางเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศ เพราะมีขอมูลในการเลือกสถานท่ีทองเท่ียว 
วางแผนการเดินทาง โดยเลือกใชเกณฑดานราคาเปนตัวประเมินทางเลือกในการเดินทางทองเท่ียวในประเทศ 
เพ่ือความคุมคาในการเดินทาง  

2.4 ดานการตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียว ตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแบบ
ตามใจตัวเอง โดยจะตัดสินในซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีไดเปรียบเทียบไวแลว เพราะไดศึกษาขอมูล
เปรียบเทียบขอมูลมาแลวอยางละเอียด และมีการวางแผนกอนการเดินทาง เพ่ือใหการเดินทางเปนตามความ
ตองการ 

2.5 ดานพฤติกรรมหลังการเดินทางทองเท่ียว จะแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลน
ในหลากหลายชองทาง เชน เฟซบุค ทวิตเตอร เปนตน  และถาตองการเดินทางไปทองเท่ียวครั้งตอไปก็จะ
เปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมออนไลน โดยหลังจากการเดินทางทองเท่ียวจะไดโปรแกรมการทองเท่ียว
ตามท่ีคาดหวังไว เพราะมีศึกษาและเปรียบเทียบขอมูลจากสื่อสังคมออนไลนแลว 
 
สรุป  

จากผลการศึกษาดังกลาว พบวา กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซท้ังเพศชายและหญิงมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศผานสื่อสังคมออนไลน ดังตอไปนี้ 

1. จากผลการศึกษา พบวา กลุมผูใหขอมูลสําคัญเปดรับขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวผานสื่อ
สังคมออนไลน และตองการเดินทางออกไปทองเท่ียวในประเทศ เพราะตองการพักผอน คาใชจายไมสูง จะเริ่ม
กําหนดเสนทาง คนหาสถานท่ีท่ีตองการจะเดินทางจากเครือขายอินเทอรเน็ต และเลือกคนหาขอมูลขาวสาร
ดานการทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนในหลายชองทาง เชน เว็บไซดกูเกิลสําหรับการประเมินทางเลือก
เบื้องตน อานรีวิวพันทิปเม่ือไดสถานท่ีท่ีตองการเดินเพ่ือหาขอมูลเชิงลึก เปนตน และใหความสนใจตอโฆษณา
ประชาสัมพันธดานการทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนเพราะถือวาขอมูลท่ีเปนประโยชนตอตัวเอง นอกจากนี้
พบวา เพศชายจะใชเวลาการหาขอมูลไปจนกวาจะไดขอมูลท่ีตรงกับความตองการของตัวเอง ตางจากเพศหญิง
ท่ีจะกําหนดระยะเวลาการหาขอมูลท่ีชัดเจนกวา คือ ประมาณ 1-2 สัปดาห  

2. จากผลการวิจัย พบวา ผูใหขอมูลสําคัญท้ังสองกลุมจะทําการเปรียบเทียบโปรแกรมการทองเท่ียว
จากดานราคาคาใชจายตางๆ เพราะตองการความคุมคาสําหรับการทองเท่ียวในและครั้ง นอกจากนี้การรีวิว
สถานท่ีทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลนก็มีผลตอการประเมินทางเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศ
เชนกัน เพราะมีขอมูลในการเลือกสถานท่ีทองเท่ียว และเชื่อถือตอขอมูลท่ีได เนื่องจากเปนขอมูลของผูท่ีเคย
เดินทางไปทองเท่ียวในสถานท่ีจริงมาแลว 

3. ในแงของการตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียว พบวา ผูใหขอมูลสําคัญมีเกณฑการ
ตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแตกตางกัน โดยเพศชายตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแบบเนน
ความสุข ความเพลิดเพลิน เพราะรูสึกวาเม่ือจายเงินออกไปแลวตองคุมคาและมีความสุขในการทองเท่ียว  
สวนเพศหญิงตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวแบบตามใจตัวเอง  เลือกเดินทางแบบตามใจ แตมีการ
กําหนดเสนทาง สถานท่ีทองเท่ียวไวอยูแลว อยากจะเดินทางตอนไหนก็ไป เพราะการทองเท่ียว คือ การ
พักผอน นอกจากนี้ผูใหขอมูลสําคัญท้ังเพศชายและหญิงจะตัดสินใจซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวตามท่ีได
เปรียบเทียบไวแลว เพราะไดศึกษาขอมูลแลวมาเปนอยางดี   
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4. พฤติกรรมหลังการเดินทางทองเท่ียว จากผลการศึกษาพบวา กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายและ
หญิงจะแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลน เชน เฟซบุค ทวิตเตอร เปนตน ขณะเดียวกันก็มีผูให
ขอมูลสําคัญกลุมเพศชายอีกสวนหนึ่งท่ีไมตองการแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวผานสื่อสังคมออนไลน เพราะ
ตองการความเปนสวนตัว อยางไรก็ตามการเดินทางทองเท่ียวครั้งตอไปผูใหขอมูลสําคัญท้ังเพศชายและเพศ
หญิงจะเปดรับขอมูลขาวสารผานสื่อสังคมออนไลน เพราะสะดวก รวดเร็ว  และหลังจากการเดินทางทองเท่ียว
แลว ผูใหขอมูลสําคัญสวนใหญรูสึกวาไดโปรแกรมการทองเท่ียวตามท่ีคาดหวังไว เพราะไดศึกษาคนหาและทํา
การเปรียบเทียบขอมูลจากสื่อสังคมออนไลนมาแลวเปนอยางดี 

 
การอภิปรายผล 

จากขอมูลท่ีไดจากงานวิจัยนี้สอดรับกับ “รูปแบบการดําเนินชีวิต รูปแบบการใชสื่อออนไลนและความ
ตั้งใจซ้ือสินคาและบริการดานการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทย ของ กังสดาล ศิษยธานนท (2559)” 
กลาวคือ นักทองเท่ียวไทยท่ีมีอายุ 20-45 ป ชอบออกเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงทองเท่ียวตามธรรมชาติ 
โดยมีสาเหตุมาจากความเหนื่อยลาจากการทํางาน ทําใหตองการพักผอน โดยใหความสําคัญกับการติดตาม
ขาวสารผานสื่อสังคมออนไลนท่ีเก่ียวของกับการทองเท่ียว และมีความตั้งใจซ้ือสินคาและบริการดานการ
ทองเท่ียว จากงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาในสวนของการคนหาขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวผานสื่อ
สังคมออนไลน ผูใหขอมูลสําคัญกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซเพศชายและหญิง มีการหาขอมูลขาวสารดานการ
ทองเท่ียวบนสื่อสังคมออนไลนในหลายชองทาง เชน เว็บไซดกูเกิล การอานรีวิวจากพันทิป เปนตน และมีการ
เปรียบเทียบขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวบนสื่อสังคมออนไลนและมีความตั้งใจจะซ้ือสินคา บริการดานการ
ทองเท่ียวจากการไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อสังคมออนไลน  ในขณะท่ีงานวิจัยนี้ไมสอดคลองกับ “กลยุทธ
ธุรกิจออนไลนท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชงานผานระบบเครือขายสังคมออนไลน กรณีศึกษา Facebook Fan 
page ในกรุงเทพมหานคร ของ ปวุฒิ บุนนาค (2557)” กลาวคือ ผูใชบริการสั่งสินคาผานระบบเครือขายสังคม
ออนไลน สวนใหญมีความกังวลเก่ียวกับคุณภาพของสินคากับความเหมาะสมของราคา เพราะไมเห็นสินคาจริง
และไมม่ันใจในระบบปองกันขอมูลของลูกคา นอกจากนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาเก่ียวกับการประเมินทางเลือก 
และพฤติกรรมหลังการเดินทางทองเท่ียว ซ่ึงผูใหขอมูลสําคัญ มีการคนหาขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวจาก
สื่อสังคมออนไลน สวนใหญใหความเชื่อถือขอมูลดานการทองเท่ียวจากการรีวิว และขอมูลขาวสารท่ีไดรับจาก
สื่อสังคมออนไลน เพราะถือเปนการแบงปนประสบการณดานทางการทองเท่ียวจากผูท่ีมีประสบการณจริงท่ี
เคยเดินทางมาแลว และพบวาพฤติกรรมหลังการเดินทางทองเท่ียว โดยสวนใหญจะไดรับประสบการณการ
ทองเท่ียวตามท่ีคาดหวังไว เพราะมีการหาคนหาขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวจากสื่อสังคมออนไลนมาแลว
กอนเดินทางจริง  โดยจากขอมูลท้ังหมดแสดงวา ขอมูลจากสื่อออนไลนท่ีเกิดข้ึนมาในปจจุบันไมวาจะเปนชนิด
ใดมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโปรแกรมการทองเท่ียวในประเทศไทยของกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซท้ังสิ้นไมวา
ทางตรงหรือทางออม เนื่องจากกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซมีความเชื่อม่ันตอขอมูลท่ีไดจากสื่อสังคมออนไลน
คอนขางสูงและมีการเปรียบเทียบขอมูลท่ีไดจากสื่อสังคมออนไลนในหลากหลายชองทาง อีกท้ังยังมีความ
เขาใจในเนื้อหาท่ีไดผานการคัดกรองจากประสบการณการใชงานสื่อสังคมออนไลน ทําใหไดขอมูลท่ีคัดกรองมา
มีความถูกตองตรงตอความตองการมากท่ีสุด และสงผลใหไดโปรแกรมการทองเท่ียวตามท่ีตั้งใจไว 
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ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใชกับธุรกิจทองเท่ียว 
 กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซมีการเปรียบเทียบขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวจากสื่อสังคมออนไลน ดังนั้น
ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว ควรทําตารางเปรียบเทียบราคาบริการ พรอมเสนอสิทธิพิเศษ หรือ นําเสนอ
จุดเดนท่ีแตกตางจากคูแขงขันใหชัดเจน เพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือบริการดานการทองเท่ียวของคนกลุมนี้   
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บทคัดยอ  

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเจตคติการเลือกใชผงมะนาวของผูประกอบการธุรกิจอาหาร
และภัตตาคาร ซ่ึงสะทอนถึงแนวโนมการใชผงมะนาวในธุรกิจอาหาร โดยใชปจจัยท่ีใชในการศึกษาประกอบไป
ดวย ประเภทอาหารท่ีใหบริการ รูปแบบการดําเนินธุรกิจ (รานเฟรนไชส / ไมใชรานแฟรนไชส) ขนาดของราน 
ราคาเฉลี่ยตอจาน และขอคําถามเก่ียวกับเจตคติตอการใชผงมะนาว ในดานรสชาติ ราคา และการใชงาน เก็บ
รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย มีผูใชผงมะนาวในการ
ประกอบอาหาร จํานวน 151 ราย (รอยละ 37.8) และไมใชจํานวน 249 ราย (รอยละ 62.2) ผลการศึกษาเจต
คติท่ีมีตอการใชผงมะนาวในการประกอบอาหารพบวากลุมตัวอยางท่ีใชผงมะนาวมีความเห็นวาผงมะนาว
สามารถควบคุมรสชาติอาหารได (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 4.09) ชวยควบคุมตนทุนอาหารได (คาเฉลี่ย
ระดับเจตคติเทากับ 4.19) และชวยใหการปรุงอาหารมีความรวดเร็ว (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 4.15) สวน
กลุมตัวอยางท่ีไมใชผงมะนาวไมเห็นดวยตอการใชผงมะนาวในเรื่องของรสชาติท่ีตางกันระหวางผงมะนาวและ
น้ํามะนาวสด (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 2.69) ในขณะท่ีความเห็นดานราคา กลุมตัวอยางมีความไมแนใจวา
การใชผงมะนาวจะชวยทําใหรานมีกําไรมากข้ึน (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 3.17) และดานการใชงานกลุม
ตัวอยางไมแนใจวาการหาซ้ือผงมะนาวจะสามารถหาซ้ือไดงายกวามะนาวสด (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 
3.12) จะเห็นไดวาการจะทําใหผลิตภัณฑผงมะนาวเปนท่ียอมรับของกลุมผูประกอบการธุรกิจอาหารและ
ภัตตาคารมากข้ึน ควรมีการใหขอมูลเพ่ิมเติมในเรื่องของรสชาติวามีความใกลเคียงกับการใชมะนาวสดมาก
นอยเพียงไร รวมถึงจุดเดนในเรื่องของความสะดวกในการใชงานและการควบคุมตนทุน  

คําสําคัญ: เจตคติ ธุรกิจอาหารและภัตตาคาร พฤติกรรมการเลือกใช ผงมะนาว 
 
ABSTRACT  

 This work aims to study the attitudes using selection of food and restaurant 
entrepreneurs regarding the lime powder using in cooking which reveal the trend of lime 
powder using in food business. The studied factors included food type, business model, (a 
franchise /non franchise), shop size, average price per dish, and attitudes of lime powder 
using in terms of taste, price, and application. Data collection was performed by using the 
questionnaire. The result of 400 samples revealed that 151 (37.8%) used lime powder to 
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cook food while 249 (62.2%) did not use lime powder to cook food. The attitude of lime 
powder using in cooking showed that the samples who used lime powder thought it is able 
to control the    taste (attitude level = 4.09), manage the food cost (attitude level = 4.19), 
and facilitate the cooking time (attitude level = 4.15). Nevertheless, the samples who did 
not use lime powder concerned about the different taste between lime powder and fresh 
lime (attitude level = 2.69). For the price attitude, the samples were uncertain that the use 
of lime powder is able to increase profit (attitude level = 3.17) and the buying convenience 
of lime powder (attitude level = 3.12). Thus, raising the product acceptance of lime powder 
for the food and restaurant entrepreneurs, the information of lime powder taste as well as 
the convenience and cost control should be provided increasingly.  

Keywords: attitude, food and restaurant business, Lime powder, Using selection 
behavior 
 
บทนํา  

ปจจุบันพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมท่ีนิยมประกอบอาหารเองในครัว
ครัว เปนการออกมารับประทานอาหารนอกบาน ซ่ึงเปนผลทําใหธุรกิจรานอาหารและภัตตาคารเปนท่ีนิยมมาก 
แตละธุรกิจจะมีการคิดคนรายการอาหารเพ่ือสนองตอความตองการของผูบริโภคในกลุมตางๆ ซ่ึงอาหารแตละ
ประเภทจะมีกรรมวิธีการผลิตท่ีแตกตางกัน  
 ปจจุบันธุรกิจอาหารและภัตตาคารเกิดข้ึนอยางรวดเร็ว ท้ังรูปแบบรานอาหารแบบรานแฟรนไชส และ
ไมใชแฟรนไชส หรือบางธุรกิจมีการขยายสาขาเพ่ือใหการบริการนั้นท่ัวถึงไปยังกลุมลูกคา อีกท้ังพฤติกรรม
ผูบริโภคท่ีตองการความรวดเร็วและควาสมํ่าเสมอของรสชาติอาหาร จึงทําใหบางรานเริ่มท่ีจะใหวัตถุดิบตางๆ
มาทดแทนวัตถุดิบท่ีใชโดยท่ัวไปเพ่ือลดระยะเวลาในการปรุงอาหาร การใชสวนประกอบอ่ืนๆ ทดแทนวัตถุดิบ
จากธรรมชาติ เชนการใชมะนาวในการปรุงอาหาร จากสภาพอากาศท่ีเปลี่ยนแปลงสงผลใหปริมาณของน้ํา
มะนาวและรสชาติของน้ํามะนาวท่ีนํามาประกอบอาหาร ไมสมํ่าเสมอกัน ในชวงหนาแลง มะนาวมีปริมาณน้ํา
นอย ราคาสูง ผูบริโภคตองซ้ือมาในจํานวนมาก แตสามารถใชไดในปริมาณนอย และยังมีรสขมท่ีปนเขามาทํา
ใหรสชาติอาหารเพ้ียนไป  
 จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยจึงตองการสํารวจพฤติกรรมการเลือกใชผงปรุงรสและผงมะนาว สําหรับ
ผูประกอบการรานอาหารในทองถ่ินและภัตตาคาร เพ่ือใหทราบถึงปจจัยในการใชผงมะนาว ซ่ึงสามารถเปน
แนวทางของผูประกอบการผลิตและจําหนาย สามารถนําไปใชในการประกอบธุรกิจ 
 
ทบทวนวรรณกรรม  

1. มะนาวผง (Lime Dry Powder)  
หมายถึง มะนาวท่ีน้ํามาแปรรูปในรูป แบบของเครื่องจักรพนฝอย (Spray Dry) หรืออบแหง

สุญญากาศ (Freeze Dry) โดยมีการใชสารมอลโตเด็กตริน (Malt Dextrin) เพ่ือเปลี่ยนรูปจากของเหลวใหเปน
ผง สามารถนํามาใชโดยการนําเอาผงมาละลายน้ําในอัตราสวนตางๆ  
น้ํามะนาวผสมกรด (Lime Juice Citric Acid)  

หมายถึง น้ํามะนาวบรรจุ ขวด ท่ีมีอัตราสวนน้ํามะนาวสดอยู 25-50 % นอกจากนั้นเปนการใช
กรดมะนาว (Citric Acid) ในการชวยรักษาความเปรี้ยวและสามารถเก็บไวใชไดนาน 
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ตารางท่ี 1: ขอมูลโภชนาการของผงมะนาว 
 

ปริมาณสําหรับ 1 คน = 4ก. 
คามาตราฐาน ตอ 100 ก. ตอ 100 มล. จํานวนตอ 1 หนวย 

พลังงานท้ังหมด กิโลจูล - กิโลจูล - กิโลจูล 0.000 กิโลจูล 

พลังงานท้ังหมด กิโลแคลอรี 371.000 กิโลแคลอรี - กิโลแคลอรี 14.840 กิโลแคลอรี 
คารโบไฮเดรตท้ังหมด 92.80 ก. - ก. 4.00 ก. 
โซเดียม 7.94 มก. - มก. 0.00 มก. 
โปรตีน 1.25 ก. - ก. 0.00 ก. 
โคเลสเตอรอล 0.00 มก. - มก. 0.00 มก. 
ใยอาหาร 0.45 ก. - ก. 0.00 ก. 
ไขมันท้ังหมด 0.00 ก. - ก. 0.00 ก. 
ไขมันอ่ิมตัว 0.000 ก. - ก. 0.000 ก. 
น้ําตาล 67.80 ก. - ก. 3.00 ก. 

*% อางอิงจากประมาณท่ัวไปในการบริโภคของผูใหญ (8,400 กิโลจูล/2000 กิโลแคลอรี่) 8400kj/2000kcal 

 

2. พฤติกรรมการใชน้ํามะนาว  
จากการศึกษาของ นภา เฮงบริบูรณ, อารมย ตัตตะวะศาสตร, ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล. (2559). 

เรื่อง การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน้ํามะนาวแทแชแข็ง ตรา ลาลา เทศบาลนคร
ขอนแกน จังหวัดขอนแกน พบวาพฤติกรรมในการใชน้ํามะนาวของผูตอบแบบสอบถาม คือ ผูตอบ
แบบสอบถาม สวนใหญใชมะนาวสด คิดเปนรอยละ 81.9 เหตุผลท่ีเลือกใชน้ํามะนาวประเภทตางๆ สวนใหญ
เลือกจากคุณภาพดี คิดเปนรอยละ 85.6 วัตถุประสงคในการใชน้ํามะนาว สวนใหญใชปรุงเปนสวนผสมใน
อาหาร คิดเปนรอยละ 80.6 ผูท่ีมีอิทธิพลในการ เลือกซ้ือน้ํามะนาว คือ ผูประกอบการ คิดเปนรอยละ 73.8 
แหลงท่ีซ้ือน้ํามะนาวสวน ใหญคือตลาดสด คิดเปนรอยละ 75 มีการใชน้ํามะนาวอยูท่ี 1 - 5 กิโลกรัม หรือ
ประมาณ 100 - 500 ลูกตอเดือน คิดเปนรอยละ 38.8 มีคาใชจายในการซ้ือน้ํามะนาวต่ํากวา 500 บาท คิด
เปนรอยละ 37.5 ความถ่ีในการซ้ือมากท่ีสุด คือ ทุกวัน คิดเปนรอยละ 31.3 รองลงมาคือ มากกวา 1 ครั้งตอ
เดือน คิดเปนรอยละ 30 การใหความ สําคัญในการเลือกซ้ือน้ํามะนาวประเภทตางๆ มากท่ีสุด คือ คุณภาพ
ของน้ํามะนาว คิดเปนรอยละ 75.6 รองลงมา คือ หาซ้ืองาย คิดเปนรอยละ 61.3 และสินคาทดแทน ท่ีเลือกใช
เม่ือน้ํามะนาวประเภทท่ีใชอยูขาดตลาดมากท่ีสุด คือ น้ํามะนาวแทแชแข็ง คิดเปนรอยละ 44.4 

3. แนวโนมการใชผงปรุงรส 
การขยายตัวของสังคมเมือง และชีวิตท่ีเรงรีบมากข้ึน สงผลใหผูบริโภคไทยยุคใหมเริ่มหันมาใช

เครื่องปรุงรสประกอบอาหารสําเร็จรูปมากข้ึน เนื่องจากสามารถตอบโจทยในเรื่องความสะดวกสบาย และ
ประหยัดเวลาไดดี ประกอบกับปจจุบันผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสสําเร็จรูปเริ่มมีความหลากหลายมากข้ึน และมี
การทําตลาดในกลุมผูบริโภคยุคใหมผานชองทางสื่อสังคมออนไลน อยางไรก็ดี EIC (Economic Intelligence 
Center) มองวาในอนาคตความสะดวกสบายอยางเดียวอาจไมพอ แตตองมาพรอมกับการดูแลสุขภาพดวย 
ดังนั้น ผูประกอบการในอุตสาหกรรมเครื่องปรุงรสจําเปนตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑโดยการปรับสูตรเพ่ือตอบ
โจทยความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไป และสนับสนุนใหตลาดเครื่องปรุงรสเติบโตไดอยางตอเนื่องในระยะยาว 
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แมในชวง 5 ปท่ีผานมา (2012-2016) มูลคาตลาดเครื่องปรุงรสประกอบอาหารโดยรวมในไทยจะ
เติบโตสูงข้ึนอยางตอเนื่องท่ีราว 6% ตอป แตกลุมผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสพ้ืนฐานอยางน้ําปลาและผงชูรสกลับ
มีอัตราการเติบโตท่ีชะลอตัวลงตอเนื่องทุกป ซ่ึงสวนหนึ่งเปนผลมาจากการขยายตัวของสังคมเมือง ขนาด
ครอบครัวท่ีเล็กลง และรานอาหารตางๆ ท่ีมีใหเลือกอยางแพรหลาย สงผลใหการทําอาหารกลายเปนเรื่องท่ี
ยุงยากและเสียเวลา ประกอบกับการทําอาหารใหอรอยนั้นจําเปนตองมีทักษะและความรูพ้ืนฐานในการ
เลือกใชวัตถุดิบและเครื่องปรุงรส เพ่ือใหสามารถดึงจุดเดนของรสชาติอาหารท่ีชัดเจนท้ังในเรื่องของกลิ่น สี 
และรสชาติออกมาไดอยางเหมาะสม ท้ังนี้ ในป 2016 ตลาดเครื่องปรุงรสประกอบอาหารในไทยมีมูลคารวม
กวา 4 หม่ืนลานบาท โดยเราพบวาในชวง 5 ปท่ีผานมากลุมเครื่องปรุงรสประกอบอาหารพ้ืนฐาน เชน น้ําปลา 
ผงชูรส ซีอ๊ิว พริกไทย และน้ํามันหอย เปนตน ซ่ึงมีสัดสวนกวา 67% ของมูลคาตลาด มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย
เพียง 4.7% ตอป ซ่ึงต่ํากวาอัตราการเติบโตเฉลี่ยของตลาดเครื่องปรุงรสโดยรวมท่ี 5.5% อีกท้ังยังมีแนวโนม
เติบโตชะลอตัวตอเนื่องในชวง 4 ป ขางหนาอีกดวย สะทอนใหเห็นวาผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสสวนใหญยังไม
สามารถตอบโจทยผูบริโภคยุคใหมท่ีเนนในเรื่องความสะดวกและรวดเร็วได 
  ในทางกลับกัน EICพบวาผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสสําเร็จรูปกลับมีแนวโนมเติบโตสูงถึง 8.2% ตอป
เพราะสามารถตอบโจทยไลฟสไตลแมบานไทยยุคใหมไดดี ปจจุบันตลาดเครื่องปรุงรสกลุมนี้มีสัดสวนราว 23% 
ของมูลคาตลาด โดยผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมอยางมาก ไดแก ซอสปรุงรสประกอบอาหารสําเร็จรูป ผงปรุง
รสประกอบอาหารสําเร็จรูป และซุปกอนซุปผงสําเร็จรูป เนื่องจากเปนตัวชวยใหการทําอาหารสะดวกและ
ประหยัดเวลามากข้ึน ซ่ึงปจจุบันผูประกอบการไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสสําเร็จรูปเหลานี้ใน
หลากหลายรูปแบบและรสชาติ ประกอบกับการเรงทําการตลาดจากผูเลนหลักในตลาด ยกตัวอยางเชน Lobo 
ซ่ึงมีผลิตภัณฑซอสและผงปรุงรสสําเร็จรูปมากกวา 80 ชนิด หรือเมนูรสดีของอายิโนะโมะโตะอีกกวา 15 ชนิด 
เปนตน โดยจากการเรงทําตลาดในกลุมผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสสําเร็จรูปนี้ สงผลดีตอแนวโนมการเติบโตของ
มูลคาตลาดเครื่องปรุงรสประกอบอาหารโดยรวม โดยคาดวามูลคาตลาดจะมีแนวโนมเติบโตไดสูงตอเนื่อง ไป
อยูท่ี 5 หม่ืนลานบาทในป 2020 
  นอกจากการตอบโจทยผูบริโภคในเรื่องความสะดวกสบายและความหลากหลายของสินคาแลว ยัง
ตองตอบโจทยเรื่องสุขภาพเพ่ือลดความเสี่ยงในการเกิดโรคดวย ท้ังนี้ ขอมูลจากสํานักนโยบายและยุทธศาสตร
กระทรวงสาธารณสุขในป 2015 ระบุวาโรคยอดฮิตของคนไทย 3 อันดับแรก ไดแก โรคความดันโลหิตสูง 
โรคเบาหวาน และโรคไตวาย นอกจากนี้ ยังพบอีกวาในชวง 5 ปท่ีผานมาคนไทยปวยเปนโรคความดันโลหิตสูง
และเบาหวานเพ่ิมข้ึนถึง 93% และ 67% ตามลําดับ ขณะท่ีโรคไตวายก็ไตอันดับข้ึนมาอยางรวดเร็วภายใน 3 
ปเทานั้น เนื่องจากพฤติกรรมการรับประทานอาหารท่ีมีโซเดียมสูงของคนไทยในปจจุบันเกินปริมาณเหมาะสม
ท่ีกําหนดตอวันถึง 2 เทา หรือเกินกวา 4,000 มิลลิกรัมตอวัน ซ่ึงโรคเหลานี้สะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมการ
รับประทานอาหารท่ีไมดีตอสุขภาพของคนไทยไมวาจะเปนอาหารท่ีมีคอเลสเตอรอลสูง ไขมันสูง รสจัด หรือ
ปรุงเค็ม เปนตน ซ่ึงปญหาเก่ียวกับสุขภาพเหลานี้เปนตัวกระตุนใหคนไทยรุนใหมหันมาใสใจดูแลสุขภาพกัน
มากข้ึน โดยเราพบวามูลคาตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพในกลุมสินคาท่ีมีสวนผสมของน้ําตาล ไขมัน 
เกลือ และสารกอภูมิแพตางๆ ในระดับต่ํา รวมท้ังอาหารเสริมวิตามินและแรธาตุ หรืออาหารท่ีทําจาก
ธรรมชาติและออรแกนิคมีอัตราการเติบโตตอเนื่องในชวง 5 ปท่ีผานมาสูงถึงราว 6.2% ตอป โดยในป 2016 
ตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพมีมูลคาอยูท่ีราว 1.8 แสนลานบาท โดยเฉพาะอาหารสําเร็จรูปท่ีดีตอ
สุขภาพมีอัตราการเติบโตสูงถึง 9% ตอป ในขณะท่ีตลาดเครื่องปรุงรสเพ่ือสุขภาพในไทยยังถือวามีความ
หลากหลายนอยมากในปจจุบัน รวมท้ังยังมีรสชาติไมคอยอรอย และมีราคาสูงกวาสินคาปกติในตลาดถึงราว 2 
เทา 
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  EICเชื่อวารูปแบบการแขงขันในอนาคตจะตองเนนไปท่ีผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสท่ีสามารถตอบโจทย
ผูบริโภคไดท้ังในเรื่องความสะดวกและสุขภาพพรอมๆ กัน ซ่ึงเราพบวาปจจุบันแทบจะไมมีผลิตภัณฑแบรนดใด
ในทองตลาดท่ีสามารถชูจุดขายท้ัง 2 ประเด็นนี้ได สะทอนถึงชองวางและโอกาสทางธุรกิจใหเติบโตไดอีกมาก 
ยิ่งไปกวานั้น ทิศทางการเติบโตของอุตสาหกรรมเครื่องปรุงรสยังไดรับแรงสนับสนุนจากนโยบายของสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยาดวยมาตรการแบบสมัครใจในตั้งแตป 2016 ดวยสัญลักษณทางเลือกสุขภาพ 
(healthier logo) บนผลิตภัณฑหากสามารถปรับสูตรลดน้ําตาล โซเดียม และไขมันในผลิตภัณฑท่ีเก่ียวกับ
อาหารลงได ซ่ึงในปจจุบันเริ่มเห็นผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสประกอบอาหารเพ่ือสุขภาพท่ีลดปริมาณโซเดียมลงใน
กลุมเครื่องปรุงรสพ้ืนฐานอยางน้ําปลา เกลือ ซีอ๊ิว และน้ํามันหอยบางแลว สะทอนใหเห็นถึงแนวโนมการ
พัฒนาผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสประกอบอาหารเพ่ือสุขภาพจะมีความหลากหลายมากข้ึน และขยายไปยังกลุม
เครื่องปรุงรสสําเร็จรูปเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันและตอบสนองความตองการผูบริโภคไทยยุคใหม
อีกดวย 
  การทําการตลาดทางสื่อสังคมออนไลนเพ่ือสื่อสารกับผูบริโภคดวยเนื้อหาท่ีนาสนใจและเขาใจงาย 
ก็เปนอีกชองทางหนึ่งท่ีจะชวยใหผูบริโภคสนใจประกอบอาหารเองท่ีบานมากข้ึน โดยมีกลุมเปาหมายหลักคือ
แมบานยุคใหม โดยจะเนนไปท่ีการสอนทําอาหารทานเองในครัวเรือนแบบงายๆ สอนการใชผลิตภัณฑ
ประกอบอาหารและเครื่องปรุงรสตางๆ ซ่ึงพบวาปจจุบันไดรับการตอบรับท่ีดีอยางมาก เชน เฟซบุกเพจคนอร 
รสดี โลโบ กินขาวกัน หมีมีหมอ พาทําพาทาน ศุภชัยเสมอมิตร และ easy cooking เปนตน ซ่ึงเฟซบุกเพจ
เหลานี้มีผูติดตามตั้งแตหลักหม่ืนจนถึงหลักลานคน โดยผูบริโภคสวนใหญเนนการเขามาเรียนรูเทคนิคการ
ทําอาหารท่ีสามารถลอกเลียนแบบไดงายๆ พรอมซักถามขอสงสัย สะทอนใหเห็นถึงความตองการทําอาหารเอง
ท่ีบานท่ียังคงไดรับความนิยม เนื่องจากผูบริโภคสามารถควบคุมและเลือกคุณภาพของวัตถุดิบตางๆ ไดเอง 
และมีราคาเฉลี่ยท่ีถูกกวาการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพนอกบาน ซ่ึงปจจัยดังกลาวมีสวนชวยสนับสนุนให
ตลาดเครื่องปรุงรสมีแนวโนมเติบโตไดอยางตอเนื่องในอนาคต 

 EIC มองวาผูประกอบการในตลาดเครื่องปรุงรสประกอบอาหารควรปรับกลยุทธ โดยหันมาพัฒนา
และขยายสินคาเพ่ือสุขภาพมากข้ึน ซ่ึงนอกจากจะเปนการขยายฐานลูกคาไปยังกลุมผูบริโภคท่ีรักสุขภาพแลว 
ยังเปนการเตรียมรับมือกับการกํากับดูแลตลาดอาหารและเครื่องดื่มจากภาครัฐท่ีมีแนวโนมเขมงวดมากข้ึนอีก
ดวย ตัวอยางหนึ่งท่ีชัดเจนคือการประกาศใชกฎหมายภาษีน้ําตาลในเครื่องดื่มทุกชนิดเม่ือชวงกลางเดือน
กันยายนท่ีผานมา ซ่ึงสงผลกระทบตอผูประกอบการท่ีเก่ียวของท้ังในแงตนทุนและความสามารถในการแขงขัน
ดานราคา ดังนั้น การปรับสูตรเครื่องปรุงรสเพ่ือตอบโจทยกระแสรักสุขภาพนี้ถือเปนโอกาสท่ีชวยใหธุรกิจนํา
นวัตกรรมใหมมาใชเพ่ือพัฒนาขีดความสามารถในการแขงขัน และสรางการเติบโตท่ีดีในอนาคต อยางไรก็ดี 
การพัฒนาสูตรเครื่องปรุงรสประกอบอาหารท้ังรูปแบบท่ัวไปและสําเร็จรูปนั้นจําเปนตองคํานึงถึงผลกระทบตอ
รสชาติของอาหารท่ีเปลี่ยนแปลงไปจากการลดทอนสวนประกอบหรือวัตถุดิบบางชนิดลง ซ่ึงอาจสงผลเสียตอ
ฐานผูบริโภคและความนิยมในแบรนดสินคาไดอีกดวย 
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รูปท่ี 1: ความตองการสินคาในกลุมผลิตภัณฑเครื่องปรุงรสประกอบอาหารสําเร็จรูปมากข้ึน เปนปจจัย 

สนับสนุนตอการเติบโตมูลคาธุรกิจเครื่องปรุงรสประกอบอาหารโดยรวมในอนาคต ในชวงระหวางป 
2012-2020F 
หนวย: พันลานบาท 

 
 4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 รินภา เฮงบริบูรณ, อารมย ตัตตะวะศาสตร, ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล (2559) ไดทําการศึกษา “การ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน้ํามะนาวแทแชแข็ง ตรา ลาลา เทศบาลนครขอนแกน จังหวัด
ขอนแกน” การศึกษานี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชน้ํามะนาวในเขต เทศบาลนครขอนแกน โดย
ใชวิธีการสํารวจโดยแบบสอบถามจากผูบริหารรานอาหารท่ีมีพฤติกรรมการใชน้ํามะนาวในเขตเทศบาลนคร
ขอนแกน จํานวน 160 คน ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชมะนาวสดในการปรุงอาหาร
สวนใหญผูบริหารรานเปนคนตัดสินใจเลือกซ้ือ และซ้ือท่ีตลาดสด ใหความสําคัญในการเลือกซ้ือจากคุณภาพ 
สินคาทดแทนท่ีเลือกใช คือ น้ํามะนาวแทแชแข็ง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามะนาวมากท่ีสุดในแต
ละดานประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ คือ น้ํามะนาวมีรสชาติคงท่ี น้ํามะนาวมีฉลาก บอกวิธีใช วันผลิตและวัน
หมดอายุอยางชัดเจน น้ํามะนาวไดรับมาตรฐานรับรอง น้ํามะนาวไมเสียงาย ดานราคา คือ ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ และปริมาณ ราคาคงท่ี ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีจําหนายควร
อยูใกลกับแหลง ซ้ือวัตถุดิบอ่ืน ดานการสงเสริมการตลาด คือ ควรมีโปรโมชั่นในชวงมะนาวราคาแพง มีบริการ
จัดสงฟรี จากนั้นไดทําการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน้ํามะนาวแทแชแข็ง ตรา ลาลา 
จํานวน 5 โครงการ ไดแก 1) ถึงท่ี ถึงใจ 2) ลาลา ชวนชิม 3) มาซ้ือท่ีรานลด 5% 4) ซ้ือมาก ลดมาก แถมมาก      
5) ลูกคาคือคนพิเศษ อีกท้ังยังมีโครงการพัฒนาตลาดเพ่ือจําหนายผลิตภัณฑในจังหวัดใกลเคียงในอนาคต 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย  

เพ่ือศึกษาเจตคติตอการใชผงมะนาวสําหรับผูประกอบการรานอาหารในทองถ่ินและภัตตาคาร 
 
 
 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 136 
 

วิธีดําเนินการวิจัย  
 ประชากรและกลุมตัวอยาง (Population and Sample) 

ประชากร 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ผูประกอบการดานธุรกิจอาหารธุรกิจ ภัตตาคาร / 

รานอาหารท่ี ดําเนินกิจการอยูท่ัวประเทศ จํานวน 11,945 ราย (กองขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา 
กระทรวงพาณิชย , 2560) 
 กลุมตัวอยาง 

ในการวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีจะทําการเก็บขอมูลจากประชากร โดยการใชสูตรการ
คํานวณหาขนาดตัวอยางของ ทาโร ยามาเน (Yamane, 1960 : 1088-1089) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และ
ยอมรับความคลาดเคลื่อนไดไมเกิน 5% ดังนี้ 

𝑛 = 𝑁
1+(𝑁)(ℯ)

2 

  เม่ือ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   N แทน  ขนาดของประชากร 
   e แทน คาความคลาดเคลื่อน  
 ดังนั้น จํานวนหนวยตัวอยางท่ีเหมาะสมและสามารถใชแทนประชากรไดเพียงพอคือ 
 
 

       =  387.03 
 

อยางไรก็ตามเพ่ือปองกันการผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึน และเพ่ือความสะดวกในการสุมตัวอยางแบบ
สัดสวน ผูวิจัยจึงไดกําหนดขนาดตัวอยางเพ่ิมข้ึนเปน 400 ตัวอยาง โดยเก็บขอมูลจากผูประกอบการท่ีจําหนาย
อาหาร ท่ีมีสวนประกอบของมะนาว 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

งานวิจัยนี้ใชเครื่องมือในการวิจัยในรูปแบบของแบบสอบถาม ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลท่ีสรางข้ึน ซ่ึงแบบ
สอบถามีท้ังหมด 400 ชุด โดยแบบสอบถามออกแบบจากการศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัย
ไดแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 

แบบสอบถาม (Questionnaires) งานวิจัยเรื่อง “การสํารวจพฤติกรรมการเลือกใชผงมะนาว สําหรับ
รานอาหารและธุรกิจภัตตาคาร” ประกอไปดวย 
 ตอนท่ี 1 ขอมูลของรานอาหารและภัตตาคาร ประกอบไปดวย รูปแบบการบริการ ประเภทอาหารท่ี
จําหนาย ยอดขายตอวัน จํานวนลูกคาตอวัน 
 ตอนท่ี 2 เจตคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชผงมะนาว ในรานอาหารและภัตตาคาร 
 ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 
 1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับผงมะนาว พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา และ
แนวโนมของผูบริโภค 
 2. สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การใชผงมะนาว
 3. นําสนอแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอท่ีปรึกษางานวิจัย เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ ใหขอเสนอในการ
ปรับปรุง เพ่ือใหคําถามมีขอความตรงวัตถุประสงคของงานวิจัย  
 4. นําแบบสอบถามไปดําเนินการจัดเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ 

http://www.dbd.go.th/download/data_srevice/2sep.doc
http://www.dbd.go.th/download/data_srevice/2sep.doc
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  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
1. ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ไปแจกและเก็บรวบรวมขอมูล ภายใน

เดือน มีนาคม 2561 รวมผูตอบแบบสอบถามเปนจํานวน 400 ชุด 
2. ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามนํามาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และนําขอมูล

ท่ีไดนํามาเสนอรายงานผลการวิจัยในรูปแบบของการบรรยายเชิงพรรณนา 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล  
 
ตารางท่ี 2: ตารางแสดงขอมูลประเภทอาหารท่ีจําหนายของกลุมตัวอยาง 
 

ประเภทอาหารท่ีจําหนาย จํานวน รอยละ 
อาหารอีสาน (สมตํา ลาบ) 97 24.2 
อาหารตามสั่ง 147 36.8 
อาหารทะเล 19 4.8 
อาหารประเภทยํา 52 13.0 
อาหารเฉพาะประเภท 85 21.2 

Total 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 2 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร โดยจําหนาย

อาหารประเภท อาหารตามสั่งมากท่ีสุด จํานวน 147 ราน คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาจําหนายอาหารอีสาน 
จํานวน 97 ราน คิดเปนรอยละ 24.2 จําหนายอาหารเฉพาะประเภท เชน รานชาบู รานสเต็กหรือราน
กวยเตี๋ยว เปนตน จํานวน 85 ราน คิดเปนรอยละ 21.2 รานอาหารประเภทยํา จํานวน 52 ราน คิดเปนรอยละ 
13 และรานอาหารทะเล จํานวน 19 ราน คิดเปนรอยละ 4.8 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3: ตารางแสดงขอมูลรูปแบบการดําเนินการของธุรกิจรานอาหารของกลุมตัวอยาง 
 

รูปแบบการดําเนินการ จํานวน รอยละ 
รานแฟรนไชส 26 6.5 
ไมใชรานแฟรนไชส 374 93.5 

Total 400 100.0 
  

จากตารางท่ี 3 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร โดยดําเนิน
ธุรกิจแบบรานท่ีไมใชแฟรนไชส จํานวน 374 ราน คิดเปนรอยละ 93.5 และรานท่ีดําเนินธุรกิจแบบรานแฟรน
ไชส จํานวน 26 ราน คิดเปนรอละ 6.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4: ตารางแสดงขอมูลขนาดของรานท่ีสามารถรองรับลูกคาไดของกลุมตัวอยาง 
 

ขนาดของราน จํานวน รอยละ 
นอยกวา 30 ท่ีนั่ง 282 70.5 
30 – 50  ท่ีนั่ง 97 24.2 
51- 80 ท่ีนั่ง 12 3.0 
มากกวา 80 ท่ีนั่ง 9 2.2 

Total 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร โดยเปนรานท่ี

สามารถรองรับลูกคาไดนอยกวา 30 ท่ีนั่งจํานวน 282 ราน คิดเปนรอบละ 70.5 รองลงมา รานท่ีสามารถ
รองรับลูกคาไดจํานวน 30-50 ท่ีนั่ง จํานวน 97 ราน คิดเปนรอยละ 24.2 รานคาท่ีสามารถรองรับลูกคาได 51-
80 ท่ีนั่ง จํานวน 12 ราน คิดเปนรอยละ 3 และ รานคาท่ีสามารถรองรับลูกคาไดมากกวา 80 ท่ีนั่ง จํานวน 9 
ราน คิดเปนรอยละ 2.2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 5: ตารางแสดงขอมูลจํานวนรายการอาหารท่ีใชมะนาวในการประกอบอาหารของกลุมตัวอยาง 
 

จํานวนอาหารท่ีใชมะนาว จํานวน รอยละ 
นอยกวา 10 รายการ 179 44.8 
10 - 20 รายการ 142 35.5 
20 – 30 รายการ 50 12.5 
มากกวา 30 รายการ 29 7.2 

Total 400 100.0 
 
 จากตารางท่ี 5 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร ท่ีใชมะนาวใน
การประกอบอาหารนอยกวา 10 รายการ จํานวน 179 ราน คิดเปนรอยละ 44.8 รองลงมา รานท่ีใชมะนาวใน
การประกอบอาหารจํานวน 10 – 20 รายการ จํานวน 142 ราน คิดเปนรอยละ 35.5 รานท่ีใชมะนาวในการ
ประกอบอาหารจํานวน 20 – 30 รายการ จํานวน 50 ราน คิดเปนรอยละ 12.5 และ รานท่ีใชมะนาวในการ
ประกอบอาหารมากกวา 30 รายการ จํานวน 29 ราน คิดเปนรอยละ 7.2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 6: ตารางแสดงขอมูลราคาเฉลี่ยรายการอาหารท่ีใชมะนาวในการประกอบอาหารของกลุมตัวอยาง 
 

ราคาอาหารเฉลี่ยตอจาน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 40 บาท ตอจาน 122 30.5 
40 – 80 บาท ตอจาน 246 61.5 
81 -120 บาท ตอจาน 20 5.0 
มากกวา 120 บาท ตอจาน 12 3.0 

Total 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 6 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร โดยราคา
เฉลี่ยตอจานท่ีราคา 40 -80 บาท จํานวน 246 ราน คิดเปนรอยละ 61.5 ราคาเฉลี่ยตอจานต่ํากวา 40 บาท 
จํานวน 122 ราน คิดเปนรอยละ 30.5 ราคาอาหารเฉลี่ยตอจาน 81 – 120 บาท จํานวน 20 ราน คิดเปนรอย
ละ 5 และ ราคาเฉลี่ยตอจานมากกวา 120 บาท จํานวน 12 ราน คิดเปนรอยละ 3 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 7: ตารางแสดงขอมูลการใชผงมะนาวของกลุมตัวอยาง 
 

ขนาดของราน จํานวน รอยละ 
ใช 151 37.8 
ไมใช 249 62.2 

Total 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 7 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราน ประกอบธุรกิจอาหารและภัตตาคาร โดยการใชผง
มะนาวในการประกอบอาหารเพ่ือการจําหนาย มีรานท่ีไมใชจํานวน 249 ราน คิดเปนรอยละ 62.2 และ รานท่ี
ใชอยู 151 ราน คิดเปนรอยละ 37.8   
 
ตารางท่ี 8: ตารางแสดงขอมูลเหตุผลท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชผงมะนาวในการปรุงอาหาร 
 

ขนาดของราน จํานวน รอยละ 
สามารถลดตนทุนอาหารได 74 49.01 
สะดวกตอการใช 108 68.21 
สามารถควบคุมตนทุนอาหารได 53 35.10 
สามารถควบคุมรสชาติอาหารได 47 31.13 
อ่ืนๆ 2 1.32 

 
จากตารางท่ี 8 จากกลุมตัวอยางจํานวน 151 ราน ท่ีใชผงมะนาวในการปรุงอาหาร เลือกใชผงมะนาว

ดวยเหตุผลขอความสะดวกในการใชงาน มากท่ีสุด จํานวน 108 ราน คิดเปนรอยละ 68.21 รองลงมาคือ 
สามารถลดตนทุนอาหารได จํานวน 74 ราน คิดเปนรอยละ 49.01 สามารควบคุมตนทุนอาหารได จํานวน 53 
ราน คิดเปนรอยละ 35.10 สามารถควบคุมรสชาติอาหารได จํานวน 47 ราน คิดเปนรอยละ 31.13 และ อ่ืนๆ 
จํานวน 2 ราน คิดเปนรอยละ 1.32 ซ่ึงใหเหตุผลวา ราคาของมะนาวสดคอนขางสูง  
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ตารางท่ี 9: ตารางแสดงขอมูลเหตุผลท่ีกลุมตัวอยางไมใชผงมะนาวในการปรุงอาหาร 
 

ขนาดของราน จํานวน รอยละ 
ทําใหรสชาติอาหารไมเหมือนการใช
มะนาวสด 

146 58.63 

ราคาผงมะนาวสูง 16 6.43 
ไมไดเนื้อสัมผัสของมะนาวสด 77 30.92 
ไมนําชาญในการใชผงมะนาว 83 33.33 
อ่ืนๆ 34 13.65 

 
จากตารางท่ี 9  จากกลุมตัวอยางจํานวน 249 ราน ท่ีไมเลือกใชผงมะนาวในการปรุงอาหาร มากท่ีสุด

คือผงมะนาวทําใหรสชาติอาหารไมเหมือนการใชมะนาวสด จํานวน 146 ราน คิดเปนรอยละ 58.63 รองลงมา
คือ ไมมีความชํานาญในการใชผงมะนาว จํานวน 83 ราน คิดเปนรอยละ 33.33 ไมไดเนื้อสัมผัสของมะนาว 
จํานวน 77 ราน คิดเปนรอยละ 30.92 อ่ืนๆ จํานวน 34 ราน คิดเปนรอยละ 13.65 โดยใหเหตุผลวา ไมรูจัก 
และ ใชมะนาขวด เปนตน และราคามะนาวผงสูง จํานวน 16 ราน คิดเปนรอยละ 6.43 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 10: ตารางแสดงขอมูลเจตคติเก่ียวกับการใชผงมะนาว ดานรสชาติ โดยเปรียบเทียบจากผูท่ีใชและไม 

ใชผงมะนาว 
N = 400 

เจตคติเกี่ยวกับการใชผงมะนาว 
ใช 

n = 151 
ไมใช 

n = 249 
1. ทานคิดวารสชาติของอาหารท่ีปรุงจากผงมะนาวมีความเหมือนกัน

กับอาหารท่ีปรุงจากมะนาวสด 
3.86 2.69 

2. ทานคิดวาการใชผงมะนาวสามารถควบคุมรสชาติอาหารได 4.09 2.92 
3. ทานคิดวาหากใชผงมะนาวในอาหารจะทําใหปรับรสชาติอาหารได

ยากกวาการใชมะนาวสด 
3.30 3.38 

  
 จากตารางท่ี 10 เปนการวิเคราะหเจตคติระหวางผูท่ีใชผงมะนาวและไมใชผงมะนาว ดานรสชาติ 
ไดผลดังนี้  

- รสชาติของอาหารท่ีปรุงจากผงมะนาวมีความเหมือนกันกับอาหารท่ีปรุงจากมะนาวสด ผลการ
วิเคราะหสรุปวา กลุมท่ีใชผงมะนาวในการประกอบอาหารใหความคิดเห็นวาการใชผงมะนาวนั้นมีรสชาติท่ี
เหมือนกันกับการใชมะนาวผงในการประกอบอาหาร ซ่ึงแตกตางจากกลุมท่ีไมใชผงมะนาวมีความคิดเปนวาการ
ใชผงมะนาวจะใหรสชาติอาหารท่ีแตกตางจาการใชมะนาวสด เนื่องจากผูบริโภคมีความตองการในดานเนื้อ
สัมผัสของมะนาว 

- การใชผงมะนาวสามารถควบคุมรสชาติอาหารได ผลการวิเคราะหสรุปวา กลุมท่ีใหผงมะนาวในการ
ประกอบอาหารใหความคิดเห็นวาการใชผงมะนาวจะชวยใหสามารถควบคุมรสชาติของอาหารได แตกตางจาก
กลุมท่ีไมใชผงมะนาว 
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- การใชผงมะนาวในอาหารจะทําใหปรับรสชาติอาหารไดยากกวาการใชมะนาวสด ผลการวิเคราะห
สรุปไดวา ท้ังกลุมท่ีใชมะนาวผงและไมใชมะนาวผงในการประกอบอาหารใหความคิดเห็นเหมือนกัน อยูใน
ระดับท่ีไมแนใจ ดังนั้นจึงสรุปไดวาไมวาจะเปนมะนาวผงหรือมะนาวสด ก็สามารถปรับรสชาติของอาหารได 
 
ตารางท่ี 11: ตารางแสดงขอมูลเจตคติเก่ียวกับการใชผงมะนาว ดานราคา โดยเปรียบเทียบจากผูท่ีใชและไม

ใชผงมะนาว 
N = 400 

เจตคติเกี่ยวกับการใชผงมะนาว 
ใช 

n = 151 
ไมใช 

n = 249 
1. ทานคิดวาการใชผงมะนาวทําใหทานสามารถควบคุมตนทุนของ

อาหารได 
4.19 3.34 

2. ทานคิดวามะนาวสดมีราคาท่ีสูงกวามะนาวผง 4.13 3.46 
3 ทานคิดวาการใชผงมะนาวจะทําใหกําไรของรานทานเพ่ิมข้ึน 3.99 3.17 
4. ทานคิดวาการใชผงมะนาวอาจจะทําใหยอดขายของรานนอยลง

เนื่องจากลูกคารับรูไดถึงคุณภาพอาหารท่ีเปลี่ยนแปลง 
3.24 3.49 

 
 จากตารางท่ี 11 เปนการวิเคราะหเจตคติระหวางผูท่ีใชผงมะนาวและไมใชผงมะนาว ดานราคา ไดผล
ดังนี้  

- การใชผงมะนาวทําใหสามารถควบคุมตนทุนของอาหารได ผลการวิเราะหสรุปไดวา กลุมท่ีใชผง
มะนาวในการประกอบอาหารเห็นดวย ความสามารถในการควบคุมตนทุนอาหารหากใชผงมะนาว สวนกลุมท่ี
ไมใชผงมะนาวไมแนใจวาผงมะนาวจะสามารถควบคุมตนทุนได 

- ราคามะนาวสดมีราคาท่ีสูงกวามะนาวผง ผลการวิเคราะหสรุปไดวา กลุมท่ีมีการใชมะนาวผงในการ
ประกอบอาหารเห็นดวย สวนกลุมท่ีไมใชมะนาวผงมีความคิดเห็นไมแนใจในดานราคาท่ีแตกตางกัน 

- การใชผงมะนาวจะทําใหกําไรของรานทานเพ่ิมข้ึน ผลการวิเคราะหสรุปไดวา กลุมท่ีมีการใชมะนาว
ผง และไมใชผงมะนาว ใหความคิดเห็นท่ีตรงกันคือไมแนใจเก่ียวกับหัวขอดังกลาว 

- การใชผงมะนาวอาจจะทําใหยอดขายของรานนอยลงเนื่องจากลูกคารับรูไดถึงคุณภาพอาหารท่ี
เปลี่ยนแปลง ผลการวิเคราะหสรุปไดวา กลุมท่ีมีการใชมะนาวผง และไมใชผงมะนาว ใหความคิดเห็นท่ีตรงกัน
คือไมแนใจเก่ียวกับหัวขอดังกลาว 
 
ตารางท่ี 12: ตารางแสดงขอมูลเจตคติเก่ียวกับการใชผงมะนาว ดานการใชงาน โดยเปรียบเทียบจากผูท่ีใช 

และไมใชผงมะนาว 
N = 400 

เจตคติเกี่ยวกับการใชผงมะนาว 
ใช 

n = 151 
ไมใช 

n = 249 
1. ทานคิดวาการใชผงมะนาวทําใหการปรุงอาหารไดรวดเร็วมากข้ึน 4.15 3.28 
2. ทานคิดวาการใชผงมะนาวอาจเปนอันตรายตอรางกายของผูบริโภค 3.13 3.27 
3. ทานคิดวาการหาซ้ือผงมะนาว หาซ้ือไดยากกวามะนาวสด 3.07 3.12 
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จากตารางท่ี 12 เปนการวิเคราะหเจตคติระหวางผูท่ีใชผงมะนาวและไมใชผงมะนาว ดานการใชงาน 
ไดผลดังนี้ 

- การใชผงมะนาวทําใหการปรุงอาหารไดรวดเร็วมากข้ึน ผลการวิเคราะหสรุปไดวา กลุมท่ีมีการใช
มะนาวผงเห็นดวย และกลุมท่ีไมใชผงมะนาวในการปรุงอาหาร ไมแนใจวาการใชผงมะนาวจะทําใหการปรุง
อาหารรวดเร็วข้ึน 

- การใชผงมะนาวอาจเปนอันตรายตอรางกายของผูบริโภค ผลการวิเคราะหสรุปไดวา ท้ังกลุมท่ีใชผง
มะนาว และไมใชผงมะนาวใหความคิดเห็นตรงกันวาไมแนใจ วาผงมะนาวท่ีนํามาใชจะมีผลตอรางกายของ
ผูบริโภคหรือไม  

- การหาซ้ือผงมะนาว หาซ้ือไดยากกวามะนาวสด ผูบริโภค ผลการวิเคราะหสรุปไดวา ท้ังกลุมท่ีใชผง
มะนาว และไมใชผงมะนาวใหความคิดเห็นตรงกันวาไมแนใจวาการหาซ้ือผงมะนาวจะสามารถหาซ้ือไดท่ัวไป
ตามทองตลาดหรือตองทําการสั่งซ้ือกับบริษัทเทานั้น 
 
สรุป 

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย มีผูใชผงมะนาวในการประกอบอาหาร จํานวน 151 
ราย คิดเปนรอยละ 37.8 และไมใชจํานวน 249 ราย คิดเปนรอยละ 62.2 ผลการศึกษาเจตคติท่ีมีตอการใชผง
มะนาวในการประกอบอาหารพบวากลุมตัวอยางท่ีใชผงมะนาวมีความเห็นวาผงมะนาวสามารถควบคุมรสชาติ
อาหารได (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 4.09) ชวยควบคุมตนทุนอาหารได (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 4.19) 
และชวยใหการปรุงอาหารมีความรวดเร็ว (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 4.15) สวนกลุมตัวอยางท่ีไมใชผง
มะนาวไมเห็นดวยตอการใชผงมะนาวในเรื่องของรสชาติท่ีตางกันระหวางผงมะนาวและน้ํามะนาวสด (คาเฉลี่ย
ระดับเจตคติเทากับ 2.69) ในขณะท่ีความเห็นดานราคา กลุมตัวอยางมีความไมแนใจวาการใชผงมะนาวจะชวย
ทําใหรานมีกําไรมากข้ึน (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 3.17) และดานการใชงานกลุมตัวอยางไมแนใจวาการหา
ซ้ือผงมะนาวจะสามารถหาซ้ือไดงายกวามะนาวสด (คาเฉลี่ยระดับเจตคติเทากับ 3.12) จะเห็นไดวาการจะทํา
ใหผลิตภัณฑผงมะนาวเปนท่ียอมรับของกลุมผูประกอบการธุรกิจอาหารและภัตตาคารมากข้ึน 

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหโดยเปรียบเทียบจากผูท่ีใชและไมใชผงมะนาว เก่ียวกับเจตคติของการใชผง
มะนาวในการปรุงอาหารจาก 3 ดาน คือ ดานรสชาติ ของมะนาวผงและมะนาวสด ท่ีปรุงอาหารแลวมีความ
คลายกันสามารถใชทดแทนกันได ดานราคาของผงมะนาวและมะนาวสด ท่ีจะทําใหตนทุนของอาหารลดลง
และสามารถควบคุมตนทุนได และดานการใชงาน ของผงมะนาวและมะนาวสด ท่ีผงมะนาวใหความสะดวก
และรวดเร็วในการประกอบอาหารมากกวาการใชมะนาวสด ซ่ึงกลุมตัวอยางท่ีมีการใชผงมะนาวมาประกอบ
อาหารเห็นดวยกับเจตคติท้ัง 3 ดาน แตกลุมตัวอยางท่ีไมใชผงมะนาวในการประกอบอาหารใหความคิดเห็นท่ี
ไมแนใจ เนื่องการกลุมนี้เปนกลุมท่ียังไมรูจักในผลิตภัณฑผงมะนาว ยังมีควาคุนชินกับการใชมะนาวขวด และ
ไมมีความรูในการใชของผงมะนาว 
 
ขอเสนอแนะ 

เพ่ือใหผลิตภัณฑประเภทผงมะนาวเปนท่ียอมรับของกลุมผูประกอบการธุรกิจอาหารและภัตตาคาร 
ทางผูผลิต ควรมีการใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑของผงมะนาวท่ีรสชาติท่ีไมแตกตางจากการใชมะนาวสด 
ความสะดวกในการใชงานรวมถึงการควบคุมตนทุนของรานคาได ซ่ึงอาจจับกลุมตัวอยางพอคา แมคาท่ี
จําหนายผลิตภัณฑอาหารท่ีมีสวนประกอบของมะนาว ท่ีจําหนายอาหารตามทองตลาดท่ัวไป เพราะกลุมนี้เปน
กลุมท่ีมีการใชมะนาวขวดทดแทนการใชมะนาวสด 
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การออกแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน 
THE DESIGNING CONCEPT OF ECO-FRIENDLY PACKAGING FOR NATTY BRIGHT  
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บทคัดยอ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาแนวคิดการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-
Packaging) สําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน 2) นําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม 
(Eco-Packaging) ท่ีเหมาะสําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน งานวิจัยนี้เปนวิจัยเชิงคุณภาพ 
พ้ืนท่ีในการศึกษา คือ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใหขอมูลสําคัญเปนเพศหญิง มีอายุตั้งแต 20-45 ป 
การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มีรายไดเฉลี่ยสวนบุคคล 25,000 บาทตอเดือน เปนผูท่ีตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก 
และเปนผูท่ีมีความรูความเขาใจเรื่องบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม ผูใหขอมูลสําคัญมีท้ังสิ้น 20 คน ผลการวิจัย
พบวาบรรจุภัณฑท่ีมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขนคือ บรรจุภัณฑ
รูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีหูหิ้ว สีกลมกลืนเปนโทนสีเขียว รูปตราโลโกพรอมตรายี่หอและคําขวัญวางตรง
กลางดานหนา ชื่อผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright วางมุมบนขวาดานหนา มีรูปภาพธรรมชาติตนไม 
และดอกไมเปนพ้ืนหลังวางมุมดานลางซายและขวาท้ังดานหนาและดานหลัง  มีรูปพระอาทิตยและพระจันทร
วางมุมบนขวาดานหนา สีตัวอักษรของตราสัญลักษณใชเปนสีเดียวกันและเปนสีท่ีตัดกันกับสีพ้ืนของบรรจุ
ภัณฑโทนสีเขียว   

คําสําคัญ: การออกแบบบรรจุภัณฑ ผงซักฟอกนาโน อนุรักษสิ่งแวดลอม 
 

ABSTRACT  

The purposes of this study were 1) to study the idea for designing of Eco-friendly 
packaging for Natty Bright nano powder detergent concentrated formula, 2) to propose the 
Eco-packaging that suits to Natty Bright nano powder detergent concentrated formula. This 
research was qualitative. The area of study was Bangkok Metropolis and surrounding 
suburban area. The key informant groups for this research were females with age between 
20-45 years old, education level of bachelor degree and above, average personal income of 
25,000 Baht per month, and were the persons who purchased this detergent for their own 
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usage and for other’s usage, and were also knowledgeable in eco-friendly packaging. The 
number of key informant for this research was 20 individuals. The result of study showed 
that the packaging that suited the Natty Bright Nano Powder Detergent Concentrated 
Formula was in cylinder shape featuring handle, having harmonious color tone, which was 
green. The logo and brand name was put in the middle up front. The name of product 
“Natty Bright” located on the top right corner at the front. The package featured the graphic 
of tree and nature in the background at the bottom left and right both in front and behind 
of package. The package featured the sun and moon graphic the top right corner at the 
front. The font color and logo color was similar and contrast to the greenish overall 

Keywords: Packaging, Nano Detergent, Environmental Friendly. 
 
บทนํา 

ตลาดผงซักฟอกมีมูลคาประมาณ 26,800 ลานบาท แบงเปนผงซักฟอกและน้ํายาซักผา 18,000 ลาน
บาท น้ํายาปรับผานุม 7,900 ลานบาท และผลิตภัณฑขจัดคราบ 900 ลาน (ประชาชาติธุรกิจออนไลน, 2559,
มูลคาตลาดผงซักฟอก) โดยมีอัตราการเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง รอยละ 2-3 ตอป  จึงเปนท่ีนาสนใจสําหรับ
บริษัท แนตตี้ ไดนามิคส จํากัด ซ่ึงเปนผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน สูตรเขมขน ชนิดผง ยี่หอ 
Natty Bright ท่ีจะเขามาแบงสวนครองตลาดผงซักฟอก  

ผงซักฟอกนาโน Natty Bright มีคุณสมบัติท่ีเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม และเปนผลิตภัณฑท่ีกําลังอยู
ในชวงของการทดลองตลาดและสรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักและยอมรับของกลุมลูกคาเปาหมาย ดวย
คุณสมบัติของผลิตภัณฑจึงทําใหไดรับการตอบรับในเรื่องยอดขายได จากยอดจําหนาย 100 กลองแรกในชวง
ทดลอง 1 เดือน  แตก็ไดรับขอเสนอแนะจากลูกคาในเรื่องของบรรจุภัณฑเชนกันวาตราสัญลักษณ (Logo) โทน
สีท่ีใชยังไมมีความโดดเดน และยังไมเปน Eco-Packaging  ดังแสดงตามภาพท่ี 1 จึงทําใหเปนท่ีมาของ
งานวิจัยการศึกษาแนวคิดในการออกแบบบรรจุภัณฑ Eco-Packaging ของผงซักฟอก Natty Bright สูตร
เขมขนข้ึนมาเพ่ือตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายและเพ่ิมศักยภาพทางการแขงขัน โดยการ
คนหาแนวคิดของการออกแบบบรรจุภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขัน สรางความจดจําแกผูบริโภค ผูวิจัยได
ทําการศึกษาคนควาจากขอมูล วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ และทฤษฏีแนวคิดตางๆ เพ่ือใหไดแนวคิดของการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ 
                                 

 

ภาพท่ี 1: ตัวอยางกลองบรรจุภัณฑ ผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน     
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ทบทวนวรรณกรรม 

บรรจุภัณฑนั้นสามารถจําแนกตามวัสดุท่ีทําได 4 ประเภท (ชญานิษฐ วงศสุวรรณ, 2555:79) คือ 
พลาสติก กระดาษ แกว และโลหะ ซ่ึงกระดาษจัดไดวาเปนวัสดุท่ีเกาแกท่ีสุดรองลงจากใบไม เปลือกหอย โดย
ประเทศจีนไดริเริ่มใชกระดาษท่ีผลิตจากตนมัลเบอรี่มาใชสําหรับบรรจุภัณฑอาหารในศตวรรษท่ี 1 จากนั้นมี
การแพรขยายออกไปทางตะวันออกกลาง ยุโรป อเมริกาและขยายไปท่ัวโลก (Packaging Manufactures 
Association, 2013) แตหากแบงตามวิธีการบรรจุและวิธีการขนถายจะจําแนกบรรจุภัณฑได 3 ประเภท (กรม
สงเสริมการสงออก, มปป) ดังนี้ 

1. บรรจุภัณฑชั้นท่ีหนึ่ง เปนบรรจุภัณฑชั้นในท่ีสัมผัสกับผลิตภัณฑโดยตรง 
2. บรรจุภัณฑชั้นท่ีสอง มีบทบาทในการรวบรวมบรรจุภัณฑข้ันแรกเขาไวดวยกันเพ่ืออํานวยความ

สะดวกในการจัดการจําหนาย 
3. บรรจุภัณฑเพ่ือการขนสง (Shipping Packaging) เปนบรรจุภัณฑสําหรับปองกันไมใหสินคา

เสียหายระหวางการขนสง 

ความหมายของบรรจุภัณฑและการออกแบบบรรจุภัณฑ  
บรรจุภัณฑ (Package) กับการบรรจุหีบหอ (Packaging) นั้นถือวาเปนคําเดียวกัน ข้ึนอยูกับความ

ตองการท่ีจะนํามาใชงานวามีความคุนเคยกับคําไหน สวนการออกแบบบรรจุภัณฑนั้นเปนการกําหนดรูปแบบ
และโครงสรางของบรรจุภัณฑใหสัมพันธกับหนาท่ีใชสอยของผลิตภัณฑ เพ่ือการคุมครอง ปองกันไมใหสินคา
เสียหายและเพ่ิมคุณคาดานจิตวิทยาตอผูบริโภค โดยอาศัยท้ังศาสตรและศิลปในการสรางสรรค (กรมสงเสริม
การสงออก, มปป) และจากการรวบรวมความหมายของการออกแบบบรรจุภัณฑและการบรรจุหีบหอไว
หลากหลายของ ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และกอเกียรติ์ วิริยะกิจพัฒนา (2542:17-18) จึงสรุปไดวา การบรรจุภัณฑ 
หมายถึง การนําเอาวัสดุตางๆ นํามาออกแบบเปนบรรจุภัณฑ มีกระบวนการทํางานอยางเปนระบบและผนวก
กันเขากับงานศิลปะเพ่ือใหไดบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม โดดเดน มีประโยชนในการใชสอยและสะดวกตอการใชงาน 
พรอมท้ังมีหนาท่ีในการสื่อถึงบุคลิกภาพของตราสินคา รักษาสภาพของผลิตภัณฑ ปกปองสินคาไมใหเสียหาย
ในทุกกิจกรรมท่ีมีการขนสงและเคลื่อนยาย จากแหลงผลิตไปจนถึงมือผูบริโภค ตลอดจนเปนเครื่องมือทาง
การตลาด   

องคประกอบสําคัญของบรรจุภัณฑ 
บรรจุภัณฑท่ีสมบูรณจะตองประกอบไปดวยองคประกอบหลัก 6 ขอ ดังตอไปนี้ 
1. ตราสัญลักษณ การออกแบบตราสัญลักษณสําหรับผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงความสอดคลองกับชื่อ

สินคา ผลิตภัณฑ และลักษณะของการนําไปใชงานวาสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม (ทองเจือ เขียด
ทอง, 2548:299) 

2. โครงสรางบรรจุภัณฑ (ชลิดา รัชตะพงศธร, 2556:47) ประกอบดวย 
2.1 รูปทรง หรือรูปรางของบรรจุภัณฑ (Form or Shape) เปนองคประกอบทางกายภาพท่ี

สําคัญของผลิตภัณฑ ถือวาเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑและเพ่ิมคุณคา (Value) ใหผลิตภัณฑดวย 
2.2 ขนาด (Size) การออกแบบขนาดของบรรจุภัณฑนั้นข้ึนอยูกับวัตถุประสงคของการใชงาน

และประเภทของผลิตภัณฑ 
2.3 วัสดุของบรรรจุภัณฑสื่อใหเกิดการรับรูไดวาผลิตภัณฑนั้นมีราคาสูงหรือต่ํา รวมไปถึงสื่อ

ความรูสึกถึงความทันสมัย ความสะอาด ความสะดวกในการใชงาน (ชญานิษฐ วงศสุวรรณ, 2555:20) 
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3. สีสัน (Color) สามารถสื่อถึงคุณภาพ รสนิยม และมีอิทธิพลตอการรับรูของมนุษย กระตุนใหเกิด
อารมณและความรูสึก (ชลิดา รัชตะพงศธร, 2556:49-50) 

4. การออกแบบภาพองคประกอบ (ทิพยลักษณ โกมลวณิช และ ธนเดช ธเนศกลจักร (2553:21) 
นักออกแบบ (Designer) จะตองวางแบบแผนรวบรวมองคประกอบตางๆ ของภาพบรรจุภัณฑ รวมท้ัง
กราฟฟกใหออกมาเปนภาพท่ีครบถวนสมบูรณ เรียบงาย สบายตา แตตองมีความโดดเดน จดจําไดงาย และ
ดึงดูดสายตาของกลุมลูกคาเปาหมาย ภาพองคประกอบแบงได 3 ประเภท คือ ภาพถาย (Photography)  
ภาพวาด (Painting) และภาพเสมือนจริง (Photorealistic) 

5. การจัดวางรูปแบบตัวอักษร (Type Composition) บนบรรจุภัณฑหรือฉลากตองคํานึงถึงกลุม
ลูกคาเปาหมายเปนหลัก เพราะการจัดวางตัวอักษรมีผลตอการรับรู และการตีความหมายได (ทวีศักดิ์ สา
สงเคราะห, กองเกียรติ มหาอินทร และพจนา นูมหันต (2551:62-68) 

6. การจัดองคประกอบ (Lay Out)  เชน ชื่อตรายี่หอ ชื่อผลิตภัณฑ สโลแกน ภาพประกอบตางๆ  
รวมท้ังรายละเอียดสรรพคุณของผลิตภัณฑ ตองทําใหตรงกับความตองการผูบริโภคกลุมเปาหมาย (สุกฤตา 
หิรัณยชวลิต, 2554:241-247)  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือทําการศึกษาแนวคิดการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-Packaging) สําหรับ
ผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน 

2. เพ่ือนําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-Packaging) ท่ีเหมาะสําหรับผงซักฟอกนา
โน Natty Bright สูตรเขมขน 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 ผูวิจัยไดดําาเนินการแตละข้ันตอนโดยแบงเปน 2 ข้ันตอน ตามวัตถุประสงคของการศึกษา ดังนี้  

ข้ันตอนท่ี 1: จุดประสงคท่ี 1 เพ่ือทําการศึกษาแนวคิดการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม 
สําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน   

กลุมผูใหขอมูลสําคัญ (Key Informants) ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชวิธีการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Selection) จากกลุมเปาหมายซ่ีงเปนผูหญิงท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายุ
ตั้งแต 20-45 ป การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป และ มีรายไดสวนบุคคลเฉลี่ยตอเดือน 25,000 บาทข้ึนไป 
เปนผูท่ีตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกเพ่ือใชเอง หรือเปนผูตัดสินใจซ้ือใหผูอ่ืนเปนผูใชแทน และเปนผูท่ีมีความรูความ
เขาใจเรื่องบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม จํานวน 12 คน ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน 
Natty Bright ดวยวิธีการการสัมภาษณคัดกรองขอมูลสวนบุคคลท่ีมีคุณสมบัติตามท่ีกําหนดไว และผูวิจัยไดทํา
การสัมภาษณขอมูลเชิงลึกตอไปจนกวาขอมูลจะอ่ิมตัวจึงยุติการสัมภาษณ (สิริศักดิ์ อาจวิชัย, มปป, ออนไลน) 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในการสัมภาษณเชิงลึก 
ผูวิจัยใชเครื่องมือดังนี้ คือ ปากกา เครื่องบันทึกเสียง กลองถายภาพ และแบบสัมภาษณเชิงลึก 

โดยทําการสรางแบบจากการศึกษาขอมูล วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ แนวคิด และทฤษฏีตางๆ เพ่ือใหไดมาซ่ึงแบบ
สัมภาษณท่ีครอบคลุมประเด็นในการวิจัย จึงกําหนดคําถามแบบปลายเปด นําแบบสัมภาษณรางไปขอ
คําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษา และสงผูทรงคุณวุฒิใหตรวจสอบความถูกตอง 
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การเก็บรวบรวมขอมูลการสัมภาษณเชิงลึก 
ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลภาคสนามดวยตนเอง ทําการบันทึกขอมูลและทําการตรวจขอมูลแบบ

สามเสา ดวยการทบทวนขอมูลหลังจากการสัมภาษณใหผูใหขอมูลสําคัญยืนยันความถูกตองของขอมูล และใน
การสัมภาษณแตละรายจะทําการสัมภาษณจนกวาขอมูลอ่ิมตัวหรือไมมีขอมูลใหมเพ่ิมเติมจึงยุติการสัมภาษณ 
(สิริศักดิ์ อาจวิชัย, มปป, ออนไลน) 

การวิเคราะหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึก 
 ผูวิจัยไดทําการถอดเทปบันทึกเสียง และตรวจสอบความถูกตอง ทําการจําแนกลุมขอมูล เรียบ

เรียงหมวดหมูขอมูล แลวจัดลําดับตามประเด็นเนื้อหาท่ีตองการศึกษาตามคําถามในงานวิจัย โดยนําขอมูลมา
ทําการวิเคราะหผนวกกับแนวคิดทฤษฏีตางๆ ท่ีเก่ียวของ และเขียนอธิบายประเด็นใหเปนความเรียงใหมีความ
ตอเนื่องอธิบายปรากฏการณทไดทําการศึกษาวิจัยดวยวิธีเขียนบรรยายตามเหตุการณท่ีเกิดข้ึนอยางละเอียด
ครบถวน นําขอมูลท่ีไดไปใชในการทํารูปแบบจําลองบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน
ตอไป 

ข้ันตอนท่ี 2: จุดประสงคท่ี 2 เพ่ือนําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอก Eco-Packaging ท่ีเหมาะ
สําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน 

โดยจัดการสนทนากลุม (Focus Group Discussion) จํานวน 8 คน (พิชญสินี ชมภูคํา และ พิมพ
ทอง สังสุทธิพงศ, 2552:น.14)  โดยทําการคัดเลือกผูใหขอมูลสําคัญแบบเจาะจงจากกลุมเปาหมายซ่ึงเปน
ผูหญิงท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายุตั้งแต 20-45 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป 
และมีรายไดสวนบุคคลเฉลี่ยตอเดือน 25,000 บาท โดยทําการเลือกผูท่ีมีภูมิหลังเศรษฐกิจท่ีมีระดับรายไดและ
อาชีพใกลเคียงกัน เพราะกลุมสนทนาท่ีความภูมิหลังใกลเคียงกันจะเปนกลุมท่ีกลาท่ีจะแสดงความคิดเห็น     
วิพากษณวิจารณกันไดโดยไมตองมีความกังวล  

เครื่องมือท่ีใชวิจัยในการสนทนากลุม 
1. แบบจําลองบรรจุภัณฑ จํานวน 4 แบบ ตามแนวทางท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก 
2. แบบสัมภาษณการสนทนากลุมเพ่ือใหไดตนแบบบรรจุภัณฑท่ีจะนํามาผลิตจริง 
3. อุปกรณท่ีนํามาใชบันทึกขอมูล เชน ปากกา กระดาษ อุปกรณบันทึกเสียงและภาพ  
การเก็บรวบรวมขอมูลการสนทนากลุม 
ผูวิจัยเปนผูดําเนินการสนทนาและเปดประเด็นคําถามเริ่มตนการสนทนาจูงใจใหกลุมสนทนาได

เกิดแนวคิดและแสดงประเด็นการออกแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright และจดบันทึกโดยใช
ระยะเวลา 45 นาที (ชื่นสุมล บุนนาค, 2552:104)  และสรุปประเด็นของสนทนากลุมและผูใหขอมูลสําคัญ
ยืนยันความถูกตองของขอมูลดวยการตรวจสอบขอมูลสามเสา (พิชญสินี ชมภูคํา และ พิมพทอง สังสุทธิพงศ, 
2552, น.14 

วิเคราะหขอมูลการสนทนากลุม 
ผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูลจากผูใหขอมูลสําคัญ จํานวน 8 คน แลวนําขอมูลท่ีไดมาสรางเปน

ขอสรุป ซ่ึงขอมูลในการวิเคราะหไดมาจากการจดบันทึก การสังเกต และการแสดงความคิดเห็นในระหวางการ
สนทนากลุม แลวนําแนวคิดท่ีไดจากการสนทนากลุมมาสรุปผลเพ่ือนํามาออกแบบบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสมกับ 
ผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน ซ่ึงตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
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ผลการวิจัย 

ข้ันตอนท่ี 1: วัตถุประสงคท่ี 1 เพ่ือทําการศึกษาแนวคิดการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม 
สําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน จากการสัมภาษณเชิงลึก  

จากการทําสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมผูใหขอมูลสําคัญจํานวน 12 คน พบวา รูปทรงท่ีเหมาะสมสําหรับ
การนํามาทําออกแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright คือ รูปทรงสี่เหลี่ยมปกติ และรูปทรงกลมหรือ
ทรงกระบอก ควรทําการออกแบบใหมีท้ังรูปแบบท่ีมีหูหิ้วและไมมีหูหิ้ว นอกจากนั้นควรเพ่ิมเติมใหทําฝาเปด-
ปดท่ีเปนดับเบิ้ลล็อค และออกแบบใหทําฝาครอบเปด-ปดกลองบรรจุภัณฑเพ่ือความสะดวกในการใชงาน  
จํานวนสีท่ีเหมาะสม คือ สามสี ควรออกแบบเปนท้ังสีกลมกลืนและสีตัดกัน สวนสีนํามาใชไดแกสีขาว สีน้ําเงิน 
สีแดง สีเขียว สีเหลือง สีชมพู สีฟา สีเงิน และสีเอิรทโทน ซ่ึงนักออกแบบสามารถใชวิจารณญาณในการนําสีมา
ใชตามความเหมาะสมใหเกิดความสวยงาม ภาพประกอบท่ีควรนํามาใช คือ ภาพเสื้อผาสีและผาขาว การจัด
วางภาพประกอบควรใชเปนภาพเสมือนจริง ภาพธรรมชาติ คือ ภาพตนไมวางดานหนา ตราสัญลักษณควรจัด
วางใหอยูในดานหนา คือ สโลแกนวางมุมบนซายมือ ชื่อตราสินคาควรวางตรงกลาง ชื่อผลิตภัณฑวางมุมลาง
ขวามือ ภาพประกอบภาพธรรมชาติวางมุมลางซายมือ และขอความสรรพคุณควรวางตรงกลาง ดานหลัง 

จากการสัมภาษณเชิงลึกทําใหไดแบบรางบรรจุภัณฑจํานวน 4 แบบ แบบละ 2 สี คือ 
1. รูปทรงสี่เหลี่ยมปกติ ไมมีหูหิ้ว สีตัดกันระหวางสีน้ําเงินกับสีขาว และสีกลมกลืน โทนสีเขียว 
2. รูปทรงสี่เหลี่ยมปกติ มีหูหิ้ว สีตัดกันระหวางสีน้ําเงินกับสีขาว และสีกลมกลืนโทนสีเขียว 
3. รูปทรงกลมหรือทรงกระบอก ไมมีหูหิ้ว สีตัดกันระหวางสีน้ําเงินกับสีขาว และสีกลมกลืนโทน

สีเขียว 
4. รูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีหูหิ้ว สีตัดกันระหวางสีน้ําเงินกับสีขาว และสีกลมกลืนโทนสี

เขียว 

ข้ันตอนท่ี 2: วัตถุประสงคท่ี 2 เพ่ือนําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอกแบบ Eco-Packaging ท่ี
เหมาะสําหรับผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน 

นําแบบรางบรรจุภัณฑจํานวน 4 แบบท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกเขาอภิปรายในการสนทนากลุม 
จํานวน 8 คน ผูใหขอมูลสําคัญตัดสินใจเลือกบรรจุภัณฑรูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีหูหิ้ว สีกลมกลืน ซ่ีง
เปนโทนสีเขียว มีการปรับเปลี่ยนการจัดวางองคประกอบ (Lay Out) ดานหนาดังนี้ ตราสัญลักษณ ตรายี่หอ
และสโลแกนวางอยูตรงกลาง ชื่อผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright วางมุมบนดานขวา รูปภาพ
ธรรมชาติตนไม และดอกไมวางเปนพ้ืนหลังต้ังแตมุมลางดานซายไปจนถึงมุมลางดานขวา รูปพระอาทิตยและ
พระจันทรวางมุมบนดานขวา เพ่ิมรูปเครื่องซักผา รูปผาสีและผาขาววางมุมลางดานซายและรูปซักมือวางมุม
ลางดานขวา สวนภาพตนไมและดอกไมใหวางตั้งแตมุมลางซายมือไปจนถึงมุมลางขวามือท้ังดานหนาและ 
ดานหลัง สีของตัวอักษรของตราสัญลักษณใชเปนสีเดียวกันและตองเปนสีท่ีตัดกันกับสีพ้ืนบรรจุภัณฑท่ีเปนโทน
สีเขียว แบบรางของบรรจุภัณฑท้ังดานหนาและดานหลังดังแสดงตามภาพท่ี 2 และ 3 ดังนี้ 
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ภาพท่ี 2: บรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน ดานหนา 

                                                     

ภาพท่ี 3: บรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน ดานหลัง 

 
สรุปอภิปรายผล 

แบงออกเปนตามวัตถุประสงค 2 ขอ ดังนี้ 
1. เพ่ือทําการศึกษาแนวคิดการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม (Eco-Packaging) สําหรับ

ผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน ดังนี้ 
1.1 ดานกระบวนการออกแบบบรรจุภัณฑ Eco-Packaging สําหรับผงซักฟอกนาโน Natty 

Bright สูตรเขมขน มีการออกแบบอยางเปนระบบ โดยผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกมาทํา
การวิเคราะห จัดทําแบบจําลองรูปทรง สีสัน ภาพประกอบ และการจัดวางภาพประกอบ แลวนําเสนอให
ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดเลือก มีความสอดคลองกับสุมาลี ทองรุงโรจน (2555) ในเรื่องกระบวนการออกแบบ
บรรจุภัณฑ ซ่ึงไดกลาวไววา กระบวนการออกแบบบรรจุภัณฑท่ีดี ตองมีการสรุปผลขอมูล วิเคราะหขอมูล การ
ออกแบบจําลอง แลวนําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑ   

1.2 ดานการออกแบบโครงสรางบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน ซ่ึง
ประกอบดวยรูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีหูหิ้ว โทนสีเขียวกลมกลืน แลดูสดใส สวยงาม สบายตา พรอมมี
ภาพประกอบซ่ึงนํามาจัดวางบนบรรจุภัณฑไดอยางเหมาะสมตรงกับความตองการของผูบริโภคและนํามาสูการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก มีความสอดคลองกับงานวิจัยของ Farzana Mahbub (2556) ซ่ึงไดทําการศึกษา
เก่ียวกับการทําความเขาใจบทบาทของสวนประกอบบรรจุภัณฑผงซักฟอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
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ผูบริโภคในเมืองธากา ประเทศบังคลาเทศ ซ่ึงไดกลาวไววา การออกแบบโครงสรางบรรจุภัณฑผงซักฟอก 
ประกอบดวย รูปทรง สีสันท่ีสดใสสบายตา ภาพประกอบสดใสสวยงาม รูปแบบของตัวอักษรของบรรจุภัณฑ
รวมถึงสวนประกอบเพ่ิมเติมท่ีจะเพ่ิมความสะดวกตอการใชงาน และขอความท่ีพิมพลงบนบรรจุภัณฑ 
องคประกอบตางๆ นั้น เม่ือนํามาออกแบบตองมีความสวยงามโดดเดน จึงจะชวยเพ่ิมความนาสนใจกับ
ผูบริโภค และนําไปสูการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกไดในท่ีสุด  

1.3 ดานความสะดวกตอการนํามาใชงาน สําหรับบรรจุภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตร
เขมขน ไดออกแบบเปนรูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีความสะดวกตอการนํามาใชงาน ตามผลของการทํา
สนทนากลุมจากกลุมผูใหขอมูลสําคัญ ผูวิจัยพบวามีความขัดแยงกับงานวิจัยของอนุรักษ อาทิตยกวิน 
บุญฑวรรณ วิงวอน นภาวรรณ เนตรประดิษฐ และคณะ (2559) ซ่ึงทําการศึกษาเรื่องการพัฒนารูปแบบบรรจุ
ภัณฑของกลุมเปาหมายท่ีเปนผูประกอบการสินคาชุมชนประเภทของใช ของตกแตง ของท่ีระลึก ซ่ึงไดกลาวไว
วา การออกแบบรูปทรงตองออกแบบเปนรูปทรงสี่เหลี่ยม มีหูหิ้ว จึงจะมีความสะดวกตอการนํามาใชงานและ
ขนยาย  

1.4 ดานโทนสีบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอมของผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตรเขมขน เปน
โทนสีเขียว กลมกลืน ไมใชสีโทนธรรมชาติ มีความขัดแยงกับงานวิจัยของ ชญานิษฐ วงศสุวรรณ (2555) 
ทําการศึกษาเรื่องพัฒนาการออกแบบบรรจุภัณฑเชิงนิเวศเศรษฐกิจ กรณีศึกษา บรรจุภัณฑประเภทเวชสําอาง
สมุนไพรไทย และประพัทธ วรรณรัตน, จิรวัฒน พีระสันต และนิรัช สุดสังข (2555) ทําการศึกษาเรื่องการ
พัฒนาตนแบบบรรจุภัณฑเชิงนิเวศ เศรษฐกิจสําหรับสินคาของท่ีระลึกจากวัสดุธรรมชาติ ซ่ึงไดกลาวไววา โทน
สีสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอมตองเปนโทนธรรมชาติ (Earth Tone) จึงจะสื่อถึงการเปนมิตรสิ่งแวดลอม 
ท้ังนี้อาจเปนเพราะเทคโนโลยใีนการผลิตสีสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอมไดรับการพัฒนามากข้ึน  

2. เพ่ือนําเสนอรูปแบบบรรจุภัณฑผงซักฟอกEco-Packaging ท่ีเหมาะสําหรับผงซักฟอกนาโน 
Natty Bright สูตรเขมขน  

ผลการวิจัยพบวา บรรจุภัณฑท่ีมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright สูตร
เขมขนคือ บรรจุภัณฑรูปทรงกลมหรือทรงกระบอก มีหูหิ้ว สีกลมกลืนเปนโทนสีเขียว รูปตราโลโกพรอมตรา
ยี่หอและคําขวัญวางตรงกลางดานหนา ชื่อผลิตภัณฑผงซักฟอกนาโน Natty Bright วางมุมบนขวาดานหนา มี
รูปภาพธรรมชาติตนไมและดอกไมเปนพ้ืนหลังวางมุมดานลางซายและขวาท้ังดานหนาและดานหลัง  มีรูปพระ
อาทิตยและพระจันทรวางมุมบนขวาดานหนา สีตัวอักษรของตราสัญลักษณใชเปนสีเดียวกันและเปนสีท่ีตัดกัน
กับสีพ้ืนของบรรจุภัณฑโทนสีเขียว ตามภาพท่ี 2 และ 3 
 
ขอเสนอแนะในการวิจัย 

1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งนี้ 
1.1 การทําวิจัยเชิงคุณภาพจะตองวางแผนการทํางานใหละเอียดรอบคอบ พรอมท้ังตรวจสอบ

อุปกรณในการเก็บขอมูลใหพรอมตอการนํามาใชซงาน เพ่ือใหม่ันใจวาไดเนนหรือใหความสําคัญกับประเด็น
หลักของการสัมภาษณ เพราะอาจจะทําใหไมไดรับคําตอบตามประเด็นแนวคิดการวิจัยได สงผลใหตองกลับไป
สัมภาษณใหม 

1.2 การสัมภาษณเก็บขอมูล ผูวิจัยจะตองควบคุมสถานการณของการสนทนากลุมไมใหมีการ
ชี้นําหรือครอบงําจากผูใหขอมูลสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอกลุม เพราะจะนํามาซ่ึงขอมูลท่ีเปนอคติไมสะทอนความ
เปนจริง 
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2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งตอไป 
2.1 ควรมีการศึกษาวิจัยเรื่องการหาแนวคิดการการขยายตลาดผงซักฟอกนาโน Natty Bright 

ออกสูตลาดตางประเทศ 
2.2 ควรมีการศึกษาพัฒนาบรรจุภัณฑผงซักฟอกอยางตอเนื่องตามแตละชวงวงจรผลิตภัณฑเพ่ือ

รักษาสวนครองตลาด เพราะแตละชวงชีวิตผลิตภัณฑนั้นจะมีสภาพแวดลอมทางธุรกิจท่ีมีเปลี่ยนแปลง 
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บทคัดยอ 

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการตั้งใจ
ซ้ือซํ้าจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยกลุม
ตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาท่ีกําลังศึกษาในระดับชั้นปริญญาตรีของมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ท่ีลงทะเบียนเรียน
ในภาคการศึกษา 1 ปการศึกษา 2560 ซ่ึงมีประสบการณการซ้ือสินคาจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยกําหนด
ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 407 คน เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช คือ ความถ่ี รอยละ 
คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสหสัมพันธ 

ผลการศึกษา พบวา สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท้ัง 4 ดาน ประกอบดวย ความไววางใจ (Trust) 
ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ กระดานขาวและชุมชนออนไลน และการจัดอันดับและความคิดเห็นจาก
ประสบการณ มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงมีระดับความสัมพันธโดยรวมในระดับปานกลาง 

คําสําคัญ: สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ความตั้งใจซ้ือซํ้า มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 
ABSTRACT 

This study aimed to study the relation between social commerce and repurchase 

intention toward Electronic Commerce of Ubon Ratchathani University’s (UBU) students that 

was the quantitative research. The sample group was 407 UBU’s undergraduate students 

who enrolled in the University during the first semester of the academic year 2017 and had 

to have the purchasing through E-commerce experiences. The research tool was 

questionnaire. The statistic was frequency, percentage, mean, standard deviation, and 

correlation analysis.  

The results revealed that social commerce, such as trust, recommendation and     
referrals, forums and communities, and rating and reviews, significantly and moderately 
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related repurchase intention toward Electronic Commerce of Ubon Ratchathani University’s 
(UBU) students at the statistical level 0.01.  

Keywords: Social Commerce, Repurchase Intention, Ubon Ratchathani University 
 
บทนํา 
 ในปจจุบันรูปแบบการดําเนินธุรกิจท่ีใชอินเตอรเน็ตเขามามีบทบาทตอผูประกอบการมากยิ่งข้ึน หรือท่ี
เรียกวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) หรือการซ้ือขายทางอินเตอรเน็ต เนื่องจากความสะดวก 
สบาย และรวดเร็ว รวมท้ังการใชตนทุนต่ําในการดําเนินงาน ทําใหผูประกอบการใหความสนใจใชชองทางนี้ใน
การทําธุรกิจ 

 จากการท่ีมีชองทางซ้ือขายผานอินเตอรเน็ตเพ่ิมมากข้ึน ทําใหกลุมคนรุนใหม หรือท่ีเรียกวา “กลุม 
Generation Y (Gen Y) และ Generation Z (Gen Z)” ซ่ึงเปนกลุมประชากรท่ีเกิดในชวงป 2524 – 2543 
และในป 2544 เปนตนไป กลุมประชากรเหลานี้มีความเชี่ยวชาญในการใชอินเตอรเน็ตเพ่ือความบันเทิงและ
เชิงพาณิชยเปนอยางดี โดยกลุมเหลานี้ สวนใหญยังอยูในชวงของวัยกําลังศึกษา (วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลัยมหิดล, 2560) 
 จากขอมูลขางตน จึงทําใหผู ศึกษาเลือกท่ีจะศึกษากับกลุมนักศึกษา ซ่ึงถือวา เปนอีกกลุมท่ีมี
พฤติกรรมในการใชและซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต ท้ังนี้ ผูศึกษาไดเลือกพ้ืนท่ีของมหาวิทยาลัยอุบลราชธานีใน
การศึกษา ซ่ึงถือไดวา เปนสถาบันการศึกษาขนาดใหญของเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนใต ปจจุบันมี
จํานวนนักศึกษาท้ังหมด 13,488 คน (ขอมูล ณ เดือนมกราคม 2560 จาก กองบริการการศึกษา มหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี) 

อนึ่ง จากสถิติการสํารวจพฤติกรรมผูใชอินเตอรเน็ตในป 2560 พบวา มีการใชอินเตอรเน็ตเพ่ิมข้ึนรอยละ 
61.1 โดยเฉลี่ยระยะเวลาในการใชประมาณ 5 – 7 ชั่วโมงตอวัน อันเกิดจากกลุมประชากรท้ังสองกลุมดังกลาว
ขางตน ซ่ึงพฤติกรรมท่ีใชจะเก่ียวของกับการศึกษา การซ้ือสินคาและบริการออนไลน เปนตน (สํานักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 2561) 

ดังนั้น จากพฤติกรรมดังกลาวนี้ ทําใหผูศึกษาไดใชเปนประเด็นในการศึกษาเพ่ือนําไปใชในการตัดสินใจ
เชิงนโยบาย การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ การวางแผน ตลอดจนการดําเนินธุรกิจเพ่ือปรับตัวใหสอดคลองกับ
สภาพตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงไป อันจะเปนการชวยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหสามารถแขงขันไดอยางมี
ประสิทธิภาพตอไป 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) หมายถึง ธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเก่ียวของกับการซ้ือขายสินคา 
บริการ โดยพ่ึงพาเทคโนโลยีคอมพิวเตอร และระบบการสื่อสารโทรคมนาคม หรือสื่ออิเล็กทรอนิกส 

สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Social Commerce) หมายถึง การคาท่ีเกิดจากการพัฒนา และการ
เติบโตของระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงใชสังคมออนไลน (Social Media) เปนสื่อกลางในการทําธุรกิจ สราง
ปฏิสัมพันธ และชวยในการขายสินคาใหแกผูท่ีมีความตองการซ้ือ  

ความไววางใจ (Trust) หมายถึง ความรูสึกม่ันใจของผูบริโภคท่ีมีตอผูขายในระดับหนึ่ง จนเกิดความ
เชื่อใจในเรื่องของการใหขอมูลการจัดเก็บขอมูล และเชื่อม่ันในตัวสินคา จนนําไปสูการยินยอมท่ีจะจายเงินเพ่ือ
ซ้ือสินคากับผูขายนั้นๆ ซ่ึงเกิดไดจากการมีปฏิสัมพันธกันระหวางตัวผูบริโภค และตัวผูขาย หรือจาก
ประสบการณในการซ้ือครั้งกอน 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

 

C 156 
 

ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ (Recommendation and     Referrals)  หมายถึง ขอมูล
เก่ียวกับสินคาจากผูมีประสบการณจริง มีความนาเชื่อถือ ตรงไปตรงมา ไมไดมีจุดประสงคทางการคา แตเปน
เพียงการเลาถึงประสบการณท่ีไดพบเจอมากอน  

กระดานขาวและชุมชนออนไลน (Forums and Communities)  หมายถึง พ้ืนท่ีท่ีเกิดข้ึนจากการ
เขามารวมพูดคุย ซักถาม แจงขาวสาร หรือแลกเปลี่ยนประสบการณความรู ของกลุมคนท่ีมีความสนใจในสิ่ง ๆ 
เดียวกัน  และสมาชิกมีปฏิสัมพันธจนเกิดเปนชุมชนหรือสังคมข้ึนมา  

ดานการจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ (Rating and Reviews) หมายถึง การ
เปรียบเทียบเพ่ือใหคะแนน ตอสินคาชนิดตาง ๆ เพ่ือการจัดอันดับคุณภาพ จากความพึงพอใจในประสบการณ
ท่ีผานมาของผูมีประสบการณใชจริง และมีความตรงไปตรงมา โดยมิไดหวังผลทางการคา   

ความตั้งใจซ้ือซํ้า หมายถึง ความพึงพอใจในตัวสินคา และบริการในการซ้ือครั้งแรกซ่ึงสงผลจาก
ปจจัยภายใน และภายนอกใหเกิดเจตนาท่ีโนมเอียงของผูบริโภคในการซ้ือซํ้า หลังจากท่ีไดรับประสบการณจาก
การซ้ือครั้งแรก เพ่ือความตอเนื่องในการซ้ือสินคา และบริการ ซ่ึงการซ้ือครั้งแรกจะเปนตัวชี้วัดความตั้งใจซ้ือ
ในครั้งตอไป 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

พิศุทธิ์ อุปถัมภ (2556) การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม
ออนไลนสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ความไววางใจ 
และลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดาน ประโยชนทางเศรษฐกิจและดานการบอกตอสงผลตอความความ
ตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีระดับ 0.05 โดยลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม
ออนไลนดานการบอกตอสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความ
ไววางใจตอธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน และลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดานความเปนไปไดทาง
เศรษฐกิจ ตามลําดับ สวนลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดานขนาด ชื่อเสียง การสื่อสาร ความปลอดภัย
ในการทําธุรกรรม และคุณภาพขอมูลไมสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

ปภาวี ศรีวารี (2558) ไดจัดทําวิทยานิพนธเรื่อง การแสวงหาขอมูล ความไววางใจ และทัศนคติของ
ผู บริ โภค ท่ี มี อิทธิพลต อความตั้ ง ใ จ ซ้ือและการแบ งป นขอ มูล ในสื่ อสั งคมออนไลน  กร ณี ศึกษา
www.zalora.co.th ผลการศึกษาพบวา การแสวงหาขอมูล ความไววางใจ และทัศนคติของผูบริโภคสงผลตอ
ความตั้งใจซ้ือสินคาออนไลน สวนการแสวงหาขอมูล ความไววางใจ และทัศนคติของผูบริโภคสงผลตอการ
แบงปนขอมูลในสื่อสังคมออนไลน 

Celeste See Pui Ng (2013) การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาอิทธิพลของวัฒนธรรมและผลกระทบ
จากความไววางใจในชุมชนเครือขายสังคมท่ีมีตอความสัมพันธระหวางปฏิสัมพันธทางสังคมกับความตั้งใจใน
การซ้ือ ทฤษฎีการโอนยายการโตตอบทางสังคมและมิติทางวัฒนธรรมของ Hofstede ผลจากการวิจัยได
สนับสนุนผลกระทบของวัฒนธรรมและบทบาทการไกลเกลี่ย ความไววางใจในชุมชนเครือขายสังคมตอ
ความสัมพันธระหวางปฏิสัมพันธทางสังคม (ในแงของความสนิทสนมและความคุนเคย) และความตั้งใจท่ีจะซ้ือ
ในสภาพแวดลอมทางสังคมการคา ผลของความไววางใจในชุมชนเครือขายสังคมมีเง่ือนไขในวัฒนธรรม ซ่ึง
ผลการวิจัยนี้ ยังแสดงใหเห็นวา ความเชื่อม่ันในชุมชนเครือขายทางสังคม อาจเกิดจากความใกลชิดและ
ความคุนเคยท่ีเกิดข้ึนระหวางสมาชิก 
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วัตถุประสงคในการศึกษา 
 เพ่ือศึกษาความสัมพันธของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือซํ้าจากพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

สมมติฐานในการศึกษา 
 สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีความสัมพันธตอการตั้งใจซ้ือซํ้าจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง  
ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใชการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

จากกลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาท่ีกําลังศึกษาในระดับชั้นปริญญาตรีของมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ท่ี
ลงทะเบียนเรียนในภาคการศึกษา 1 ปการศึกษา 2560 ซ่ึงมีประสบการณการซ้ือสินคาจากพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส แตเนื่องจากไมทราบกลุมประชากรท่ีแนนอน จึงใชวิธีสุมตัวอยางของ (Cochran, 1997) โดย
กําหนดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 407 คน เพ่ือเปนตัวแทนของนักศึกษาในระดับชั้นปริญญาตรีของ
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ท่ีมีประสบการณการซ้ือสินคาจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บขอมูลจากขนาดกลุมตัวอยางขางตน เพ่ือใหไดขอมูลท่ีถูกตอง ตรงกับกลุมเปาหมาย ผูศึกษาได

ใชวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เปนการเลือกกลุมท่ีผูวิจัยใชเหตุผลในการเลือกเพ่ือความ
เหมาะสมในการวิจัย กลาวคือ จะมีการกรองผูตอบแบบสอบถามกอนในเบื้องตนวา “เคยมีประสบการณการ
ซ้ือสินคาจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือไม?” หาก “มี” จึงจะแจกแบบสอบถาม หรือใหทําผานแบบสอบถาม
ออนไลนตอไป 

ตัวแปรในการศึกษา 
ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา แบงออกเปน 2 ตัวแปรหลัก คือ  
ตัวแปรตน (Independent Variables)  คือ สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Social Commerce) 

ประกอบดวย ความไววางใจ (Trust) ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ (Recommendation and     
Referrals) กระดานขาวและชุมชนออนไลน (Forums and Communities) และการจัดอันดับและความ
คิดเห็นจากประสบการณ (Rating and Reviews) 
 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความตั้งใจซ้ือซํ้า (Repurchase Intention) ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ท่ีกําลังศึกษาในระดับชั้นปริญญาตรี ท่ีเคยมีประสบการณการซ้ือสินคาจากพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส 
 การวิเคราะหขอมูล 

สถิติท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวย  
สถิตพ้ืนฐาน เพ่ือใชนําเสนอความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) ของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยใชวิเคราะหเก่ียวกับ เพศ ระดับชั้นปท่ีศึกษา คาใชจายตอเดือน และคณะท่ีสังกัด สวน
คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จะใชวิเคราะหระดับความคิดเห็น
ของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับองคประกอบของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และความตั้งใจซ้ือซํ้าสินคาผาน
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหสหสัมพันธ (Correlation Analysis) เปนการ
ทดสอบความสัมพันธระหวางองคประกอบของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและความตั้งใจซ้ือซํ้า ท้ังนี้ ไดใช
เกณฑในการประเมินระดับความสัมพันธของตัวแปรท่ีทําการทดสอบตามวัตถุประสงค (ชูศรี วงศรัตนะ, 2553) คือ 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.91 – 1.00 แสดงวา มีความสัมพันธระดับสูงมาก  
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.71 – 0.90 แสดงวา มีความสัมพันธระดับสูง  
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.31 – 0.70 แสดงวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง   
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.01 – 0.30 แสดงวา มีความสัมพันธระดับต่ํา  
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0 แสดงวา ไมมีความสัมพันธในเชิงเสนตรง 

 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ขอมูลเบื้องตนของกลุมผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง กําลัง
ศึกษาอยูในระดับชั้นปการศึกษาท่ี 3 มีคาใชจายตอเดือนอยูระหวาง 5,000 – 7,000 บาท เปนกลุมนักศึกษา
จาก 11 คณะของมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยมีจํานวนคณะละ 37 คน 

ขอมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับองคประกอบของสังคมพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส และความตั้งใจซ้ือซํ้าสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีดังนี้  

จากการศึกษาขอมูลปจจัยดานความไววางใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานความไววางใจโดยรวมในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการสงสินคาตาม
กําหนดท่ีไดแจงไวอยางถูกตอง ภายหลังการชําระเงินคาสินคาเรียบรอยแลว รองลงมาคือ สินคาท่ีสงมอบ
ใหกับลูกคาจะตองมีลักษณะเดียวกันกับสินคาท่ีวางจําหนายในเว็บไซต และผูขายสินคาจะตองไดรับการจัด
อันดับความนิยม (Rating) หรือเครื่องหมายการันตี เชน จํานวนของดาว จากการขายท่ีผานมา ตามลําดับ 

จากการศึกษาขอมูลปจจัยดานขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นตอปจจัยดานขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอโดยรวมในระดับมาก ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอ ดานขอคิดเห็นหรือขอเสนอแนะท่ีปรากฏในเว็บไซตเปนขอมูลท่ีเกิดจากผูใชงานจริง รองลงมา
คือ ดานขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนแหลงการหาขอมูลเบื้องตนกอน
การหาขอมูลเชิงลึกตอไป และ ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนเพียงการ
นําเสนอเพ่ือบอกเลาประสบการณท่ีไดสัมผัสมา ตามลําดับ 

จากการศึกษาขอมูลปจจัยดานกระดานขาวและชุมชนออนไลน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นตอปจจัยดานกระดานขาวและชุมชนออนไลน โดยรวมในระดับมาก ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอ ดานกระดานขาวและชุมชนออนไลนของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะเปนจุดศูนยรวมของกลุมคน
ท่ีมีความชอบในสิ่งเดียวกัน รองลงมาคือ ดานหากทานตองการขอมูลขาวสารท่ีมีความทันสมัย กระดานขาว
และชุมชมออนไลนจะเปนสิ่งท่ีทานนึกถึงเปนสิ่งแรก และดานหากทานตองการบอกเลาเรื่องราว หรือ
ประสบการณตาง ๆ กระดานขาวและชุมชนออนไลนจะเปนตัวเลือกแรก ตามลําดับ  

จากการศึกษาขอมูลปจจัยดานการจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานการจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ โดยรวมใน
ระดับมากท่ีสุด ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอดานการจัดอันดับความนิยมของสินคา สงผลใหเกิด
กระแสความนิยมสินคานั้น ๆ รองลงมาคือ หากทานตองการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาทานจะเขาไปหา
ขอมูลจากการจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ การจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ
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ของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการใหคะแนนตามความรูสึกจากการใชสินคา และทานคิดวาการจัดอันดับและ
ความคิดเห็นจากประสบการณของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการสรางเครือขายทางสังคมของผูมี
รสนิยมและชื่นชอบในสิ่งเดียวกัน ตามลําดับ 

สวน ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือซํ้าสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ดานความตั้งใจซ้ือซํ้า โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาขอคําถามเปนรายขอ 
พบวา ระดับความคิดเห็นท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดเรียงตามลําดับ คือ การซ้ือครั้งตอไปอยากซ้ือสินคาผานพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส  การมีแนวโนมท่ีจะยังคงซ้ือสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในอนาคต มีการวางแผนท่ีจะซ้ือ
สินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในอนาคต  และมีแนวโนมอยางมากท่ีจะซ้ือสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ตามลําดับ 

ในการศึกษาครั้งนี้ ไดกําหนดวัตถุประสงคไวขางตน กลาวคือ  เ พ่ือ ศึกษาความสัมพันธ ของสั งคม
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือซํ้าจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษามหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี ท้ังนี้ ไดใชสถิติเพ่ือหาความสัมพันธดังกลาว โดยใชการวิเคราะหสหสัมพันธ (Correlation 
Analysis) เพ่ือคํานวณคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ซ่ึงไดผลการศึกษา ตามตารางท่ี 1 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 1: แสดงความสัมพันธระหวางสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและความตั้งใจซ้ือซํ้า  
 

ตัวแปร Mean (1) (2) (3) (4) (5) 
(1) ความตั้งใจซ้ือซํ้า 4.142 1 0.421** 0.472** 0.465** 0.484** 
(2) ความไววางใจ 4.298  1 0.569** 0.363** 0.503** 
(3) ขอเสนอแนะและการอางอิง
บอกตอ 

4.204 
  

1 0.386** 0.554** 

(4) กระดานขาวและชุมชน
ออนไลน  

4.123 
   

1 0.501** 

(5) การจัดอันดับและความ
คิดเห็นจากประสบการณ 

4.210 
    1 

 
** นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 
 จากตารางท่ี 1 พบวา สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ท่ีมีองคประกอบท้ัง 4 ดาน ไดแก ความไววางใจ 
ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ กระดานขาวและชุมชนออนไลน  และการจัดอันดับและความคิดเห็นจาก
ประสบการณมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงหากจําแนกเปนดานตาง ๆ ได ดังนี้ 
 ความไววางใจมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.421 มีคา Sig = 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 (r = 0.421, Sig = 0.00 < 
0.01) แสดงวา ระดับความสัมพันธระหวางความไววางใจกับความตั้งใจซ้ือซํ้าฯ อยูในระดับปานกลาง  

ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.472 มีคา Sig = 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 (r = 
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0.472, Sig = 0.00 < 0.01) แสดงวา ระดับความสัมพันธระหวางขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอกับความ
ตั้งใจซ้ือซํ้าฯ อยูในระดับปานกลาง 

กระดานขาวและชุมชนออนไลนมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.465 มีคา Sig = 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 (r = 
0.465, Sig = 0.00 < 0.01) แสดงวา ระดับความสัมพันธระหวางกระดานขาวและชุมชนออนไลนกับความ
ตั้งใจซ้ือซํ้าฯ อยูในระดับปานกลาง 

การจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือซํ้าของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.484 มีคา Sig = 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 
0.01 (r = 0.484, Sig = 0.00 < 0.01) แสดงวา ระดับความสัมพันธระหวางการจัดอันดับและความคิดเห็น
จากประสบการณกับความตั้งใจซ้ือซํ้าฯ อยูในระดับปานกลาง 

ผลของการศึกษาครั้งนี้ในภาพรวมท้ังหมด มีความสอดคลองกับงานวิจัยของ พิศุทธิ์ อุปถัมภ (2556) 
ไดศึกษาเรื่อง ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลน พบวา ความไววางใจมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน นอกจากนี้ ยัง
สอดคลองกับ ปภาวี ศรีวารี (2558) ไดศึกษาเรื่อง การแสวงหาขอมูล ความไววางใจ และทัศนคติของผูบริโภค
ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือและการแบงปนขอมูลในสื่อสังคมออนไลน กรณีศึกษา www.zalora.co.th พบวา 
ความไววางใจ และทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือและการแบงปนขอมูลในสื่อสังคมออนไลน 
กรณีศึกษา www.zalora.co.th รวมท้ัง สอดคลองกับ Celeste See Pui Ng (2013) ไดศึกษาอิทธิพลของ
วัฒนธรรมและผลกระทบจากความไววางใจในชุมชนเครือขายสังคมท่ีมีตอความสัมพันธระหวางปฏิสัมพันธทาง
สังคมกับความตั้งใจในการซ้ือ ซ่ึงพบวา ความไววางใจในชุมชนเครือขายสังคมท่ีมีตอความสัมพันธระหวาง
ปฏิสัมพันธทางสังคมกับความตั้งใจในการซ้ือเชนเดียวกัน นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับ แนวคิดของ ธนกฤต 
วงศมหาเศรษฐ (2554) ท่ีไดอธิบายถึงเครื่องมือของ สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยจําแนกได 6 ประเภท 
คือ การจัดอันดับและความคิดเห็นของลูกคา ขอเสนอแนะของผูใชและการแนะนําผลิตภัณฑ เครื่องมือการซ้ือ-
ขายทางสังคม กระทูและชุมชนออนไลน โปรแกรมคนหาทางสื่อทางสังคม และการโฆษณาผานสื่อสังคม
ออนไลน ซ่ึงเครื่องท้ังหมดนี้ มีความสัมพันธตอความตองการซ้ือของผูบริโภค และสุดทายสอดคลองกับแนวคิด
ของ Nick et al. (2015) ท่ีกลาววา กลยุทธดานการคาทางสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท้ังหมด 4 สวน คือ 
ความไววางใจ ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ กระดานขาวและชุมชนออนไลน และการจัดอันดับและ
ความคิดเห็นจากประสบการณ มีความสัมพันธตอความตองการซ้ือเชนเดียวกัน 
 
ขอเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช 
 จากผลการศึกษาดังกลาว ผูศึกษามีขอเสนอแนะจากการเก็บขอมูลผานแบบสอบถามเพ่ือแนะนําให
ผูประกอบการท่ีใชชองทางอินเตอรเน็ตในการทําธุรกิจ โดยควรใหความสําคัญในสิ่งตอไปนี้ เนื่องจากสิ่งเหลานี้
มีความสัมพันธตอการซ้ือซํ้าของผูบริโภค กลาวคือ 

ควรใหความสําคัญในการจัดอันดับและความคิดเห็นจากประสบการณ โดยเฉพาะควรมีการจัดอันดับ
ของสินคาท่ีเปนท่ีนิยม เพ่ือแจงใหลูกคาทราบและจะเกิดความงายในการซ้ือครั้งตอไป หรือมีการแสดงขอมูล
เก่ียวกับการเปรียบเทียบสินคาใหลูกคาทราบ ตลอดจน การจัดอันดับความคิดเห็นท่ีมีผูเห็นดวยผานระบบ
เครือขายทางสังคมออนไลน เปนตน 

ควรใหความสําคัญเก่ียวกับขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ ซ่ึงขอมูลดังกลาวจะตองมีความเปน
จริง สามารถอางอิงแหลงท่ีมา หรือมีความเปนเหตุและผล เพ่ือสรางความชัดเจนแกผูบริโภค นอกจากนี้ การ
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ใหขอเสนอแนะจากประสบการณจริง หรือการใหขอมูลเบื้องตนแกผูบริโภค จะเปนการชวยใหเกิดการซ้ือซํ้าได
เร็วมากยิ่งข้ึนดวย 

ควรใหความสําคัญแกกระดานขาวและชุมชนออนไลน เพ่ือใหแหลงนี้เปนจุดศูนยรวมของผูท่ีชื่นชอบ
ในสิ่งเดียวกันไดมาแลกเปลี่ยนเรียนรูซ่ึงกันและกัน รวมท้ังผูบริโภคพิจารณาแลววา ขอมูลจากกระดานขาว
นาจะเปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย และทุกครั้งท่ีตองการแบงปนหรือแลกเปลี่ยน กระดานขาวฯ จะเปนพ้ืนท่ี
แรกท่ีผูบริโภคนิยมมาใช จึงทําใหขอมูลท่ีไดมีความทันสมัยเสมอ อันจะเปนการชวยใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้า
ตอไป 

ควรใหความสําคัญในความไววางใจ ซ่ึงการจะสรางความไววางใจเพ่ือใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้าไดนั้น 
จะตองมีการดําเนินการ อาทิ ภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดชําระคาสินคาแลว ผูจัดจําหนายจะตองรีบดําเนินการ
จัดสงสินคาโดยเร็วท่ีสุด และตองมีลักษณะของสินคาตรงตามท่ีสั่ง หรือปรากฏในเว็บไซดดวย รวมท้ัง การมี
การใหดาว หรือเครื่องหมายท่ีแสดงถึงผูขายท่ีมีความซ่ือตรง จริงใจตอผูบริโภค ซ่ึงสิ่งเหลานี้ จะเปนการ
สะทอนความไววางใจ และจะนํามาซ่ึงการซ้ือซํ้าตอไป 
 
สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาความสัมพันธของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือซํ้า
จากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษามหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยใชกลุมเปาหมายในการศึกษา เปนกลุม
ประชากรยุคใหมใน Generation Y และ Z ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีการใชงานอินเตอรเน็ตสูง โดยมีพฤติกรรมในการใช
อินเตอรเน็ตเพ่ือการเรียน ความบันเทิง และเชิงพาณิชย ดังนั้น เพ่ือกอใหเกิดประโยชนในเชิงธุรกิจเก่ียวกับ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส จึงไดมีการศึกษาเก่ียวกับสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือซํ้าจาก
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ในองคประกอบของสังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ท้ัง 4 ดาน 
อาทิ ความไววางใจ ขอเสนอแนะและการอางอิงบอกตอ กระดานขาวและชุมชนออนไลน และการจัดอันดับ
และความคิดเห็นจากประสบการณ มีความสัมพันธกับการตั้งใจซ้ือซํ้าจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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ความสัมพันธ์ระหว่างการควบคุมภายในกับผลการด าเนินงานของธนาคารเพื่อการเกษตร 
และสหกรณ์การเกษตร 
THE RELATIONSHIP BETWEEN INTERNAL CONTROLS AND RESULTS OF 
OPERATIONS OF BANK FOR AGRICULTURE AND AGRICULTURAL COOPERATIVES 
 

ชิดชญา จันทเพ็ชร์1* และชบาพร ชุณหมณี2 
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บทคัดย่อ  

การศึกษาเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างการควบคุมภายในกับผลการด าเนินงานของธนาคารเพ่ือการเกษตร
และสหกรณ์การเกษตรมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาระดับการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ของส่วนงานใน
ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร และ (2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างระดับการควบคุมภายใน
ตามแนวคิด COSO กับผลการปฏิบัติงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร โดย ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ได้รับแบบสอบถามกลับคืนมา จ านวน 216 ฉบับ   
ส าหรับข้อมูลทุติยภูมิได้มาจากรายงานการบันทึกข้อมูลความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ (LOSS  
DATA)  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความสัมพันธ์
โดยใช้ตัวแบบความถดถอยพหุคุณ 

 ผลการวิจัยพบว่า 
 1.  ระดับการควบคุมภายในตามกรอบแนวคิด COSO ด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุมมีความ 

สัมพันธ์เชิงบวกกับผลการปฏิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL)  
 2. ระดับการควบคุมภายในตามกรอบแนวคิด COSO ด้านการประเมินความเสี่ยงมีความสัมพันธ์เชิงลบ

กับผลการปฏิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL)  
 3. ระดับการควบคุมภายในตามกรอบแนวคิด COSO ด้านการติดตามและประเมินผลมีความสัมพันธ์

เชิงลบกับผลการปฏิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL)   
4. ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า (1) ระดับการควบคุมภายในตามกรอบแนวคิด COSO กับผลการ

ปฏิบัติงานด้านความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฎิบัติการ (LOSS DATA)  ไม่มีความสัมพันธ์กันที่ระดับ
นัยส าคัญ 0.01 (2) ธนาคารที่มีจ านวนลูกค้ามากจะมีระดับผลการปฏิบัติงานด้านความเสียหายจากความเสี่ยง 
(LOSS DATA) สูง  

ค าส าคัญ: การควบคุมภายใน COSO ความเสี่ยง ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
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ABSTRACT  
The purposes of this research “The Relationship between internal controls and results 

of operations of Bank for  agricultural cooperatives  were (1) to study internal controls level 
through COSO concept of segments within the bank for agriculture and agricultural 
cooperatives and (2) to study the relationship between  internal controls level through  COSO 
concept and the bank for agriculture and agricultural cooperatives performance. The primary 
data were gathered by the  216 sets of completed and returned  questionnaires. The  
secondary were gathered by the branch  reports.( LOSS  DATA  from the operational Risk 
management  Report. The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard 
deviation. Multiple Regression Analysis of variance was used to compare the relationship 
between variables . 
 The findings were as followed :  

1. The internal control level for dimension of environment positively associated with 
 performance of non-performing loan (NPL).  

2.  The level of internal control for dimension of risk assessment negatively associated 
with performance of non-performing loan (NPL). 

3. The level of internal control for dimension of monitoring negatively associated with 
performance of non-performing loan (NPL). 

4. The hypothesis testing found that (1) there was no relationship between the internal 
controls level by COSO concept with the performance of a damage risks operating the (LOSS 
DATA) with the statistical significance at the 0.01 level. (2) the bank that had many customers, 
the performance of a damage risk operating (LOSS DATA)  was  also high. 

Keywords:  The  internal  Control, COSO , the risk , Bank for agriculture and agricultural 
cooperative  
 
บทน า  

การควบคุมภายในเป็นปัจจัยที่ส าคัญมากอย่างหนึ่งของการด าเนินธุรกิจและการด าเนินงานในทุกองค์กร 
(สุพจน์  กล้าหาญ, 2554)  อีกทั้งยังเป็นองค์ประกอบหนึ่งของการก ากับดูแลกิจการที่ดี (good corporate 
governance)    ความเข้าใจในเรื่องการควบคุมภายในนี้เป็นสิ่งที่เข้าใจแตกต่างกันระหว่างผู้บริหาร ผู้ปฏิบัติงาน 
ผู้ตรวจสอบ นักกฎหมาย ผู้ออกกฎระเบียบ ทั้งๆ ที่ควรจะมองด้วยหลักการเดียวกัน การด าเนินงานในเรื่องต่างๆ 
ให้ประสบความส าเร็จ มิใช่เพียงแต่สร้างองค์กรขึ้นมารองรับ และสรรหาคนเก่งๆ มาท างานเท่านั้น สอดคล้องกับ 
วลัยรัตน์ ชื่นธีระวงศ์ (2544) ที่พบว่าระบบการควบคุมภายในเป็นมาตรการปฏิบัติงานเพ่ือวัตถุประสงค์ของ
ผู้บริหาร แต่ในทางปฏิบัตินั้น ไม่อาจจัดให้มีการควบคุมภายในทางบัญชีได้อย่างเพียงพอ อันเนื่องมาจาก
พนักงานไม่เห็นความส าคัญต่อการปฏิบัติตามระบบการควบคุมภายใน การควบคุมภายในของสถาบันการเงินมี
อยู่มากมายและค่อนข้างสลับซับซ้อน ซึ่งแต่ละกิจการอาจจะมีลักษณะผิดแผกแตกต่างกันออกไปในรายละเอียด  
ทั้งนีข้ึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ ที่ประกอบอยู่ภายในระบบขององค์กรนั้นๆ เช่น ขนาดของการประกอบการ  ลักษณะ
และชนิดของบริการระบบการบัญชี  จ านวนพนักงานเป็นต้น  วิธีการที่น ามาใช้อาจมีลักษณะพิเศษแต่ทุกสถาบัน
การเงินก็มีระบบการควบคุมภายในลักษณะคล้ายๆกันซึ่งเรียกว่า Internal Control หรือ Internal Safeguards 
หรือ Internal- Checks (เจริญ เจษฏาวัลย์, 2546) 
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ตามระเบียบคณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดิน ว่าด้วยการก าหนดมาตรฐานการควบคุมภายใน  พ .ศ. 
2544  ไดก้ล่าวถึงแนวทางการจัดระบบการควบคุมภายในให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล อันจะ
ส่งผลให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการด าเนินงานของภาครัฐ และได้ก าหนดให้หน่วยงานภาครัฐทุกหน่วยงานได้รับ
การตรวจการควบคุมภายใน  ดังนั้น ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรได้ก าหนดให้ทุกส่วนงานต้อง
มีการบริหารความเสี่ยงและการควบคุมภายใน เพ่ือสร้างวัฒนธรรมการบริหารจัดการที่ดี โดยใช้กระบวนการ
ประเมินการควบคุมตนเอง (Control  Self  Assessment : CSA)  ตามกรอบการบริหารความเสี่ยงและการ
ควบคุมภายในของระบบงาน COSO (Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway 
Commission) ซึ่งเป็นเครื่องมือส าคัญส าหรับการด าเนินงาน โดยการน ามาตรการไปใช้ก าจัดความเสี่ยงจนท าให้
ระดับความเสี่ยงลดลงอยู่ในระดับที่ยอมรับได้ พร้อมทั้งมีการสื่อสารให้พนักงานในส่วนงานสาขาตระหนักถึง
ความส าคัญของการควบคุมภายในและการจัดการความเสี่ยง งานวิจัยของธรรมรงค์ สุวรรณนิกรกุล (2553) 
พบว่าสิ่งที่พนักงานบัญชีระบุว่าจะช่วยให้ระบบการควบคุมภายในของบริษัทมีประสิทธิภาพมากที่สุดอย่างหนึ่ง
คือ การได้รับความร่วมมือจากพนักงานทุกคน 

เนื่องจากธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรเป็นธนาคารรัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีรัฐบาลเป็นผู้ถือหุ้น
ประมาณร้อยละ 99 และธนาคารต้องด าเนินงานเพ่ือตอบสนองความต้องการของรัฐบาล อีกทั้งกฎหมายหรือ
ข้อบังคับต่าง ๆ ของธนาคารซึ่งต้องขึ้นตรงหรือรับฟังจากทางธนาคารแห่งประเทศไทย(ธปท)  และบางส่วนเป็น
การบริหารงานจากผู้บริหารซึ่งอาจส่งผลให้การด าเนินงานและการปฏิบัติงานการควบคุมภายใน เรื่องการจัดการ
หนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) และข้อมูลในระบบการจัดเก็บข้อมูลความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการ
ปฏิบัติการ (LOSS DATA) ของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ในส่วนงานสาขาไม่มีความ
ต่อเนื่องและไม่เป็นไปตามที่ธนาคารก าหนด และไม่เป็นไปตามข้อแนะน าของผู้ตรวจสอบ ธปท.  สินเชื่อที่ไม่
ก่อให้เกิดรายได้นั้นนับได้ว่าเป็นทั้งเหตุและผลที่ส าคัญอันหนึ่งของวิกฤติการณ์ด้านเศรษฐกิจที่ไทยได้ประสบ
ตั้งแต่ปี  2540 เป็นต้นมา ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องรวมถึงหน่วยงานของรัฐจึงได้พยายามหลายวิถีทางที่จะแก้ไขหนี้เสีย 
โดยปรับโครงสร้างหนี้ที่ประสบปัญหาและปรับกลไกการปล่อยสินเชื่อของสถาบันการเงินเพราะหากไม่สามารถ
ปรับโครงสร้างหนี้และกลไกการปล่อยสินเชื่อได้  ระบบเศรษฐกิจก็อาจจมปลักอยู่กับสภาวะตกต่ าเป็นเวลานาน
มากได้เนื่องจากประเทศที่พ่ึงสถาบันการเงินระบบสาขาเช่นประเทศไทยนั้น สินเชื่อจากสถาบันการเงิน
โดยเฉพาะธนาคารของรัฐนับเป็นน้ ามันหล่อลื่นวงจรเศรษฐกิจทีข่าดไม่ได้ และเมื่อนึกถึงธุรกิจสถาบันการเงิน คน
ส่วนใหญ่จะนึกถึงความเสี่ยงด้านเครดิต (Credit Risk) ซึ่งมาจากตัวขับเคลื่อนในส่วนของผู้กู้ที่มีการผิดนัดช าระ
หนี้ หรือไม่สามารถปฏิบัติได้ตามสัญญาที่ตกลงไว้กับสถาบันการเงิน แต่ในความเป็นจริง ธุรกรรมและการ
ให้บริการการเงินทุกประเภทของสถาบันการเงิน มีความเสี่ยงด้านปฏิบัติการ (LOSS DATA) แทรกตัวอยู่
ตลอดเวลา เพราะการให้เครดิตของการลงทุนในตราสารทางการเงินของสถาบันการเงิน หรือแม้แต่การบริหาร
อสังหาริมทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงิน ล้วนแต่เกี่ยวข้องกับตัวขับเคลื่อนความเสี่ยง (Risk Driver)        

ในความเป็นจริง ธุรกรรมและการให้บริการทางการเงินทุกประเภทของสถาบันการเงิน มีความเสี่ยงด้าน
ปฏิบัติการ (LOSS DATA) แทรกตัวอยู่ตลอดเวลา เพราะการให้เครดิตของการลงทุนในตราสารทางการเงินของ
สถาบันการเงิน หรือแม้แต่การบริหารอสังหาริมทรัพย์รอการขายของสถาบันการเงิน ล้วนแต่เกี่ยวข้องกับตัว
ขับเคลื่อนความเสี่ยง (Risk Driver)   เมื่อการควบคุมภายในเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ อีกทั้งสภาพแวดล้อมการ
ท างานก็เป็นสิ่งที่มีความส าคัญต่อการปฏิบัติงาน  มีประโยชน์ต่อการบริหารจัดการอย่างไรส่งผลให้ผู้ศึกษาสนใจ
ที่จะศึกษาถึงระดับการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO และระบบการควบคุมภายในของธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตรที่มีผลต่อการด าเนินงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จึง
น าไปสู่วัตถุประสงค์ของงานวิจัยในครั้งนี้ เนื่องจากต้องการให้งานวิจัยนี้เป็นส่วนหนึ่งในการช่วยส่งเสริมให้
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บุคลากรทุกคนในหน่วยงานเกิดจิตส านึกที่ดีในการปฏิบัติงานในความรับผิดชอบ และตระหนักถึงความจ าเป็น
และความส าคัญของการควบคุมภายใน  รวมทั้งด ารงรักษาไว้ซึ่งสภาพแวดล้อมการควบคุมที่ดี  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นฐานความรู้ส าหรับใช้ในการศึกษา
โดยมีประเด็นการค้นคว้าเป็นดังต่อไปนี้  

1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
2. แนวคิดเก่ียวกับการควบคุมภายใน  
3. การควบคุมภายในตามแนวทางของ COSO  
4. การควบคุมภายในกับผลการปฏิบัติงาน 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 

      จุดเริ่มต้น พ.ศ. 2509 ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) ได้จัดตั้งขึ้นตาม
พระราชบัญญัติธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร มีวัตถุประสงค์ให้ความช่วยเหลือด้านการเงินแก่
เกษตรกร กลุ่มเกษตรกร และสหกรณ์การเกษตร ส าหรับการประกอบอาชีพเกษตรกรรมหรืออาชีพที่เกี่ยวเนื่อง
กับเกษตรกรรม เพ่ือเพ่ิมรายได้หรือพัฒนาคุณภาพชีวิตของเกษตรกรหรือครอบครัวของเกษตรกร (ธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร,2559) 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการควบคุมภายใน ความหมายและวัตถุประสงค์ของการควบคุมภายใน 
(กรมบัญชีกลาง, 2545) 

    2.1 การควบคุมภายในเป็นส่วนประกอบที่แทรกอยู่ในการปฏิบัติงานตามปกติการควบคุมภายในเป็น
สิ่งที่ต้องกระท าอย่างเป็นขั้นตอน มิใช่เป็นผลสุดท้ายของการกระท าแต่เป็นกระบวนการที่ต่อเนื่องและแทรกอยู่
ในการปฏิบัติงานตามปกติของหน่วยรับตรวจ 

    2.2 การควบคุมภายในเกิดขึ้นได้โดยบุคลากรของหน่วยรับตรวจ บุคลากรทุกระดับของหน่วยรับ
ตรวจ ฝ่ายบริหารเป็นผู้รับผิดชอบในการจัดให้มีระบบการควบคุมภายในที่ดี โดยการก าหนดวัตถุประสงค์ การ
วางกลไกการควบคุม และก าหนดกิจกรรมต่าง ๆ 

    2.3 การควบคุมภายในให้ความมั่นใจอย่างสมเหตุสมผล ว่าจะบรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดแม้ว่าการ
ควบคุมภายในจะออกแบบไว้ดีอย่างเพียงใดก็ตาม ก็ไม่สามารถให้ความมั่นใจว่าจะท าให้การด าเนินงานบรรลุตาม
วัตถุประสงค์อย่างสมบูรณ์  

3. การควบคุมภายในตามแนวทางของ COSO (จันทนา สาขากร และคณะ, 2550) 
            ในปี 2535 คณะกรรมการชุดหนึ่ง ซึ่งเรียกว่า The Committee of Sponsoring Organizations of 
the Treadway Commission (COSO) ซึ่งเป็นคณะกรรมการของสถาบันวิชาชีพ 5 สถาบัน ในสหรัฐอเมริกา 
อันได้แก ่

 สมาคมผู้สอบบัญชีรับอนุญาตแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Institute of Certified Public 
Accountants หรือ AICPA) 

 สมาคมผู้ตรวจสอบภายใน (The Institute of Internal Auditor หรือ IIA) 
 สมาคมผู้บริหารการเงิน (The Financial Executives Institute หรือ FEI) 
 สมาคมนักบัญชีแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Accounting Association หรือ AAA) และ 
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 สมาคมนักบัญชีเพ่ือการบริหาร (Institute of Management Accountants หรือ IMA) 
          ทั้ง 5 สถาบันนี้ได้ร่วมกันศึกษาวิจัย และพัฒนาแนวคิดของการควบคุมภายใน และได้ให้ความหมายของ
การควบคุมภายในว่า 

 “การควบคุมภายใน คือ กระบวนการปฏิบัติงานที่ถูกก าหนดร่วมกันโดย คณะกรรมการ ผู้บริหาร
ตลอดจนพนักงานขององค์กรทุกระดับชั้น เพ่ือให้เกิดความมั่นใจอย่างสมเหตุสมผลว่า วิธีการหรือการปฏิบัติงาน
ตามท่ีก าหนดไว้จะท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการควบคุม” 
             ระบบการควบคุมภายใน ประกอบด้วยนโยบายและวิธีปฏิบัติงานที่ก าหนดขึ้นในองค์กร เพ่ือให้ความ
มั่นใจอย่างสมเหตุสมผลว่ากิจการจะบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมาย ในเรื่องต่อไปนี้ 

– ด้านการด าเนินงาน (Operation) โดยมุ่งหมายให้การปฏิบัติงานเกิดประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และ
คุ้มค่า ด้วยการก ากับการใช้ทรัพยากรทุกประเภทให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ บรรลุเป้ าหมายที่ผู้บริหาร
ก าหนดไว้ และให้ปลอดจากการกระท าทุจริตของพนักงาน หรือผู้บริหารและหากมีความเสียหายเกิดขึ้นก็ช่วยให้
ทราบถึงความเสียหายนั้นได้โดยเร็วที่สุด 

– ด้านการรายงานทางการเงิน (Financial Reporting) รายงานทางการเงินหรืองบการเงินไม่ว่าจะเป็น
รายงานที่ใช้ภายในหรือภายนอกองค์กรต่างต้องมีความเชื่อถือได้และทันเวลา มีคุณภาพเหมาะสมส าหรับการ
น าไปใช้เป็นข้อมูลประกอบการพิจารณา ตัดสินใจทางธุรกิจของนักบริหาร เจ้าหนี้ ผู้ถือหุ้น และผู้ลงทุนทั่วไป 

– ด้านการปฏิบัติให้เป็นไปตาม กฎ ระเบียบ และนโยบาย(Compliance with Application Laws 
and Regulations) การปฏิบัติงานหรือด าเนินธุรกิจให้สอดคล้อง หรือเป็นไปตามบทบัญญัติ ข้อก าหนดของ
กฎหมาย นโยบาย ข้อบังคับ ระเบียบที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติงาน หรือการด าเนินธุรกิจนั้น เพ่ือป้องกันมิให้
เกิดผลเสียหายใดๆ จากการละเว้นการปฏิบัติให้เป็นไปตามกฎ ระเบียบเหล่านั้น 

มาตรฐานการควบคุมภายใน มาตรฐานการควบคุมภายในที่คณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดินก าหนด
ประกอบด้วยองค์ประกอบที่ส าคัญของการควบคุมภายใน ซึ่งจัดเป็น 5 องค์ประกอบส าคัญ ตามแนวของ COSO 
ซึ่งเป็นแม่แบบสากลของการควบคุมภายใน 

1. สภาพแวดล้อมในการควบคุม (control environment) 
        การควบคุมภายในประเภทนี้ ถือเป็นพ้ืนฐานของการควบคุมภายในอ่ืนๆ ในองค์กร การ

ควบคุมในขั้นนี้ เพ่ือสร้างระเบียบวินัยด้านการควบคุมภายในให้แก่ทุกคนในองค์กรและการจัดให้มีโครงสร้างที่
เหมาะสมต่อการควบคุมภายใน ดังนั้นผู้บริหารระดับสูงจึงมีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งในการสร้างฐานการควบคุม
ภายในที่มั่นคง หลายๆ คนถือว่าการควบคุมในขั้นนี้ ขึ้นอยู่ที่ tone at the top หรือเสียงจากผู้บริหารนั่นเอง ว่า
จะสั่งการหรือมี นโยบายเกี่ยวกับการควบคุมภายในอย่างไรกิจกรรมต่างๆ ต่อไปนี้เป็นกิจกรรมที่ช่วยส่งเสริม
สภาพแวดล้อมในการควบคุม ผู้บริหารอาจลองประเมินกิจกรรมต่างๆ ต่อไปนี้ดูก็ได้ว่าท่านได้ให้ความส าคัญมาก
น้อยเพียงใด เช่น 

    -การคัดเลือกคนที่มีมโนธรรม จริยธรรม ความซื่อสัตย์ และความสามารถ เข้ามาร่วมปฏิบัติงาน 

    -การบริหารงานแบบเข้าถึงพนักงาน รับฟังความคิดเห็นจากพนักงาน สนับสนุนการสื่อสารทุก
ระดับในองค์กร ผู้บริหารแบบนี้จะทราบปัญหาที่เกิดขึ้น และแก้ไขสถานการณ์ได้ดีกว่า โดยมีพนักงานร่วมมือใน
การแก้ปัญหา 

     -การมอบหมายหน้าที่และความรับผิดชอบอย่างเหมาะสม โดยค านึงถึงด้านปริมาณและคุณภาพ
ของงาน 

    -การจัดโครงสร้างองค์กรและพัฒนาบุคลากร การให้ความรู้ที่จ าเป็นแก่พนักงานอย่างสม่ าเสมอ 
เพ่ือท าให้เกิดผลต่อด้านจิตใจและคุณภาพของงาน 
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     -การมีส่วนร่วมจากคณะกรรมการบริษัทโดยการก ากับดูแลองค์กร 

    2. การประเมินความเสี่ยง (Risk Assessment) 
        ความเสี่ยง คือเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้นและมีผลกระทบต่อการบรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจ ความ

เสี่ยงเหล่านี้อาจเกิดจากสาเหตุภายนอกหรือภายในองค์กรก็ได้ โดยเฉพาะในการด าเนินธุรกิจปัจจุบัน ภายใต้การ
เปลี่ยนแปลงอย่างตลอดเวลาของเศรษฐกิจ ตลาด กฎระเบียบ ท าให้ความเสี่ยงเกิดมีมากขึ้น ดังนั้น การที่องค์กร
บ่งชี้และประเมินความเสี่ยงได้อย่างถูกต้องก็จะช่วยให้มีการเตรียมการแก้ไขปัญหาเหล่านั้นได้ทันท่วงที ตัวอย่าง 
เช่น องค์กรที่ต้องใช้พนักงานที่มีความรู้เฉพาะด้านในการท างาน ถ้าเกิดคนเหล่านี้ลาออกไป ผู้บริหารก็ควร
พิจารณาความเสี่ยงแล้วว่า ถ้าไม่สามารถหาคนมาแทนได้หรือหาได้ยากจะมีผลกระทบต่อธุรกิจเพียงใด  การ
ประเมินความเสี่ยงที่มีประสิทธิผลนั้น ผู้ประเมินต้องเข้าใจวัตถุประสงค์อย่างชัดเจนก่อน เช่น ถ้าต้องการ
ประเมินความเสี่ยงของธุรกิจที่ท าอยู่ ก็ต้องเข้าใจก่อนว่าธุรกิจนั้นต้องการอะไร ถ้าธุรกิจไม่ต้องกา รลงทุนนอก
ประเทศ การพยายามประเมินความเสี่ยงหากไปท าธุรกิจที่ประเทศอ่ืน ก็ถือว่าไม่เก่ียวข้องกับวัตถุประสงค์ 
               3. กิจกรรมการควบคุม (Control Activities) 

กิจกรรมการควบคุมช่วยให้องค์กรมั่นใจได้ว่า นโยบายและกระบวนการเกี่ยวกับการควบคุม 
ภาย ใน ที่ผู้บริหารก าหนดขึ้นนั้น ได้มีการน าไปปฏิบัติตามภายในองค์กรอย่างทั่วถึง นอกจากนี้กิจกรรมการ
ควบคุมยังช่วยสร้างความมั่นใจว่าองค์กรมีกิจกรรมที่เหมาะสมในการลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ดังนั้น กิจกรรม
การควบคุมควรก าหนดให้สอดคล้องกับความเสี่ยงที่ประเมินได้กิจกรรมการควบคุมมีหลายแบบต่างๆ กัน และ
ส่วนใหญ่ก็ได้ปฏิบัติกันอยู่แล้ว เช่น การอนุมัติรายการ , การพิสูจน์รายการ ,การกระทบยอด,การดูแลรักษา
ทรัพย์สิน,การแบ่งแยกหน้าที่  ปัญหาที่เกิดขึ้นกับองค์กรส่วนใหญ่ คือการจัดกิจกรรมการควบคุม ตามที่มีปฏิบัติ
อยู่เดิม โดยมิได้พิจารณาความมีประสิทธิภาพ และความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ และความเสี่ยงที่เปลี่ยนไป
ขององค์กร ตัวอย่างเช่น การดูแลสินค้าในคลัง เมื่อกิจการมีขนาดใหญ่ขึ้น ก็ต้องมีระบบในการรับและจ่ายสินค้า
อย่างเคร่งครัด จะใช้วิธีเอาไปใช้ก่อน อนุมัติทีหลังเหมือนเมื่อก่อนไม่ได ้

                4. ข้อมูลสารสนเทศ และการสื่อสารในองค์กร (Information and Communication) 
           การควบคุมภายในที่ดีจะเกิดขึ้นได้ เมื่อข้อมูลที่เก่ียวข้องกับการด าเนินงานนั้นได้มีการบ่งชี้  

รวบรวมและชี้แจงให้แก่บุคคลที่ควรรับทราบ โดยผ่านทางรูปแบบและเวลาการสื่อสารที่เหมาะสม ข้อมูลที่มี
ประโยชน์เพ่ือการท าธุรกิจนั้น อาจเป็นได้ทั้งข้อมูลที่เกี่ยวกับการด าเนินงาน การเงิน และการปฏิบัติตาม
กฎระเบียบต่างๆ โดยแหล่งข้อมูลอาจมาจากภายในหรือภายนอกองค์กร เช่น ข้อมูลทางเศรษฐกิจ สภาพตลาด 
เป็นต้น 

                5. การติดตามและประเมินผล (Monitoring) 
          การควบคุมภายในทั้งหลายที่จัดให้มีข้ึนนั้น จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องมีกลไกในการติดตาม เพื่อให้ 

มั่นใจว่าได้มีการปฏิบัติการควบคุมภายในนั้นอย่างสม่ าเสมอ และการปฏิบัตินั้นยังมีความเหมาะสมอยู่กับการ
ด าเนินธุรกิจและการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น เพราะอย่าลืมว่า การเปลี่ยนแปลงอาจมีผลกระทบต่อความเสี่ยงของ
ธุรกิจ และความเสี่ยงที่เปลี่ยนไป อาจต้องมีการปรับปรุงการควบคุมภายในให้เหมาะสมด้วย 
 

           4. การควบคุมภายในกับผลการปฏิบัติงาน (ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร,2559) 
      ธนาคารเห็นว่าการก ากับดูแลกิจการที่ดีควรมีระบบการบริหารความเสี่ยง และการควบคุมภายในที่

มีประสิทธิภาพเพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจเพ่ือให้ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียมั่นใจและเชื่อมั่นในการด าเนินงานของ
ธนาคาร  
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    1. การบริหารความเสี่ยง  
       ธนาคารน ากรอบแนวคิดและแนวทางการบริหารความเสี่ยงของธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) 

และกระทรวงการคลังมาใช้ในการบริหารความเสี่ยงของธนาคาร โดยได้ก าหนดให้มีการประเมินความเสี่ยงและ
การประเมินการควบคุมด้วยตนเองท่ัวทั้งธนาคาร  

       แนวทางการปฏิบัติ  
       1.1 ธนาคารมีการจัดท าแผนงานธุรกิจทั้งระยะสั้นและระยะยาว รวมทั้งโครงการต่างๆ เพ่ือรองรับ

นโยบายของธนาคาร โดยแต่ละแผนงานจะมีการก าหนดเป้าหมายองค์กร (Corporate KPIs) และเป้าหมายของ
ส่วนงาน (Functional KPIs) 

       1.2 ธนาคารได้ก าหนดให้ทุกส่วนงานต้องมีการระบุปัจจัยเสี่ยงที่จะท าให้ผลการด าเนินงานไม่
บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ เพ่ือใช้ก าหนดมาตรการ ลด/ควบคุมความเสี่ยงของส่วนงานให้อยู่ใน
ระดับท่ียอมรับได ้

     1.3 ธนาคารได้ก าหนดแนวทางปฏิบัติ เรื่องการบริหารความต่อเนื่องทางธุรกิจ (Business 
Continuity Management: BCM) และการจัดท าแผนรองรับการด าเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่อง (Business 
Continuity Plan: BCP) ให้สอดคล้องกับแนวทางท่ีธนาคารแห่งประเทศไทยก าหนด 

 2. การควบคุมภายใน  
     ธนาคารให้ความส าคัญต่อการก ากับดูแลกิจการที่ดี (Corporate Good Governance) ซึ่งเป็นที่

ยอมรับจากองค์กรต่างๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน จึงได้น าระบบการควบคุมภายในมาใช้ในธนาคาร โดยมุ่งเน้นให้มี
กระบวนการควบคุมภายในที่สามารถด าเนินการได้อย่างต่อเนื่องและแฝงอยู่ในการปฏิบัติงานปกติในทุกหน้าที่
และทุกระดับอย่างเพียงพอและเหมาะสม 

    แนวทางปฏิบัติ  
    2.1 ก าหนดโครงสร้างองค์กรสอดคล้องกับเป้าหมายและลักษณะการด าเนินธุรกิจ หน้าที่ความ

รับผิดชอบ และสายการบังคับบัญชา  
    2.2 ก าหนดอ านาจของผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานไว้อย่างชัดเจน อ านาจอนุมัติต่างๆ มีการแบ่งแยก

หน้าที่ ทั้งในส่วนของผู้ปฏิบัติงานและผู้ติดตามผล เพื่อให้มีการถ่วงดุลอ านาจและการตรวจสอบระหว่างกัน 
    2.3 ก าหนดการควบคุมภายในไว้เป็นส่วนประกอบที่แฝงอยู่ในการปฏิบัติงานตามปกติมิใช่เฉพาะ

เหตุการณ์ใดเหตุการณ์หนึ่ง และฝ่ายจัดการได้น าการควบคุมภายในมาใช้โดยรวมเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการ
บริหารงานด้านการวางแผน การด าเนินการ และการติดตามผล 

 
5.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
     ศิริวรรณ  แสงไผ่แก้ว (2550)  ศึกษาเรื่อง การประเมินการควบคุมภายในตามแนว COSO ของการ

ไฟฟ้าส่วนภูมิภาค กรณีศึกษา ระบบจัดซื้อการไฟฟ้าส่วนภูมิภาคบางแสน ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ตาม
องค์ประกอบทั้ง 5 ของ COSO องค์ประกอบที่ 1 สภาพแวดล้อมการควบคุม มีระดับการควบคุมภายในยังไม่
เพียงพอต้องปรับปรุง ในด้านความซื่อสัตย์และจริยธรรม ด้านการก าหนดนโยบายและวิธีการบริหารงานบุคคล
ให้ชัดเจน องค์ประกอบที่ 2 การประเมินความเสี่ยง มีระดับการควบคุมภายในยังไม่เพียงพอต้องปรับปรุง 
เนื่องจากผู้บริหารวิเคราะห์ไม่ถูกต้องตามปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นและการตรวจสอบไม่สม่ าเสมอ 

     ดนุชา อาชามาส (2554) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการควบคุมภายในระบบ
สารสนเทศ การประปานครหลวง ผลการศึกษาพบว่าระดับความมีประสิทธิภาพการควบคุมภายในระบบ
สารสนเทศการประปานครหลวงอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการควบคุมภายในระบบ
สารสนเทศ 
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     วิมล อยู่เจริญ (2553)  ศึกษาเรื่องการประเมินผลการควบคุมภายในด้านจัดซื้อจัดจ้างตามแนวทาง 
COSO กรณีศึกษา องค์การบริหารส่วนต าบลในจังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า ระดับการควบคุมภายใน
แต่ละองค์ประกอบตามแนวคิดของ COSO เกี่ยวกับด้านจัดซื้อจัดจ้างในระดับที่ดีพอสมควรแต่ยังมีข้อบกพร่อง
บ้างที่จะต้องปรับปรุงสาระส าคัญที่ได้จากการศึกษา คือ ด้านกิจกรรมการควบคุม องค์กรมีการปิดประกาศ
ประกวดราคาไว้ในที่เปิดเผย และจัดส่งให้ผู้ที่เก่ียวข้องตามระเบียบของทางราชการ 

วัตถุประสงค์ของการวิจยั 

1. ศึกษาระดับการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ของส่วนงานในธนาคารเพ่ือการเกษตรและ
สหกรณ์การเกษตร 

 2. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างระดับการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO กับผลการปฏิบัติงานของ
ส่วนงานใน 

วิธีด าเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้จัดการสาขา ผู้ช่วยผู้จัดการสาขา หรือ
ผู้ท าการแทนผู้จัดการสาขา ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรส่วนงานสาขา จ านวน 77 จังหวัด 
จังหวัดละ 4 ชุด  รวมแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 308 ชุด  

เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย 
  การศึกษาครั้งนี้ใช้การรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถามโดย
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และของหน่วยงานที่ผู้ตอบแบบสอบถามบริหารงานอยู่ 
รวมถึงผลการปฏิบัติงาน ด้าน NPL ด้าน LOSS DATA ที่เป็นตัวเลข จ านวน 7 ข้อ  
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการควบคุมภายในโดยแบ่งหัวข้อของแบบสอบถาม ตามการควบคุมภายในของ 
COSO ได้แก่ 1) สภาพแวดล้อมของการควบคุม (Control Environment) 2) การประเมินความเสี่ยง (Risk 
Assessment) 3) กิจกรรมควบคุม (Control Activities) 4) ข้อมูลสารสนเทศและการสื่อสาร (Information 
and Communication)  5) การติดตามและประเมินผล (Monitoring)  
  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานของหน่วยงานที่ผู้ตอบแบบสอบถามบริหารงานอยู่ ผลการ
ปฏิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ด้านความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ (LOSS 
DATA) ที่เป็นทัศนคติความคิดเห็น 
          การเก็บรวบรวมข้อมูล 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือส าหรับเก็บข้อมูล  โดยส่งแบบสอบถามไปยัง
ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรโดยผ่านส านักงานจังหวัดจ านวน 77 จังหวัด จังหวัดละ 4 ชุด 
จ านวนทั้งหมด 308 ชุดและได้รับแบบสอบถามกลับคืนมา จ านวน 216 ชุด คิดเป็นร้อยละ 70.13  
           การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. แบบสอบถามที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง ผู้ศึกษาได้ใช้ค่าสถิติวิเคราะห์ข้อมูล  โดยใช้วิธีการแจกแจง
ความถี่ ค่าร้อยละ  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและค่าเฉลี่ย  สถิติอ้างอิง ใช้การทดสอบ t-test โดยอาศัยวิธีการ 
Independent Sample Test  และการวิเคราะห์ความถดถอยของระดับการควบคุมภายในตามกรอบแนวคิด 
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COSO กับผลการปฏิบัติงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร โดยใช้ Multiple Linear 
Regression  
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 
ตารางท่ี 1: ภาพรวมการควบคุมภายในของแต่ละด้าน 

ภาพรวมของแต่ละด้าน 
ค่า

ต่ าสุด 
ค่าสูง
สุด 

ค่าเฉลี่ย 
( ) 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(SD) 

ระดับ อันดับ 

1. สภาพแวดล้อมของการควบคุม 3.03 5.00 4.47 .34 มากที่สุด 4 
2. การประเมินความเสี่ยง 3.04 5.00 4.46 .35 มากที่สุด 5 
3. กิจกรรมควบคุม 3.05 5.00 4.49 .35 มากที่สุด 3 
4. สารสนเทศและการสื่อสาร 3.06 5.00 4.53 .43 มากที่สุด 2 
5. การติดตามและประเมินผล 3.00 5.00 4.54 .49 มากที่สุด 1 

 
  จากตารางที่ 1 พบว่า ภาพรวมการควบคุมภายในมีค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 4.46 ถึง 4.54 ซึ่งในแต่ละด้านมี
ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดทั้งสิ้น โดยด้านการติดตามและประเมินผล มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับ
มากที่สุด ( = 4.54) รองลงมาคือ ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร ด้านกิจกรรมควบคุม และด้านสภาพแวดล้อม
ของการควบคุม โดยมีค่าเฉลี่ย ( = 4.53, 4.49 และ 4.47 ตามล าดับ) ส่วนด้านการประเมินความเสี่ยง มีค่าเฉลี่ย
ต่ าสุดอยู่ในระดับมากที่สุด ( = 4.46) แสดงว่าความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามของทุกพ้ืนที่ มีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ในส่วนของค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) อยู่ระหว่าง .34 ถึง .49 เมื่อพิจารณาแล้ว
ข้อมูลมีการกระจายตัวน้อย หมายความว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางท่ี 2: ผลการทดสอบความแตกต่างของผลการปฏิบัติงานด้าน NPL ที่แตกต่างกันกับระดับความคิดเห็น
ภายใต้การควบคุมภายในตามแนวคิด COSO 
 ผลการปฏิบัติงาน

ด้าน NPL ต่ า 
ผลการปฏิบัติงาน

ด้าน NPL สูง 
t-test Sig.  

(2-tailed) 

  SD   SD 
ด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุม 4.498 .335 4.453 .353 0.960 0.338 

ด้านการประเมินความเสี่ยง 4.513 .325 4.406 .394 2.185 0.030 

ด้านกิจกรรมการควบคุม 4.507 .339 4.467 .365 0.838 0.403 

ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร 4.551 .432 4.517 .447 0.570 0.569 

ด้านการติดตามประเมินผล 4.601 .499 4.479 .485 1.792 0.075 
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  จากตารางที่ 2 พบว่า ผลการปฏิบัติงานด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุมมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 
0.960 ผลการปฏิบัติงานด้านการประเมินความเสี่ยงมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 2.185 ผลการปฏิบัติงานด้าน
กิจกรรมการควบคุมมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 0.838 ผลการปฏิบัติงานด้านสารสนเทศและการสื่อสารมีค่าสถิติ t-
test เท่ากับ 0.570 ผลการปฏิบัติงานด้านการติดตามประเมินผลค่าสถิติ t-test เท่ากับ 1.792 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐานหลัก นั่นคือความแปรปรวนของความคิดเห็นการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ทั้ง 5 ด้าน ใน
กลุ่มผลการปฏิบัติงานด้าน NPL ต่ าและสูง ไม่แตกต่างกัน (Sig. = 0.338 0.030 0.403 0.569 และ 0.075 
ตามล าดับ) ด้วยระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ดังนั้น ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรส่วนงาน
สาขาที่มีผลการปฏิบัติงานด้าน NPL ต่ าและสูงแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อการด าเนินงาน/การ
ปฏิบัติงาน ภายใต้การควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางท่ี 3: ผลการทดสอบความแตกต่างของผลการปฏิบัติงานด้าน LOSSDATA ที่แตกต่างกันกับระดับความ
คิดเห็นภายใต้การควบคุมภายในตามแนวคิด COSO 
 
 ผลการปฏิบัติงาน

ด้าน LOSSDATA 
ต่ า 

ผลการปฏิบัติงาน
ด้าน LOSSDATA 

สูง 

t-test Sig.  
(2-tailed) 

  SD   SD 
ด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุม 4.611 .241 4.393 .371 5.224 0.000* 
ด้านการประเมินความเสี่ยง 4.605 .276 4.378 .379 5.111 0.000* 
ด้านกิจกรรมการควบคุม 4.631 .258 4.399 .372 5.407 0.000* 
ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร 4.693 .387 4.435 .440 4.536 0.000* 
ด้านการติดตามประเมินผล 4.709 .394 4.446 .528 4.187 0.000* 
   

 จากตารางที่ 3 พบว่า ผลการปฏิบัติงานด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุมมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 
5.224 ผลการปฏิบัติงานด้านการประเมินความเสี่ยงมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 5.111 ผลการปฏิบัติงานด้าน
กิจกรรมการควบคุมมีค่าสถิติ t-test เท่ากับ 5.407 ผลการปฏิบัติงานด้านสารสนเทศและการสื่อสารมีค่าสถิติ t-
test เท่ากับ 4.536 ผลการปฏิบัติงานด้านการติดตามประเมินผลค่าสถิติ t-test เท่ากับ 4.187 แสดงความ
แปรปรวนของความคิดเห็นการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ทั้ง 5 ด้าน ในกลุ่มผลการปฏิบัติงานด้าน 
LOSSDATA ต่ าและสูง มีความแตกต่างกัน (Sig. =0.000) ด้วยระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก ดังนั้น ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรส่วนงานสาขาที่มีผลการปฏิบัติงานด้าน 
LOSSDATA ต่ าและสูงแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อการด าเนินงาน/การปฏิบัติงาน ภายใต้การควบคุม
ภายในตามแนวคิด COSO แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
สรุป 
 ผลการศึกษาครั้งนี้พบว่า 
           1. ในส่วนผลการศึกษาระดับการควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ของส่วนงานในธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร    
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               1.1 การประเมินผลการปฎิบัติงานโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนผลการปฎิบัติงานด้านด้านหนี้ที่
ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) และด้านความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฎิบัติการ (LOSSDATA) อยู่ในระดับ
มาก ซึ่งธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์มีความคิดเห็นเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 

1.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ว่า ระดับผลการปฎิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) 
 ของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรส่วนงานสาขาท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อระดับความคิดเห็นการ
ด าเนินงาน/การปฎิบัติงาน ภายใต้การควบคุมภายในตามแนวคิด COSO ซึ่งยอมรับสมมติฐานหลัก ในขณะที่
ระดับผลการปฎิบัติงานด้านผลการด าเนินงานด้านความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฎิบัติการ (LOSSDATA) 
ที่แตกต่างกันของส่วนงานสาขามีผลต่อระดับความคิดเห็นการด าเนินงาน/การปฎิบัติงาน ภายใต้การควบคุม
ภายในตามแนวคิด COSO ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
 2.  ส่วนการทดสอบความสัมพันธ์ด้วย Multiple Linear Regression สรุปได้ว่า การควบคุมตามกรอบ
แนวคิด COSO ด้านการประเมินความเสี่ยงของส่วนงานสาขา และด้านการติดตามประเมินผล มีความสัมพันธ์
เชิงลบกับผลการปฏิบัติงานด้านผลการด าเนินงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ซึ่งปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99 และร้อยละ 90 สะท้อนให้เห็นได้ว่า หากมีการ
ปฎิบัติงานและด าเนินงานในส่วนของการประเมินความเสี่ยงที่ดี และมีการประเมินติดตามผลการด าเนินงาน
อย่างต่อเนื่อง ย่อมจะส่งผลให้ผลการปฏิบัติงานด้านหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ปรับตัวลดต่ าลง 
           3.  ในขณะทีค่วามสัมพันธ์ระหว่างระดับการควบคุมภายในทั้ง 5 ด้าน ตามกรอบแนวคิด COSO กับผล
การปฏิบัติงานด้านความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฎิบัติการ (LOSSDATA) ไม่ปรากฎความสัมพันธ์เชิง
เส้นระหว่างกัน ซึ่งยอมรับสมมติฐานหลักชัดเจน แต่จ านวนลูกค้าเงินกู้ของธนาคารมีความสัมพันธ์กับ 
LOSSDATA ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั่นคือ หากธนาคารเพ่ือการเกษตรและ
สหกรณ์การเกษตรส่วนงานสาขามีจ านวนลูกค้าเงินกู้ขยายตัวเพ่ิมสูงขึ้น จะส่งผลให้ผลการปฏิบัติงานด้านความ
เสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฎิบัติการ (LOSSDATA) ขยายตัวเพ่ิมสูงขึ้นตาม ซึ่งมีความเป็นไปได้ในเชิง
ปฎิบัติ  
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการควบคุมภายในกับผลการปฏิบัติงานของธนาคารเพ่ือการเกษตร
และสหกรณ์การเกษตร อภิปรายผลได้ดังนี้ 

1. สภาพแวดล้อมของการควบคุมมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับการจัดการหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ 
(NPL) ของธนาคาร ส่วนสภาพแวดล้อมของการควบคุมมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับความเสียหายจากความเสี่ยง
ด้านการปฏิบัติการ (LOSS DATA) ของธนาคาร ดังนั้นความสัมพันธ์ของ NPL จึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่
ก าหนด แต่ LOSS DATA มีความสอดคล้องกับสมมติฐานและสอดคล้องตามมาตรฐานการควบคุมภายในของ
คณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดิน ทั้งนี้ หากผู้ปฏิบัติงานภายในองค์กรไม่ทราบถึงกระบวนการท างานรวมถึงหน้าที่
ความรับผิดชอบของแต่ละคนแล้ว อาจจะส่งผลกระทบกับองค์กรหลายด้าน (ชุลีกาญจน์ ไชยเมืองดี, 2548) 
รวมถึงระดับของสภาพแวดล้อมการควบคุมภายใน เมื่อระดับของสภาพแวดล้อมการควบคุมภายในเพ่ิมขึ้น จะ
ส่งผลให้การปฏิบัติงานภายในองค์กรมีประสิทธิภาพเพ่ิมมากขึ้น (ภาวิณี เจริญรัตนไพรศาล, 2556) ดังนั้น การมี
สภาพแวดล้อมที่เหมาะสมนั้นจะสนับสนุนให้การด าเนินงานที่มีผลท าให้เกิดความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการ
ปฏิบัติการ (LOSS DATA) ของธนาคารนั้นลดต่ าลง  

2. การประเมินความเสี่ยงมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับการจัดการหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ของ
ธนาคาร และการประเมินความเสี่ยงมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ 
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(LOSS DATA) ของธนาคาร ดังนั้นกล่าวได้ว่าความสัมพันธ์ของ NPL และ LOSS DATA สอดคล้องกับมาตรฐาน
การควบคุมภายในของคณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดิน และสอดคล้องกับงานศึกษาของเรณู จันทสิน ที่สรุปไว้ว่า 
เมื่อมีการประเมินองค์การอย่างต่อเนื่องและเหมาะสมแล้ว ย่อมจะท าให้ภายในองค์การมีความเข้มแข็งมากขึ้น 
พร้อมรับกับความเสี่ยงในรูปแบบต่างๆ ที่จะเกิดขึ้น และจะท าให้การปฏิบัติงานมีความรัดกุมเพ่ิมมากขึ้น (เรณู 
จันทสิน, 2552) รวมถึงสอดคล้องกับงานศึกษาของภาวิณี เจริญรัตนไพรศาล ที่ให้ผลการวิจัยว่าองค์ประกอบ
ทางด้านการประเมินความเสี่ยงในส่วนงานต่างๆ ภายในองค์กร มีผลกับการปฏิบัติงานให้เกิดละเอียดรอบครอบ
เพ่ิมสูงขึ้น (ภาวิณี เจริญรัตนไพรศาล, 2556) 

3. กิจกรรมควบคุมมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับการจัดการหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ของธนาคาร 
ส่วนกิจกรรมควบคุมมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ (LOSS DATA) 
ของธนาคาร ดังนั้นความสัมพันธ์ของ NPL จึงไม่สอดคล้อง แต่ LOSS DATA สอดคล้องกับมาตรฐานการควบคุม
ภายในของคณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดิน รวมทั้งสอดคล้องกับงานศึกษาของตุลา มหาพสุธานนท์ ที่กล่าวว่า
การควบคุมภายในด้านกิจกรรมควบคุมมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานให้ดีขึ้น โดยการปฏิบัติงานด้าน
เอกสารจะต้องมีการตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของเอกสารทุกครั้ง เพราะมีการควบคุมจาก
บทลงโทษที่มาจากการก าหนดนโยบายขององค์กร (ตุลา มหาพสุธานนท์, 2554) รวมถึงสอดคล้องกับงานวิจัย
ของภาวิณี เจริญรัตนไพศาล ที่แสดงให้เห็นว่าระดับการควบคุมกิจกรรมของส่วนงานต่างๆ นั้นมีผลกับการ
ปฏิบัติงานโดยรวมภายในองค์กรในเชิงบวก (ภาวิณี เจริญรัตนไพศาล, 2556) 

4. การควบคุมภายในด้านสารสนเทศและการสื่อสารมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับการจัดการหนี้ที่ไม่
ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) ของธนาคาร ส่วนสารสนเทศและการสื่อสารมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับความเสียหาย
จากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ (LOSS DATA) ของธนาคาร ดังนั้นความสัมพันธ์ของ NPL จึงไม่สอดคล้อง แต่ 
LOSS DATA สอดคล้องกับมาตรฐานการควบคุมภายในของคณะกรรมการตรวจเงินแผ่นดิน และคู่มือการ
ตรวจสอบความเสี่ยงของธนาคารแห่งประเทศไทย ทั้งนี้ กล่าวได้ว่า หากระบบการด าเนินงานเกิดข้อติดขัด หรือ
หยุดชะงัก รวมถึงเกิดความผิดพลาดในเรื่องของความถูกต้องแล้ว ย่อมจะส่งผลต่อน่าเชื่อถือขององค์กร และ
ความเสียหายของข้อมูลข่าวสารจากระบบสารสนเทศภายในองค์กรได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยศันสนีย์ สัตตะ
รัตนะที่กล่าวว่า การควบคุมภายในด้านสารสนเทศและการสื่อสารมีผลกับการปฏิบัติงานในเชิงบวก (ศันสนีย์ 
สัตตะรัตนะ, 2553) รวมถึงประสิทธิภาพในด้านระบบสารสนเทศภายในองค์กร ที่มีความถูกต้องจะส่งผลให้
องค์กรมีความน่าเชื่อถือเพ่ิมข้ึน (สุวินชา การพัดชี, 2555) 

5. การติดตามและประเมินผลมีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับการจัดการหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPL) 
ของธนาคาร และความเสียหายจากความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ  (LOSS DATA) ของธนาคาร ดังนั้น
ความสัมพันธ์ของ NPL และ LOSS DATA สอดคล้องกับมาตรฐานการควบคุมภายในของคณะกรรมการตรวจ
เงินแผ่นดิน และงานวิจัยของขนิษฐา วงศ์อินทร์อยู่ ที่ยืนยันผลการศึกษาสอดคล้องกัน โดยกล่าวว่าการประเมิน
คุณภาพจะต้องมีระบบประกันคุณภาพภายในองค์กร เพ่ือน าผลจากการประเมินมาปรับปรุงและพัฒนาองค์กร
ต่อไป (ขนิษฐา วงศ์อินทร์อยู่, 2553) 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในครั้งนี้ 

1. ด้านนโยบาย 
1.1 การควบคุมภายในด้านสภาพแวดล้อมของการควบคุม ควรมีการด าเนินการอย่างต่อเนื่อง 

 เหล่าสาขาธนาคารควรให้ความใส่ใจ และควรปรับปรุง พัฒนา และสร้างแนวทางการปฎิบัติเดิมให้เข้มข้น และ
แนวทางใหม่ให้ครอบคลุม ชัดเจน เพ่ือประโยชน์แห่งการปฎิบัติและเป็นประโยชน์ต่อผลสัมฤทธิ์ขององค์กร 
โดยเฉพาะแนวทางการพัฒนาด้านความรู้ ทักษะ และความสามารถ แนวทางการสับเปลี่ยนหมุนเวียนหน้าที่ใน
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ต าแหน่งต่างๆ ตามความเหมาะสม การก าหนดความรู้ความสามารถเหมาะสมกับต าแหน่ง การมอบหมายงาน
และการกระจายอ านาจเพ่ือก่อให้เกิดความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน และการประเมินผลโครงสร้างองค์กรและ
ปรับเปลี่ยนเพื่อให้สอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง  

2. ด้านการปฏิบัติงาน 
2.1 ควรมีการสรุปผลการปฏิบัติงานตามระยะเวลาที่ก าหนดของแต่ละกิจกรรม ภายใต้การ 

ก าหนดผลงานที่คาดหมายไว้อย่างชัดเจนทั้งในรูปของผลงานและระยะเวลาปฏิบัติงานการสอบทานโดยผู้บริหาร 
รวมทั้งการวิเคราะห์เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานจริงกับแผนงานงบประมาณหรือประมาณที่จัดท าไว้และ
ต่อเนื่องแล้ว ย่อมจะส่งผลให้การปฎิบัติงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล ภายใต้การเปลี่ยนแปลงของสังคม 

3. ด้านงานวิจัยในครั้งต่อไป 
3.1 ควรศึกษาการประเมินผลการปฎิบัติงานภายใต้กรอบแนวคิด COSO ในส่วนงานอื่นๆ ของ 

ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร  
                3.2 ควรท าการส ารวจระดับความคิดเห็นจากพนักงานซึ่งเป็นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องโดยตรง 

เพ่ิมเติมในอีกมิติด้วย นอกเหนือจากการส ารวจเพียงระดับความคิดเห็นของผู้บริหาร เพ่ือให้สามารถสะท้อน
ผลการวิจัยได้ครอบคลุมในทุกมิติมากยิ่งข้ึน  
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บทคัดยอ 

การวิจัยเชิงสํารวจนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตนทุน  ผลตอบแทน และระดับการคาขายขาวอินทรียท่ี
ไดรับการรับรองในประเทศไทย โดยใชขอมูลจากตัวอยางผูผลิตขาวอินทรียท่ีไดรับการรับรองโดยกอง
ตรวจสอบและรับรองมาตรฐานขาว กรมการขาว จํานวน 250 คน ผลการศึกษา พบวา เกษตรกรผูผลิตขาว
เมล็ดมีสีในภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสด คือ 6,324.70 บาท/ไร และ 
25,784.8 บาท/ไร ซ่ึงมากกวาเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไป คือ 4,350.67 บาท/ไร และ 7,820.46 
บาท/ไร ตามลําดับ ในขณะท่ีเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในภาคใตกลับมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสด 
8,821.68 บาท/ไร และไมเปนเงินสด 11,511.90 บาท/ไร โดยมากกวาการผลิตขาวเมล็ดมีสี 6,343.60 บาท/
ไร และ 8583.60 บาท/ไร ตามลําดับ อีกท้ังเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในภาคใตยังมีตนทุนผันแปรท้ังท่ีเปน
เงินสด (8,155.70 บาท/ไร) และไมเปนเงินสด (9,039.03 บาท/ไร) มากกวาภาคเหนือและภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ  เม่ือพิจารณาผลผลิตตอไร พบวา เกษตรกรในภาคใต (403.29 กก./ไร) ภาคเหนือ 
(532.90 กก./ไร) และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (372.61 กก./ไร) มีผลผลิตขาวเมล็ดมีสีคอนขางต่ํา เม่ือเทียบ
กับผลผลิตขาวเมล็ดขาวซ่ึงใหผลผลิตตอไรมากกวา คือ 979.48, 793.86 และ 518.79 กก./ไร ตามลําดับ  
เม่ือพิจารณารายไดท้ังหมด พบวา เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีในภาคใต (6,842.44 บาท/ไร)  ภาคเหนือ 
(12,804.64 บาท/ไร) และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (6,600.35 บาท/ไร) จะมีรายไดมากกวาเกษตรกรผูผลิต
ขาวเมล็ดขาว แตไมมีกําไรสุทธิ ในทางกลับกันพบวา เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีในภาคใต ภาคเหนือ และ
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีระดับการคาขายคอนขางสูง คือ รอยละ 75.49, 81.79 และ 75.95 ตามลําดับ 
ขณะท่ีเกษตรกรในภาคใตและภาคเหนือมีระดับการคาขายขาวเมล็ดขาวต่ํา คือ รอยละ 43.58,  49.28 
ตามลําดับ สวนเกษตรกรในภาคตะวันออกเฉียงเหนือจะมีระดับการคาขายขาวเมล็ดขาวสูง คือ รอยละ 77.12 

คําสําคัญ: ตนทุน ผลตอบแทน ระดับการคาขายในครัวเรือน ขาวอินทรียเมล็ดมีสีท่ีไดรับการรับรอง 
ขาวอินทรียเมล็ดขาวท่ีไดรับการรับรอง   
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ABSTRACT  
 The objectives of this survey research is to study costs, returns, and degree of 
commerciallizaion of certified organic rice in Thailand. Out of 1,210  farmers in organic 
agriculture households that were certified by Rice Inspection and Certification Division, Rice 
Department. Sample of 250 farmers was conducted. It was found that organic colored rice 
seed farmers in the north and northeastern regions are have cash cost totals were 6,324.70 
bath/rai, and 25,784.80 bath/rai, respecitvely which more than organic white rice seed 
farmers were 4,350.67 bath/rai and 7,820.46 bath/rai, respectively. While organic white rice 
seed farmers in the southern region are had cash cost and non-cash cost totals were 
8,821.68, and 11,511.90 bath/rai, respectively. It was found that more organic colored rice 
seed farmers is 6,343.60 bath/rai and 8,583.60 bath/rai, respectively. Organic white rice seed 
farmers almost has variable costs both of cash cost and non-cash cost were 8,155.70 and 
9,039.03 bath/rai, respectively which more than Northern and Northeastern regions. When 
considering yields/rai it was found that all In terms of yield per rai, farmers in the southern 
(403.29 kg/rai) in the northern (532.90 kg/rai) and in the northeastern (372.61 kg/rai) had 
relatively low grain yield. Compared to the white rice yield, the yields per rai were 
significantly higher than that of 979.48, 793.86 and 518.79 kg/rai, respectively. In addition, to 
consider the total revenue from the sale of all three regions. It was found that farmers who 
produce colored organic rice seed in the southern (6,842.44 bath/rai) the northern (12,804.64 
bath/rai) and the northeastern region (6,600.35 baht/rai). No net profit. On the other hand, 
organic rice seed farmers in the southern, northern and northeastern regions had relatively 
high commerciallization levels of 75.49%, 81.79% and 75.95%, respectively, while those in 
the southern and northern regions had low level of white rice seed commercialization were 
43.58%, 49.28%, respectively. Northeastern farmers had high level of white rice seed 
commercialization of 77.12%. 

Keywords: Costs, Returns, Degree of Commerciallization, Certified Organic Colored 
Seed Rice, Certified Organic White Seed Rice 
 
บทนํา 

จากการท่ีประเทศไทยมีความเขมแข็งในการผลิตขาวอินทรียหลายดาน เชน ผลิตขาวอินทรียท่ีมี
คุณภาพไดหลายสายพันธุ มีหนวยงานตรวจรับรองท่ีไดรับการยอมรับในระดับสากล  และมีองคกรและ/หรือ
คณะกรรมการผูกํากับดูแลท่ีใหความสําคัญขาวอินทรียในฐานะเปนพืชเศรษฐกิจท่ีสําคัญในตลาดสินคาเกษตร
อินทรียเฉพาะกลุม (Niche Market) นอกจากนี้ยังมีการสรางความรวมมือระหวางผูประกอบการกับเกษตรกร
และกลุมเกษตรกรในการผลิตขาวอินทรีย อยางไรก็ตาม การตัดสินใจใหเกษตรกรหันมาผลิตขาวอินทรียใหมี
คุณภาพสูงไมใชเรื่องงาย เนื่องจากเกษตรกรไทยสวนใหญไมมีความรูดานเกษตรอินทรียอยางแทจริง และเม่ือ
ศึกษาหาความรูและคนความากข้ึนกลับทําใหไมกลาตัดสินใจผลิตขาวอินทรีย  อีกท้ังปจจัยการผลิตท่ีเปน
อินทรียมีจํากัดและมีคาใชจายสูง เชน คาปุยอินทรียอัดเม็ด คาแรง (คน เครื่องจักร) และเกษตรกรหลายรายมี
คาเชาท่ีนาคอนขางสูง ทําใหการผลิตขาวอินทรียของไทยมีตนทุนสูงกวาการผลิตขาวแบบท่ัวไป  ประเทศไทย
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ยังมีกฎระเบียบในการผลิตและการจําหนายท่ีเขมงวด  ท้ังนี้ จากท่ีมีเง่ือนไขและวิธีการผลิตท่ีละเอียดและ
ซับซอนทําใหผลผลิตท่ีไดจากการทํานาขาวอินทรียไมคอยสมํ่าเสมอ รวมท้ังผลผลิตตอไรยังต่ํากวาการผลิตขาว
แบบท่ัวไปอยางมาก ซ่ึงจะสงผลตอผลตอบแทนการผลิต (กระทรวงพาณิชย, 2558 ; ศิรประภา ธงสุริยะ, 
2558 : 56-58 ; สุรชัย กังวล , 2560 : 200-207) จากปญหาดังกลาวจึงเกิดโจทยวิจัยวา ตนทุน ผลตอบแทน 
และระดับการคาขายขาวอินทรียเมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ัวไปท่ีไดรับการรับรองเปนอยางไร อันจะเปนแนวทาง
ในการตัดสินใจการลงทุนผลิตขาวอินทรียแกเกษตรกรแตละพ้ืนท่ีของประเทศไทย ตลอดจนเปนขอมูลให
หนวยงานภาครัฐท่ีเก่ียวของนําไปปรับปรุงกลยุทธการใชปจจัยการผลิตขาวอินทรียใหเหมาะสม ซ่ึงอาจจะ
บรรเทาความยากจนหรือชวยเหลือเกษตรกรใหมีรายไดจากการจําหนายผลผลิตเพ่ิมข้ึน 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

ในธุรกิจการผลิตสินคาและบริการจําเปนจะตองคํานวณตนทุนผลิตภัณฑ (Product cost) ไมวาธุรกิจ
จะผลิตผลิตภัณฑหรือสินคาในรูปแบบใดก็ตาม ไดแก ตนทุนวัตถุดิบ/ปจจัยการผลิต ตนทุนคาแรงงาน และ
ตนทุนการดําเนินงานท้ังหมดท่ีเกิดข้ึนในการผลิตสินคาและบริการ (ซ่ึงนอกเหนือจากตนทุนวัตถุดิบ และ
ตนทุนแรงงาน) โดยท่ีการคํานวณตนทุนผลิตภัณฑสามารถแบงออกไดเปน 2 ระบบ ไดแก (1) ระบบการ
คํานวณตนทุนผลิตภัณฑตามวิธีตนทุนจริงท่ีเกิดข้ึนในการผลิตท้ังหมด (2) ระบบการคํานวณตนทุนผลิตภัณฑ
ตามวิธีตนทุนปกติ หมายถึง ยังมีจุดออนท่ีผูผลิตไมสามารถนําตนทุนผลิตภัณฑไปใชในการตัดสินใจวางแผนได
ทันทีซ่ึงจะตองรอจนกวาผลิตภัณฑเสร็จ จึงจะทราบวาผลิตภัณฑท่ีผลิตนั้นมีตนทุนเทาใด (อัจฉรา กลิ่นจันทร, 
2557 : 15-110)  นอกจากนี้เม่ือพิจารณาตามลักษณะการเปลี่ยนแปลงของตนทุนจะแบงได  2 ประเภทหลักๆ 
ท้ังท่ีเปนเงินสดและไมเปนเงินสด ดังนี้ (1) ตนทุนผันแปร (2) ตนทุนคงท่ี  นอกจากนี้ ยังมีตนทุนคงท่ีท่ีผูผลิต
พิจารณาอยางรอบคอบ (เชน คางบประมาณท่ีปรึกษาสารอินทรีย คาฝกอบรบเกษตรขาวอินทรีย) และตนทุน
คงท่ีซ่ึงหลีกเลี่ยงไมได (เชน คาเชาท่ีนา กรณีไมมีนาปลูกขาวอินทรีย  เปนตน)  (กชกร เฉลิมกาญจนา, 2547 
อางถึงใน อัจฉรา กลิ่นจันทร, 2558: 15-110) นอกจากนี้ ยังมีตนทุนท่ีควบคุมได (เชน ตนทุนการใชปุยอินทรีย
ตอไรในแตละครั้ง ) ตนทุนท่ีควบคุมไมได (เชน คาแรงทางตรงตอวันท่ีเกษตรกรไมสามารถควบคุมได เปน
นโยบายทีกําหนดโดยหนวยงานภาครัฐ เปนตน) ตนทุนสวนเพ่ิม (Incremental cost) (เชน กรณีท่ีผูผลิต
ตัดสินใจเพ่ิมกิจกรรม เพ่ิมยอดขาย เพ่ิมโครงการ เม่ือมีคําสั่งซ้ือผลผลิตขาวอินทรียมากข้ึน เปนตน) ตนทุนคา
เสียโอกาส (Opportunity cost) (เปนตนทุนท่ีเกิดข้ึนจากการประเมินประโยชนท่ีเสียไปเนื่องจากการเลือกทํา
กิจกรรมหนึ่งและเสียโอกาสในการไมไดทํากิจกรรมอีกอยางหนึ่ง เชน ผูผลิตนําเงินสดไปลงทุนโครงการปลูก
ขาวอินทรียแทนท่ีจะนําเงินสดไปฝากธนาคาร แสดงวาเกิดตนทุนคาเสียโอกาสคือจํานวนดอกเบี้ยรับท่ีผูผลิต
ไมไดรับ เปนตน)  ในสวนแนวคิดผลตอบแทนจากการผลิตขาวอินทรีย เม่ือมีการลงทุนการผลิตผลิตภัณฑหรือ
สินคาจะสามารถวิเคราะหผลตอบแทนไดหลายตัวชี้วัด ไดแก ปริมาณขาวอินทรียท้ังหมดท่ีเก็บเก่ียวได  
ปริมาณขาวอินทรียท้ังหมดท่ีจําหนาย ผลผลิตตอไร  รายไดท้ังหมด อัตราสวนรายไดตอตนทุนท้ังหมด 
(Benefit-cost-ratios ; B/C Ratios) (จุฑาทิพย  สองเมือง และคณะ, 2551 : 1-15 ; กรมการขาว, 2559 ; 
สวรรณี อินทองแกว และคณะ, 2559 : 44-56 ;  Rhaman & Barmon, 2015: 119-132) นอกจากนี้ Piya, 
Kiminani, & Yaki  (2012: 1-13)  และ Ele, Omini, & Adinya (2013: 49-55) เสนอแนะวาควรนําตัวแปร
ผลตอบแทนเก่ียวกับปริมาณขาวอินทรียท้ังหมดท่ีเก็บเก่ียวได  ปริมาณขาวอินทรียท้ังหมดท่ีจําหนายมาวัด
ระดับการคาขาย (Degree of commerciallizaion) เพ่ือแสดงใหเห็นถึงระดับการคาขายขาวในครัวเรือน
เกษตรอินทรียของเกษตรกรวามีปริมาณมากนอยเพียงใด  สําหรับการศึกษาตนทุนและผลตอบแทนขาว
อินทรียท่ีเก่ียวของมีรายงานของ ศิรประภา ธงสุริยา (2558:68) รายงานวาเกษตรกรผูผลิตขาวอินทรีย พ้ืนท่ี
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เพาะปลูกท้ังหมด เทากับ 33 ไร มีตนทุนท้ังหมด 4,478.82 บาท/ไร แบงเปนตนทุนคงท่ีท้ังหมด เทากับ 
1,748.63 บาท/ไร และตนทุนผันแปรท้ังหมด เทากับ 2,730.19 บาท/ไร ในสวนผลตอบแทนนั้น พบวา 
เกษตรกรมีรายไดท้ังหมด 27,709 บาท/ไร  คิดเปนกําไรสุทธิ เทากับ 23,230.38 บาท/ไร 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพ่ือศึกษาตนทุน ผลตอบแทน และระดับการคาขายขาวอินทรียเมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ีไดรับการ
รับรองในประเทศไทย 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ในการวิจัยครั้งนี้ประชากรคือ เกษตรกรผูผลิตขาวอินทรียท่ีไดรับการรับรองโดยกองตรวจสอบและ
รับรองมาตรฐานขาว กรมการขาว จากการคนควาขอมูลเบื้องตน พบวา มีเกษตรกรท่ีไดรับการรับรองดังกลาว
และขอตออายุการรับรองในปการผลิต 2558  จํานวนตัวอยางท้ังหมด 1,210 คน (กรมการขาว, 2559 : 1-30)  
การเลือกเกษตรกรมาเปนตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จะใชแผนการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิหลายข้ัน 
(Multi-stage stratified random sampling) ท้ังนี้ ผูวิจัยแบงเกษตรกรเปนชั้นภูมิตามภูมิภาคท่ีขอข้ึน
ทะเบียนรับรอง (และเปนท่ีตั้งของพ้ืนท่ีทํานาท่ีเกษตรกรดําเนินการเพาะปลูก) ซ่ึงในท่ีนี้ พิจารณาเลือกมาเพียง 
3 ภูมิภาค (ชั้นภูมิ) ไดแก ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และภาคใต อนึ่ง ผูวิจัยพิจารณาเห็นวา 
เกษตรกรในภาคกลางมีความไดเปรียบมากกวาภาคอ่ืนๆในแทบทุกดาน ท้ังการเขาถึงแหลงเงินทุน ความรูทาง
วิชาการ และเทคโนโลยี ตลอดจนทรัพยากรตางๆท่ีเปนตนทุนการผลิต นอกจากนี้ จํานวนเกษตรกรท่ีไดรับการ
รับรองในภาคกลาง มีจํานวนนอยมากเม่ือเทียบกับภูมิภาคอ่ืนแสดงดังตารางท่ี 1 และยังกระจัดกระจายอยูใน
หลายจังหวัด ซ่ึงหากนํามาศึกษา จะทําใหเวลาและคาใชจายในการเดินทางมีคาสูงเกินความจําเปน ผูวิจัย
กําหนดตัวอยางขนาด 250 ราย ซ่ึงไดจากสูตรคํานวณขนาดตัวอยางทางสถิติของ Cochran (1976 : 115) 
และจัดสรรขนาดตัวอยางออกไปในแตละภูมิภาค (ชั้นภูมิ) แบบเปนสัดสวนกับขนาดประชากรในแตละชั้นภูมิ 
(Proportional – to – size allocation ; PPS) ดังแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 1 ท้ังนี้ มีการกระจาย
ตัวอยางตามจังหวัดตางๆในแตภาคชั้นภูมิโดยการถวงน้ําหนัก (weight sampling) 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) สําหรับ

สัมภาษณตัวอยาง (เกษตรกรผูผลิตขาวอินทรียท่ีไดรับการรับรอง)  
การเก็บรวบรวมขอมูล 
ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ โดยมีการเก็บขอมูล 2 สวน คือ แหลงขอมูลปฐมภูมิ 

(Primary Data) แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
การวิเคราะหขอมูล 
สถิติเชิงพรรณา ใชคาสถิติ คาเฉลี่ย และคารอยละ  
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ตารางท่ี 1  ขนาดตัวอยางและความคลาดเคลื่อน ( e ) จําแนกตามจังหวัดและภูมิภาค 

 

ภาค N  จังหวัด n  e  ขนาดตัวอยางท่ีเก็บไดจริง 

เหนือ 105 อุตรดิตถ   22  0.7375 17 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 994 ศรีสะเกษ 166 0.2567 171 

หนองคาย   42 0.5113 37 

กลาง 13 - - - - 

ใต 98 พัทลุง   20  0.7761 25 

รวม 1,210 - 250 - 250 

 
หมายเหตุ :   คาความคลาดเคลื่อน ( e ) ใชในการประมาณคาเฉลี่ยประชากร ( )µ    ดวยคาเฉลี่ยตัวอยาง 

( )x  ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 1-α = 0.95 เม่ือสุมตัวอยางขนาด ( )n  จากประชากรขนาด ( )N   

 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

1) ตนทุนการผลิตขาวเมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ัวไปอินทรีย  จากผลการศึกษา พบวา เกษตรกร
ผูผลิตขาวเมล็ดมีสีในภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสด เทากับ 6,324.70 
บาท/ไร และ 25,784.8 บาท/ไร ตามลําดับ ซ่ึงมากกวาเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไป คือ 4,350.67 
บาท/ ไร  และ 7,820.46 บาท/ ไร  ตามลํ าดับ สั ง เกตพบวา  เกษตรกรผู ผลิตข าว เมล็ด มีสี ในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสดมากกวาภาคเหนือและภาคใต เกือบ 4 เทา แสดง
รายละเอียดในตารางท่ี 2 ท้ังนี้ เนื่องจากเกษตรกรในภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีจํานวนแรงงานนอยมาก สวน
ใหญจายเปนคาจางแรงงานคน แรงงานเครื่องจักร  คาปุยมูลสัตวหมักฟางขาว และคาปุยอินทรียอัดเม็ดสูงมาก
ในการผลิตขาวอินทรียบนพ้ืนท่ีจํานวนนอยกวาภาคอ่ืน รวมท้ังเม่ือเก็บเก่ียวขายเปนขาวเปลือกจึงมีผลผลิตตอ
ไร  รายได ท้ังหมดต่ํ า  และขาดทุนมากกว าภาคเหนือ และภาคใต   นอกจากนี้ เกษตรกรในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือยังเก็บขาวเปลือกไวทําพันธุและบริโภคในครัวเรือนมากเกินไป (1,225.00 กิโลกรัม/ป) 
แทนท่ีจะจําหนายเพ่ือเปลี่ยนเปนเงินสด ดังนั้น เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีในภาคใต ภาคเหนือ และภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ถาอยากมีกําไรสุทธิ (ผลตอบแทนสุทธิ) หรือผลิตโดยไมขาดทุนจะตองผลิตขาวเมล็ดมีสี
เฉลี่ยตอไร เทากับ 668.56  1,033.50 และ 1,401.65 กิโลกรัม/ไร  ในราคาขาย/หนวยคุมทุน เทากับ 35.77 
53.14 และ 94.04  บาท/กิโลกรัม  ตามลําดับ (ดังตารางท่ี 4)  นอกจากนี้ในสวนของการผลิตขาวเมล็ดมีสีและ
เมล็ดขาวท่ัวไปมีตนทุนท้ังหมดท่ีไมเปนเงินสดเฉลี่ยตอไรสูงเกือบท้ังหมด โดยเฉพาะภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
อาจมีสาเหตุจากคาเสื่อมราคาอุปกรณ/เครื่องจักร คาเสียโอกาสของเงินทุนหมุนเวียนหรือเงินลงทุนของตนเอง 
(ดอกเบี้ยเงินกู) คาเสียโอกาสจากคาแรงในครัวเรือนทุกกรณี (ท้ังของตัวเองและสมาชิกในครอบครัว) และคา
เสียโอกาสของการใชท่ีดินของตนเอง (กรณีมีท่ีดินเปนของตนเอง) จะสังเกตวาเม่ือเรานําตนทุนท้ังหมดท่ีไมเปน
เงินสดมาคํานวณรวมดวยจะเห็นวาเกษตกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไปและเมล็ดมีสีจึงขาดทุนหรือไมมีกําไรสุทธิ  
(ดังตารางท่ี 4-5) ยังพบอีกวา ตนทุนการผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไปของเกษตรกรในภาคใต ภาคเหนือ และภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสด 8,821.68 บาท/ไร  4,350.67 บาท/ไร และ7,820.46 บาท/
ไร ซ่ึงมีตนทุนท่ีนอยกวาการผลิตขาวเมล็ดมีสีอินทรีย ในสวนของตนทุนท้ังหมดท่ีไมเปนเงินสดก็เชนเดียวกัน 
ท้ังนี้อาจเปนเพราะมีคาใชจายสูงๆทุกดานในการผลิตพอๆกับการผลิตขาวเมล็ดมีสีอินทรีย แตราคาขาย/หนวย
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ยังนอยกวาการจําหนายขาวเมล็ดมีสีอยางเห็นไดชัด แมขนาดพ้ืนท่ีปลูกของขาวเมล็ดขาวจะมากกวาขาวเมล็ด
มีสีก็ตาม  ยังสังเกตพบอีกวาเกษตรกรในภาคใตและภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีตนทุนผันแปรในการผลิตขาว
เมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ัวไปสูงกวาภาคเหนือ (ดังตารางท่ี 2 -3) มีสาเหตุเนื่องจากสวนใหญจากตนทุนผันแปร
ไมเปนเงินสด ไดแก คาเสียโอกาสของเงินทุนหมุนเวียนหรือเงินลงทุนของตนเอง (ดอกเบี้ยเงินกู) คาเสียโอกาส
จากคาแรงในครัวเรือนทุกกรณี (ท้ังของตัวเองและสมาชิกในครอบครัว) และคาเสียโอกาสของการใชท่ีดินของ
ตนเอง (กรณีมีท่ีดินเปนของตนเอง) และพบอีกวา เกษตรกรในภาคใตมีตนทุนคงท่ีผลิตขาวเมล็ดมีสี (รอยละ
15.7)  และเมล็ดขาวท่ัวไป (รอยละ 15.44) นอยกวากวาภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อาจ
เนื่องมาจากเกษตรกรในภาคใตสวนใหญไมคอยนิยมใชอุปกรณ/เครื่องจักรในการทํานาขาวอินทรียบนท่ีนา
ตนเอง ไมนิยมเชาท่ีนาซ่ึงจะกอใหเกิดคาใชจายเพ่ิม จะนิยมจางแรงงานคนมากกวา รวมท้ังมีคาใชจายผันแปร
เก่ียวกับปุยอินทรียในรูปแบบตางๆ จึงทําใหมีตนทุนผันแปรสูงกวาภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
อยางเห็นไดชัด ดังนั้นจึงสงผลทําใหเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในภาคใตกลับมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสด 
8,821.68 บาท/ไร และไมเปนเงินสด 11,511.90 บาท/ไร สูง และยังมากกวาการผลิตขาวเมล็ดมีสี 6,343.60 
บาท/ไร และ 8583.60 บาท/ไร ตามลําดับ อีกท้ังเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในภาคใตยังมีตนทุนผันแปรท้ัง
ท่ีเปนเงินสด (8,155.70 บาท/ไร) และไมเปนเงินสด (9,039.03 บาท/ไร) มากกวาภาคเหนือและภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ 
 
ตารางท่ี 2:  ตนทุน (บาท/ไร) การผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสีท่ีไดรับการรับรอง จําแนกในแตละภาค 
 

รายการ ภาคใต % ภาคเหนือ % ภาคตอ/น % รวม % 

ตนทุนคงท่ี  2,341.7 15.7 13,985.8 56.4 22,672.7 42.37 12,552.80 34.13 
เงินสด 497.8  1,434.8  11,592.9  4,671.10  
ไมเปนเงินสด 1,843.8  12,551.0  11,079.8  7,881.70  
ตนทุนผันแปร  12,585.5 84.3 10,809.8 43.6 30,833.4 57.63 24,230.40 65.87 
เงินสด 5,845.8  4,889.8  14,191.9  13,302.30  
ไมเปนเงินสด 6,739.8  5,919.1  16,641.5  10,928.10  
ตนทุนท้ังหมด  14,927.2 100.00 24,795.6 100.00 53,506.1 100.00 36,783.2 100.00 
เงินสด 6,343.6  6,324.7  25,784.8  17,973.4  
ไมเปนเงินสด 8,583.6  18,470.1  27,721.3  18,809.8  
พ้ืนท่ีเฉลี่ย (ไร) 6.55 9.73 4.96 6.77 
ตัวอยาง (ราย) 25 17 208 250 

 
หมายเหตุ :  ตอ/น หมายถึง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  
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ตารางท่ี 3: ตนทุน (บาท/ไร) การผลิตขาวอินทรียเมล็ดขาวท่ัวไปท่ีไดรับการรับรอง จําแนกในแตละภาค 
 

รายการ ภาคใต % ภาคเหนือ % ภาคตอ/น % รวม % 

ตนทุนคงท่ี  3,138.82 15.44 9,721.67 56.56 6,703.73 41.80 5,510.0 32.82 
เงินสด 665.98  998.74  3,484.60  2,052.0  
ไมเปนเงินสด 2,472.84  8,722.93  3,219.13  3,458.0  
ตนทุนผันแปร  17,194.71 84.56 7,466.33 43.44 9,332.94 58.20 11,281.10 67.18 
เงินสด 8,155.70  3,351.93  4,335.86  6,267.7  
ไมเปนเงินสด 9,039.03  4,114.4  4,997.08  5,013.4  
ตนทุนท้ังหมด  20,333.58 100.00 17,187.97 100.00 16,036.67 100.00 16,791.10 100.00 
เงินสด 8,821.68  4,350.67  7,820.46  8,319.7  
ไมเปนเงินสด 11,511.9  12,837.3  8,216.21  8,471.4  
พ้ืนท่ีเฉลี่ย (ไร) 4.69 14.00 14.32 13.58 
ตัวอยาง (ราย) 25 17 208 250 

 
หมายเหตุ :  ตอ/น หมายถึง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

 
2) ผลตอบแทนและระดับการคาขายขาวอินทรีย การศึกษานี้สามารถแบงไดดังนี้  
2.1) ขาวเมล็ดมีสี  มีดังนี้ (1) ปริมาณขาวเปลือกท่ีเก็บเกี่ยวไดในแตละภูมิภาค พบวาภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ เกษตรกรมีปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได  1,848.17 กิโลกรัม/ป  ผลผลิตเฉลี่ย 372.61 
กิโลกรัม/ไร สวนภาคเหนือพบวาเกษตรกรมีปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได  5,185.11  กิโลกรัม/ป ผลผลิตเฉลี่ย 
532.90 กิโลกรัม/ไร ขณะท่ีภาคใตพบวาเกษตรกรมีปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได 2,641.56 กิโลกรัม/ป ผลผลิต
เฉลี่ย 403.29 กิโลกรัม/ไร จะเห็นวา ภาคเหนือไดผลผลิตเฉลี่ยตอไรมากกวาภาคอ่ืนๆอาจเปนเพราะมีขนาด
พ้ืนท่ีปลูกมากกวาภาคอ่ืน รวมท้ังภาคเหนือไมประสบปญหาทางดานธรรมชาติ เชน ภัยแลว ภาวะน้ําทวม การ
ระบาดของโรค แมลง และเพลี้ยกระโดดสีน้ําตาลนอยกวาภาคอ่ืน รวมท้ังภาคเหนือยังไดรับการสงเสริมจาก
หนวยงานเอกชนเขามาดูแลสายพันธุปลูกและปจจัยการผลิต อาจทําใหเกษตรกรมีแรงจูงใจ กําลังใจในการ
ผลิตขาวมากข้ึนสงผลทําใหประสิทธิภาพการผลิตเพ่ิมข้ึน  (2) รายไดท้ังหมด ในท่ีนี้หมายถึงรายไดท้ังหมดจาก
การจําหนายผลผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสี  ซ่ึงหาไดจากผลคูณของปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได (หลังเก็บไวทําพันธุ
และบริโภคในครัวเรือน) และราคาขาวเปลือกท่ีเกษตรกรจําหนาย จากการศึกษาในแตละภาค พบวาภาคใต
ภาคเหนือ  และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีรายไดท้ังหมดจากการขายขาวเมล็ดมีสีเฉลี่ย 6,842.44  
12,804.64  และ 6,600.35 บาท/ไร ตามลําดับ ดวยราคาขายเฉลี่ย 23.96, 25.71  และ 21.58 บาท/
กิโลกรัม ตามลําดับ จะเห็นวาเกษตรกรในภาคเหนือมีรายไดจากการจําหนายมากกวาภาคอ่ืน อาจเปนเพราะมี
หนวยงานบริษัทเอกชนเขามาชวยบริหารจัดการผลิตตั้งแตการสนับสนุนปจจัยการผลิต การปลูก การเก็บเก่ียว 
และการจําหนายภายใตราคาประกันท่ีนาเชื่อถือจึงสงผลทําใหเกษตรกรในภาคเหนือจําหนายขาวเมล็ดมีสีดวย
ราคาตอหนวยและรายไดท้ังหมดมากกวาภาคใตและภาคตะวันออกเฉียงเหนืออยางเห็นไดชัด  (3) กําไรสุทธิ 
พบวาภาคใต ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีกําไรสุทธิเฉลี่ยเทากับ -7,585.16    -13,766.72 
และ -26,983.14 บาท/ไร นั่นหมายถึงวา ในแตละภาคของการผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสีประสบภาวะขาดทุน
เหมือนกัน เนื่องจากเกษตรกรมีรายจายท้ังในรูปแบบเงินสดและไมเปนเงินสดมากกวารายไดท้ังหมดจากการ
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จําหนายขาวเปลือก (4) อัตราสวนรายไดท้ังหมดตอตนทุน (B/C ratios) จากการวิเคราะหขอมูลในแตละ
ภาค พบวา ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ภาคเหนือ และภาคใต มีคา B/C ratios เทากับ  0.20, 0.48 และ 0.47 
ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 1.0 ท้ังสิ้น นั่นหมายถึงในแตละภาคของการผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสีเกษตรกรลงทุน
ผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสีไปนั้น ไมมีกําไรเกิดข้ึนหรือประสบภาวะขาดทุน (5) ระดับการคาขายในครัวเรือน 
(Degree of commercialization) ในท่ีนี้หมายถึงระดับการคาขายท่ีเกิดจากสัดสวนของปริมาณขาวท่ีขาย
ท้ังหมดตอปและปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวไดท้ังหมดตอป (Piya et al., 2012 ; Ele et al., 2013)  จากการ
วิเคราะหขอมูลในภาพรวม พบวา เกษตรกรในครัวเรือนเกษตรขาวอินทรียมีระดับการคาขายรอยละ 79.95 
และเม่ือจําแนกในแตละภาคพบวาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ  และภาคใต มีระดับการคาขายรอยละ 
66.28, 81.79 และ 75.49 ตามลําดับ ถือไดวาเกษตรกรในแตละภาคยังเก็บขาวเปลือกไวครัวเรือนมากเกินไป
นอกเหนือจากเก็บไวทําพันธุและบริโภคตลอดป โดยเฉพาะภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีระดับการคาขายต่ําเม่ือ
เทียบกับระดับการคาขายในครัวเรือนในภาพรวมท้ังประเทศ  ดังแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 4   

2.2) ขาวอินทรียเมล็ดขาวท่ัวไป มีดังนี้ (1) ปริมาณขาวเปลือกท่ีเก็บเกี่ยวได พบวา ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ เกษตรกรมีปริมาณขาวเมล็ดขาวท่ัวไปท่ีเก็บเก่ียวได  7,429.11 กิโลกรัม/ป ผลผลิตเฉลี่ย 
518.79 กิโลกรัม/ไร สวนภาคเหนือ พบวาเกษตรกรมีปริมาณขาวเมล็ดขาวท่ีเก็บเก่ียวได 11,114.10  
กิโลกรัม/ป ผลผลิตเฉลี่ย 793.86 กิโลกรัม/ไร ขณะท่ี ภาคใตพบวาเกษตรกรมีปริมาณขาวเมล็ดขาวท่ีเก็บเก่ียว
ได  4,593.75 กิโลกรัม/ป  ผลผลิตเฉลี่ย 979.48 กิโลกรัม/ไร (2) รายไดท้ังหมด  จากการศึกษาในแตละภาค 
พบวา ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ภาคเหนือ และภาคใต มีรายไดท้ังหมดจากการขายขาวเมล็ดขาวท่ัวไป เฉลี่ย 
5,627.52, 3,231.24 และ 5,228.79 บาท/ไร ตามลําดับ ดวยราคาขายเฉลี่ย 14.01, 8.26 และ 12.25 บาท/
กิโลกรัม ตามลําดับ  (3) กําไรสุทธิ  พบวา เกษตรกรในภาคใต ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  มี
กําไรสุทธิเฉลี่ย เทากับ -15,104.75  -17,102.31  และ -14,706.02 บาท/ไร หมายถึงวาในแตละภาคของการ
ผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไปไดประสบภาวะขาดทุนเหมือนกัน เนื่องจากเกษตรกรมีรายจายท้ังในรูปแบบเงินสด
และไมเปนเงินสดมากกวารายไดท้ังหมดจากการจําหนายขาวเปลือก (4) อัตราสวนรายไดท้ังหมดตอตนทุน 
(B/C ratios) จากการวิเคราะหในแตละภาค พบวา ภาคใต ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีคา 
B/C ratios เทากับ  0.26  0.19  และ 0.35 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 1.0 นั่นหมายถึง ในแตละภาคของการ
ผลิตขาวเมล็ดขาวท่ัวไป เกษตรกรไดลงทุนผลิตขาวอินทรียไปนั้น ไมมีกําไรเกิดข้ึน หรือประสบภาวะขาดทุน  
(5) ระดับการคาขายในครัวเรือน เม่ือจําแนกในแตละภาค พบวา ภาคใต และภาคเหนือ มีระดับการคาขาย
ขาวเมล็ดขาวท่ัวไปในครัวเรือนต่ํา เทากับ รอยละ 43.58  และ 49.28 ตามลําดับ อาจเปนเพราะจําหนายขาว
เมล็ดขาวไมมากเทากับการจําหนายขาวเมล็ดมีสี เม่ือเทียบกับภาคตะวันออกเฉียงเหนือแลวภาคนี้ถือไดวามี
ระดับการคาขายในครัวเรือนสูง เทากับ รอยละ 77.75 แสดงใหเห็นวาเกษตรกรในภาคตะวันออกเฉียงเหนือไม
นิยมเก็บขาวเมล็ดขาวไวในครัวเรือนมากเกินไปอาจเปนเพราะเปนขาวสายพันธุดี มีคุณภาพ คือ พันธุขาวขาว
หอมมะลิ 105 ซ่ึงพันธุนี้สามารถจําหนายไดราคาคอนขางดีเม่ือเทียบกับขาวเมล็ดขาวสายพันธุอ่ืนๆ ดังแสดง
รายละเอียดในตารางท่ี 5 
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ตารางท่ี 4:  ผลตอบแทนการผลิตขาวอินทรียเมล็ดมีสีท่ีไดรับการรับรองในแตละภาค   

 
รายการ ภาคใต 

 
ภาคเหนือ 

 
ภาคตอ/น  รวม 

 

1. ผลผลิต เฉลี่ย (กิโลกรัม/ไร) 403.29 532.90 372.61 431.86 
2. ปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได ท้ังหมด 

(กิโลกรัม/ป)  
2,641.56 5,185.11 1,848.17 2,923.70 

3. ปริมาณขาวท่ีขายท้ังหมด (หลังเก็บ
ไวทําพันธุและบริโภค) (กิโลกรัม/ป) 

1,994.00 4,241.00 1,225.00 2,220.62 

4. ราคาขาวเฉลี่ย ท่ีเกษตรกรขายได 
     (บาท/กิโลกรัม) 

21.58 25.71 23.96 23.57 

5. รายไดท้ังหมด เฉลี่ย  (บาท/ไร)  6,842.44 12,804.64 6,600.35 8,683.05 
6. กําไรสุทธิ เฉลี่ย (ผลตอบแทนสุทธิ)  
    (บาท/ไร)  

-7,585.16 -13,766.72 -26,983.14 -15,572.42 

7. ระดับผลผลิตคุมทุน (กิโลกรัม/ไร) 668.56 1,033.50 1,401.65 1,029.08 
8. ระดับราคาท่ีคุมทุน (บาท/กิโลกรัม) 35.77 53.14 94.04 57.35 

9. อัตราสวนรายไดท้ังหมดตอตนทุน 
    (benefit-cost ratios ; B/C ratios) 

0.47 0.48 0.20 0.36 

10. ระดับคาขายในครัวเรือน (%)   75.49 81.79 66.28 75.95 
ตัวอยาง (ราย) 25 17 208 250 

 
หมายเหตุ :  ตอ/น หมายถึง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  
 
ตารางท่ี 5:  ผลตอบแทนการผลิตขาวอินทรียเมล็ดขาวท่ัวไปท่ีไดรับการรับรองในแตละภาค   
 

รายการ ภาคใต ภาคเหนือ ภาคตอ/น  รวม 

1. ผลผลิต เฉลี่ย (กิโลกรัม/ไร) 979.48 793.86 518.79 536.90 
2. ปริมาณขาวท่ีเก็บเก่ียวได ท้ังหมด 

(กิโลกรัม/ป)  
4,593.75 11,114.1 7,429.11 7,291.10 

3. ปริมาณขาวท่ีขายท้ังหมด (หลังเก็บ
ไวทําพันธุและบริโภค) (กิโลกรัม/ป) 

2,002.00 5,477.00 5,776.00 5,623.00 

4. ราคาขาวเฉลี่ยท่ีเกษตรกรขายได 
     (บาท/กิโลกรัม) 

12.25 8.26 14.01 13.83 

5. รายไดท้ังหมด เฉลี่ย   (บาท/ไร)  5,228.79 3,231.24 5,627.52 5,704.04 
6. กําไรสุทธิ เฉลี่ย (ผลตอบแทนสุทธิ)  
    (บาท/ไร)  

-15,104.75 -17,102.31 -14,706.02 -14,629.50 

7. ระดับผลผลิตคุมทุน (กิโลกรัม/ไร) 1,659.88 2,080.87 1,144.66 1,214.11 
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รายการ ภาคใต ภาคเหนือ ภาคตอ/น  รวม 

8. ระดับราคาท่ีคุมทุน (บาท/กิโลกรัม) 26.24 19.86 30.89 31.16 

9. อัตราสวนรายไดท้ังหมดตอตนทุน 
    (benefit-cost ratios ; B/C ratios) 

0.26 0.19 0.35 0.34 

10. ระดับการคาขายในครัวเรือน (%)   43.58% 49.28% 77.75% 77.12 
ตัวอยาง (ราย) 25 17 208 250 

 
หมายเหตุ :  ตอ/น หมายถึง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  
 
สรุป 

การศึกษาเรื่องตนทุน ผลตอบแทน และระดับการคาขายขาวอินทรียเมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ีไดรับการ
รับรองในประเทศไทย สามารถสรุปไดดังนี้ 

1. เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีมีตนทุนท่ีเปนเงินสดและไมเปนเงินสดมากกวาเกษตรกรผูผลิตขาว
เมล็ดขาว ยกเวนภาคใตท่ีเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีท่ีมีตนทุนท่ีไมเปนเงินสดมากกวาเกษตรกรผูผลิตขาว
เมล็ดขาว และยังพบวาเกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในเขตภาคใตมีตนทุนผันแปรท่ีเปนเงินสดและไมเปนเงิน
สดมากกวาทุกภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ   

2. เม่ือพิจารณาผลผลิตตอไร พบวา เกษตรกรในแตละภาคมีผลผลิตขาวเมล็ดมีสีตอไรคอนขางต่ํา เม่ือ
เทียบกับผลผลิตขาวเมล็ดขาวท่ีใหผลผลิตตอไรมากกวา และยังพบวาภาคตะวันออกเฉียงเหนือใหผลผลิตขาว
เมล็ดขาวตอไรและเมล็ดมีสีตอไรคอนขางต่ําเม่ือเทียบกับภาคใตและภาคเหนือ ท้ังๆท่ีมีขนาดพ้ืนท่ีปลูก
มากกวา  

3. เม่ือพิจารณารายไดท้ังหมดจากการจําหนาย พบวา เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดมีสีจะมีรายไดมากกวา

การจําหนายขาวเมล็ดขาว แตท้ังนี้ท้ังนั้นก็ยังประสบภาวะขาดทุนซ่ึงสอดคลองกับการวัดดวยคา BCR < 1.0 
เชนกัน  

4. ในดานระดับการคาขายในครัวเรือน (degree of commercialization) พบวา เกษตรกรผูผลิต
ขาวเมล็ดมีสีมีระดับการคาขายในครัวเรือนคอนขางสูงเกือบทุกภาค คืออยูในชวงรอยละ 66-82 ยกเวน

เกษตรกรผูผลิตขาวเมล็ดขาวในภาคเหนือและภาคใตซ่ึงยังคงมีระดับการคาขายในครัวเรือนคอนขางต่ําคือ < 
รอยละ 50 แสดงใหเห็นวาเกษตรกรเก็บขาวเปลือกอินทรียไวในครัวเรือนมากเกินความจําเปน (แทนท่ีจะ
จําหนายออกไปเพ่ือเปลี่ยนเปนเงินสด) นอกเหนือการเก็บไวทําพันธุในปถัดไปและการบริโภคตลอดป  
 
ขอเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษาสามารถใหขอเสนอแนะ ดังนี้ 
1. การผลิตขาวอินทรียใหมีตนทุนต่ําและผลตอบแทนเฉลี่ยตอไรเพ่ิมข้ึน เกษตรกรควรขยัน อดทน 

และพ่ึงพาปจจัยการผลิตในชุมชน/พ้ืนท่ีของตนเองใหมากท่ีสุดภายใตการผลิตบนพ้ืนท่ีปลูกขนาดเล็กไมควร
เกิน 5-10 ไร เพราะการมีจํานวนพ้ืนท่ีปลูกขาวอินทรียเพ่ิมข้ึนไมไดชวยทําใหเกษตกรมีผลผลิตตอไรสูงกลับยิ่ง
มีภาระคาใชจายท้ังท่ีเปนเงินสดและไมเปนเงินสดสูง จนสงผลทําใหผลตอบแทนสุทธิต่ํา (หรือกําไรสุทธิต่ํา) 
ท้ังนี้สอดคลองกับผลการศึกษาของ อัจฉรา กลิ่นจันทร (2557: 72) รายงานวาเกษตรกรท่ีปลูกขาวอินทรียใน
พ้ืนท่ีขนาดเล็ก (1-10 ไร) จะมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราสวนรายไดท้ังหมดตอตนทุน (BCR) 1.60 
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มากกวาเกษตรกรผูท่ีปลูกขาวอินทรียในพ้ืนท่ีขนาดใหญและขนาดกลางซ่ึงมีคา NPV เทากับ 31,957.16 บาท 
และ 21,519.88 บาท  คา BCR เทากับ 1.55 และ 1.40 ตามลําดับ 

2. ภาครัฐควรใหความรูเก่ียวกับเกษตรอินทรียหรือสารอินทรียในพ้ืนท่ีอยางจริงจริง เนื่องดวย
เกษตรกรสวนใหญของประเทศไมมีความรูเก่ียวกับวิถีเกษตรอินทรีย จะเห็นไดจากเกษตรกรผูผลิตขาวอินทรีย
ท้ังเมล็ดมีสีและเมล็ดขาวท่ัวไปใชปจจัยการผลิตไปตามกระแส หลงเชื่อ บอกตอและใชปริมาณอยาง
รูเทาไมถึงการณ จึงอาจสงผลทําใหมีตนทุนท้ังหมดท่ีเปนเงินสดเฉลี่ยตอไรสูงมาก เชน ใชพ้ืนท่ีปลูกในจํานวน
มากเพ่ือหวังผลใหมีรายไดหรือกําไรสูงๆ  เกษตรกรบางรายถึงกลับขอเชาท่ีนาปลูกขาวอินทรียเพ่ิมเพ่ือหวังผล
มีรายไดเพ่ิมข้ึนโดยหารูไมวายอมสงผลตอคาจางแรงงานคน/เครื่องจักรท่ีเพ่ิมข้ึน นอกจากนี้ สวนใหญ
เกษตรกรยังพ่ึงพาปุยอินทรียอัดเม็ดสําเร็จรูปท่ีมีราคาตอหนวยสูงจึงเปนเหตุผลทําใหมีตนทุนสูงในการผลิตขาว
อินทรีย 
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บทคัดยอ 

วัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ (1) เพ่ือศึกษาคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม (2) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคา
ตราสินคาและภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม  (3) เพ่ือ
วิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขา
บานสีลม กลุมตัวอยางคือ ผูท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม จํานวน 400 คน ดวยการสุม
ตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  

สถิติท่ีใชในการวิจัย คือ สถิติเชิงพรรณนา คาสถิติรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิง
อนุมาน การหาความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจใชบริการราน
กาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม โดยใชสูตรการวิเคราะหสหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) และวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression 
Analysis) ดวยวิธี Stepwite 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม สวนใหญเปนเพศหญิง 
มีอายุต่ํากวา 30 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมี
รายไดตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท นอกจากนี้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา คุณคาตราสินคาและ
ภาพลักษณตราสินคามีความสัมพันธในทางบวกกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคสสาขาบานสีลม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ .05  ซ่ึงดานคุณประโยชน ดานความภัคดีตอตราสินคา  ดานคุณคา  ความสัมพันธ
ตอตราสินคา  และดานบุคลิกภาพ สามารถทํานายการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส 
สาขาบานสีลมไดรอยละ 55.60 และนํามาสรางสมการถดถอย ดังนี้ 

 Y   =   .070 + .300 (X6) + .193 (X4) +.181(X7) +.163 (X3) +.141 (X9) 

คําสําคัญ: ตราสินคา การตัดสินใจ กาแฟสตารบัคส  
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ABSTRACT 
The objectives of this research were (1) to examine the extent of brand equity and 

brand image influencing to customer’s decision making of Starbuck Coffee Shop Baan Silom 
Branch, (2) to analyze the relationship between brand equity and brand image impacting on 
customer’s decision making of Starbuck Coffee Shop Baan Silom Branch and (3) to analyze 
stepwise multiple regression of brand influencing to customer’s decision making of Starbucks 
Coffee Shop Baan Silom Branch. The selected sample for 400 persons by a method of 
Purposive Sampling was a group of people who have ever been clients of Starbucks Coffee 
Shop Baan Silom Branch.  
 The statistical methods used in this research were descriptive statistics, statistic by  
percentage, arithmetic mean and standard deviation. The theory of Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient together with Multiple Linear Regression Analysis has been 
used by stepwise to analyze how the brand equity and brand image relate to customer’s 
decision making of Starbucks Coffee Shop Baan Silom Branch. 
 The results of this study found that the majority of respondents were female, age 
lower 30 years old, single, being employees with a bachelor’s degree and having a monthly 
income between 15,001 – 30,000 Bath. In addition, result of hypothesis testing found that 
brand equity and brand image significantly revealed a plus correlation at .05 level affecting 
to customer’s decision making of Starbuck Coffee Shop Baan Silom Branch. Five prominent 
variables including benefits, brand loyalty, value, brand association and personality indicated 
the extent to customer’s decision making of Starbuck Coffee Shop Baan Silom Branch. These 
five prominent variables can predict a change of customer’s decision making of Starbuck 
Coffee Shop Baan Silom Branch for 55.60 % and can be translated into a multiple linear 
regression equation listed below; 

Y   =   .070 + .300 (X6) + .193 (X4) +.181(X7) +.163 (X3) +.141 (X9) 

Keywords: Brand, Decision Making, Starbucks Coffee  
 
บทนํา  

กาแฟ1 เปนเครื่องดื่มท่ีมีกลิ่นและรสชาติเปนเอกลักษณ ท่ีชื่นชอบของคนท่ัวโลกจํานวนมากมาชานาน 
ถึงแมวากาแฟจะไมไดเปนเครื่องดื่มท่ีมีถ่ินกําเนิดในประเทศไทย แตกาแฟก็เปนเครื่องดื่มท่ีคนไทยรูจักและ
บริโภคมาเปนเวลานานไมต่ํากวา 150 ปแลว  

ศูนยวิจัยกสิกรไทย ป 2560 ไดวิเคราะหวา ผลิตภัณฑกาแฟทุกประเภทเปนธุรกิจท่ีนาสนใจสามารถ
เติบโตไดอีกมาก เนื่องจากอัตราการบริโภคกาแฟของคนไทยในปจจุบันยังอยูในเกณฑต่ํา อยูท่ี 200 แกวตอคน
ตอป เม่ือเทียบกับประเทศท่ีนิยมการบริโภคกาแฟ เชน นอรเวย 1000 แกวตอคนตอป และญี่ปุน 400 แกวตอ
คนตอป ประกอบกับการดําเนินชีวิตท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภคยุคใหม ท่ีมักใชรานกาแฟเปนสถานท่ีพบปะ
หารือ สังสรรค หรือบางครั้งก็ใชเปนสถานท่ีเจรจาธุรกิจ สงผลทําใหปจจุบันตลาดรานกาแฟมีมูลคาสูงถึง 
17,000 ลานบาท มีการเปดรานกาแฟกันอยางแพรหลายเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน การท่ีจะทําใหธุรกิจ

http://www.vppcoffee.com/
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อยูรอดทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงนั้นคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคาเปนสิ่งจําเปนท่ี
ผูประกอบการตองใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง เพราะการท่ีลูกคาเห็นคุณคาตราสินคา ถือเปนโอกาสในการ
สรางความม่ันคงใหกับตราสินคานั้น ท้ังในแงยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน การบริหารตนทุนท่ีต่ําลง โอกาสในการทํากําไร
ท่ีมากข้ึน รวมถึงความสามารถขยายตลาดของตราสินคาใหกวางขวางคลอบคลุมกลุมผูบริโภคท่ีหลากหลาย
มากยิ่งข้ึน รานกาแฟสตารบัคส (Starbucks) ไดใหความสําคัญกับทุกรายละเอียด สรางความประทับใจใหกับ
ผูบริโภค จึงไมแปลกท่ีแบรนดสตารบัคสจะเปนท่ีนิยมท่ัวโลก และประสบความสําเร็จ ถึง 27,000 สาขาใน 75 
ประเทศ (ตลาดรานกาแฟโต กสิกรไทยขอเปดตลาดสินเชื่อ, 2560) 

จากขอมูลขางตน แสดงใหเห็นวา ในแตละปปริมาณการดื่มกาแฟของผูบริโภคมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน 
ธุรกิจรานกาแฟมีแนวโนมเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง ทําใหผูวิจัยตองการท่ีจะศึกษาถึงตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส (Starbucks) สาขาบานสีลม ผลท่ีไดจากการศึกษาครั้งนี้เพ่ือนําไปเปน
แนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ และเพ่ือเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจใหกับผู
ท่ีสนใจประกอบธุรกิจรานกาแฟไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพตรงกับความตองการของผูบริโภคตอไป  
 
ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตราสินคา 

คุณคาตราสินคา 
เสรี วงษมณฑา (2540) กลาววา คุณคาตราสินคา หมายถึง ตราสินคาท่ีผูบริโภคมองเห็นวามีคุณคา 

เปนตราสินคาท่ีผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอคุณสมบัติของสินคาและชื่นชอบตราสินคานั้น ซ่ึงการสรางตราสินคา
ใหมีคุณคานั้น สามารถสรางมูลคาใหกับเจาของตราสินคานั้นได นอกจากนี้แนวคิดและแบบจําลองคุณคาตรา
สินคาของ Aaker, D.A. (1991, อางในสุดารักษ วงษเจริญ, 2556) มีองคประกอบ 5 อยาง ดังนี้ 

1. การรูจักตราสินคา (Brand Awareness) 
การรูจักตราสินคา คือ จุดเริ่มตนท่ีทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เพราะตราสินคาใดก็ตามท่ีเขาไปอยูใน

ใจของผูบริโภคในขณะท่ีผูบริโภคกําลังนึกถึงสินคาประเภทนั้นๆอยู แสดงวาตราสินคามีความม่ันคงในใจของ
ผูบริโภค จึงมักจะถูกเลือกซ้ือมากกวาตราสินคาท่ีไมรูจัก ซ่ึงตราสินคาชวยลดปญหาการแขงขันดานราคาได 
และสามารถสรางมูลคาเพ่ิมใหกับตัวผลิตภัณฑไดดวย 

2. คุณภาพท่ีถูกรับรู (Perceived Quality) 
คุณภาพท่ีถูกรับรู คือ การท่ีผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของการใชงานหรือคุณสมบัติของสินคานั้นๆ ไม

จําเปนตองอยูบนพ้ืนฐานความรูเก่ียวกับตราสินคาโดยตรงแตอาจเปนเพียงแคความเขาใจตอคุณสมบัติของตรา
สินคาอันเกิดมาจากการรับรูขอมูลขาวสาร  

3. ความสัมพันธตอตราสินคา (Brand Associations) 
ความสัมพันธตอตราสินคา คือ ความสัมพันธซ่ึงเชื่อมโยงตราสินคาเขากับความทรงจําของผูบริโภค 

เชน สตารบัคสใชรูปหญิงสาว (นางเงือกไซเรน) บนพ้ืนโลโกสีเขียว เปนสัญลักษณของ     แบรนด เม่ือผูบริโภค
พบเห็นก็จะรับรูไดทันทีวาเปนรานกาแฟสตารบัคส  

4. ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 
ความภักดีตอตราสินคา คือ สิ่งท่ีแสดงถึงความยึดม่ันท่ีผูบริโภคมีตอตราสินคา แสดงใหเห็นถึง

ศักยภาพทางการตลาดของตราสินคา เชน ผูบริโภคยินดีท่ีจะจายเงินเพ่ือซ้ือผลิตภัณฑกาแฟสตารบัคส แมวา
กาแฟสดยี่หออ่ืนจะมีคุณภาพใกลเคียงกันเพราะม่ันใจวาเมล็ดกาแฟของสตารบัคสไดมาตรฐานและมีคุณภาพ
คุมคาเงินท่ีจาย  
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5. สินทรัพยประเภทอ่ืนๆของตราสินคา (Other Proprietary Brand Assets) 
สินทรัพยของตราสินคา เชน สิทธิบัตร คือ หนังสือสําคัญท่ีรัฐออกใหเพ่ือคุมครองการประดิษฐ 

(Invention) หรือการออกแบบผลิตภัณฑ (Industrial Design) ท่ีมีลักษณะตามท่ีกฎหมายกําหนด ผูทรง
สิทธิบัตรหรืออนุสิทธิบัตรมีสิทธิเด็ดขาดในการแสวงผลประโยชนจากการประดิษฐหรือการออกแบบผลิตภัณฑ
นั้นไดแตเพียงผูเดียว ภายในระยะเวลาตามท่ีกฎหมายกําหนด สวนเครื่องหมายการคา (Trademark) มีไวเพ่ือ
แสดงวาสินคาหรือบริการท่ีใชเครื่องหมายนั้นมีความแตกตางกับสินคาหรือบริการของบุคคลอ่ืนอยางไร  เชน 
สตารบัคส อเมซอน มามา กระทิงแดง การบินไทย ธนาคารกรุงไทย โรงแรมดุสิต เปนตน ซ่ึงชวยปองกันการ
แขงขันทางการคาท่ีไมเปนธรรมได 

 โดยการศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาคุณคาตราสินคา ซ่ึงไดเลือกศึกษา 4 หัวขอ ประกอบดวย การรูจัก
ตราสินคา คุณภาพท่ีถูกรับรู ความสัมพันธตอตราสินคา และความภักดีตอตราสินคา ซ่ึงเปนตัวแปรท่ีมี
แนวโนมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค  

ภาพลักษณตราสินคา 
เสรี วงษมณฑา (2541) กลาววา ภาพลักษณตราสินคา หมายถึง ภาพท่ีสะทอน ถึงลักษณะสินคา 

บริการ องคการ สถาบันนั้นๆ อาจเกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติ เชน การรับรู การสังเกต การพูดปากตอปาก 
(Word of Mouth) เกิดจากประสบการณตรงของผูบริโภค หรือเกิดจากการปรุงแตงข้ึนโดยนักการตลาดของ
องคการธุรกิจ เชน สื่อโฆษณา การประชาสัมพันธขาวสารจากองคการ ซ่ึงมีความสําคัญท้ังทางดานจิตใจ คือ 
ความรูสึก ทัศนคติ ความเชื่อ สวนดานธุรกิจนั้น ถือวาภาพลักษณเปนมูลคาเพ่ิม (Value Added) ในตัวสินคา
หรือบริการนั้นๆ Kotler (2003, อางใน รวิช เมฆสุนทรากุล, 2554) อธิบายวา ตราสินคาเปนสัญลักษณท่ี
สามารถสื่อความหมายไดถึง 6 ดาน ดังนี้ 

1. คุณสมบัติ (Attributes) ตราสินคาทําใหนึกถึงคุณสมบัติ หรือคุณลักษณะท่ีชัดเจนของผลิตภัณฑ  
เชน Starbucks ทําใหนึกถึงรานกาแฟท่ีมีความนาเชื่อถือ มีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักระดับโลก ตราสินคามี โดดเดน
เปนเอกลักษณ  

2.คุณประโยชน (Benefits) คือสิ่งท่ีผูบริโภคไดรับท้ังประโยชนตามหนาท่ีและประโยชนทางอารมณ 
เชน กาแฟมีคาเฟอีนทําใหรางกายมีความตื่นตัว  แสดงใหเห็นถึงประโยชนตามหนาท่ี รานกาแฟสามารถใชทํา
กิจกรรมอ่ืนได เชน พบปะเพ่ือน นั่งทํางาน หรือเจรจาธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงประโยชนทางอารมณ 

3. คุณคา (Value) ตราสินคาบงบอกบางสิ่งบางอยางเก่ียวกับคุณคาของสินคา เชน Starbucks เปน
ตราสินคาท่ีบงบอกถึงความเชี่ยวชาญในเรื่องคุณภาพกาแฟ สรางความประทับใจใหกับผูบริโภคท่ีคุมคา 

4. วัฒนธรรม (Culture) ตราสินคาเปนตัวแทนของวัฒนธรรม เชน Starbucks เปนองคกรท่ีดีของ
สังคม เปนผูนําดานนวัตกรรมใหมๆ มีบุคลากรท่ีมีความรู ความสามารถ  

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคาบงบอกถึงบุคลิกภาพของสินคาวามีลักษณะอยางไร เชน 
Starbucks แสดงถึงความเปนผูนําดานรานกาแฟค่ัวบด ท่ีมีความหรูหรา และมีเสนหนาหลงใหล  

6. ผูใช (User) ตราสินคาบงบอกถึงประเภทของผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑหรือใชบริการ เชน ผูบริโภค
ผลิตภัณฑสตารบัคสบงบอกวาเปนผูท่ีมีรายไดดี ชื่นชอบการดื่มกาแฟ และมีรสนิยมสูง  

โดยการศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาภาพลักษณตราสินคา ประกอบดวย คุณสมบัติ คุณประโยชน 
คุณคา วัฒนธรรม บุคลิกภาพ และผูใช ซ่ึงเปนตัวแปรท่ีมีแนวโนมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก

ทางเลือกตางๆท่ีมีอยู ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยท่ีเขา

จะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญและ

อยูภายในจิตใจของผูบริโภคแบงออกเปน 5 ข้ันตอน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) ดังนี้ 
1. การรับรูปญหาหรือรับรูความตองการ (Problem or Need Recognition) 
การท่ีผูบริโภครับรูปญหาหรือรับรูความตองการสินคาหรือบริการ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากตัวผูบริโภคเอง

หรือเกิดจากสิ่งเราภายนอกมากระตุน ยกตัวอยาง เชน อยากดื่มกาแฟจากการเดินผานรานกาแฟท่ีมีกลิ่นหอม
ของกาแฟโชยผานออกมาโดยท่ีไมไดตั้งใจ ทําใหผูบริโภคตองหาวิธีเพ่ือตอบสนองตอสิ่งกระตุนเหลานั้น 

2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) 
หลังจากผูบริโภครับรูถึงความตองการแลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการคนหาขอมูลท่ีเก่ียวกับสินคาและ

บริการนั้น การคนหาขอมูลอาจมาจากหลายชองทาง เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ สื่อสังคมออนไลน โดย
สวนใหญจะพิจารณาขอมูลทางดานการสงเสริมการตลาด ราคา ตัวสินคาหรือบริการ คุณภาพ ภาพลักษณตรา
สินคา สถานท่ีใหบริการ การบริการของพนักงาน วาสามารถตอบสนองความตองการไดหรือไม เพ่ือนําขอมูล
ไปประเมินทางเลือกตอไป  

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
ข้ันตอนตอไปคือการประเมินผลทางเลือกเปรียบเทียบคุณภาพและบริการกับรานกาแฟยี่หออ่ืน วา

สินคาใดดีกวากันในแงมุมใด เนื่องจากเกณฑการตัดสินใจของผูบริโภคแตละรายแตกตางกันไป จึงเปนหนาท่ี
สําคัญของนักการตลาดท่ีจะตองสรางจุดเดนของสินคาใหสอดคลองกับมาตรฐานการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
เพ่ือสินคาจะไดมีโอกาสถูกเลือกซ้ือตอไป  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)   
หลังจากทําการประเมินทางเลือกเรียบรอยแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดวยตนเองโดยเลือก

สิ่งท่ีเหมาะสมตรงกับความตองการมากท่ีสุด ในการตัดสินใจใชบริการอาจเกิดจากรับรูขอมูลขาวสารผานทาง
สื่อ Social Media ก็เปนได  

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
หลังจากผูบริโภคมีการซ้ือสินคาหรือใชบริการแลว ก็จะทําการประเมินความพึงพอใจของตนเอง ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจก็จะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าไดหรือแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตหากไมพึงพอใจก็จะเลิก
ซ้ือหรือบอกตอคนรอบขางกอใหเกิดผลเสียดานชื่อเสียงแกบริษัทนั้นไดเชนกัน  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคส สาขาบานสีลม 

2. เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจใช
บริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม  

3. เพ่ือวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคส สาขาบานสีลม 
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กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 1: กรอบแนวคิด  
 
สมมติฐานการวิจัย 

1. คุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคสสาขาบานสีลม 
2. ภาพลักษณตราสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคสสาขาบานสีลม 

 
วิธีดําเนินการวิจัย 

1. ประชากร ไดแก ผูท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม  
2. กลุมตัวอยาง ไดแก ผูท่ีมาใหบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม จํานวน 384 คน จากสูตร

คํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากรของ W.G. Cochran (กัลยา วาณิชบัญชา, 2557) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 
95 % แตเพ่ือความแมนยําในการเก็บตัวอยาง ผูวิจัยจึงเก็บตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง 

3. เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
สําหรับการวิจัยในครั้งนี้เครื่องมือท่ีใชสุมตัวอยาง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูวิจัยไดสราง

ข้ึน โดยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปนขอมูลพ้ืนฐาน

ท่ัวไปจํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได เปนคําถามปลายปด ท่ี
ผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบไดเพียงคําตอบเดียว 

ตัวแปรอิสระ  

คุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
1. การรูจักตราสินคา 
2. คุณภาพท่ีถูกรับรู 
3. ความสัมพันธตอตราสินคา 
4. ความภักดีตอตราสินคา 

 (Aaker, D.A., 1991) 

 

การตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ 
สตารบัคส สาขาบานสีลม 

1. ตัดสินใจดวยตนเอง 
2. เปรียบเทียบคุณภาพและบริการ

กับรานกาแฟสดยี่หออ่ืน 
3. ความพึงพอใจหลังจากใชบริการ 
4. การสงเสริมการตลาด  
5. ตัดสินใจใชบริการผาน Social 

Media  
      (Kotler, 1997) 

 

ภาพลักษณตราสินคา  
(Brand Image) 

1. คุณสมบัติ 
2. คุณประโยชน  
3. คุณคา 
4. วัฒนธรรม 
5. บุคลิกภาพ 
6. ผูใช 

(Kotler, 2003) 
 
 

  

ตัวแปรตาม  
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สวนท่ี 2  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตาร
บัคส สาขาบานสีลม ไดแก คุณคาตราสินคา และ ภาพลักษณตราสินคา 

สวนท่ี 3  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ไดแก 
การตัดสินใจดวยตนเอง เปรียบเทียบคุณภาพและบริการกับยี่หออ่ืน ความพึงพอใจหลังจากใชบริการ  การ
สงเสริมการตลาด และตัดสินใจใชบริการผาน Social Media  

สวนท่ี 4  เปนสวนท่ีใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับการมาใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคส สาขาบานสีลม  

ในสวนท่ี 2 และ 3  เปนขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ใชวิธีของ Likert’s Scale 
เปนตัวชี้วัดระดับความสําคัญ มีท้ังหมด 5 ระดับ โดยคาคะแนนนอยท่ีสุดคือ 1 ถึงคาคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
จํานวน 400 ตัวอยาง เฉพาะผูบริโภคท่ีดื่มกาแฟสตารบัคส  

5. สถิติท่ีใชในการวิจัย ไดแก สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จากคาสถิติรอยละ 
(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวยเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะหความตรง
ดานเนื้อหาของแบบสอบถามนี้ใชการวิเคราะหดัชนีความสอดคลอง (IOC) มีคาอยูท่ี 0.98และใชวิธีสัมประสิทธิ์
แอลฟา (α -Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถามมีคา α = 0.969 
ซ่ึงคาท่ีไดมากกวา 0.7 แสดงวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือสวนการหาความสัมพันธระหวางคุณคาตรา
สินคา และภาพลักษณตราสินคา กับการตัดสินใจใชบริการรานการแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม โดยใชสูตร
การวิเคราะหสหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และ
วิเคราะหสมการถอถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) ของการตัดสินใจใชบริการราน
กาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ดวยวิธี Stepwite 
 
สรุปผลการศึกษา 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม สวนใหญเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 69.50 และ 30.50 ตามลําดับ มีอายุต่ํากวา 30 ป คิดเปนรอยละ 49.50 
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 76.00 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 58.80 ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 70.00 และมีรายไดตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 
52.00   
 
ตอนท่ี 2 การศึกษาคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคสสาขาบานสีลม 
 
ตารางท่ี 1: คุณคาตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคสสาขาบานสีลม 

คุณคาตราสินคา  S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
ลําดับท่ี 

การรูจักตราสินคา(X1) 4.28 0.76 มากท่ีสุด 2 
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คุณคาตราสินคา  S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
ลําดับท่ี 

คุณภาพท่ีถูกรับรู(X2) 3.89 0.78 มาก 3 

ความสัมพันธตอตราสินคา(X3) 4.45 0.77 มากท่ีสุด 1 
ความภักดีตอตราสินคา(X4) 3.06 1.24 ปานกลาง 4 

รวม 3.92 0.89 มาก  
 
ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม มีระดับความคิดเห็น

เก่ียวกับคุณคาตราสินคา โดยภาพรวมสวนใหญอยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.92 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา ดานความสัมพันธตอตราสินคา อยูท่ีระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.45 ดานการรูจักตราสินคา อยูท่ี
ระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.28 ดานคุณภาพท่ีถูกรับรู อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.89 และดานความ
ภักดีตอตราสินคา อยูท่ีระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.06 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2: ภาพลักษณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคสสาขาบานสีลม 
 

ภาพลักษณตราสินคา  S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
ลําดับท่ี 

คุณสมบัติ(X5) 4.27 0.78 มากท่ีสุด 1 
คุณประโยชน(X6) 3.79 0.90 มาก 6 
คุณคา(X7) 3.87 0.83 มาก 4 
วัฒนธรรมการบริการ(X8) 3.94 0.85 มาก 3 
บุคลิกภาพ(X9) 4.16 0.67 มาก 2 
ผูใช(X10) 3.82 0.93 มาก 5 

รวม 3.98 0.83 มาก  
 
ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมาใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม มีระดับความคิดเห็น

เก่ียวกับภาพลักษณตราสินคาโดยภาพรวมสวนใหญอยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.98 เม่ือพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ดานคุณสมบัติ อยูท่ีระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.27 ดานบุคลิกภาพ อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
4.16 ดานวัฒนธรรมการบริการ อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.94 ดานคุณคา อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยู
ท่ี 3.87 ดานผูใช อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.82 และดานคุณประโยชน อยูท่ีระดับมาก มีคาเฉลี่ยอยูท่ี 
3.79 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาและภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจใช
บริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม  
ตารางท่ี3: ความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคากับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม 
 

ตัวแปร 
การรูจัก

ตราสินคา 
คุณภาพท่ี
ถูกรับรู 

ความสัมพันธ
ตอตราสินคา 

ความภัคดี
ตอตราสินคา 

การรูจักตราสินคา(X1) 1.000    
คุณภาพท่ีถูกรับรู(X2) .496** 1.000   
ความสัมพันธตอตราสินคา(X3) .404** .304** 1.000  
ความภักดีตอตราสินคา(X4) .372** .571** .150** 1.000 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการศึกษาพบวา การวิเคราะหคุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรูจักตราสินคา  ดานคุณภาพท่ีถูก
รับรู  ดานความสัมพันธตอตราสินคา  และดานความภักดีตอตราสินคา ทุกตัวมีความสัมพันธทางบวกกับการ
ตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลมลม ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไวอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
ตารางท่ี 4: ความสัมพันธระหวางภาพลักษณตราสินคากับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขา
บานสีลม 
 

ตัวแปร คุณสมบัติ 
คุณประ 
โยชน 

คุณคา 
วัฒนธรรม
การบริการ 

บุคลิก
ภาพ 

ผูใช 

คุณสมบัติ(X5) 1.000      

คุณประโยชน(X6) .563** 1.000     

คุณคา (X7) .595** .680** 1.000    

วัฒนธรรมการ
บริการ(X8) 

.517** .543** .603** 1.000   

บุคลิกภาพ(X9) .626** .570** .589** .564** 1.000  

ผูใช(X10) .443** .417** .475** .391** .495** 1.000 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ผลการศึกษาพบวา การวิเคราะหภาพลักษณตราสินคา ไดแก ดานคุณสมบัติ  ดานคุณประโยชน ดาน
คุณคา ดานวัฒนธรรมการบริการ ดานบุคลิกภาพ และดานผูใช ทุกตัวมีความสัมพันธทางบวกกับการตัดสินใจ
ใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 
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ตอนท่ี 4: การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณตราสินคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตาร
บัคส สาขาบานสีลม 

การศึกษาถึงตัวแปรอิสระ ไดแก การรูจักตราสินคา คุณภาพท่ีถูกรับรู ความสัมพันธตอตราสินคา 
ความภักดีตอตราสินคา  คุณสมบัติ คุณประโยชน คุณคา วัฒนธรรมการบริการ บุคลิกภาพ และผูใช ตัวแปร
ใดบางท่ีสามารถพยากรณหรือทํานาย ซ่ึงเปนตัวแปรท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส 
สาขาบานสีลม โดยนําตัวแปรอิสระมาทดสอบการพยากรณ ใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณแบบ
ข้ันตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางท่ี 5: แสดงคาสัมประสิทธิ์สมการถดถอยเชิงเสนแบบพหุคูณดวยวิธี Stepwise  
 

ตัวแปร 
B 

Std. 
Error 

Beta t Sig. 

คุณประโยชน (X6) .300 .050 .298 6.017 .000* 
ความภัคดีตอตราสินคา (X4) .193 .032 .259 6.082 .000* 
คุณคา (X7) .181 .053 .173 3.425 .001* 
ความสัมพันธตอตราสินคา (X3) .163 .046 .127 3.515 .000* 
บุคลิกภาพ (X9) .141 .056 .110 2.505 .013* 
Constant = .070   R Square (R2) =  .561 Adjust R Square (AR2) =  .556  Std. Error of the 
Estimate (S.E.) =.553 F = 100.842   p < 0.05* 
 

ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณแบบข้ันตอนเพ่ือหาตัวพยากรณท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
บริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม พบวา จากตัวแปรอิสระ 10 ตัว มีตัวแปรอิสระท่ีทดสอบแลววา มี
ความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังหมด 5 ตัวแปร รวมกันอธิบายความผันแปรของการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม คิดเปนรอยละ 55.60 โดยเม่ือพิจารณาตัวแปร
อิสระท่ีมีอํานาจในการทํานายการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ไดดี
ท่ีสุด คือ ดานคุณประโยชน (Beta = 0.298) ดานความภัคดีตอตราสินคา (Beta = 0.259) ดานคุณคา (Beta 
= 0.173) ความสัมพันธตอตราสินคา(Beta = 0.127)  และดานบุคลิกภาพ (Beta = 0.110) ตามลําดับ 
สามารถนํามาสรางสมการถดถอยไดดังนี้ 
  สมการ  Y   =   .070 + .300 (X6) + .193 (X4) +.181(X7) +.163 (X3) +.141 (X9) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตาร
บัคส สาขาบานสีลม 

ผลการศึกษา พบวา คุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรูจักตราสินคา ดานคุณภาพท่ีถูกรับรู ดาน
ความสัมพันธตอตราสินคา และดานความภักดีตอตราสินคา ทุกตัวมีความสัมพันธทางบวกกับการตัดสินใจใช
บริการรานการแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจากรานกาแฟสตาร
บัคส มีตราสินคาผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก ทําใหผูบริโภคสามารถนึกถึงผลิตภัณฑกาแฟสตารบัคส  และสามารถ
จดจําสัญลักษณ นางเงือกสาวไซเรน ท่ีมีเอกลักษณโดดเดนไดเปนอยางดี ในสวนคุณภาพ สตารบัคสไดใชเมล็ด
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กาแฟท่ีไดมาตรฐานและมีคุณภาพ มีข้ันตอนการชงกาแฟท่ีมีความพิถีพิถัน  จึงทําใหกาแฟมีรสชาติดีกวากาแฟ
สดยี่หออ่ืน ดวยเหตุผลนี้จึงทําใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในผลิตภัณฑกาแฟของสตารบัคส พรอมท่ีจะจายเงิน
เปนสมาชิก และสะสมสินคาของสตารบัคส ดวยความเต็มใจ ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ รัตพล 
มนตเสรีวงศ (2558) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยการสรางคุณคาของตราสินคา คุณภาพในการบริการ และ
เครือขายสังคมออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ กรณีศึกษารานกาแฟแบรนดไทยแหง
หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสรางคุณคาตราสินคาดานการรับรูตราสินคา ดานการรับรูคุณภาพ 
และคุณภาพในการบริการดานการใสใจลูกคา สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาเฟอเมซอนของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

2. ผลการศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณตราสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคส สาขาบานสีลม 

ผลการศึกษา พบวา ภาพลักษณตราสินคา ไดแก ดานคุณสมบัติ ดานคุณประโยชน ดานคุณคา ดาน
วัฒนธรรมการบริการ ดานบุคลิกภาพ และดานผูใช ทุกตัวมีความสัมพันธทางบวกกับการตัดสินใจใชบริการ
รานการแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ผูบริโภคท่ีพบเห็นสัญลักษณหรือโลโก 
นางเงือกไซเรน ท่ีมีความโดดเดนเปนเอกลักษณ ทําใหผูบริโภคนึกถึงรานกาแฟค่ัวบดระดับพรีเมียม ผลิตภัณฑ
มีความสะอาดปลอดภัย ท้ังบรรยากาศการตกแตงรานหรูหรามีเสนหนาหลงใหล ผูบริโภคสามารถใชรานกาแฟ
สตารบัคส พบปะเพ่ือน นั่งทํางาน หรือเจรจาธุรกิจได ในสวนดานการบริการ พนักงานสตารบัคสให
ความสําคัญกับผูบริโภคทุกคนท่ีมาใชบริการอยางเสมอภาคกัน อีกท้ังยังมีความรูความเชี่ยวชาญในเรื่องกาแฟ 
ท่ีสามารถอธิบายใหผูบริโภครับรูและเขาใจ ตราสินคาของสตารบัคสนอกจากเปนตราสินคาท่ีผูบริโภคใหการ
ยอมรับท่ีบงบอกถึงความเปนผูนําดานผลิตภัณฑท่ีมีความนาเชื่อถือแลว ยังสะทอนถึงบุคลิกของผูท่ีมาใชบริการ
อีกดวยวาเปนผูท่ีมีรายไดดี มีรสนิยมสูง และมีความชื่นชอบในการดื่มกาแฟ จึงไดเลือกใชบริการรานกาแฟ
สตารบัคส เปนรานท่ีสรางความประทับใจใหกับผูบริโภคอยางดีเยี่ยม ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัย
ของ นัฐกานต เครือชัยแกว (2557) ไดทําการศึกษาเรื่อง การรับรูภาพลักษณของตราสินคา และคุณภาพการ
บริการท่ีสงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
มีการรับรูตอภาพลักษณตราสินคาในระดับมาก ท้ัง 6 ดาน คือ ดานคุณสมบัติ ดานคุณประโยชน ดานคุณคา 
ดานวัฒนธรรม ดานบุคลิกภาพ และดานผูใช โดยรับรูวา อาหารสะอาดปลอดภัย สดใหม ขนาดพอดีคํา มี
ปริมาณอาหารเพียงพอตอความตองการ สามารถรักษาเอกลักษณเอกลักษณของรสชาติอาหารญี่ปุน ท้ัง
บรรยากาศการตกแตงราน ประกอบกับการแตงกายของพนักงานบริการลวนมีความเปนญี่ปุนซ่ึงสรางความพึง
พอใจใหกับผูท่ีชื่นชอบทานอาหารญี่ปุนและนิยมความเปนญี่ปุนเปนอยางมาก และเม่ือนําตัวแปรท้ัง 10 ตัว
แปร ไดแก การรูจักตราสินคา คุณภาพท่ีถูกรับรู ความสัมพันธตอตราสินคา ความภักดีตอตราสินคา  
คุณสมบัติ คุณประโยชน คุณคา วัฒนธรรมการบริการ บุคลิกภาพ และผูใช มาวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
แบบข้ันตอนเพ่ือหาตัวพยากรณท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม พบวา  มี
ตัวแปรอิสระท้ังหมด 5 ตัวแปร รวมกันอธิบายความผันแปรของการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟสตาร
บัคส สาขาบานสีลม คิดเปนรอยละ 55.60 โดยเม่ือพิจารณาตัวแปรอิสระท่ีมีอํานาจในการทํานายการ
เปลี่ยนแปลงการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสตารบัคส สาขาบานสีลม ไดดีท่ีสุด คือ ดานคุณประโยชน (Beta 
= 0.298) ดานความภัคดีตอตราสินคา (Beta = 0.259) ดานคุณคา (Beta = 0.173) ความสัมพันธตอตรา
สินคา(Beta = 0.127)  และดานบุคลิกภาพ (Beta = 0.110) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 200 
 

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 
1. การศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาถึงแนวทางในการวางแผนหรือกําหนดกลยุทธทางการตลาด เพ่ือ

ทราบถึงจุดแข็ง จุดออน ของรานสตารบัคส และนําขอมูลจากการศึกษามาปรับปรุงแกไขจุดออน และพัฒนา
จุดแข็งใหมีประสิทธิภาพตรงกับความตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 
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บทคัดย่อ 

ปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีใช้ชีวิตเร่งรีบท าให้มีเวลาในการจัดการงานต่างๆที่มากขึ้นใน
เวลาที่น้อยลง การจัดงานจัดเลี้ยงตามสถานที่ต่างๆ มักพบกับความยุ่งยาก บริษัท Organize เป็นอีกหนึ่งธุรกิจ 
ที่มีส่วนในการท าการจัดงาน ให้มีความสะดวกมากข้ึน โดยทางเจ้าของงานท าหน้าที่เพียงอย่างเดียวในงาน คือ
การต้อนรับแขกเท่านั้น 
   ภายใต้แบรนด์  จึงเกิดธุรกิจรับจัดเลี้ยง“Allganize” ให้บริการจัดงานเลี้ยงทั้งในและนอกสถานที่ 
พร้อมทั้ มีการ  ให้ค าแนะน าและออกเเบบรูปแบบงานเลี้ยงส าหรับผู้จัดงาน บริษัท Allganize เป็นผู้น า ด้าน
การให้บริการจัดเลี้ยงและงานต่างๆ โดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้สูงสุด ด้วยความ 
หลากหลาย คุณภาพ ตรงเวลา และมีประสิทธิภาพ ซึ่งมีท าเลที่ตั้งบนถนนสาทรเหนืออยู่ในย่านเศรษฐกิจ และ
มีการคมนาคมที่ครบครัน ในด้านบุคลากรทีม่ากประสบการณ์ และทักษะในการด าเนินงานเพ่ือให้ งานส าหรับ
คุณลูกค้ามีประสิทธิภาพ บริษัทรับจัดเลี้ยง “Allganize” เป็นธุรกิจเปิดใหม่ ที่เน้นโครงสร้างภายใน องค์กร
แบบเรียบง่ายและการใช้ความร่วมมือของ บริษัทพันธมิตรในการด าเนินงาน จึงท าให้ระบบ  โครงสร้างองค์กร
ของ “Allganize” ไม่ซับซ้อน โดยมีช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ การจัดบูธตามงาน 
แสดงสินค้าและบริการต่างๆ และการบอกต่อ โดยกลุ่มลูกค้าของธุรกิจ คือ ประชากรไทยที่มีอายุระหว่างอายุ 
25-60 ปี เนื่องจากกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีรายได้เป็นของตัวเองและเป็นช่วงเวลา ที่มีการเปลี่ยนแปลงที่มีส่วน
เกี่ยวข้องกับการบริการรับจัดเลี้ยงของ Allganize 

แผนด าเนินงานโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์เป็นการบริการที่ไม่สามารถ จับต้องได้ 
จึงวางกลยุทธ์ในการรักษามาตรฐานคุณภาพการบริการให้คงที่และรวมถึงมีการบริการที่หลากหลายให้กับ 
ลูกค้า กลยุทธ์ทางด้านราคาก าหนดให้เป็น 2 ประเภท คือ กลยุทธ์แนวระดับราคา และกลยุทธ์แยกราคาตาม 
กลุ่มเป้าหมาย ด้านการส่งเสริมการตลาด เน้นการสร้างกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้อง กับการท ากิจกรรมเพ่ือสังคม การ
จัดท าโฆษณาโดยเลือกช่องทาง การกระจายโฆษณาให้เหมาะสมและตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด อีกทั้งยังมี
การสื่อสารผ่านสิ่งพิมพ์ โดยมีการโฆษณาผ่านนิตยสารชั้นน า และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ทางองค์กรจึง
ค านึงถึง สุขลักษณะของผู้ใช้บริการ ดังนั้นสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ดูสวยงาม แล้วย่อมต้องมีคุณภาพและ
ประสิทธิภาพจากการบริการที่ดี ตามไปด้วย 
 ค าส าคัญ: ธุรกิจใหม่ รับจัดเลี้ยง อาหาร บุฟเฟ่ต์ 
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ABSTRACT 
Afo  s now, consumer having less time in organize the events and always met the 

unexpected. Organizing company is one of many business that give service that will help 
them out. In the events, consumer will only be the reception. 

As state above, researcher has found the business under brand “Allganize” that is 
organizing company that will organize, consulted and plan event for customer. Allganize is 
leader in organizing events because Allganize can answer customer needs with variation, 
quality, timeliness, and efficiency. Allganize is placed on north sathorn road, business area, 
full range of public communication. Allganize’s human resource is experienced and skilled in 
organizing. Allganize is a new company that concentrate on simple company’s structure and 
co-operate of ally companies in organizing. Allganize customer approach is through social 
media, booth in the events/exhibitions, and word of mouth. Targets are Thai, 25-60 years 
old because this group have their own income and they have many major changes in life 
cycle that Allganize can help out. 

Marketing plan is to use marketing mix. 1) Product aspect, since it’s service business 
so Allganize is planned on sustaining and increasing the quality and variation of service to 
customer. 2) Price aspect, separates in to 2 categories, a) price lining b) price base on target 
group. 3) promotion aspect, concentrate on CSR, Advertising channel that reach target the 
most, include printing and magazine. 4) Physical evidence, concentrate on customer’s 
hygiene, not only good appearance, but the quality and efficiency is also crucial. 
 Keywords: New Business, Catering, Food, Buffet 
  
บทน า 

จากอดีตจนถึงปัจจุบันการด าเนินชีวิตที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในปัจจุบันและแนวโน้ม 
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้ชีวิตเร่งรีบท าให้มีเวลาในการจัดการงานต่างๆ ที่มากขึ้นในเวลาที่น้อยลงจากเดิม 
ทั้งการจัดงานเลี้ยงตามโอกาสต่างๆในส่วนของกลุ่มครอบครัว เพ่ือนฝูง และบริษัท งานเลี้ยงต่างๆ มักจัดงาน
กัน ตามบ้าน โรงแรม บริษัท หรือในสถานที่จัดงานต่างๆ ทั้งนี้งานจัดเลี้ยงตามสถานที่ต่างๆ มักพบกับความ
ยุ่งยาก หากต้องเตรียมอาหาร การตกแต่งสถานที่ การเชิญแขก และการเก็บงานหลังงานเลี้ยงเลิก โดยทางผู้
จัด ต้องระดม คนรู้จักมาช่วยตั้งแต่ก่อนเริ่มงานจนหลังเสร็จสิ้นงาน ทั้งที่เต็มใจหรือไม่เต็มใจก็ตาม เพ่ือให้งาน
ส าเร็จลุล่วง แต่ในปัจจุบันธุรกิจการให้บริการจัดเลี้ยงอาหาร เครื่องดื่ม สถานที่ หรือจัดงานต่างๆ อาทิ งาน
แสดงนิทรรศการ งานแต่งงาน งานแสดงดนตรี งานสวดพระอภิธรรมศพ ฯลฯ (บริษัท Organize) เป็นอีกหนึ่ง
ธุรกิจที่มีส่วนในการ จัดงานให้มีความสะดวกมากขึ้น เช่น การจัดงานหนึ่งงานเจ้าของงานเพียงแค่ สั่งหัวหน้า
งานที่รับดูแลงานนั้น เพ่ือเตรียมความพร้อมทั้งหมด จากนั้นบริษัทจะกระจายงานไปยังเจ้าหน้าที่ ช านาญการ
เพ่ือเตรียมและส่งมอบงานในวันที่จัดงาน โดยทางเจ้าของงานท าหน้าที่เพียงอย่างเดียวในงาน คือการต้อนรับ
แขก เป็นต้น 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ผมจึงเห็นช่องทางในการสร้างธุรกิจรับจัดงานทั้งใน และนอกสถานที่ ภายใต้ 
แบรนด์ “Allganize” ที่มีรูปแบบของธุรกิจการจัดงานที่หลากหลาย อาทิ งานแต่งงาน งานวันเกิด งานแสดง
นิทรรศการ งานท าบุญ งานแสดงดนตรี การสวดพระอภิธรรมศพ งานบวช ฯลฯ ทั้งในและนอก สถานที่ 
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นอกจากนี้ “Allganize” ยังเน้นการให้บริการที่เป็นมืออาชีพ และใส่ใจถึงความต้องการของผู้จัดงาน เป็น
ส าคัญ พร้อมทั้งยังมีบริการให้ค าปรึกษารูปแบบของการจัดงานเพื่อให้ลูกค้าเกิดไอเดียในการจัดงาน ของตน 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือเป็นแนวทางในการด าเนินงาน รวมถึงการปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจ เพ่ือความยั่งยืน 
 2. เพ่ือสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าในรูปแบบการท างานและการบริการของพนักงานในบริษัท  
 3. เพ่ือสร้างการรับรู้ภายใต้แบรนด์ “Allganize” ให้กับลูกค้าในการจดจ า ซื้อซ้ าและบอกต่อ 
 4. เพ่ือให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขายและก าไรในทุกๆปี 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ ใช้
แบบสอบถาม (Questionnaires) สอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง โดยการออกแบบแบบสอบถามนั้น เพ่ือเป็น
เครื่องมือในการเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งในการศึกษาและ เก็บรวบรวมข้อมูลของธุรกิจ Allganize ประกอบด้วย
ประชากรที่เป็นกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย การทดสอบด้วยเครื่องมือการเก็บรวบรวม ข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง หมายถึงประชากรที่ใช้ในการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม เป็นประชากรใน
ราชอาณาจักรไทยที่มีอายุ 25-60 ปี ซึ่งมีประชากรรวมอาศัยอยู่ 35,136,600 คน (ข้อมูลจากส านักงานสถิติ
แห่งชาติ กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม: พ.ศ.2558) 
โดยได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากประชากรดังกล่าว ซึ่งใช้สูตรการค านวณของ Taro Yamane 
 

ค่า   
          

                   
 

    399.99 คน คิดเป็น 400 คน 
 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะใช้ประชากรกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน และใช้วิธีการเลือกวิธีสุ่มตัวอย่างโดยแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) จนครบตามจ านวนของกลุ่มตัวอย่าง 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งในการเก็บรวบรวมข้อมูล
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้จ าแนกเป็น 3 ส่วน ตามกรอบแนวความคิดที่ผู้วิจัยก าหนด 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการวิเคราะห์เบื้องต้น 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69 จ านวน 284 คน ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ  53 จ านวน 
219 คน ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในขั้นปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ  73 จ านวน 307 คน  ส่วนใหญ่มีอาชีพ
เป็น พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ  63 จ านวน 259 คน และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
25,001-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27 จ านวน 111 คน 
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2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตารางท่ี 1: กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงของ “Allganize” 
 

 
y 

 
Coef. 

Robust 
Srd. Err. 

 
z 

 
P >     

Product .5427133 .3147366 1.72 0.085 
Price .0741485 .2776054 0.27 0.789 
Place .1613772 .274293 0.59 0.556 

Promotion .1109671 .2302366 0.48 0.630 
Person .4024104 .394902 1.02 0.308 
Process -.2858834 .3400202 -0.84 0.400 
Physical -.37433 .364552 -1.03 0.305 
_cons -1.239531 .7585646 -1.63 0.102 

 
 จากตารางที่ 1 กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงของ “Allganize” แสดง
ค่าสัมประสิทธิ์ที่ประมาณได้และค่าสถิติที่เก่ียวข้องกับการวิเคราะห์การถดถอยโพรบิท 
เพ่ือท านายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยงทั้งในและนอกสถานที่ “Allganize” ตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ คือ 
 สมมติฐานที ่1 : ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยง ทั้งในและ
นอกสถานที่ “Allganize” พบว่า จากส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ซึ่งประกอบ ไป
ด้วยปัจจัยได้แก่ 1.) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2.) ราคา (Price) 3.) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ 
Distribution) 4.) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5.) บุคลากร (Person) 6.) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และ 7.) ระบบการให้บริการ (Process) และจากการวิเคราะห์ในการพยากรณ์ ซึ่งมี
เพียงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เท่านั้นที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยงทั้งใน
และนอกสถานที ่“Allganize” 
 สมมติฐานที่ 2 : ผลิตภัณฑ์ของการบริการที่มีผลต่อการให้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยง ทั้งในและนอก
สถานที่ “Allganize” พบว่า จากการวิเคราะห์ในการพยากรณ์ยึดค่าความน่าจะเป็นที่    0.10 ส่งผลท าให้
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของลูกค้าอย่างไม่มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 แต่มีระดับ
นัยส าคัญท่ี 0.10 

3. ผลการศึกษาความสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 การหาความสัมพันธ์ของพฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาดสหสัมพันธ์ (Correlation) 

เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไป โดยแบ่งเป็น 
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation coefficient)  

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation coefficient หรือ Spearman's rho) 
ใช้สัญลักษณ์ rs เป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร หรือข้อมูล 2 ชุดโดยที่ตัวแปรหรือข้อมูล 2 ชุดนั้น
จะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราจัดอันดับ (Ordinal scale) ข้อตกลงเบื้องต้น  
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1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง 2 ชุด อยู่ในมาตราจัดอันดับ หรืออาจเป็นอันตรภาคหรือมาตราอัตราส่วนแล้วน ามา 
เรียงอันดับ 
2. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกันส าหรับการแจกแจงของข้อมูลไม่จ าเป็นต้องมีการแจกแจง
แบบปกต ิโดยใช้สัญลักษณ์ rs ซึ่งมีค่าดังนี้ -1  rs  1 
การแปลผลคล้ายกับ สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียรสัน คือ เมื่อ เข้าใกล้ +1 หรือ -1 แสดงถึง การมี
ความสัมพันธ์กันในระดับสูง หากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เข้าใกล้ 0 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับ
ต่ าหรือไม ่มีความสัมพันธ์กันเลยเกณฑ์ในการพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์โดยทั่วไปมีดังนี้ (Hinkle D. E. 
1998, p.118) 

ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) ระดับความสัมพันธ์ 
0.00 – 0.30 ต่ ามาก 
0.31 – 0.50 ต่ า 
0.51 – 0.70 ปานกลาง 
0.71 – 0.90 สูง 
0.91 – 1.00 สูงมาก 

 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน ค านวณจากสูตร  

     
    

       
 

เมื่อ  
rs  เป็น ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน  
D2  เป็น ผลรวมของก าลังสองของผลต่างของอันดับคะแนนแต่ละคู่  
N  เป็น ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
 
ตารางท่ี 2: ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 
 y Product Price Place Promotion Person Process Physical 
y 1.0000        
Product 0.1692* 1.0000       

Price 0.1545* 0.7363* 1.0000      
Place 0.1251* 0.6575* 0.6621* 1.0000     
Promotion 0.1324* 0.6637* 0.7083* 0.7868* 1.0000    
Person 0.1505* 0.7540* 0.7873* 0.7212* 0.7423* 1.0000   
Process 0.1078* 0.7828* 0.7340* 0.7087* 0.7029* 0.8374* 1.0000  
Physical 0.0983 0.7052* 0.7085* 0.7358* 0.7581* 0.8286* 0.8054* 1.0000 

 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ที่มีเครื่องหมาย * แปลว่ามีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05,  
y คือ การเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยง 
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 จากตารางที่ 2 แสดงค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน ที่เป็นเครื่องมือในการหา
ความสัมพันธ์ของพฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยงในระดับ
ที่ต่ า มาก (rs = 0.1692) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ด้านราคามีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยงในระดับต่ า
มาก (rs = 0.1545) และมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับสูง (rs = 0.7363) 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงาน
เลี้ยง ในระดับต่ ามาก (rs = 0.1251) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับปาน
กลาง (rs = 0.6575) และมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านราคาในระดับปานกลาง (rs = 
0.6621) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยง
ในระดับต่ ามาก (rs = 0.1324) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับปานกลาง             
(rs = 0.6637) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านราคาในระดับสูง (rs = 0.7083) และมี
ความสัมพันธ์ เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับสูง  (rs = 0.7868) อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยงในระดับต่ า
มาก (rs = 0.1505) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับสูง (rs = 0.7540) มี
ความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านราคาในระดับสูง (rs = 0.7873) มีความสัมพันธ์เชิงเส้น ไปใน
ทิศทางเดียวกับด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับสูง (rs = 0.7212) และมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไป ใน
ทิศทางเดียวกับด้านการส่งเสริมการขายในระดับสูง (rs = 0.7423) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านการบริการมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงานเลี้ยงในระดับ
ต่ า มาก (rs = 0.1078) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับสูง (rs = 0.7828) มี
ความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านราคาในระดับสูง (rs = 0.7340) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปใน
ทิศทางเดียวกับด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับสูง (rs = 0.7087) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทาง
เดียวกับด้านการส่งเสริมการขายในระดับสูง (rs = 0.7029) และมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับ
ด้านบุคลากรในระดับสูง (rs = 0.8374) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกใช้บริการจัดงาน
เลี้ยงในระดับต่ ามาก (rs = 0.0938) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านผลิตภัณฑ์ในระดับสูง (rs 
= 0.7052) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านราคาในระดับสูง (rs = 0.7085) มีความสัมพันธ์เชิง
เส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับสูง (rs = 0.7358) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปใน
ทิศทางเดียวกับด้านการส่งเสริมการขายในระดับสูง (rs = 0.7581) มีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับ
ด้านบุคลากรในระดับสูง (rs = 0.8286) และมีความสัมพันธ์เชิงเส้นไปในทิศทางเดียวกับด้านการบริการใน
ระดับสูง (rs = 0.8054) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการเลือกใช้บริหารจัดเลี้ยงกับส่วนประสมทางการตลาด โดยการหา
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของสเปียร์แมนสามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 จากการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของสเปียร์แมน สรุปได้ว่า การเลือกใช้
บริการจัดเลี้ยง (y) กับ ปัจจัยที่เป็นส่วนประสมทางการตลาด (x) ในแต่ละด้าน มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัด
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จ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (Person) และ ด้านการบริการ 
(Process) ยกเว้น ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) นั้นไม่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้
บริการจัดเลี้ยง 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการที่มีผลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยง Allganize พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มี
ความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ค่าความน่าจะเป็น ≤0.05 และหากพิจารณาตามหัวข้อจะพบว่า การที่
บริษัทมีผลิตภัณฑ์หรือการบริการที่หลากหลายรูปแบบมีความส าคัญมากที่สุด รองลงมาคือ การบริการที่ได้รับ
มาตรฐาน ล าดับต่อมาคือ ความหลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม และ ล าดับสุดท้ายคือ ความมีชื่อเสียง
ของและเป็นที่นิยมของบริษัท ซึ่งปัจจัยที่กล่าวมาข้างต้นเป็นปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม การตัดสินใจใช้บริการ
ธุรกิจรับจัดเลี้ยง Allganize 
 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษาและสรุปผลท าให้เกิดกลยุทธ์และแผนด าเนินงานโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการจัดจ าหน่ายของ “Allganize” เป็นการบริการที่ไม่สามารถจับต้องได้ จึงส่งผลท า
ให้องค์กรวางกลยุทธ์ในการรักษามาตราฐานคุณภาพการบริการให้คงที่และรวมถึงมีการบริการที่หลาก  หลาย
ให้กับลูกค้า 
 1) บริการจัดเลี้ยงภายนอกสถานที่ องค์กรมีการจัดการบริการที่ดูแลการจัดเลี้ยงภายนอกสถานที่
พร้อมทั้งมีการบริการจัดเตรียมสถานที่ส าหรับงาน บริการนั้นๆ เช่นการจัดเต็นท์ส าหรับพักผ่อน อาหาร 
เครื่องดื่ม ห้องน้ า และ อ่ืนๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ ของลูกค้าผู้ใช้บริการ 
 2) บริการจัดเลี้ยงภายในสถานที่ องค์กรมีการจัดการบริการที่ดูแลการจัดเลี้ยงภายในสถานที่  เช่น
ภายในโรงแรม สถาบัน หรือ พ้ืนที่ที่จัดภายในอาคารสถานที่ต่างๆ โดยทางองค์กรมีการจัดเตรียมพ้ืนที่ หรือ
ปรับพ้ืนที่ต่างๆภายในอาคารให้เหมาะสมกับงาน รวมถึงดูแลในส่วนของ อาหาร เครื่องดื่ม และอ่ืนๆ เพ่ือ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ 
 3) บริการจัดเลี้ยงทั้งภายในและภายนอกสถานที่ องค์กรมีการบริการที่ดูแลการจัดเลี้ยงทั้งภายในและ 
ภายนอกสถานที ่เช่นในการจัดงานแต่งริมทะเล ในช่วงพิธีเช้าอาจจัดภายในอาคารของโรงแรมและในช่วงเย็น 
อาจมีการเลี้ยงฉลองท่ีริมทะเล ทางองค์กรสามารถบริหารจัดการงานต่างๆให้กับผู้ใช้บริการได้อย่าง ทั่วถึงและ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ 
 ด้านราคา 
 กลยุทธ์ทางด้านราคาเป็นส่วนส าคัญกับองค์กรเป็นอย่างมากเนื่องจากราคาเป็นปัจจัยส าคัญ ในการ
เลือกใช้บริการของเรา ดังนั้นทางองค์กรจึงก าหนดกลยุทธ์ทางด้านราคาเป็น 2 ประเภทด้วยกัน ดังนี้ 
 กลยุทธ์แนวระดับราคา (Price Lining) และ กลยุทธ์แยกราคาตามกลุ่มเป้าหมาย (Pricing by Type 
of Customers) กลยุทธ์ทั้ง 2 เป็นกลยุทธ์ที่ทางองค์กรเลือกน ามาใช้ โดยการก าหนดราคาที่มีความ
หลากหลายระดับ ย่อมส่งผลดีต่อผู้ใช้บริการ รวมถึงผู้ใช้บริการมีระดับรายได้ที่แตกต่างกันทางองค์กรจึงเน้น
การก าหนด ราคาแยกตามกลุ่มลูกค้าในวงกว้าง  
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 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ทาง “Allganize” ได้มีการก าหนดแผนกลยุทธ์การจัดจ าหน่ายไว้ 2 รูปแบบ เพ่ือตอบสนองต่อความ
ต้องการ ของกลุ่มผู้ใช้บริการตามยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ด้านท าเลที่ตั้ง ทาง “Allganize” ตั้งอยู่ที่ 98 อาคารสาทร สแควร์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ชั้น 17 ถนน
สาทรเหนือ ที่มีการเดินทางที่สะดวกสบายทั้งทางรถสาธารณะและรถยนต์ส่วนบุคคล เนื่องจากปัจจุบัน
ผู้ใช้บริการงานจัดเลี้ยง ส่วนใหญ่นิยมขับรถยนต์ส่วนบุคคลในการสัญจรไปมา จึงส่งผลท าให้ท าเลที่ตั้งของ 
“Allganize” เป็นท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมและพร้อมไปด้วยที่จอดรถภายในอาคารรวมถึงระบบรักษาความ
ปลอดภัย 
 ด้านเทคโนโลยีสื่อสังคมออนไลน์ ทาง “Allganize” ได้มีการเพ่ิมเพ่ิมช่องทางการขึ้น 2 ช่องทางคือ 
การจัดท าเว็ปไซต์ขององค์กรในชื่อ http://www.allganize.com เพ่ือแนะน าองค์กร แนะน าการบริการของ
องค์กร รวมถึงช่องการติดต่อขององค์กรต่างๆ และการจัดท าเพจ Facebook ของทางองค์กรโดยใช้ชื่อว่า 
Allganize เพ่ือท าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ข้อมูลรายละเอียดต่างๆ ของทางองค์กรและเพ่ือให้องค์กรกับ
ผู้ใช้บริการม ีความใกล้ชิดกันมากยิ่งข้ึน 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 ธุรกิจรับจัดเลี้ยง “Allganize” เป็นธุรกิจเปิดใหม่ซึ่งส่งผลท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าที่  ใช้
บริการธุรกิจจัดเลี้ยงมากนัก ดังนั้นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักหรือรับรู้ใน กลุ่มลูกค้าได้นั้นคือ การ
สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด (Promotion Strategy) โดยมีรายละเอียดต่างดังนี้ 

-ด้านการท ากิจกรรมเพ่ือสังคม (Corporate Social Responsibility : CSR) ทางองค์กรมีนโยบาย
ส าหรับรณรงค์การปลูกป่า โดยทางองค์กรเป็นธุรกิจการบริการจัดเลี้ยงทั้งใน และนอกสถานที่ ซึ่งอุปกรณ์
ตกแต่งบางครั้งอาจจ าเป็นต้องใช้ต้นไม้จริงในการตกแต่ง ทางองค์กรจึงเล็งเห็นและก าหนดนโยบายว่า “หาก
ผู้ใช้บริการที่มีการตกแต่งด้วยต้นไม้จริงและไม่น าต้นไม้กลับทางองค์กรจะมีส่วนลดให้  และทางองค์กรจะน า
ต้นไม้นั้นไปปลูกเป็นป่าเพื่อเพ่ิมพ้ืนที่ทางธรรมชาติต่อไป” 

-ด้านการโฆษณา (Advertising) เป็นปัจจัยส าคัญในการน าเสนอข่าวสาร รูปแบบของการจัดงาน และ
ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจรับจัดเลี้ยง “Allganize” ให้กับกลุ่มเป้าหมาย ดังนั้นทาง “Allganize” จึงเล็งเห็นและ
ก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการโฆษณาท่ีหลากหลายช่องทาง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 -  การสื่อสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
    - ทางเว็ปไซต ์http://www.allganize.com 

     - ทางเพจ Facebook ของทาง “Allganize” โดยเน้นการจัดกิจกรรมโปรโมทในรูปแบบ
การกด Like & Share เพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มผู้ใช้บริการ 
     - ทาง Youtube ในรูปแบบ Pop-ups โฆษณา โดยให้ทาง Youtube วิเคราะห์เลือก
ช่องทางการกระจายโฆษณาให้กับทางองค์กรเพ่ือความเหมาะสมและตรงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด และมีการ
จดัท าช่องรายการขององค์กร เพ่ือโปรโมทรูปแบบงานจัดเลี้ยงในรูปแบบต่างๆ เพ่ือสร้างการรับรู้ 
  -  การสื่อสารผ่านสิ่งพิมพ์ โดยมีการโฆษณาผ่านนิตยสารชั้นน า หรือเป็นที่รู้จักในวงกว้าง อาทิ
เช่น นิตยสาร แพรว, นิตยสาร a day เป็นต้น ซึ่งในนิตยสารเหล่านี้จะพบกลุ่มเป้าหมายที่ทางองค์กรก าหนดไว้ 
โดยทางองค์กรจะมีการลงรายละเอียดและรูปแบบงานเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ส าหรับผู้ที่สนใจพร้อมกับ
ช่องทาง การติดต่อของทางองค์กร โดยนิตยสารเหล่านี้จะออกเป็นรายเดือน 
 
 

http://www.allganize.com/
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  -  การสื่อสารผ่านการจัดกิจกรรมนอกสถานที่ (Event Marketing) เป็นการจัดกิจกรรมตาม 
สถานที่ต่างๆ เพ่ือแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์และสร้างการรับรู้ ให้กับกลุ่มผู้ใช้บริการ รวมถึงการตอกย้ าถึงหน้าที่ 
และเป้าหมายขององค์กร โดยการจัดกิจกรรม ประชาสัมพันธ์จะจัดขึ้นตามงาน Wedding Fair หรือ งานแสดง
สินค้าต่างๆที่เก่ียวข้องกับธุรกิจจัดเลี้ยง  

ด้านบุคลากรและด้านกระบวนการ  
 บุคลากรภายในองค์กรเป็นทรัพยากรที่ส าคัญขององค์กร เนื่องจากบุคลากรเป็นตัวช่วยที่ สนับสนุน
องค์กรในทุกๆด้าน เพ่ือให้องค์กรบรรลุเป้าหมายและประสบความส าเร็จในที่สุด 

ทาง “Allganize” จึงเล็งเห็นว่าบุคลากรควรมีการจัดอบรมและพัฒนาบุคลากรอย่างสม่ าเสมอ เช่น 
การจัดอบรมพนักงานในหัวข้อต่างๆเพ่ือเพ่ิมทักษะของพนักงาน รวมถึงมีการส่งพนักงาน ไปศึกษาดูงานตาม
สถานที่หรือหน่วยงานต่างๆ เพ่ือน ามาปรับใช้ให้เข้ากับการท างานในองค์กร และมีแบบประเมินทดสอบ
พนักงานประจ าปี เพ่ือให้พนักงานมีความกระตือรือร้นในการศึกษา หาข้อมูลเพ่ิมเติมด้วยตนเองอยู่ตลอดเวลา 
เพ่ือให้ได้มาซึ่งการปฏิบัติงานที่มีคุณภาพ และประสิทธิภาพอย่างสูงสุด 

จากผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 2.20 และ 2.23 พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับทักษะ 
ความสามารถของพนักงานบริการกับทักษะในการใช้ภาษาของพนักงานอยู่ในระดับมากที่สุด  จึงส่งผลท าให้ 
“Allganize” จึงมีกลยุทธ์ในการวางแผนพัฒนาบุคลากรอยู่สม่ าเสมอ 
 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
 จากการที่ “Allganize” เป็นธุรกิจบริการนั้น ลักษณะทางกายภาพอาจกล่าวได้ว่าเป็นสิ่งที่ ส าคัญ
และสามารถสร้างคุณค่าให้กับผู้มาใช้บริการจนแปลงเปลี่ยนเป็นภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร  ซึ่งลักษณะทาง
กายภาพเป็นส่วนหนึ่งส าหรับดึงดูดผู้ใช้บริการและมีผลต่อกันตัดสินใจของผู้ใช้บริการที่ มาใช้บริการเป็นอย่าง
มากดังนั้นทางองค์กรจึงวางกลยุทธ์ไว้ดังนี้ 

จากตารางที ่2.22 และ 2.28 ผลส ารวจพบว่า ผู้ใช้บริการพึงพอใจระดับมากท่ีสุดส าหรับ การเเต่งกาย
ของพนักงานที่สุภาพสะอาดเรียบร้อยรวมถึงสถานที่จัดงานก็สบายด้วยเช่นกัน ทาง “Allganize” จึงก าหนด
นโยบายในการให้พนักงานรักษาความสะอาดทั้งตัวบุคลากรเอง และบริเวณจัดงานให้มีความสะอาดอยู่
สม่ าเสมอ รวมถึงอุปกรณ์ท่ีใช้ส าหรับงานจัดเลี้ยง 

ในแต่ละงานต้องได้รับการท าความสะอาดใหม่ทุกครั้งเนื่องจากอุปกรณ์บางชิ้นผู้ใช้บริการ อาจจับต้อง 
โดยทางองค์กรจึงค านึงถึงสุขลักษณะของผู้ใช้บริการ ดังนั้นสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ที่ดูสวยงามแล้วย่อมต้องมี
คุณภาพและประสิทธิภาพจากการบริการที่ดีตามไปด้วย 
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บทคัดยอ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น
บนสมารทโฟนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคท่ีเคยซ้ือสินคาผานโมบาย
แอพพลิเคชั่นจํานวน 400 ตัวอยาง และทําการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
และใชสถิติเชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐานของผลตางระหวางคาเฉลี่ย (Independent-Sample T-Test) 
การทดสอบสมมติฐานดวยการใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยวิธีการสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson Correlation) 

ผลการวิจัย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบาย
แอพพลิเคชั่นมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ราคา ผลิตภัณฑ และการสงเสริมการตลาด 
ตามลําดับ การศึกษาดานพฤติกรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือเสื้อผา เครื่องแตงกาย ซ้ือ
สินคาตอเดือนประมาณ 501-1,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา 1-2 ครั้งตอเดือน โดยท่ีตนเองเปนผูมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสูงท่ีสุด และเหตุผลท่ีสําคัญในการซ้ือสินคาคือ มีความสะดวกในการซ้ือ การไดคนหา 
และเปรียบเทียบราคาสินคาดวยตัวเอง  

การทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคล ดาน เพศ อายุ ท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น ไมแตกตางกัน ในระดับมาก สวนอาชีพ ระดับการศึกษา และระดับรายได ท่ี
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น ไมแตกตางกัน ในระดับนอย และพบวา 
ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานชองทางการจัด
จําหนาย  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น  

คําสําคัญ: ปจจัยสวนผสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น สมารทโฟน  
ระบบเอ็มคอมเมอรส โมบายแอพพลิเคชั่น  
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ABSTRACT  

The objective of this research was to study the factors affecting to the decision 
making on purchasing products from mobile application on the smartphones of M-
commerce consumer in Bangkok metropolitan. The data was collected from 400 samples of 
mobile purchasing experienced persons in Bangkok province. The data was analyzed by 
descriptive statistics which were Percentage, Frequency Mean and Standard Deviation (S.D.), 
along with the Inferential Statistics was One-Way Analysis of Variance (One-Way ANOVA) and 
Pearson Correlation Coefficient (PCC). 

The result of study revealed that the marketing mix factors mostly influencing 
behavior of mobile purchasing of mobile purchasing experienced persons in Bangkok 
province was the place, whereas the less influencing factor were the price, the product and 
the promotion respectively. Regarding the behavior of mobile purchasing it was found that 
the most questionnaire respondents to buy clothes and accessories. The expense spent on 
mobile purchasing was 501-1,000 Baht per month. The frequency in mobile purchasing was 
1-2 times per month. The person influencing on decision making to buy product from 
mobile application were themselves. The important reason of mobile purchasing was 
comfortable fast and easy to buy products and the second was able to search and compare 
product and price by themselves.  

According to test of hypothesis of the difference personal demographics factors 
influencing to the different decision making on purchasing products from mobile application 
on the smartphones in M-commerce system in Bangkok province. It revealed that gender, 
age, occupation and education did not have the decision making on purchasing products 
from mobile application differently, at strong level. The marketing mix factors had significant 
relationship with the consumers’ decision making on purchasing products from mobile 
application.  

Keywords: Marketing mix factors, Behavior of mobile application purchasing, Smart 
phone, M-commerce, Mobile applications 
 
บทนํา 

ปจจุบันนี้เปนท่ีทราบกันดีวา ไดเกิดการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจอยางขนานใหญเพ่ือเขาสูยุค
เศรษฐกิจท่ีขับเคลื่อนดวยระบบดิจิตอล หรือเรียกวา Digital economy ท่ีมีระบบออนไลน อินเทอรเน็ตเปน
สื่อกลางระหวางผูผลิต ผูคา และผูบริโภค ทําใหเกิดการพัฒนาทาง ธุรกิจ ตางๆ อยางมากมาย และรวดเร็ว 
รวมท้ังยังเอ้ือใหเกิดการเขาถึงองคความรูตางๆ ท่ีไมเคยเขาถึงได หรือเขาถึงไดยากในอดีต มาสูระบบออนไลน
ไดอยางสะดวกรวดเร็ว รวมท้ังกระบวนการการทํางานตาง ๆ ทางดานธุรกิจ ก็มีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว 
อยางเชน การเกิดระบบระบบ E-Commerce เม่ือหลายปกอน จนมาถึงการพัฒนาของระบบ  Mobile 
commerce หรือ M-commerce ในทุกวันนี้  
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ภาพท่ี 1: ตัวอยาง Mobile Application สําหรับ M-Commerce 
ท่ีมา: อินเตอรเน็ทออนไลน, 2559 
 

จากขอมูลของสมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย) ไดระบุวาในไตรมาศท่ี 2 ของป 2558 ในประเทศ
ไทย มีผูใชบริการอุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ีถึง 91.9 ลานเครื่อง โดย 56.1 ลานคนคือจํานวนผูใชงาน
อินเทอรเน็ตผานมือถือ (Mobile Internet Users) จากจํานวนประชาการ 67.6 ลานคนของไทย นอกจากนี้
กรมพัฒนาธุรกิจการคา (สิงหาคม 2559) ไดใหขอมูลถึงนิติบุคคลท่ีจดทะเบียน การคาทางอินเทอรเน็ตใน
ประเทศไทย ท่ัวประเทศมีจํานวน 751 ราย มูลคาจดทะเบียน 7,769 ลานบาท 

 

 

ภาพท่ี 2: นิติบุคคลธุรกิจขายปลีกทางอินเทอรเน็ต 
ท่ีมา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2559 
 

จากภาพพบวาธุรกิจขายปลีกทางอินเทอรเน็ตสวนใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีจํานวน
ของนิติบุคคลคงอยู 466 ราย คิดเปนรอยละ 62.05 และมูลคาทุนจดทะเบียน 7,252 ลานบาท คิดเปนรอยละ 
93.34 รองลงมา ไดแก ภาคกลาง จํานวน 123 ราย คิดเปนรอยละ 16.38 ภาคเหนือ จํานวน 51 ราย คิดเปน
รอยละ 6.79 และภาคตะวันออก จํานวน 39 ราย คิดเปนรอยละ 5.19 ตามลําดับ และเม่ือพิจารณาผลการ
ดําเนินงานธุรกิจขายปลีกทางอินเทอรเน็ต พบวารายไดมีอัตราการเติบโตท่ีสูงเพ่ิมข้ึนถึง 16 เทาในชวงปท่ีผาน
มาจากมูลคา 10,325 ลานบาท ในป 2553 เปนมูลคา 162,491 ลานบาทในป 2558 คิดเปนรอยละ 1,573 
(ท่ีมากรมพัฒนาธุรกิจการคา, สิงหาคม 2559) จากขอมูลท่ีกลาวมาขางตนท้ังในดาน มูลคาการเติบโตของ E-
Commerce ท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่องและการเติบโตของการใชงานอินเทอรเน็ตบนโทรศัพทสมารทโฟน รวมไป
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ถึงมูลคาธุรกิจทางดานอาหาร อาหารแปรรูป และเครื่องดื่มมีการเติบโตอยูในระดับท่ีสูงมาก และเปนการ
สนับสนุน SME ในประเทศไทย ท่ีมีศักยภาพในการผลิตผลิตภัณฑเหลานี้ไดดวยดังนั้นผูวิจัยจึงเล็งเห็นวา มี
ความจําเปนอยางยิ่งยวดท่ีภาคธุรกิจของประเทศไทยจะไดมีการปรับตัวเพ่ือนําเอาการซ้ือขายผานทาง
อินเทอรเน็ตดวยอุปกรณเคลื่อนท่ี หรือท่ีรูจักกันดีในชื่อ M-Commerce เขามาใชเพ่ือเพ่ิมการแขงขัน และการ
เพ่ิมโอกาสทางดานธุรกิจใหมีการเติบโต และความยั่งยืนในอนาคต 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) และฉัตยาพร 
เสมอใจ (2549) ไดใหความเห็นวาปจจัยสวนบุคคลซ่ึงประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีจะชวยกําหนดกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิผล 
และมีความงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืนๆ  

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกลุมของเครื่องมือ
ทางการตลาดท่ีองคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาดกลุมเปาหมาย เพ่ือตอบสนองความ
ตองการและสรางความพึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย หรือเพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความ
ตองการสินคาและบริการของตน (อางถึงใน Kotler and Keller, 2012)  

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
3.1 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การคิด 

การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือเปน
ข้ันตอนซ่ึงเก่ียวกับความคิดประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความ
ตองการและความพึงพอใจของเขา หรือ หมายถึงการศึกษาพึงการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ี
เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคา 

3.2 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหา หรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ หรือ 
การใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงกลยุทธทางการตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความตองการไดอยางเหมาะสม 
คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาพฤติกรรมของผูบริโภคใชหลักการ 6W และ 1H  

3.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดอธิบายถึงกระบวนการในการตัดสินใจ
ซ้ือ (Buying decision process) วาเปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินซ้ือของผูบริโภคผานกระบวนการ 5 
ข้ันตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน โอภาส เอ่ียมสิริวงศ (2556) ไดนําเสนอ
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคออนไลน ประกอบไปดวย 2 สวนหลักท่ีสําคัญ คือ ปจจัยสิ่งแวดลอมท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงมีระบบอีคอมเมิรชเปนองคประกอบท่ีสําคัญดานหนึ่ง และกระบวนการตัดสินใจของผู
ซ้ือ ประกอบดวย 4 สวนประกอบ คือ ทัศนคติ ความตั้งใจ การซ้ือ และการซ้ือซํ้า ซ่ึงทัศนคติ คือลักษณะทาที 
อารมณความรูสึก ท่ีจะแสดงออกเปนพฤติกรรม 

5. ธุรกิจการพาณิชย M-Commerce ในประเทศไทย จอมขวัญ เขียวคําจีน (2551) และนักวิจัย
อีกหลายทานไดใหขอสรุปไปในทางเดียวกันวา ลักษณะสําคัญท่ีทําให M-Commerce เติบโตข้ึนอยางรวดเร็ว
มาจากลักษณธสําคัญ 4 ประการของ M-Commerce ซ่ึงไดแก Mobility ความสามารถเคลื่อนยาย, Reach 
ability ความสามารถเขาถึงบุคคล ณ เวลาใดๆ, Ubiquity มีการใชงานกันอยางแพรหลายในทุกหนทุกแหง 
และ Convenience ความสะดวก ดวยขนาดท่ีพกพาไดงาย ทําใหเกิดความสะดวกในการนําไปใช และใชงาน
ไดไมยาก 
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กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 
 
 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application แตกตางกัน 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application 
3. ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application 

แตกตางกัน 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย  

เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน ระบบเอ็ม
คอมเมอรส สําหรับธุรกิจคาปลีก (Retails Business) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดตอเดือน 
6. สถานภาพการสมรส 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
1. ดานผลติภณัฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสรมิการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่นบน
สมารทโฟน ระบบเอ็มคอมเมอรสของผูบริโภค     

ในกรุงเทพมหานคร 
 

1.  วิถีชีวิตของมีผลตอการตัดสินใจในการซื้อสินคาผาน 
Mobile Application 

2.  การท่ีไดคนหา และเปรียบเทียบราคามีผลตดัสินใจซื้อ
สินคาผาน Mobile Application 

3.  การประชาสัมพันธสินคา และการอัพเดทขอมูลอยาง
สม่ําเสมอมผีลตอการซื้อสินคาผาน Mobile 
Application 

4.  การไดอาน หรือเห็นขอคิดเห็นของผูอ่ืนมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาผาน Mobile Application 

5.  ความสะดวก รวดเร็ว และงายในการซื้อสินคามีผลตอ
ตัดสินใจซื้อสินคาผาน Mobile Application 

6.  ทานมีแนวโนมท่ีจะแนะนําผูอ่ืนใหซื้อสินคาผาน 
Mobile Application 

 ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค 
1. ประเภทของสินคาท่ีเลือกซื้อ 

2. วัตถุประสงคในการซื้อสินคา  
3. ผูมีอิทธิพลตอการซื้อสินคา 
4. คาใชจายในการซื้อสินคา 
5. ความถ่ีในการซื้อสินคา 
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 วิธีดําเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดออกแบบการวิจัยครั้งนี้ใหมีลักษณะเปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยทําการดําเนินงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมีเครื่องมือหลัก คือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ออนไลนเพ่ือใชในการเก็บขอมูล จากกลุมเปาหมาย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใช Mobile Application 

หรือโปรแกรมประยุกตบนสมารทโฟน หรืออุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ีทําการซ้ือสินคา การกําหนดขนาดกลุม
ตัวอยางสําหรับการวิเคราะหขอมูลจํานวน 400 คน ตามหลักการกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane 
(Taro Yamane: 1967) โดยใชวิธีการสุมตัวอยางหลายข้ันตอน (Multi-Sampling) โดยแบงเขตของ
กรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุม และใชวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposed Sampling) เพ่ือเลือกกลุมในการ
จัดเก็บแบบสอบถาม เจาะจงเฉพาะผูท่ีเคยใช Mobile Application ในการซ้ือสินคาเทานั้น โดยใชวิธีการสุม
ตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) จํานวนเขตละ 67 คนเทาๆ กัน เพ่ือใหครบจํานวน 400 คน 

เครื่องมือในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถามออนไลน โดยแบงออกเปน 4 สวน สวนท่ี 1 เปน

แบบสอบถามขอมูลปจจัยสวนบุคคล สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมการตลาด ท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคา ผาน Mobile Application สวนท่ี 3 เปนปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค และสวนท่ี 4 เปน
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผาน Mobile Application 

การทดสอบเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือโดย การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา ดวยวิธีดัชนี

ความสอดคลองของขอคําถามและวัตถุประสงค (Index of Item Objective Congruence : IOC) โดย
ผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ไดคาความสอดคลองของเนื้อหาเทากับ 0.885 สูงกวามาตรฐานท่ี 0.70 และ
นอกจากนี้ยังไดทําการตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) ของแบบสอบถามกอนนําไปใชจริง (n=30) โดยใช
สูตรหาคาสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha โดยการใชคาสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) ไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับเทากับ 0.927 สูงกวามาตรฐานท่ี 0.70 
 
การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดใช วิธีการทางสถิติดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับ
ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด สวนท่ี 3 
ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคการซ้ือสินคาผาน Mobile Application สําหรับ M-Commerce และสวนท่ี 
4 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชการ
วิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  และสวนท่ี 5 ซ่ึงเปนการทดสอบสมมติฐาน ไดแก
การทดสอบสมมติฐานดานปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile 
Application ใชการทดสอบสมมติฐานของผลตางระหวางคาเฉลี่ย (Independent Sample T-Test) และ
การทดสอบสมมติฐานดวยการใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพ่ือใชวิเคราะห
ความแตกตางของสองกลุมข้ึนไป ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน 
Mobile Application ของระบบ M-Commerce ใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือหา
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ความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) โดยวิธีการสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson 
Correlation) และดานปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile 
Application ใชการวิเคราะหความแปรปรวน (One-Way ANOVA) และทําการเปรียบเทียบรายคู (Post 
Hoc) ดวยวิธีการทดสอบของ LSD (Least Significant Difference) เม่ือปฎิเสธ H0 

 
ผลการวิจัย  

1. ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 58.8 เพศชายรอยละ 41.2 สวนใหญมีอายุระหวาง 31-40  
ป รอยละ 39.5  รองลงมา มีอายุระหวาง 21-30 ป รอยละ 37.0 ระดับการศึกษาปริญญา รอยละ 52.5 
ปริญญาโท รอยละ 26.0 สถานภาพโสด รอยละ 69.8 รองลงมา สมรส รอยละ 27.5 ประกอบอาชีพ พนักงาน
เอกชน รอยละ 75.0 รองลงมา นักเรียน/นักศึกษา รอยละ 7.0 เจาของกิจการรอยละ 5.8 รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน มีรายได ระหวาง 15,000-30,000 บาท รอยละ 36.5 รองลงมา 30,001-50,000 บาท รอยละ 24.3  
นอยกวา 15,000 บาท รอยละ 16.3 50,001-75,000 บาท รอยละ 10.5 75,001-100,000 บาท รอยละ 4.0 
มากกวา 100,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 

2. ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาผาน Mobile Application โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.190 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน
โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.347 รองลงมาคือ ดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.304 อันดับท่ี 3 ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.084 และดานท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.084 ตามลําดับ โดยมีรายละเอียด
หัวขอยอยในแตละสวนประสมทางการตลาดดังนี้ 

2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญใน
ระดับมากท่ีสุด คือ สินคามีคุณภาพดี รองลงมา คือ มีการรับประกันสินคา มีความหลากหลายของสินคา เปน
สินคาท่ีทันสมัย และแบรนดของสินคา ตามลําดับ 

2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ มีการรวมสนุกชิงรางวัล รองลงมา คือ มีบริการสงสินคา มีการลดราคา และ 
มีชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย ตามลําดับ 

2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมในระดับมาก โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด
คือ ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา รองลงมา คือ ประหยัดเวลาในการคนหาสินคาท่ีตองการ เลือกซ้ือสินคาได
ตลอด 24 ชั่วโมง และความสะดวกในการจัดสง ตามลําดับ 

2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการตลาดจัดจําหนายโดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด โดย
ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ สะดวกในการสั่งซ้ือไดทุกท่ี รองลงมา คือ ความรวดเร็วในการสงสินคา และ
สามารถซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง ตามลําดับ 

3. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
3.1 ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีจํานวนเงินในการซ้ือสินคาตอเดือน ผานอุปกรณสื่อสาร

เคลื่อนท่ีหรือสมารทโฟน มากท่ีสุด คือ 501-1,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 31.8 รองลงมาคือ 1,000-
2,000 บาทตอเดือน รอยละ 30.0 นอยกวา 500 บาทตอเดือน รอยละ 23.3 2,001-5,000 บาทตอเดือน คิด
เปนรอยละ 12.0  และมากกวา 5,000 บาทตอเดือน รอยละ 3.0 ตามลําดับ 
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3.2 สินคาท่ีมักจะเลือกซ้ือผานแอปพลิเคชั่น บนอุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ีหรือสมารทโฟน มาก
ท่ีสุด คือ เสื้อผา เครื่องแตงกาย รอยละ 34.0 รองลงมาคือ สินคาอิเล็กทรอนิกส รอยละ 20.3 จองแท็กซ่ี จอง
ตั๋ว จองเครื่องบิน หองพัก รอยละ 13.3 อาหารเสริม เพ่ือสุขภาพและความงาม รอยละ 10.0 เครื่องสําอาง 
รอยละ 8.3 อาหารและเครื่องดื่ม รอยละ 7.0 เกม เพลง ภาพยนตร คิดเปนรอยละ 3.0 หนังสือ คูมือ ตํารา
เรียน รอยละ 2.5 อุปกรณ กีฬา ตามลําดับ 

3.3 เหตุผลหลักท่ีเลือกใชงาน อุปกรณสื่อสารเคลื่อนท่ีหรือสมารทโฟนเพ่ือซ้ือสินคา พบวา 
เหตุผลหลักท่ีมากท่ีสุด คือ มีความสะดวกในการซ้ือ คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมา คือ สินคามีใหเลือกตาม
ความตองการ รอยละ 16.0 มีราคาพิเศษ/ราคาท่ีถูกกวา รอยละ 11.5 สินคามีความทันสมัย/สินคาแฟชั่น รอย
ละ 6.0 ตามลําดับ 

3.4 ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการซ้ือสินคาผาน Mobile Application มากท่ีสุด คือ ตนเอง 
รอยละ 85.8 รองลงมาคือ เพ่ือน เพ่ือนรวมงาน รอยละ 9.3 คนในครอบครัว รอยละ 2.3 ดารา นักแสดง หรือ 
Net Idol รอยละ 1.3 คนรัก รอยละ 1.0 และ นักวิชาการ ผูชํานาญ รอยละ 0.5 ตามลําดับ 

4. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.067 เม่ือวิเคราะหรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยโดยรวม
มากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก เนื่องจากความสะดวก รวดเร็ว และงายในการซ้ือสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 
รองลงมา ไดแก การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบราคาสินคาดวยตัวเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 วิถีชีวิต มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.12 การประชาสัมพันธสินคา และการอัพเดทขอมูลอยางสมํ่าเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 
และทานมีแนวโนมท่ีจะแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือสินคาผาน Mobile Application มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73  ตามลําดับ 
 

5. สรุปผลทดสอบสมมติฐาน จากการวิจัยสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดดังตารางตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 1:  สรุปภาพรวมของสมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน 

Mobile Application ท่ีไมแตกตางกัน 

ปจจัยสวนบุคคล T-test / F-Test Sig. แปลผล 

เพศ 0.094 .923 (มาก) ยอมรับ H0 

อาย ุ 0.079 .995 (มาก) ยอมรับ H0 

สถานะภาพ 3.323 0.037 ปฏิเสธ H0 

ระดับการศึกษา 1.583 0.178 ยอมรับ H0 

อาชีพ 1.557 0.147 ยอมรับ H0 

รายได 1.476 0.197 ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 2:  สรุปภาพรวมของสมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาผาน Mobile Application 

 การตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application 

     ดานผลิตภัณฑ Sig. แปลผล 

1. มีความหลากหลายของสินคา .000 ยอมรับ 

2. เปนสินคาท่ีทันสมัย .000 ยอมรับ 

3. สินคามีคณุภาพด ี .000 ยอมรับ 

4. มีการรับประกันสินคา .000 ยอมรับ 

5. แบรนดของสินคา .000 ยอมรับ 

     ดานสงเสริมการตลาด   

6. มีการลดราคา .000 ยอมรับ 

7. มีชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย .000 ยอมรับ 

8. มีการรวมสนุกชิงรางวัล .000 ยอมรับ 

9. มีบริการสงสินคาฟร ี .000 ยอมรับ 

     ดานราคา   

10. สินคามีราคาถูกกวาการซื้อดวยวิธีการอ่ืน .000 ยอมรับ 

11. มีความปลอดภัยในการชําระเงิน .000 ยอมรับ 

12. มีการแนะนําสินคาราคาพิเศษ .000 ยอมรับ 

     ดานชองทางการจัดจําหนาย   

13. สามารถซื้อสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง .000 ยอมรับ 

14. สะดวกในการสั่งซื้อไดทุกที  .000 ยอมรับ 

15. ความรวดเร็วในการสงสินคา .000 ยอมรับ 

 
 
ตารางท่ี 3:  สรุปภาพรวมของสมมติฐานท่ี 3 ดานปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคชั่น 

ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค F-Test Sig. แปลผล 

ความถ่ีในการซื้อสินคา 13.536 0 ปฏิเสธ H0 

ประเภทของสินคาท่ีเลือกซื้อ 1.195 0.296 ยอมรับ H0 

วัตถุประสงคในการซื้อสินคา 0.342 0.795 ยอมรับ H0 

ผูมีอิทธิพลตอการซื้อสินคา 3.049 0.01 ปฏิเสธ H0 

จํานวนเงินในการซื้อสินคา 9.744 0 ปฏิเสธ H0 
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อภิปรายผล  

1. จากการศึกษา เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานโมบายแอพพลิเคช่ันบนสมารท
โฟน ระบบเอ็มคอมเมอรสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application บนสมารทโฟน 
ในระบบ M-commerce ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดานโดย
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย พบวา ดานท่ีมีคามากท่ีสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมา
คือ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด คือ  ดานผลิตภัณฑ ดังรายละเอียดตอไปนี้  

1.1 ดานชองทางการจัดจําหนาย จากการศึกษา พบวา ความคิดเห็นท่ีมีคามากท่ีสุด คือ 
สะดวกในการสั่งซ้ือไดทุกท่ี รองลงมา คือ ความรวดเร็วในการสงสินคา และท่ีใหความสําคัญนอยท่ีสุด คือ 
สามารถซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ (2550) ไดใหความหมายกลุมบุคคลหรือองคกรซ่ึงดําเนินกิจกรรมตางๆ เพ่ือใหเกิดการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยเนนท่ีกิจกรรมการตลาดท่ีตองสรางสวนประสมทางการตลาดอยาง
เหมาะสม และสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนนิกานต จุลมกร (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา 
ผลการวิจัย พบวา ดานสถานท่ี ใหความสําคัญกับเปนรานคาท่ีเปดใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง สะดวกในการ
สั่งซ้ือ ประหยัดเวลา มีบริการสงสินคาฟรี ตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ    
อัครเดช ปนสุข (2557) ทําการศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ คุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส 
และสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาท่ีสงผลตอความพึงพอใจ (E-satisfaction) ในการจองต๋ัว
ภาพยนตรออนไลนผานระบบแอพพลิเคชั่นของผูใชบริการในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบวา โดย
ปจจัยท่ีสงผลตอความพึงพอใจในการจองตั๋วภาพยนตรออนไลนผานระบบแอพพลิเคชั่นของผูใชบริการใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ไดแก การยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ ดานการรับรูถึงความงายตอการใชงาน และ
ดานการรับรูประโยชน  คุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส ดานความนาเชื่อถือ และดานความเปนสวนตัว และ
สวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา ใหความสําคัญดานความตองการเฉพาะของลูกคา และดานความ
สะดวกในการใชงาน 

1.2 ดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษา พบวา  ลําดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ คือ มีการรวมสนุกชิงรางวัล รองลงมา คือ มีบริการสงสินคาฟรี  มีการลดราคา มีคาเฉลี่ย และท่ี
ใหความสําคัญนอยท่ีสุด คือ มีชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวน
ประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) ไดใหความหมายการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีบทบาทท่ีสําคัญในการสื่อสาร (Communicate) เพ่ือบอกกลาวขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย ไปยังผูบริโภคใหทราบ เพ่ือเตือนความจําผูบริโภคเก่ียวกับสินคา อีกท้ังยังสงเสริม 
(Promote) ใหผูท่ีเก่ียวของหรือกลุมเปาหมาย เกิดการรับรูทัศนคติหรือแสดงพฤติกรรมตามเปาหมายท่ีธุรกิจ
คาดหวัง เชื่อมโยงสินคากับความรูสึกและประสบการณของผูบริโภค และสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนนิ
กานต จุลมกร (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานอินเทอรเน็ตของนิสิต
ระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา ผลการวิจัยพบวา ใหความสนใจกับการใชสื่อโฆษณา 
เชน สิ่งพิมพ วิทยุ ในการประชาสัมพันธเว็บไซต มีการโฆษณาบนอินเทอรเน็ตท่ีนาสนใจ และจัดกิจกรรม
สงเสริมการขาย เชน มีการลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน 
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1.3 ดานราคา จากการศึกษา พบวา ปจจัยดานราคาท่ีตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญลําดับ
แรก คือ มีการแนะนําสินคาราคาพิเศษ รองลงมา คือ สินคามีราคาถูกกวาการซ้ือดวยวิธีการอ่ืน และมีความ
ปลอดภัยในการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ
(2550) ไดใหความหมาย ดานราคา (Price) เปนสิ่งท่ีกําหนดมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เพ่ือใชในการ
แลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ ซ่ึงตองมีการกําหนดราคาอยางเหมาะสม เพราะราคาเปนกลไกตัวหนึ่งท่ีสามารถ
ดึงดูดความสนใจของลูกคาไดดี ราคามีความสําคัญการเติบโต และความยั่งยืนในธุรกิจ และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ชนนิกานต จุลมกร (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน
อินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานราคาใหความสําคัญกับราคาสินคาถูกกวาการซ้ือดวยวิธีอ่ืน มี
ความหลากหลายของวิธีการชําระเงิน มีระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน เรียกเก็บเงินตามจํานวนจริงท่ี
ระบุไวในเว็บไซต ราคาสินคาคงท่ี และก็ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ วราวุฒิ อภัยพงศ (2556) ทําการศึกษา
เรื่อง พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประชาชนวัยทํางานเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดพิษณุโลก ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานราคา
ใหความสําคัญ อันดับแรก คือ เลือกชองทางการชําระเงินไดหลากหลาย เชน โอนเงิน บัตรเครดิต รองลงมา 
คือ สินคาและบริการมีการแสดงราคาตอหนวยท่ีชัดเจน และ สินคาและบริการมีราคาถูกกวาซ้ือจากชองทาง
อ่ืนๆ 

1.4 ดานสินคา/ผลิตภัณฑ จากการศึกษา พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ลําดับแรก คือ สินคามีคุณภาพดี รองลงมา คือ มีการรับประกันสินคา มีความหลากหลาย
ของสินคา เปนสินคาท่ี และอันดับสุดทาย แบรนดของสินคา ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวนประสม
ทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) ไดใหความหมาย ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง 
อะไรก็ตาม ท่ีสามารถนําเสนอใหกับตลาดหรือกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดความสนใจ นําไปใชหรือบริโภค และ
สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการไดอยางมีคุณภาพ และตรงตามความตองการ  และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ ชนนิกานต จุลมกร (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาผานอินเทอรเน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา ผลการวิจัยพบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความหลากหลายของสินคา เปนสินคาท่ีทันสมัย สินคามี
คุณภาพดี มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินคา มีบริการหลังการขาย มีการออกแบบเว็บไซตใหใชงานงาย ผูใชบริการ
สามารถขอขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินคาไดมีความสะดวกในการคนหาและเลือกซ้ือสินคาเปนรานคาท่ีมีชื่อเสียง 

2. จากการวิเคราะหสมมติฐานขอท่ี 1 ดานปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ อาชีพ 
ระดับการศึกษา และระดับรายได ท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ไม
แตกตางกัน สวนสถานะภาพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application แตกตาง
กัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อําพล นววงศเสถียร (2557) ทําการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผูบริโภคในรานคาออนไลนในกรุงเทพมหานคร พบวา ลักษณะทางประชากรของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจของผูบริโภคในรานคาออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ     
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) อธิบายไววา ลักษณะดานประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปนเกณฑท่ีนิยมใชในการแบงสวนตลาด 
ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญ และสถิติท่ีวัดไดของประชากรท่ีชวยกําหนดกลุมเปาหมาย
ในขณะท่ีลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมาย
นั้นๆ ขอมูลดานประชากรศาสตรยังสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดกลุมเปาหมายรวมท้ังงาย
ตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืนๆ 
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3. จากการวิเคราะหสมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) 
ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาสรุปวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
เม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวา สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลในเชิงบวกมากท่ีสุดตอประชากรใน
กรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) เปนสามอันดับแรก ไดแก 
สามารถเลือกดูสินคาทางอินสตาแกรมไดตลอด 24 ชั่วโมง รองลงมาคือ ประหยัดเวลาในการเดินทาง และมี
การบริการจัดสงหลายวิธี เชน จัดสงธรรมดา จัดสงแบบดวนพิเศษ และสอดคลองกับแนวคิดของเสรี วงษ
มณฑา (2542) ท่ีกลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีซ่ึงสินคาท่ีสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได รวมท้ังราคาท่ีขายเปนราคาท่ีผูบริโภคสามารถยอมรับได 
และผูบริโภคยอมจายเนื่องจากคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนายและกระจายสินคาท่ีสรางความสะดวกแกลูกคา
ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง 

4. จากการวิเคราะหสมมติฐานขอท่ี 3 ดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาผาน Mobile Application ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมผูบริโภคดานประเภทของสินคาท่ีเลือก
ซ้ือ และวัตถุประสงคในการซ้ือสินคา ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ี 0.05 สวนความถ่ีในการซ้ือสินคา 
จํานวนเงินในการซ้ือสินคา และผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ผาน Mobile Application แตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สุวิมล ขําลวน (2553) ไดศึกษาเรื่อง 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบวา ดานสวน
ประสมทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมีลักษณะสวนบุคคลท่ีตางกันมีการประเมินทางเลือกในการซ้ือสินคาผาน
อินเทอรเน็ตท่ีแตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญกับสินคาท่ีมีการแสดงคุณลักษณะสินคา
อยางชัดเจน เปนไปอยางท่ีโฆษณาประชาสัมพันธ 
 
สรุปผล  

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผาน Mobile Application ซ่ึงผล
การศึกษาท่ีไดแสดงใหเห็นถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินคา และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การซ้ือสินคาผาน Mobile Application บนสมารทโฟนตามท่ีไดกลาวมาในผลการวิจัย และการอภิปราย
ผลการวิจัยไปแลวนั้น ผูวิจัยยังไดมีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีควรปรับปรุงมี
ดังนี้   

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ควรจะใหความม่ันใจกับสินคาและผลิตภัณฑท่ีจําหนาย วาเปนสินคาท่ีมี
คุณภาพ ตามท่ีไดโฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคาทราบ โดยควรท่ีจะมีการทําตราสัญลักษณท่ีมีความโดดเดน 
สื่อสารไดดีกับลูกคา ท้ังดานผลิตภัณฑ และตัวแบรนดเอง รวมถึงควรมีการขอการรับรองคุณภาพของ
ผลิตภัณฑจากสถาบันตรวจรับรองมาตรฐานท่ีไดรับการยอมรับ เชน หนวยงาน อ.ย. มอก เปนตน นอกจากนี้
ควรมีการระบุเง่ือนไข และรายละเอียดในการรับประกันสินคาหรือการรับเปลี่ยนคืนสินคา ในกรณีท่ีสินคาไม
ตรงตามตัวอยางท่ีแจงไวกับลูกคา หรือสินคามีคุณภาพไมเปนไปตามท่ีกําหนด ท้ังนี้เพ่ือเปนการสรางความ
ไววางใจ และความเชื่อม่ันใหกับสินคาและผลิตภัณฑ ท่ีนํามาจําหนายผานระบบ M-Commerce และการ
เติบโตในธุรกิจดานนี้ตอไป 
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2. ปจจัยดานราคา  ราคาสินคาท่ีเสนอขายผาน M-Commerce บน Mobile Application ควรจะ
เปนราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และอรรถประโยชนการใชสอยของสินคา ไมตั้งราคาสูงมากจนเกินไป
อันเปนการเอาเปรียบผูบริโภค โดยมีการระบุราคาอยางชัดเจน หรือมีรายละเอียดเชิงเปรียบเทียบดานราคากับ
ราคาตลาดหรือราคามาตรฐาน ท่ีลูกคาหรือผูบริโภคสามารถใชอางอิงในการตัดสินใจอยางชัดเจน และรวดเร็ว 
รวมไปถึงรายละเอียดเพ่ิมเติมหากสินคามีองคประกอบเพ่ิมเติม ท่ีตองมีการคิดราคาเพ่ิมเติม เปนตนเพ่ือใหเกิด
ความโปรงใส และความนาเชื่อถือของบริษัทตอผูบริโภคในการตัดสินใจดานราคา 

3. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ควรเพ่ิมการสนับสนุนใหมีการจัดกิจกรรมการตลาดท่ีดึงดูดใจ 
เพ่ือสงเสริมการขายอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องตามเทศกาลสําคัญๆ อันเปนการกระตุนยอดขายสินคาและ
ผลิตภัณฑใหเพ่ิมมากข้ึน หรือ การลดราคา การแจก แถม ชิงโชค ใหเหมาะกับโอกาสตางๆ ก็จะทําใหผู
ประกอบธุรกิจ M-Commerce ไดรับประโยชนมากยิ่งข้ึน รวมไปถึงการติดตอสื่อสารกับลูกคาผานทางสมารท
โฟนท่ีสามารถเขาถึงไดโดยเฉพาะบุคคลทําใหสามารถนําเสนอสินคาและบริการท่ีตรงตามความตองการของ
ลูกคาหรือผูบริโภคแตละคนไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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บทคัดยอ  

งานวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับบริการแอป-
พลิเคชัน BBB งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผูใหขอมูลสําคัญท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูใชบริการแอป-
พลิเคชัน BBB เพศชายและเพศหญิงท่ีมีชวงอายุตั้งแต 20-51 ป ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังสิ้น 
32 คน โดยคัดเลือกเฉพาะผูท่ีใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เทานั้น การศึกษาใชวิธีสนทนากลุม แบงเปน 4 
กลุม กลุมละ 8 คน ดังนี้ กลุมท่ี 1 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป (เจน
เนอเรชั่น Y) กลุมท่ี 2 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป (เจนเนอ-เรชั่น Y) 
กลุมท่ี 3 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) กลุมท่ี 4 
ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) 

ผลการวิจัย พบวา ผูใชบริการทุกเจนเนอเรชั่นตองการแอปพลิชันท่ีมีภาพและเสียงคมชัด ชวยอํานวย
ความสะดวกในการรับชมรายการยอนหลังได ตองการใหมีตัวชวยในการแจงเตือนรายการสําคัญท่ีกําลังจะ
ออกอากาศ และเห็นวาชองทางดาวนโหลดมีความเหมาะสมแลว โดยทุกเจนเนอเรชั่นท่ีเปนเพศหญิงตองการ
เนนรายการหมวดบันเทิง เชน ซีรีสเกาหลี แตทุกเจนเนอเรชั่นท่ีเปนเพศชายตองการเนนรายการหมวดกีฬา 
เจนเนอเรชั่น X เห็นวาสัญลักษณของแอปพลิเคชันมีความเหมาะสมและจดจําไดแลว แตเจนเนอเรชั่น Y 
ตองการสัญลักษณท่ีสื่อถึงแอปพลิเคชันอยางชัดเจน ตัวอยางเชน ใชสัญลักษณรูปโทรทัศน เปนตน เจนเนอ
เรชั่น Y ไมยินดีท่ีจะเสียคาบริการรายเดือน แตเจนเนอเรชั่น X สวนใหญยินดีท่ีจะเสียคาบริการรายเดือน
สําหรับการเขาใชงานแอปพลิเคชัน เนื่องจากกลุมนี้มีกําลังในการซ้ือเพ่ืออํานวยความสะดวกแกตน ท่ีสําคัญทุก
กลุมเนนใหมีบริการหลังการขายจากพนักงานท่ีมีความเชี่ยวชาญจากแอปพลิเคชันอยางแทจริงโดยใชเวลาใน
การแกไขปญหาอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาดบริการ BBB แอปพลิเคชัน เจนเนอเรชั่น X และ Y 
 
ABSTRACT  

The objective of this research was to study the appropriate marketing mix for the 
service of BBB application. This research was a qualitative research. The key informants of 
this research were 32 male and female BBB application users, aged of 20-51, who accessed 
to BBB application and lived in Bangkok. 
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The method applied in this study was the focus group discussion which were divided 
in 4 groups of 8 people as follows; 1) Group 1 was the group of male BBB user, aged of 20-
36 years (generation X), 2) Group 2 was the group of female BBB user, aged of 20-36 year 
(generation Y), 3) Group 3 was the group of male BBB user, aged of 37-51 years (generation 
X), and 4) Group 4 was the group of female BBB user, aged of 37-51 year (generation X) 

The research findings revealed that every generation of BBB user requested for an 
application with high picture and sound quality, facilitating for the viewing of back-up 
programs, pre-alert for important future TV programs but were satisfied with the download 
channel. All female generation wished for more entertainment categories such as Korean 
Series whereas the male generation for sports. For the symbol of the application, generation 
X felt that it was appropriate and memorable. However, generation Y needed clearer symbol 
to represent the application such as a tree.  Moreover, generation Y was not willing to pay 
the monthly-fee for the service, but the generation X since they were able to afford this 
service. As a results, the most important request from all generation was that they required 
the immediate and effective after-sales service from application experts. 

Keywords:  Marketing Mixes-Service, BBB, Application, Generation X and Y 
 
บทนํา  

ปจจุบันอินเทอรเน็ต (Internet) มีบทบาทอยางมากในการดํารงชีวิตซ่ึงนับวาเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ี
สําคัญนอกเหนือจากปจจัย 4 และท่ีสําคัญอินเทอรเน็ตเปนสวนท่ีสรางความสุขใหกับเราไดงายๆ แคเพียง
ปลายนิ้ว ซ่ึงมีขอมูลรายงานผลการสํารวจขอมูลอินเทอรเน็ตในประเทศไทย (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส
และคอมพิวเตอรแหงชาติ เนคเทค, 2560) พบวา จํานวนผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย มีแนวโนมสูงข้ึน
ทุกป โดยในป 2556 มีจํานวนผูใชท้ังหมด 26,140,473 คน ป 2557 มีจํานวนผูใชท้ังหมด 27,653,927 คน   
ป 2558 มีจํานวนผูใชท้ังหมด 39,466,260 คน และป 2559 มีจํานวนผูใชท้ังหมด 43,873,732 คน ท้ังนี้ไดมี
การสรางแอปพลิเคชัน (Application) มากมาย เพ่ือเขามาตอบสนองวิธีการดําเนินชีวิตท่ีหลากหลายของ
ผูใชงานแตละคน เอ้ืออํานวยใหเกิดความสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งข้ึนท้ังดานการเงิน หลายธนาคารไดหันมา
ทําแอปพลิเคชันเพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการใหบริการ เปนการปรับตัวใหทันตอยุคสมัยมากชึ้น ดานความ
บันเทิง ไดแก แอปพลิเคชันเกมสตางๆ มากมาย รวมถึงแอปพลิเคชันสําหรับดูทีวี ดูหนัง ท่ีสามารถดูไดทุกท่ี 
ทุกเวลาท่ีตองการ  

แอปพลิเคชันท่ีใชสําหรับดูทีวีนั้นปจจุบันมีมากมายท้ังแอปพลิเคชันท่ีถูกตองตามลิขสิทธิ์และแอป
พลิเคชันท่ีละเมิดลิขสิทธิ์ โดยแอปพลิเคชันดูทีวีท่ีถูกตองตามลิขสิทธิ์ท่ีนึกถึงอันดับตนๆ คือ BBB ท่ีสามารถดู
ชองรายการกวา 160 ชองรายการ รายละเอียดของแอปพลิเคชันมีดังนี้ 1) ใชบริการผานสมารทโฟน แทปเล็ต 
ท้ังระบบ iOS และ Android ดาวนโหลดแอปพลิเคชันไดท่ี App Store หรือ Play Store 2) วิธีลงทะเบียนใช
งานสามารถลงทะเบียนผาน ID และ Facebook 3) รับชมชองรายการกวา 160 ชองรายการ ตลอด 24 
ชั่วโมง 4) รับชมผานเครือขาย 3G และ 4G จากแมขาย หรือ Wifi ไดทุกเครือขาย 5) คุณสมบัติพิเศษเฉพาะใน 
BBB: ยอนหลังรายการสดไดสูงสุด 2 ชั่วโมง รับชมรายการท่ีออกอากาศไปแลวยอนหลังถึง 2 วัน รับชมผัง
รายการลวงหนา 30 วัน 6) สมาชิกแมขายสามารถรับชมชองรายการไดตามแพ็กเกจ 7) ลูกคาแมขายสามารถ
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ใชงานแอปพลิเคชัน BBB ไดโดยกดรับสิทธิ์ผานแอปพลิเคชัน 8) ลูกคาท่ัวไปสามารถใชงาน BBB โดยกด
ลงทะเบียนผานแอปพลิเคชัน 

แอปพลิเคชัน BBB สามารถตอบสนองวิธีการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันไดเปนอยางดี แตเนื่องดวย
แอปพลิเคชันนี้ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก และท่ีสําคัญนโยบายของบริษัทฯ ไดมีการวางแผนพัฒนาและเตรียม
จําหนายออกสูตลาดในอนาคต ผูวิจัยจึงเห็นวาควรท่ีจะทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
เหมาะสมกับบริการแอปพลิเคชัน BBB เพ่ือใหเปนท่ีรูจักและสามารถสรางรายไดใหกับบริษัทฯ โดยตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนฐานความรูสําหรับใชในการศึกษา
โดยมีประเด็นการคนควาเปนดังตอไปนี้  

พฤติกรรมผูบริโภคของเจนเนอเรช่ัน X และ Y 
มีความแตกตางกัน Williams & Page (2011) ไดทําการศึกษาและอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคท่ี

สําคัญในแตละชวงอายุไวดังนี้ 
Generation X กลุมคนท่ีเกิดในชวง พ.ศ. 2508-2523 หรืออายุระหวาง 37-51 ป กลุมคนในชวง

อายุนี้เขาสูวัยผูใหญในชวงท่ีประสบปญหาเศรษฐกิจ ความสําเร็จของคนในชวงอายุนี้ เปนสิ่งไมม่ันคง คนกลุม
นี้เปนกลุมท่ีตอบสนองไวตอการเปลี่ยนแปลงของราคาเปนอยางมาก และชอบของถูกเปนชีวิตจิตใจ นักการ
ตลาดควรจะเขาถึงคนกลุมนี้ในฐานะผูใหคําปรึกษามากกวาจะเปนพนักงานขาย ใหความรูแกพวกเขาวาทําไม
เขาตองซ้ือสินคาและบริการ และตองคอยสอบถามความพึงพอใจอยูเสมอ เพ่ือเรียกความสนใจและผูกมัดกับ
คนกลุมนี้ 

Generation Y กลุมคนท่ีเกิดในชวง พ.ศ. 2524-2540 หรืออายุระหวาง 20-36 ป คนกลุมนี้คุนเคย
กับเทคโนโลยี เครื่องใชไฟฟา การสื่อสารไรสาย ในแงของการใชชีวิตนั้น พวกเขาถือจุดศูนยกลางคือตัวเอง มี
ความทะเยอทะยาน ตองการการยอมรับในสังคม การทําการตลาดกับคนกลุมนี้ ตองใชความจริงใจ สื่อสาร
ดวยความจริง เพราะพวกเขาสามารถคนหาขอมูลท่ีเปนขอเท็จจริงไดงายจากขอมูลท่ีมีอยูในโลกออนไลน 
นักการตลาดจึงควรท่ีจะเขาหาคนกลุมนี้ดวยสินคาท่ีเปนสินคาประเภทไลฟสไตลเปนหลัก จับหัวใจของคนกลุม
นี้ดวยการทําสื่อ (content) ใหโดนใจ ใสความจริงเขาไป อาจใชมุขตลก และสิ่งท่ีเก่ียวของกับคนกลุมนี้จริงๆ 
สื่อแบบนี้จะทําใหไดรับความสนใจเปนอยางมาก และเกิดกระแสการบอกตอแบบปากตอปากอยางรวดเร็ว 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
คือ กลุมเครื่องมือและตัวแปรทางการตลาดท่ีคิดคนข้ึนมาเพ่ือท่ีองคกรจะสามารถใชเพ่ือจําแนกและ

จัดกลุมกลยุทธทางการตลาด ในการเขาถึงตลาดและกลุมเปาหมาย (Kotler, 2012) แนวคิดและสวนประสม
ทางการตลาดมีอยูมากมาย หลากหลายทฤษฎี แตในงานวิจัยนี้ ผูศึกษาขอยกแนวคิด 7Ps Service 
Marketing Mix หรือสวนประสมการตลาดในสินคาประเภทการบริการ มาใชเปนหลักในการศึกษาในครั้งนี้ 
ประกอบไปดวย 
 1) Product คือ สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ี
เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะ
มีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได (พชระ สุธนฐาน, 2557) บริการจัดวาเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่งแตเปน
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ผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน (Intangible Product) ไมสามารถจับตองได ซ่ึงคุณภาพในการบริการแตละธุรกิจมี
ดวยกัน 3 ประเภท คือ บริการหลัก บริการเสริม และบริการอ่ืนๆ ซ่ึงบริการท้ังหมดตองมีคุณภาพเสมอ 

2) Price คือ สิ่งท่ีกําหนดรายไดของกิจการ อยางไรก็ตามก็มิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาได
ตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในสภาวะของการมีคูแขง (พชระ สุธนฐาน, 2557) การตั้งราคามีผลเปนอยางมาก
ตอการตัดสินใจซ้ือบริการของลูกคา และราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรับ 
ในขณะท่ีการตั้งราคาต่ําหรือสูงนั้นมักจะมาพรอมกับความคาดหวัง ตอคุณภาพของบริการนั้นๆ ตัวอยางเชน
การตั้งราคาต่ําเกินไป ลูกคาก็จะเกิดความลังเลเนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอบริการท่ีจะไดรับ การตั้งราคาในธุรกิจ
บริการเปนเรื่องท่ีซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก (ศิริเพ็ญ มาบุตร, 2555) 
 3) Place คือ ชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา ท่ีเก่ียวของกับกิจกรรมการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธี คือ (1) การใหบริการผานราน  
(2) การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ (3) การใหบริการผานตัวแทน เปนการขยายธุรกิจ
ดวยการขายแฟรนไชสหรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ (4) การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส อาศัย
เทคโนโลยีเขามาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพ่ือใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด 
24 ชั่วโมง เชน การใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ (ศิริเพ็ญ มาบุตร, 2555) 
 4) Promotion คือ การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจง
ขาวสารหรือจูงใจ ใหเกิดทัศนคติท่ีดีและเพ่ือใหเปนไปตามวัตถุประสงค เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีสําคัญ 
ไดแก (1) การโฆษณา เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ (2) การขายโดย
ใชพนักงานขาย เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล (3) การสงเสริมการขาย เชน การให
ขาวการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนการใหความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ (4) การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ 
  5) People คือ บุคลากรท้ังหมดในองคกรท่ีใหบริการนั้น ท่ีมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ การ
บริหารพนักงานในองคกร จะมีท้ังพนักงานท่ีทํางานพบกับลูกคาโดยตรง (พนักงานสวนหนา) กับพนักงานท่ี
ทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพ่ือทําใหพนักงานสวนท่ีใหบริการสงมอบบริการอยางมีคุณคาใหลูกคา 
ดังคําทีตองใชเปนหลักปฏิบัติวา “หนาพ่ึงหลัง หลังพ่ึงหนา” จะขาดสวนใดสวนหนึ่งไมได งานท้ังสองสวน
จะตองสมบูรณ สอดประสานกันอยางราบรื่น  
 6) Process คือ กระบวนการใหบริการ เปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมาก ตองอาศัย 
พนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัย ในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมี
คุณภาพได ซ่ึงในแตละข้ันตอน ตองประสาน เชื่อมโยงกันเปนอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียว
ยอมทําใหการบริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา (ศิริเพ็ญ มาบุตร, 2555) หากลูกคาประทับใจการบริการ
ตั้งแตข้ันตอนแรก แมวาจะมีบางข้ันตอนท่ีอาจจะสะดุดบางแตลูกคาอาจมองขามไปได (พชระ สุธนฐาน, 
2557) 
 7) Physical Evidence คือ สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไดแก อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ 
อุปกรณ การตกแตงสถานท่ี หองน้ํา ปายประชาสัมพันธ แบบฟอรมตางๆ สิ่งตางๆ เหลานี้เปนสิ่งท่ีลูกคาใช
เปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ สิ่งแวดลอมทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงาม
เพียงใด การบริการนาจะมีคุณภาพตามไปดวย (ศิริเพ็ญ มาบุตร, 2555) นักการตลาดท่ีดีจะตองสรางให
สิ่งแวดลอมทางกายภาพมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการใหบริการ แตคงไวซ่ึงลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ 
ใหได (พชระ สุธนฐาน, 2557) 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีเหมาะสมกับบริการแอปพลิเคชัน BBB ของกลุม
คนเจอเนอเรชั่น X และ Y 

 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ผูใหขอมูลสําคัญของงานวิจัย  
งานวิจัยครั้งนี้ผูใหขอมูลสําคัญ คือ ผูใชบริการแมขายท่ีใชบริการแอปพลิเคชัน BBB ในปจจุบันเทานั้น

เปนการคัดเลือกผูใหขอมูลสําคัญแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) (เทคนิคการสุมตัวอยางและการ
ประมาณคา สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2555) เพศชายและเพศหญิงท่ีมีชวงอายุระหวาง 20-36 ป และ 37-51 
ป และอยูในชวงอายุเดียวกันกับเจนเนอเรชั่น X และ Y ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังสิ้น 32 คน 
โดยแบงเปน 4 กลุม กลุมละ 8 คน ดังนี้ กลุมท่ี 1 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง
20-36 ป (เจนเนอเรชั่น Y กลุมท่ี 2 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป (เจน
เนอเรชั่น Y) กลุมท่ี 3 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) 
กลุมท่ี 4 ใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) ซ่ึงถือวาเปนกลุ
มเปาหมายโดยตรงของการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ คือ บทสัมภาษณการสนทนากลุม (Focus Group) ท่ีผานการตรวจสอบ

จากผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน เครื่องบันทึกเสียง อุปกรณสําหรับถายภาพและจดบันทึก 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูลงานวิจัยครั้งนี้ คือ การสนทนาแบบกลุม (Focus Group) กับผูใหขอมูลสําคัญ 

4 กลุม แบงกลุมละ 8 คน ไดแก กลุมผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป กลุม
ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป กลุมผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศ
ชาย มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป และกลุมผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป 

การวิเคราะหขอมูล 
ใชวิธีการวิเคราะหสวนประกอบ (Component Analysis) (สุภางค จันทวนิช, 2540) โดยนํา

สวนประกอบของขอมูลแตละชุดมาเปรียบเทียบ วิเคราะหหาสวนท่ีเหมือนและแตกตาง หลังจากนั้นสรุป
บรรยายใหเห็นถึงความหมายของขอมูลเหลานั้น เพ่ือหาสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีเหมาะสมกับบริการ
แอปพลิเคชัน BBB 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

จากการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพโดยวิธีสนทนาแบบกลุม 4 กลุม กลุมละ 8 คน ไดผลดังนี้ 

กลุมท่ี 1 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป (เจนเนอเรชั่น Y) 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลสําคัญสวนใหญมีสถานะโสด เปนพนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รายไดอยูในระดับต่ํากวา 15,001 บาท ถึง 45,001 บาทข้ึนไป อยางละเทาๆ กัน และสวนใหญมี
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน 
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2. คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ: คุณสมบัติเฉพาะของแอปพลิเคชันเพ่ือชมรายการสดยอนหลังเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด 

อยางไรก็ตามการชมรายการยอนหลังเพียง 2 วัน นั้นไมเพียงพอตอความตองการของผูใชบริการกลุมนี้ สําหรับ
ความคมชัดของภาพและเสียงในการรับชมแอปพลิเคชั่นนั้นมีความเหมาะสม อีกท้ังชองรายการประเภทกีฬา 
โดยเฉพาะการถายทอดสดการแขงขันฟุตบอลนั้นเปนสิ่งท่ีผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการมากท่ีสุด 

ราคา: แอปพลิเคชันนี้ไมควรเรียกเก็บคาบริการรายเดือน เนื่องจากมีแอปพลิเคชันทางเลือกอ่ืนท่ี
สามารถทดแทนกันได อยางไรก็ตามหากมีรายการพิเศษ เชน การรับชมฟุตบอลไดทุกรายการ ผูใหขอมูลยินดี
จะจายเงินเพ่ิมเติมไมเกิน 10 บาทตอเดือน 

การจัดจําหนาย: การดาวนโหลดแอปพลิเคชันผาน Play Store (ระบบ Android) และ App 
Store (ระบบ IOS) มีความสะดวกและเขาถึงงาย อยางไรก็ตามการจําหนายผานทางราน 7-11 หรือการตั้งบูธ
กิจกรรมจะชวยอํานวยความสะดวกและเขาถึงบุคคลไดทุกเพศทุกวัยมากยิ่งข้ึน 

การสงเสริมการตลาด: การสะสมคะแนนเพ่ือนําไปแลกของรางวัลตางๆ จะจูงใจใหมีการดาวน
โหลดแอปพลิเคชันเพ่ือใชงานมากยิ่งข้ึน ขณะเดียวกันการโฆษณาแอปพลิเคชันผานราน 7-11 และสื่อออนไลน
ตางๆ จะสงเสริมใหแอปพลิเคชันเปนท่ีรูจักในวงกวาง  

บุคลากร: ควรมีบุคลากรท่ีมีความรูความเขาใจในการใชแอปพลิเคชันอยางแทจริงคอยใหคําแนะนํา
และบริการตลอด 24 ชั่วโมง เพ่ือใหการรับชมรายการไมติดขัด โดยผูใชบริการสามารถประเมินความพึงพอใจ
การใหบริการของพนักงานโดยกดระดับคะแนน 1-5 ไดทันทีหลังรับบริการ 

กระบวนการใหบริการ: แอปพลิเคชันควรมีคลิปสั้นๆ เพ่ือสอนการใชงาน เพ่ือใหผูใชงานเห็นภาพ
และไดยินเสียงซ่ึงชวยใหการใชงานแอปพลิเคชันเปนไปอยางราบรื่น และหากเกิดปญหาจากการใชงาน ผูให
ขอมูลกลุมนี้ตองการใหพนักงานรับเรื่องและแกไขปญหาใหแลวเสร็จภายใน 15 นาที นอกจากนี้แอปพลิเคชัน
ควรมีการแจงเตือนเวลาออกอากาศของรายการท่ีผูใชบริการสนใจเพ่ิมเติมดวย เนื่องจากผูรับชมสวนใหญไม
สามารถจําเวลาออกอากาศท่ีแนนอนได 

ลักษณะดานกายภาพ: แอปพลิเคชันควรใชรูปโทรทัศน และใชสีสันใหสื่อและดึงดูดใหคนมาใช
บริการมากยิ่งข้ึน เนื่องจากภาพและสีปจจุบันไมสื่อถึงคุณสมบัติของแอปพลิเคชันซ่ึงใชในการรับชมรายการ
โทรทัศน นอกจากนี้ เพ่ือใหแอปพลิเคชันตอบสนองตอความตองการผูใชงานใหมากข้ึน ผูใหขอมูลกลุมนี้เสนอ
ใหแอป-พลิเคชันควรมีปุมหยุดการทํางานชั่วคราวเม่ือมีสายเรียกเขา เพ่ือใหการรับชมไมขาดชวง 

กลุมท่ี 2 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 20-36 ป (เจนเนอเรชั่น Y) 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลสําคัญสวนใหญมีสถานะโสด เปนพนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รายไดอยูในระดับต่ํากวา 15,001 บาท ถึง 45,001 บาทข้ึนไป อยางละเทาๆ กัน  
2. คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ: คุณสมบัติเฉพาะของแอปพลิเคชันเพ่ือดูผังรายการท่ีออกอากาศเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด 
เพ่ือหารายการท่ีนาสนใจรับชม อยางไรก็ตามการชมรายการยอนหลังเพียง 2 วัน นั้นไมเพียงพอตอความ
ตองการของผูใชบริการกลุมนี้ เนื่องจากผูใชบริการกลุมนี้ชื่นชอบการรับชมซีรีส โดยเฉพาะซีรีสเกาหลีซ่ึงมี
หลายตอน สําหรับความคมชัดของภาพและเสียงในการรับชมแอปพลิเคชั่นนั้นมีความเหมาะสมชัดเจนดี  

ราคา: แอปพลิเคชันนี้ไมควรเรียกเก็บคาบริการรายเดือน หรือเรียกเก็บเพ่ิมเติมเพ่ือคุณสมบัติ
พิเศษเฉพาะ เนื่องจากปจจุบันมีแอปพลิเคชันจํานวนมากท่ีใหบริการรับชมรายการตางๆ ไดโดยไมเสีย
คาใชจาย  
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การจัดจําหนาย: การดาวนโหลดแอปพลิเคชันผาน Play Store (ระบบ Android) และ App 
Store (ระบบ IOS) มีความสะดวกและงายตอการคนหา อยางไรก็ตามการติดตั้ง QR Code ท่ีช็อปจะชวย
อํานวยความสะดวกในการดาวนโหลดแอปพลิเคชันมากยิ่งข้ึน  

การสงเสริมการตลาด: การสะสมคะแนน (Point) จากการเขาใชงานแอปพลิเคชันเพ่ือนําไปแลก
ของรางวัลตางๆ จะจูงใจใหมีการดาวนโหลดแอปพลิเคชันเพ่ือใชงานมากยิ่งข้ึน ขณะเดียวกันการจัดบูธ
กิจกรรมตามแหลงชุมชน และการโฆษณาแอปพลิเคชันผานสื่อออนไลนตางๆ อาทิ เว็บไซตยูทูป หรือเฟซบุก 
จะสงเสริมใหแอปพลิเคชันเปนท่ีรูจักสําหรับบุคคลทุกเพศทุกวัย  

บุคลากร: ควรมีบุคลากรท่ีมีความรู ความเชี่ยวชาญเก่ียวกับแอปพลิเคชันอยางแทจริง และ
ใหบริการดวยถอยคาท่ีสุภาพ อีกท้ังพนักงาน Call Center ควรแยกออกจาก Call Center กลางเพ่ือลด
ระยะเวลารอเพ่ือรับบริการ สําหรับการประเมินความพึงพอใจการใหบริการของพนักงานนั้น ควรใหผูใชงานกด
ระดับคะแนน 1-5 และใสความคิดเห็นเพ่ิมเติมไดดวย 

กระบวนการใหบริการ: แอปพลิเคชันควรมีคลิปสั้นๆ เพ่ือสอนการใชงาน หรือคําแนะนําการใชงาน
แบบ Interactive เพ่ือใหผูใชงานเห็นภาพและไดยินเสียง พรอมปฏิบัติตามซ่ึงชวยใหการใชงานแอปพลิเคชัน
งายยิ่งข้ึน และหากเกิดปญหาจากการใชงาน ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหพนักงานรับเรื่องและแกไขปญหาให
แลวเสร็จไมเกิน 30 นาที นอกจากนี้แอปพลิเคชันควรมีการแจงเตือนเม่ือมีคุณสมบัติพิเศษใหมๆ ในแอปพลิเค
ชัน  

ลักษณะดานกายภาพ: สัญลักษณของแอปพลิเคชันไมสื่อถึงคุณสมบัติของแอปพลิเคชันซ่ึงใชในการ
รับชมรายการโทรทัศน ควรใชรูปโทรทัศน หรือรูปตาเพ่ือสื่อความหมายมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ผูใหขอมูลกลุมนี้
ตองการใหแอปพลิเคชันสามารถยอหนาจอไวไดหากตองไปใชงานแอปพลิเคชันอ่ืน ท้ังนี้เพ่ืออํานวยความ
สะดวกในการรับชมรายการไดอยางตอเนื่อง 

กลุมท่ี 3 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลสําคัญ สวนใหญมีสถานภาพสมรส เปนพนักงานบริษัทเอกชน ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 45,001 บาทข้ึนไป และมีสมาชิกในครอบครัว 1-3 คน 
2. คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ: คุณสมบัติเฉพาะของแอปพลิเคชันเพ่ือเพ่ือชมรายการสดยอนหลังเปนคุณสมบัติท่ีใช
งานมากท่ีสุด โดยผูใหขอมูลกลุมนี้ชื่นชอบการรับชมรายการกีฬา โดยเฉพาะกีฬาฟุตบอล โดยตองการใหแอป
พลิเคชันมีคุณสมบัติแจงเตือนเม่ือใกลถึงเวลาการแขงขัน สําหรับชอง FOX Sports หรือชองเก่ียวกับสโมสร
ฟุตบอลตางๆ เปนชองท่ีผูใหขอมูลกลุมนี้นึกถึง สําหรับความคมชัดของภาพและเสียงในการรับชมแอปพลิเคชั่น
นั้นมีความเหมาะสมชัดเจน ท้ังนี้ข้ึนกับคุณภาพของสัญญาณอินเทอรเน็ตดวย 

ราคา: ผูใหขอมูลกลุมนี้ยินดีท่ีจะจายเงินไมเกิน 100 บาทตอเดือนเพ่ือใชงานแอปพลิเคชันนี้ โดยมี
วัตถุประสงคหลักเพ่ือรับชมรายการประเภทกีฬา  

การจัดจําหนาย: การดาวนโหลดแอปพลิเคชันผาน Play Store (ระบบ Android) และ App 
Store (ระบบ IOS) มีความสะดวกและเขาถึงงาย แตผูสูงอายุบางคนจําชื่อแอปพลิเคชันท่ียาวเกินไปไมได 
สําหรับการจัดบูธในแหลงชุมชนตางๆ จะชวยอํานวยความสะดวกในการดาวนโหลดแอปพลิเคชันใหครอบคลุม
ทุกภาคของประเทศ 

การสงเสริมการตลาด: การทดลองใหใชแอปพลิเคชันโดยไมเสียคาใชจายชวงระยะเวลาหนึ่งจะ
ดึงดูดใหคนเริ่มสนใจ และอยากใชบริการแอปพลิเคชันมากยิ่งข้ึน สําหรับการทําใหแอปพลิเคชันเปนท่ีรูจักนั้น 
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ควรโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ถนน ปายโฆษณา ขณะเดียวกันการจัดบูธกิจกรรมตามแหลง
ชุมชนจะชวยเขาถึงบุคคลทุกกลุม 

บุคลากร: ควรมีบุคลากรท่ีมีความรูความเขาใจในการใชแอปพลิเคชันอยางละเอียด บริการตลอด 
24 ชั่วโมง โดยบุคลากรควรคํานึงอยูเสมอวาผูใชงานไมสามารถเขาใจและรับรูขอมูลทุกอยางเก่ียวกับแอป
พลิเคชันได ดังนั้นควรใจเย็นในการใหบริการ ท้ังนี้การประเมินความพึงพอใจการใหบริการของพนักงานนั้น 
ควรใหผูใชงานกดระดับคะแนน 1-5 

กระบวนการใหบริการ: แอปพลิเคชันควรมีคลิปสั้นๆ เพ่ือสอนการใชงาน และหากเกิดปญหาจาก
การใชงาน ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหพนักงานรับเรื่องและแกไขปญหาใหแลวเสร็จภายใน 30 นาที 

ลักษณะดานกายภาพ: สัญลักษณของแอปพลิเคชันมีความเหมาะสมแลว ไมควรปรับเปลี่ยน 
เนื่องจากคนสวนใหญคุนเคยและจดจําไดแลว นอกจากนี้ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหแอปพลิเคชันมีปุมหยุด
การทํางานชั่วคราวเม่ือมีสายโทรศัพทเขา เพ่ือใหการรับชมไมติดขัด 

กลุมท่ี 4 ผูใชบริการแอปพลิเคชัน BBB เพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 37-51 ป (เจนเนอเรชั่น X) 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลสําคัญ สวนใหญมีสถานภาพสมรส เปนพนักงานบริษัทเอกชน ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 45,001 บาทข้ึนไป และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 คน 
2. คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ: คุณสมบัติเฉพาะของแอปพลิเคชันเพ่ือชมรายการสดยอนหลังเปนคุณสมบัติท่ีผูใหขอมูล
กลุมนี้ใชงานมากท่ีสุด สําหรับคุณสมบัติการรับชมรายการยอนหลังไดมากกวา 2 วัน เปนท่ีตองการ โดยเฉพาะ
เพ่ือการรับชมซีรีส ท้ังนี้ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหเพ่ิมชองรายการของประเทศเกาหลีท้ังซีรีสและวาไรตี้ตางๆ 
สําหรับความคมชัดของภาพและเสียงในการรับชมแอพพลิเคชั่นนั้นแตกตางกันแลวแตชองรายการ  

ราคา: ผูใหขอมูลกลุมนี้ยินดีท่ีจะจายเงินไมเกิน 100 บาทตอเดือนเพ่ือใชงานแอปพลิเคชันนี้ 
เนื่องจากไมตองการเสียเวลาในการคนหาจากอินเทอรเน็ต 

การจัดจําหนาย: การดาวนโหลดแอปพลิเคชันผาน Play Store (ระบบ Android) และ App 
Store (ระบบ IOS) มีความสะดวกและเขาถึงงายทุกสถานท่ีและทุกเวลา สําหรับการจัดบูธในบริเวณท่ีมีคน
พลุกพลาน หรือหางสรรพสินคาจะชวยใหเขาถึงบุคคลไดทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะผูสูงอายุหรือแมบาน 

การสงเสริมการตลาด: การเพ่ิมแพ็กเกจการใชงานอินเทอรเน็ต หรือไมตัดอินเทอรเน็ตจากแพ็กเกจ
ปกติท่ีใชงานจะชวยจูงใจใหใชแอปพลิเคชันนี้เพ่ิมมากข้ึน สําหรับการทําใหแอปพลิเคชันเปนท่ีรูจักนั้น ควร
โฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ สถานีรถไฟฟาและรถไฟฟาใตดิน ปายโฆษณา อีกท้ังควรโฆษณาผาน
สื่อออนไลนตางๆ อีกดวย  

บุคลากร: ควรมีบุคลากรท่ีมีความรูความเขาใจในการใชแอปพลิเคชันคอยใหบริการ โดยบุคลากร
ควรพูดจาใหสุภาพไพเราะ พรอมใหขอมูลท่ีชัดเจน ท้ังนี้การประเมินความพึงพอใจการใหบริการของพนักงาน
นั้น ควรใหผูใชงานกดระดับคะแนน 1-5 หลังการรับบริการ 

กระบวนการใหบริการ: แอปพลิเคชันควรมีคลิปสั้นๆ เพ่ือสอนการใชงานครั้งแรก และหากเกิด
ปญหาจากการใชงาน ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหพนักงานรับเรื่องและแกไขปญหาใหแลวเสร็จภายใน 1 
ชั่วโมง นอกจากนี้แอปพลิเคชันควรมีการแจงเตือนเก่ียวกับยอดคาใชบริการ และวันครบกําหนดชําระ เพ่ือให
ชําระเงินไดทันวันท่ีครบกําหนดชําระ 

ลักษณะดานกายภาพ: สัญลักษณของแอปพลิเคชันมีความเหมาะสมแลว ไมควรปรับเปลี่ยน 
เนื่องจากคนสวนใหญจดจําไดแลว นอกจากนี้ผูใหขอมูลกลุมนี้ตองการใหแอปพลิเคชันมียอนกลับเพ่ือไปยังชอง
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รายการท่ีกดไวกอนหนา เนื่องจากบางครั้งกดเปลี่ยนชองไปเรื่อยๆ โดยไมไดจดจําชื่อหรือตัวเลขแสดงชอง
รายการตางๆ 
 
สรุป 

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับบริการแอปพลิเคชัน BBB ในดาน
ผลิตภัณฑ (Product) พบวา ผูใหขอมูลตองการแอปพลิชันท่ีมีภาพและเสียงคมชัด ชวยอํานวยความสะดวกใน
การรับชมรายการยอนหลังได และเปนตัวชวยในการแจงเตือนรายการสําคัญ สอดคลองกับแนวคิดของ ศิริเพ็ญ 
มาบุตร (2555) วาบริการตองสรางความสะดวกอยางแทจริงใหกับลูกคา ไมวาจะเปนบริการดานใดก็ตาม สวน
ดานราคา (Price) พบวามีความสอดคลองกับแนวคิดของ พชระ สุธนฐาน (2557) วาธุรกิจจะตองอยูในสภาวะ
ของการมีคูแขง หากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก แตบริการของธุรกิจนั้นไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงมากเทากับ
ราคาท่ีเพ่ิม ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป ซ่ึงผลการศึกษาพบวาผูใหขอมูลสําคัญไมยินดีท่ี
จะเสียคาบริการรายเดือนสําหรับการเขาใชงานแอปพลิเคชัน เนื่องจากในปจจุบันมีแอปพลิเคชันจํานวนมากท่ี
ใหบริการรับชมรายการตางๆ ไดโดยไมเสียคาใชจาย  

ดานการจัดจําหนาย (Place) พบวา ผูใหขอมูลสําคัญท้ังหมดมีความเห็นวาชองทางการดาวนโหลด
แอปพลิเคชันผาน Play Store (ระบบ Android) และ App Store (ระบบ IOS) มีความสะดวกและเขาถึงงาย 
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อิสรีย อนันตโชคปฐมา (2558) ท่ีพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีกลุม
ตัวอยางคํานึงถึง คือ ความสะดวกสบาย การสั่งซ้ือท่ีทําไดงาย การชําระสินคาท่ีรวดเร็วและปลอดภัย และ
ชองทางการรับสินคาท่ีสะดวกแกผูรับ 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) พบวา ผูใหขอมูลสําคัญในกลุมเจเนอเรชัน Y ท้ังชายและ
หญิง ไดใหความสําคัญในการสงเสริมการขายในรูปแบบการสะสมคะแนน ในขณะท่ีกลุมเจเนอเรชัน X เพศ
ชายตองการการทดลองใชบริการ และกลุมเจเนอเรชัน X เพศหญิง ชอบการมีสวนลดคาบริการรายเดือนซ่ึง
แสดงใหเหน็วา ชวงอายุของกลุมผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของคนในชวงอายุนั้นๆ ตาม
แนวคิดของ Williams, K.C. & Page, R.A. (2011) ซ่ึงกลุมคน Gen X เปนคนกลุมท่ีตอบสนองไวตอการ
เปลี่ยนแปลงของราคาเปนอยางมาก และชอบของถูกเปนชีวิตจิตใจ มากกวากลุม Gen Y 

ดานบุคลากร (People) พบวา กลุมผูใหขอมูลสําคัญทุกกลุมมีความเห็นตรงกันวาควรมีพนักงาน Call 
Center คอยใหคําแนะนําขอมูลการใชงาน โดยพนักงานจะตองมีความรูความเขาใจในการใชแอปพลิเคชัน
อยางแทจริง  

ดานกระบวนการใหบริการ (Process) พบวา ผูใหขอมูลสําคัญมีความเห็นตรงกันวาควรมีกระบวนการ
ท่ีแกไขปญหาการใชงานแอปพลิเคชันไดอยางรวดเร็ว รวมท้ังพัฒนาแอปพลิเคชันใหสามารถอํานวยความ
สะดวกแกผูใชบริการในดานตางๆ ได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริเพ็ญ มาบุตร (2555) โดยพบวากลุม
ตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องการติดตั้ง มีความสะดวก รวดเร็ว มีการแกปญหารวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

ดานกายภาพ (Physical Evidence) พบวา ผูใหขอมูลในกลุมเจเนอเรชัน X ท้ังชายและหญิงเห็นวา
สัญลักษณของแอปพลิเคชันในปจจุบันมีความเหมาะสมแลว ในขณะท่ีกลุมเจเนอเรชัน Y ท้ังชายและหญิงเห็น
วาสัญลักษณของแอปพลิเคชันไมสื่อวาเปนแอปพลิเคชันท่ีใชสําหรับรับชมรายการโทรทัศน โดยตามแนวคิด
ของ Williams, K.C. & Page, R.A. (2011) กลาววาสิ่งท่ีกลุม Gen Y ในความสนใจอยางมากคือประสบการณ 
ท่ีพวกเขาจะไดรับจากการใชสินคาและบริการเปนหลัก ชอบแสวงหาสิ่งใหมๆ ท่ีไมเหมือนใคร  
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บทคัดยอ 

ธุรกิจบานเชาอยูสบาย เปนธุรกิจประเภทบริการ ท่ีชวยใหบุคคลในพ้ืนท่ีนั้นไดมีสิทธิ์ ในการเลือกสรร
สิ่งท่ีดีท่ีสุดใหกับตนเองและครอบครัว โดยการเลือกรูปแบบท่ีอยูอาศัยใหลงตัว กับคุณภาพของชีวิต ซ่ึงทาง
โครงการมีการติดตั้งระบบตางๆ อาทิเชน ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบปองกันอัคคีภัย เพ่ืออํานวยความ
สะดวกใหกับผูอยูอาศัย อีกท้ังยังมีสิ่งอํานวยความสะดวก ท่ีครบครัน เพ่ือบริการใหผูอาศัยมีความประทับใจ
มากท่ีสุด พรอมท้ังรูปแบบของโครงการท่ีเปน เอกลักษณและโดดเดนไมเหมือนใคร  ถึงแมวาโครงการนั้น
อาจจะมีราคาท่ีสูงกวาพ้ืนท่ีใกลเคียงไปบาง แตโครงการนั้นมีคุณภาพและไดมาตรฐานและควรคากับการจับ
จองมากท่ีสุด  

จากการสํารวจสอบถาม ขอมูลจากบุคคลในพ้ืนท่ีใกลเคียงนั้น พบวามีกลุมลูกคาเปาหมาย ท่ีใหความ
สนใจกับโครงการเปนจํานวนมาก เนื่องจากทําเลท่ีตั้งอยูในพ้ืนท่ีท่ีเหมาะสมและใกล แหลงอุตสาหกรรมมาก
ท่ีสุด ซ่ึงทางโครงการนั้นสามารถใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑโดยแสดง ใหเห็นถึงความแตกตางของโครงการ
และการบริการพรอมท้ังผสมผสานกับกลยุทธในระดับท่ีเนนความเปนเลิศทางดานคุณภาพและความเปนเลิศ
ทางดานการตอบสนองตอความตองการของลูกคาอันจะนําไปสูความพึงพอใจของลูกคาทุกคน เพ่ือท่ีจะบรรลุ
เปาหมายตามท่ีกําหนดไว และยังสามารถดึงดูด ใหกลุมลูกคาสนใจในโครงการไดมากท่ีสุด เพ่ือสรางโอกาส
ดานจุดยืนและจุดเดนใหกับตนเอง เพ่ือใหตนเองนั้นเหนือคูแขงและสามารถแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมาได 
ซ่ึงทางโครงการเลือกใช สวนผสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการประกอบดวย ผลิตภัณฑ(Product) ราคา 
Price) ชองทางการจําหนาย(Place) การสงเสริมการตลาด(Promotion) บุคคล(People) กระบวนการ 
(Process) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ(Physical Evidence) ซ่ึงทางโครงการไดคํานวณการลงทุนไวท่ี 
2,096,500.00บาท โดยผลตอบแทนท่ีคาดวาจะไดรับเงินลงทุนคืนจะมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 7 ป 3 เดือน 
 คําสําคัญ: หองเชารายเดือน ธุรกิจบริการ แหลงอุตสาหกรรม 
 
Abstract   
 ‘Baan Yu Sabai,’ is a service business which enables local people to choose the best 
thing for themselves and their families with the concept of selecting the finest and most 
perfectly suitable residence for their lifestyle and well-being. Dwellers will be facilitated the 
safety with full protective systems such as the security and fire prevention systems, 
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including providing a plenty of other facilities for their convenience.  The structure of the 
project is unique and outstanding. Although the project might be relatively pricey compared 
to other neighbouring projects, it is of the utmost quality and value.  

According to the poll, it reveals that a lot of target customers show their immense 
interest in this project due to its proper location where is the closest to the industrial areas. 
The project could employ a product improvement strategy by demonstrating the 
uniqueness of the project and services. Also, it should be integrated with strategies involving 
the excellence in quality and customer services in order to achieve the satisfactory 
objective. As a result, it would attract groups of customers and open up opportunities itself 
for its standpoint and strength. It then shall stand tall above other competitors and 
overwhelm a huge portion of the market share. The marketing mix strategy of the service 
business, which consists of product, price, place, promotion, people, process, and physical 
evidence, can be applied for this project. The total investment is projected approximately 
2,096,500 THB with an expected complete return within 7 years and 3 months.  
 Keywords: Apartment, Service Business, Industry 
 
บทนํา 
 จังหวัดระยองถือวาเปนเมืองแหงอุตสาหกรรมท่ีมีโรงงานอุตสาหกรรมท่ีหลากหลายและ ถูกสรางข้ึน
มากในพ้ืนท่ีนี้  จึงมีประชากรเขามาอาศัยอยูภายในเขตระยองคอนขางเยอะพอสมควร ซ่ึงขนาดของโรงงาน
จํานวนสถิติภายในป 2558 โดยรวมมีท้ังหมด 2,041 โรงงาน ซ่ึงภายในอําเภอ เมืองระยองนั้นมี จํานวน  646 
โรงงานมีการจางงานท้ังหมด 45,399 คน จากจํานวนคนในพ้ืนท่ี ท้ังหมด 271,460 คน ทําใหภายในจังหวัด
ระยองนั้นเกิดสิ่งปลูกสรางท่ีพักอาศัยเพ่ิมข้ึน ซ่ึงทําใหธุรกิจ บานเชามีอัตราการเติบโตท่ีคอนขางท่ีจะสูงมากข้ึน 
(ท่ีมา : http://www2.diw.go.th/factory/tumbol.asp) 

หองเชาท่ีเปนรูปแบบอพารตเมนทโดยใชชื่อโครงการวาบานอยูสบาย จะเปนหองเชาดีไซนใหมท่ีมี
ความทันสมัยมากข้ึน โดยจะจัดตั้งอยูไมไกลจากเขตอุตสาหกรรมมากนัก เพ่ือใหผูท่ีพักอาศัยนั้นไดเดินทางได
สะดวกรวดเร็ว และสามารถหลีกเลี่ยงจากการจราจรท่ีคอนขางติดขัดได อีกท้ังยังตั้งอยูใกลสิ่งอํานวยความ
สะดวกตางๆ อีกดวย ซ่ึงจะมีเนื้อหาเก่ียวกับรายละเอียดตางๆของแผนงานธุรกิจดังตอไปนี้ 
1. แนะนําธุรกิจ 
  
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1: LOGO ของธุรกิจหองเชาท่ีเปนรูปแบบอพารตเมนทโดยใชชื่อโครงการวาบานอยูสบาย 
ท่ีมา: Nisachon photography 

 
ธุรกิจหองเชาท่ีเปนรูปแบบอพารตเมนทโดยใชชื่อโครงการวาบานอยูสบาย เปนหองเชาท่ีมีการตกแตง

สไตล Modern เพ่ือใหดูเปนหองเชารูปแบบใหมทันสมัยมากยิ่งข้ึน  
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   1.1 ประเภทของผลิตภัณฑและบริการ: หองเชาท่ีใหบริการรายเดือน 

      1.2 รายละเอียดของผลิตภัณฑและบริการ 
  “บานอยูสบาย” เปนธุรกิจหองเชาท่ีกอสรางโดยยึดตามแนวบานเชารายเดือนเปนหลัก ซ่ึงจะมีราคา
หองพักท่ีเหมาะสมกับพ้ืนท่ีทําเลตางๆ ซ่ึงทําเลท่ีตั้งของ บานอยูสบาย นั้นจะอยูหาง จากถนนสุขุมวิทท่ีเปน
ถนนหลักเพียง 1.3 กิโลเมตร ทําใหสามารถเดินทางเขาเมืองไดอยางสะดวก อีกท้ังยังมีสิ่งอํานวยอีกมากมาย
ภายในบริเวณของท่ีพัก โดยภายในพ้ืนท่ีสามารถแบงพ้ืนท่ีหองไดถึง10 หอง โดยชั้นท่ี 1 จะมี 5 หองและชั้นท่ี 
2 จะมี 5 หองเชนกัน โดยภายในบริเวณของหอง 1 หอง จะมีลักษณะดังภาพดังนี้ 
  
 
 

 

 
 
 
 
ภาพท่ี 2:  โครงสรางโดยรวมของหอง 
ท่ีมา: แบบบานสวย. (2017). สืบคนจาก http://musevenezuela.com/tag/page/6/ 

 
ลักษณะบริเวณรอบนอกของหองเชาจะถูกตกแตงใหมีความ Modern เพ่ือไมใหเกิดความจําเจใน

รูปแบบหองเชาเดิมๆ โดยลักษณะภายนอกจะมีรูปแบบคลายภาพดังนี้  
 
 
 

 

 

 

 

 

 
 

 
ภาพท่ี 3: ลักษณะของตัวอาคารหองเชา 
ท่ีมา: แบบบานสไตลโมเดิรน. (2017). จาก: https://www.pinterest.com/pin/523825000378844291/ 
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2. ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 
 ปจจุบันในจังหวัดระยองมีโรงงานอุตสาหกรรมเกิดข้ึนมากมาย จนทําใหมีจํานวนผูคนท่ียาย เขามาอยู
ภายในจังหวัดระยองเพ่ิมมากข้ึนทุกป ธุรกิจพวกท่ีอยูอาศัยก็พากันกอสรางกันทุกแขนง เพ่ือทําการรองรับกับ
กลุมของลูกคาท่ียายเขามาอยูภายในเมืองระยอง แตผูคนสวนใหญนั้น ตองการหาบานพักท่ีอยูใกลๆกับท่ี
ทํางาน เนื่องจากจะไดเดินทางไปทํางานไดอยางสะดวกและรวดเร็ว อีกท้ังยังตองการสถานท่ีพักท่ีสงบและ
เรียบงาย ดังนั้นจึงเล็งเห็นวา ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ประเภทหองเชานั้นเปนสิ่งท่ีนาสนใจในการลงทุน   

ดวยเหตุนี้จึงทําให “บานอยูสบาย”เล็งเห็นโอกาสในการลงทุน ซ่ึง ธุรกิจหองเชา “บานอยูสบาย” 
สามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาไดเปนอยางดี เนื่องจากพ้ืนท่ีกอสราง นั้นอยูในเขตท่ีสงบและ
เดินทางไปสถานท่ีทํางานภายในโรงงานอุตสาหกรรมไดอยางสะดวกรวดเร็ว  
3. วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายและวัตถุประสงคของธุรกิจ 
วิสัยทัศน     เปนผูนําทางดานหองเชาดีไซนใหมท่ีมีราคาประหยัดในจังหวัดระยองเพ่ือใหกลุมลูกคาของเรา
เปลี่ยนมุมมองดานหองเชาและเขาถึงไดงาย 
พันธกิจ    บานอยูสบายเปนหองเชาดีไซนใหม ท่ีสะอาดเรียบงายไดมาตรฐาน ซ่ึงบานอยูสบายสงมอบความ
สะดวกสบายท่ีสุดใหกับลูกคาโดยใหลูกคาไดอยูใกลสภาพแวดลอมท่ีดีและมีการดําเนินชีวิตท่ีดี 
เปาหมาย 
เปาหมายระยะสั้น (6 เดือน) 
      ภายใน 6 เดือนหลังจากเริ่มกอสรางมีผูคนเขามาใหความสนใจกับโครงการ 
เปาหมายระยะกลาง (1-5 ป) 
      มีผูคนใหความสนใจกับโครงการและทําสัญญาเชาเต็มท้ังโครงการ ตลอดท้ังป 
เปาหมายระยะยาว (6-10 ป) 
      ขยายโครงการใหเปนแหลงชุมชนขนาดยอม 
วัตถุประสงคของธุรกิจ 
 บานอยูสบายจะเปนแหลงของกลุมชุมชนขนาดยอมท่ีมีมาตรฐานในราคาท่ีประหยัดเพ่ือสรางความ
พึงพอใจใหกับผูอาศัย ซ่ึงการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาหองพักแบบ
รายเดือนและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนและใชผลจากการวิจัยใน
ครั้งนี้ในการจัดทําแผนธุรกิจใหมบานเชาอยูสบาย 
4. ตั้งสถานประกอบการ 

 1.4.1  ชื่อบริษัท              : บานอยูสบาย 
      1.4.2 เริ่มดําเนินการ         : อยูในระหวางจัดทําแผนธุรกิจ 
      1.4.3 สถานท่ีตั้ง              : ตําบลเนินพระ อําเภอเมืองระยอง จังหวัดระยอง ตั้งอยูหางจากสี่                    
                                        แยกเนินสําลี  ประมาณ 1.3 กิโลเมตร อยูฝงถนนเชื่อมสาย 36 
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5. การวิเคราะหดานกายภาพ 
  
   
 
 
 
 
 
 
 
   
ภาพท่ี 4: แผนท่ีแสดงท่ีตั้งท่ีดิน 
ท่ีมา: ผืนท่ีดิน. (2017). จาก: Google Map 
ลักษณะของท่ีดิน :  
ตารางท่ี 1: เก่ียวกับขอมูลรายละเอียดท่ีดิน 
 
จํานวนแปลงท่ีดิน 1 งาน 51 ตารางวา (151 ตารางวา) 
ลักษณะท่ีดินโดยรวม เปนรูปสี่เหลี่ยมผืนผากวาง 20 เมตร ยาว 30 เมตร 
ราคาประเมินท่ีดิน 226,500 บาท  
ระดับผิวดิน ท่ีดินยังไมทําการปรับหนาดิน 
 
อาณาเขตติดตอ 
ทิศเหนือ            : ติดบานคน 
ทิศใต               : ติดพ้ืนท่ีวาง 
ทิศตะวันออก      : ติดถนนทางหลวงทองถ่ิน 
ทิศตะวันตก        : ติดบานคน 
 
6. ทําเลท่ีตั้ง 
 พ้ืนท่ีท่ีทําแผนธุรกิจหองเชา “บานอยูสบาย”อยูติดกับถนนทางหลวงทองถ่ินซ่ึงดานฝงทิศเหนือจะมี
ถนนสาธารณะประโยชนเชื่อมไปถนนทางหลวงเทศบาล ซ่ึงพ้ืนท่ีหางจากถนนสุขุมวิทท่ีเปนถนนหลักเพียง 1.3 
กิโลเมตร สามารถเดินทางเขาเมืองไดอยางสะดวก สภาพแวดลอมของพ้ืนท่ีท่ัวไปเปนแหลงชุมชนและ 
อุตสาหกรรมขนาดยอมซ่ึงมีสิ่งอํานวยความสะดวกดานสาธารณูปโภคอยางครบครัน 
 
วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 
      1)  เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําแผนธุรกิจ 
       2) เปนแนวทางในการวางแผนดําเนินธุรกิจใหบรรลุตามเปาหมายท่ีวางไว 
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ระเบียบวิธีการวิจัย 
 ในการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจครั้งนี้ไดทําการวิจัยตลาดเชิงสํารวจโดยใชแบบสํารวจ 420 ชุด โดย
ผูท่ีใหขอมูลมาจากกลุมเปาหมาย ท้ังชายและหญิงอายุ 18 ปข้ึนไป ท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ระยอง  
1. เครื่องมือท่ีนํามาใชในการเก็บขอมูล 
 ในการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจครั้งนี้เครื่องมือท่ีใชคือ แบบสํารวจ (Questionnaire) ท่ีผูคนควาได
จัดทําข้ึนเพ่ือศึกษา คนควาโดยการสํารวจความคิดเห็นและทัศนคติมุมมองของกลุมเปาหมายเพราะแบบ
สํารวจนั้นสามารถทําการรวบรวมผลขอมูลไดงายจากคําตอบปลายปดโดยแบบสํารวจจะแบงออกเปน 3 สวน
ไดแก  
    สวนท่ี 1 คือขอมูลท่ัวไปของผูท่ีมาตอบแบบสํารวจ 
    สวนท่ี 2 คือขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเชาหองพักรายเดือน 
    สวนท่ี 3 คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจในการเลือกเชาหองพักรายเดือน 
 
ผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะหเบ้ืองตน 
 จากผูตอบแบบสํารวจท่ีมีท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีไดทําการวิจัยขอมูลในสวนของขอมูลท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสํารวจจะประกอบไปดวยขอมูล อายุ สถานภาพ ระดับของการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือนสามารถสรุปผลการวิจัยขอมูลไดวา ในบริเวณรอบเขตพ้ืนท่ีใกลแหลง นิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด 
อําเภอเมืองระยอง จังหวัดระยอง สวนใหญผูตอบแบบสอบถาม ท้ังเพศชายจํานวน 223 คน และเพศหญิง
จํานวน 197 คน จะอยูในชวงอายุ 18-25 ป คิดเปนรอยละ 51.1  สวนใหญนั้นจะมีสถานภาพ โสด คิดเปน
รอยละ 69  โดยมีระดับการศึกษาอยูในข้ันปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 76.7  มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน/
ลูกจางท่ัวไปคิดเปนรอยละ 35.2 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 35  
 
2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะหสมมติฐานท่ีวาปจจัยท่ีเปนสวนประสมของการตลาดท่ีสงผลกับการตัดสินใจ ในการ
เลือกเชาหองพักรายเดือนธุรกิจบานเชา“อยูสบาย”จึงไดนําเอาการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติค (Logistic 
Regression Analysis)  ในรูปแบบของการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติคทวิ (Binary Logistic Regression 
Analysis) มาใชในการวิเคราะหเพ่ือใหทราบถึงเหตุการณหรือปจจัยท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจในการเชาหองพัก
แบบรายเดือนของธุรกิจบานเชา“อยูสบาย”ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว โดยมีการกําหนดคาตัวแปรอิสระออกเปน 8 
ปจจัย ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P s และคุณภาพของการใหบริการ โดย
มีตัวแปรตน คือ Y เทากับ 1 ถาคนตัดสินใจใน การใชบริการ หรือ 0 ถาคนตัดสินใจไมใชบริการ 
 
ตารางท่ี 2: Model Summary 
 

Step Log pseudo likelihood Pseudo R2 

1 -117.003 0.05 
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ตารางท่ี 3: กลยุทธการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนกับธุรกิจบานเชา “อยูสบาย”   
  

 

 

 

 

 

  

 จากตารางท่ี 3 กลยุทธการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนกับธุรกิจบานเชา “อยู
สบาย” แสดงคาสัมประสิทธิ์ท่ีประมาณได และคาสถิติท่ีเก่ียวของกับการวิเคราะหการถดถอยโล- จิสติค เพ่ือ
ทํานายปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชาหองพักแบบรายเดือนของธุรกิจบานเชา “อยูสบาย” ตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว คือ 

 สมมติฐานท่ี 1: สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชาหองพักแบบรายเดือนของธุรกิจ
บานเชา “อยูสบาย” พบวา จากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P s ซ่ึงประกอบไปดวย
ปจจัย ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนายหรือสถานท่ีจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ระบบการใหบริการ (Process) และลักษณะทางกายภาย 
(Physical Evidence) และจากการวิเคราะหในการพยากรณยึดคา ความนาจะเปนท่ี < 0.05 ซ่ึงมีเพียงปจจัย
ดานราคา (Price) เทานั้นท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชา หองพักแบบรายเดือนของธุรกิจบานเชา “อยูสบาย” 
สมมติฐานท่ี 2: คุณภาพในดานของการบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชาหองพักแบบรายเดือนของธุรกิจบาน
เชา “อยูสบาย” พบวาจากการวิเคราะหในการพยากรณยึดคาความนาจะเปนท่ีนอยกวา  0.05  
ผลการศึกษาสหสัมพันธแบบสเปยรแมน 
 สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน (Spearman rank correlation coefficient) หรือเรียกอีก
อยางวา Spearman's rho จะเปนวิธีท่ีใชวัดความสัมพันธระหวางตัวแปรหรือขอมูลท้ัง 2 ชุด โดยท่ีตัวแปร
หรือขอมูลท้ัง 2 ชุดนั้นจะตองอยูในรูปของขอมูลในมาตราจัดอันดับหรืออาจจะเปนแบบอันตรภาคหรือมาตรา
อัตราสวนแลวนํามาเรียงโดยท่ีขอมูลในแตละชุดจะตองมีความเปนอิสระตอกัน ซ่ึงสเปยรแมนนั้นจะใช

สัญลักษณ 𝑟𝑠 มีคาดังนี้ -1 ≤  𝑟𝑠 ≤ 1 

 การแปลผลคลายกับการวิเคราะหหาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันคือ  เม่ือคา 𝑟𝑠 เขาใกล +1 
หรือ -1 นั้นแสดงวามีความสัมพันธกันในระดับสูง หากคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 0 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ําหรือไมมีความสัมพันธกันเลย เกณฑในการพิจารณาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
โดยท่ัวไปมีดังนี้ (Hinkle D. E. 1998, p.118) 
 
 
 
 

y Coef. P>|z| 
Product 0.08 0.8 
Price -0.91 0.04 
Place 0.14 0.76 
Promotion 0.48 0.13 
People 0.42 0.51 
Process -0.05 0.94 
Physical Evidence 0.28 0.57 
_cons 0.62 0.72 
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คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) ระดับความสัมพันธ 
0.00 - 0.30 ต่ํามาก 
0.31 – 0.50 ต่ํา 
0.51- 0.70 ปานกลาง 
0.71 - 0.90 สูง 
0.91 -1.0 สูงมาก 

 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน คํานวณจากสูตร 

)1(
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1 2
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 เม่ือ Sr  เปน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน 

  ∑ 2D  เปน ผลรวมของกําลังสองของผลตางของอันดับคะแนนแตละคู 

  N  เปน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางท่ี 4: คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบสเปยรแมน 
 
  y product price place promo people process physic 
y 1               
product 0.0128 1             
price -0.0447 0.3064* 1           
place 0.0824 0.2001* 0.5204* 1         
promo 0.1069* 0.2181* 0.5537* 0.6461* 1       
people 0.0361 0.2982* 0.5870* 0.5637* 0.6039* 1     
process 0.028 0.2893* 0.6037* 0.5206* 0.5614* 0.8470* 1   
physic 0.0808 0.1785* 0.4896* 0.7093* 0.6485* 0.5760* 0.5885* 1 

       
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ท่ีมีเครื่องหมาย * แปลวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
y คือ การเลือกเชาหองพักแบบรายเดือน 
 
 จากตารางท่ี 4 สามารถหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคกับ สวนประสมทางการตลาด
ไดดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนในระดับต่ํา

มาก ( 𝑟𝑠= 0.0128) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานราคา มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนในระดับต่ํามาก ( 

𝑟𝑠= -0.0447)และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 0.3064) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบราย

เดือนในระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 0.0824) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํา



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 243 
 

มาก ( 𝑟𝑠= 0.2001)และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 
0.5204) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานสงเสริมการขาย มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนใน

ระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 0.1069) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํามาก ( 

𝑟𝑠= 0.2181)และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.5537) 

และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.6461)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานบุคลากร มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนในระดับต่ํา

มาก ( 𝑟𝑠= 0.0361) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 

0.2982) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.5870) และ
มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง 

( 𝑟𝑠= 0.5637)  และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง  

( 𝑟𝑠= 0.6039)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานการใหบริการ มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือนในระดับ

ตํ่ามาก ( 𝑟𝑠= 0.028) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 

0.2893) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.6037) และ
มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง  

( 𝑟𝑠= 0.5206)  และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง  

( 𝑟𝑠= 0.5614) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับสูง  

( 𝑟𝑠= 0.8470) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับการเลือกเชาหองพักแบบรายเดือน

ในระดับต่ํามาก ( 𝑟𝑠= 0.0808) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํามาก 

( 𝑟𝑠= 0.1785) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับต่ํา ( 𝑟𝑠= 0.4896) และ

มีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกันกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.7093)  และมี

ความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทางเดียวกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.6485) และมีความสัมพันธเชิง

เสนไปในทิศทางเดียวกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.5760) และมีความสัมพันธเชิงเสนไปในทิศทาง

เดียวกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ( 𝑟𝑠= 0.5885) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
การศึกษาความสัมพันธระหวางการเลือกเชาหองพักรายเดือนกับสวนประสมทางการตลาดโดยท่ีใชวิธี

หาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของสเปยรแมน อภิปรายผลดังนี้ 
จากการท่ีไดทําการวิเคราะหหาความสัมพันธของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของสเปยรแมน  สรุปไดวา 

การเลือกเชาหองพักแบบรายเดือน (y) กับปจจัยเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ  (x) ในแตละดานมี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ยกเวน 
ผลิตภัณฑ (Product)  ราคาผลิตภัณฑ (Price) ชองทางในการจัดจาหนาย (Place) บุคลากร (Person) ระบบ
การบริการ (Process) ลักษณะทางกายภาพ (Physical) นั้นท่ีไมมีความสัมพันธกับการเลือกเชาหองพักแบบ
รายเดือน 
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บทสรุป 
จากผลการวิจัยปจจัยการตัดสินใจในการเลือกเชาหองพักรายเดือนและสวนประสมทางการตลาดท่ี

สงผลตอการตัดสินใจในการเลือกเชาหองพักรายเดือนของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระยอง 
เนื่องจากปจจุบันนั้นภายในจังหวัดระยองประสบปญหาดานการจราจรติดขัดมาก จึงทําใหผูคนประสบปญหา
มากมายและทําใหหันมามองหาท่ีอยูอาศัยท่ีสามารถท่ีจะเดินทางไดสะดวก และรวดเร็วไมวาจะเดินทางไป
ทํางาน หรือไปทําธุระตางๆ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มาพรอมกับขอจํากัดดวย เชนกัน ซ่ึงพบวาขอจํากัดนี้คือ ปจจัย
ดานราคา (Price) ซ่ึงจากการท่ีไดทําการสํารวจนั้น ปจจัยดานราคาเปนปจจัยหลักท่ีมีผลตอการตัดสินใจเชา
หองพักแบบรายเดือนของธุรกิจบานเชา “อยูสบาย” เนื่องจากบานเชา “อยูสบาย” นั้นมีการตกแตงท่ีทันสมัย
และนําเอาเทคโนโลยีตางๆ เขามาเปนตัวชวยเสริมใหกับโครงการ จึงทําใหอาจจะมีราคาท่ีสูงกวาหองเชาราย
อ่ืนๆในบริเวณใกลเคียง แตเนื่องจากโครงการบานเชา “อยูสบาย” นั้นมาพรอมกับความเรียบงายและความ
สงบท่ีผสมผสาน กันอยางลงตัวเพ่ือใหผูบริโภคนั้นไดสัมผัสถึงการอยูอาศัยในรูปแบบใหมท่ีทําใหรูสึกผอนคลาย
เม่ือ ผูบริโภคเขามาใชบริการบานเชาอยูสบายท่ีเปนรูปแบบของหองพักรายเดือนแลวนั้น ผูบริโภคจะสามารถ
รับรูไดถึงความสะดวกสบายท่ีครบครันพรอมท้ังรูปแบบหองพักท่ีทันสมัย อีกท้ังยังมีการจัดสรรพ้ืนท่ีใหเปน
สัดสวน เพ่ือรูปแบบคุณภาพการอยูอาศัยท่ีลงตัวของผูอาศัยรุนใหม ซ่ึงราคาของหองพักนั้นจัดอยูในระดับท่ี
ผูบริโภคพึงพอใจท่ีจะจาย เนื่องจาก ผูบริโภคตองการราคาเชาท่ี เหมาะสมกับขนาดและความครบครันของสิ่ง
อํานวยความสะดวกในตัวหองพัก เพ่ือใหเกิดความคุมคา ในการเลือกท่ีจะจายการบริการหนึ่ง อีกท้ังยังตองการ
ท่ีอยูอาศัยท่ีสามารถตอบสนอง กับปจจัยอ่ืนๆท่ีสําคัญตอการดํารงชีวิต เชน อยูใกลสิ่งอํานวยความสะดวก
ทางดานอาหารการกินตางๆ  
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บทคัดยอ 

  แผนธุรกิจฉบับนี้จัดทําโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือทําการศึกษาความเปนไปได ในการเริ่มทําธุรกิจมาสก
และสครับออรแกนิค โดยท่ีมีการทําการตลาดในยุคดิจิทัลและมีจุดเดนท่ีนาสนใจท่ีใหลูกคาสามารถออกแบบ
ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับตนเอง วัตถุดิบท่ีเปนออรแกนิคมีความปลอดภัยสูงเพ่ือใหลูกคาเกิดความม่ันใจใน
สินคา สถานท่ีจัดจําหนายในทําเลท่ีอยูใจกลางกรุงเทพมหานคร 
  ในการจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้ ไดมีการทําวิจัยตลาดดวยวิธีแบบสอบถามโดยสุมตัวอยางลูกคา
เปาหมาย มีการวิเคราะหตลาดในดานของผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีในการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย 
รวมท้ังวิเคราะหถึงพฤติกรรมในการซ้ือของผูบริโภค 

จากการวิเคราะหพบวา ผูบริโภคสวนมากคํานึงถึงความหลากหลายของสินคาท่ีจําหนาย คุณภาพของ
สินคา และความนาเชื่อถือของแบรนด เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของกับผิวหนาซ่ึงเปนสิ่งท่ีลูกคาให
ความสําคัญ  จึงใสใจในเรื่องของคุณภาพเปนหลัก ราคาท่ีลูกคาตองการ คือตองมีความเหมาะสมกับตัวสินคา
และมีการชี้แจงราคาท่ีชัดเจน สถานท่ีจัดจําหนายมีบริเวณท่ีสะดวกตอการเลือกซ้ือ คือมีการจัดสัดสวนของ
สถานท่ีใหมีพ้ืนท่ีใชสอย การสงเสริมการขายก็มีสวนท่ีทําใหการตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึนเปนอยางมาก เชน
โปรโมชั่นพ้ืนฐาน ลด แลก แจก แถมเปนสิ่งท่ีลูกคาใหความสําคัญอยูมาก 

เม่ือพิจารณาความเปนไปไดจากการสํารวจตลาดในการทําธุรกิจมาสกและสครับออรแกนิคแลว  
พบวามีความนาสนใจและคุมคาในการลงทุน โดยใชงบในการลงทุน 2,000,000 บาท และมีคา NPV เทากับ 
285,821.02 บาท IRR เทากับ 35% และระยะเวลาในการคืนทุนอยูท่ี 3 ป 

คําสําคัญ: ธุรกิจใหม มาสกและสครับ ออรแกนิค 
 
ABSTRACT 

The Purpose of this business plan is to studied the possibility to start up new 
business about Organic products such as Body Scrub and Face Mask. In the digital age, 
recognition of customer is so important. So, Researcher design to make my products 
outstanding by allow customer custom Body Scrub and Face Mask by themselves. Product 
quality are guarantee because all of materials are Organic. Researcher focus market place in 
the center of Bangkok.  
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To analyze market research for this business plan is done through questionnaire by 
random test target group. To set questionnaire’s questions Researcher consider getting 
information about pricing, market place, sales promotion and customer behavior. 

The results is most of customer focus on product variety, product quality and brand 
reliability. First, the customers care too much about product quality because they use with 
their facial. Second, Pricing should be suitable with product quality. Third, market place is 
convenience and easy to find and buy products. Moreover, Promotion are so important. 
Good promotion can motivate customer make a decision to buy product easily such as, 
discount and redeem the bonus deal. 

The possibilities of this business plan about Organic products are interested and 
worth to invest. Allocate budget to invest in this project about 2,000,000 baht, NPV is 
285,821.02 baht, IRR is 35% and will meet breakeven point in third year. 

Keywords: New Business, Mask and Scrub, Organic 
 
บทนํา 

ในอดีตการดูแลผิวพรรณถือกําเนิดจากชาวอียิปต ชาวโรมันและกรีกโบราณ และอียิปตยุครุงเรืองใน
อดีตนั้น ผูหญิงทุกคนมีข้ันตอนปฏิบัติดูแลผิวพรรณอยางพิถีพิถัน ตั้งแตการอาบน้ํา ขัดผิวพรรณ จากนั้นก็
ชโลมเครื่องหอมนานาชนิด และในข้ันสุดทายจะเปนการนวดน้ํามันใหซึมซาบเขาสูผิวหนา และผิวกาย กลิ่น
หอมสวนใหญไดมาจากพืชพันธุไมหอมตางๆ หรืออาจไดมาจากผลไมเปนตน 

ในชวงศตวรรษท่ี 2 ชาวโรมันในยุคเรืองอํานาจก็ไดมีการสรางสถานบริการความงามสําหรับ 
สุภาพสตรี แตสาวโรมันก็ยังคงนิยมท่ีจะบํารุงความงามท่ีบานของตนเอง โดยมีทาสรับใชคอยปรนนิบัติให ซ่ึง
ภายหลังจากการอาบน้ําแลว จะมีการนวดหนาและแตงแตมสีสันบนใบหนาใหสวยงาม 

ในปจจุบันการปรนนิบัติผิวพรรณไดรับความนิยมมากในกลุมคนรุนใหมท่ีใหความสําคัญกับการดูแล
ตัวเอง จึงทําใหเห็นชองทางในการสรางธุรกิจการผลิตจัดจําหนายมาสกและสครับออรแกนิคแนวใหม ภายใต
แบรนด “ La Fruta ” โดยทางรานมีรูปแบบการจัดตกแตงรานท่ีทันสมัย ปลอดโปรง เปดใหบริการอยูใน
หางสรรพสินคาใจกลางเมืองท่ีสะดวกสบายงายตอการเดินทาง ราน “ La Fruta ”  เนนใหลูกคาไดลงมือ
ปฏิบัติและคิดคนสูตรของตนเอง โดยจะมีพนักงานคอยใหคําปรึกษา ทางรานมีการใชวัตถุดิบและสวนผสมจาก
ธรรมชาติ100% ดังนั้นราน “ La Fruta ” จึงเปนธุรกิจการผลิตจัดจําหนายมาสกและสครับออรแกนิคทาง
เลือกใหมสําหรับผูท่ีใสใจในการดูแลสุขภาพ และความงาม 
 
วัตถุประสงค 

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการ มาสกและสครับออรแกนิค  
และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ในกลุมตัวอยางท่ีเปนเพศหญิง ท่ีอยูใน
ประเทศไทย มีอายุระหวาง15-50ป และใชผลวิจัยในครั้งนี้ในการจัดทําแผนธุรกิจใหม มารคและสครับออรแก
นิค 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) จากการเก็บรวบรวมขอมูล แบบสอบถามกลุม
ตัวอยาง ดําเนินการโดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaires) แบบสอบถามท่ีใชนั้นเปนเครื่องมือในการ
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เขาถึงกลุมตัวอยาง และใชในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลของธุรกิจ La Fruta ประกอบดวยประชากรท่ี
เปนกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยการทดสอบดวยเครื่องมือการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูล และสถิติ
ท่ีใชในการวิเคราะห 

 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรและกลุมตัวอยาง หมายถึง กลุมคนท่ีใชในการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม เปนกลุมตัวอยาง
เพศหญิงในราชอาณาจักรไทยท่ีมีอายุระหวาง15-50ป โดยไดกําหนดกลุมตัวอยางจากประชากรดังกลาว ซ่ึงใช
สูตรการคํานวณของ Taro Yamaneจากการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้จะใชประชากรกลุมตัวอยาง จํานวน 
392 คน และใชวิธีการเลือกวิธีสุมตัวอยางโดยแบบสะดวก (Convenience Sampling) จนครบตามจํานวน
ของกลุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยมีการเลือกกลุมตัวอยางท่ีเปนผูหญิง และอาศัยอยูในประเทศไทย โดยมีการกําหนดแผนการสุม
ตัวอยางแบบงาย โดยใชการแจกแบบสอบถามจํานวนท้ังหมด 392 ชุด 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีเลือกใชการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)รูปแบบของคําถามจะ
เปน คําถามแบบมีหลักเกณฑ เพ่ือใชวัดสิ่งท่ีผูวิจัยตองการทราบจากกลุมตัวอยาง ซ่ึงในการเก็บรวบรวม ขอมูล
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล มีท้ังหมด 2 สวน 1. เปนการเก็บรวบรวมขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
2. เปนการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก ใชบริการกับทางราน ท้ัง
สินคา ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมดานการขาย พนักงานท่ีใหบริการ กระบวนการใหบริการ 
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงไดคนควาและดัดแปลงจากแนวคิดงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ผลการวิเคราะหเบ้ืองตน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 25–34 ป 
มีจํานวน 227 คนหรือ 57.9% ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจํานวน 312 คน หรือ 79.6% ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 233 คน หรือ 59.4% รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท มีจํานวน 
คือ 160 คนหรือ 40.8%  
 
ผลการทดสอบสมมุติฐาน  
สวนท่ี1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง มีจํานวน 343 คนหรือเทากับ 87.5% และผูตอบแบบสอบถามเพศชาย มีจํานวน 
49 คนหรือเทากับ 12.5% จากผลการวิเคราะหท่ีกลาวมาในขางตน พบวาผูตอบแบบสอบถามผานทางระบบ
เครือขายอินเตอรเน็ต เพศหญิงมีจํานวนมากกวาผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ซ่ึงผลลัพธท่ีไดตรงกลับ
กลุมเปาหมายท่ีคาดไว 

2. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 25–34ป มีจํานวน 227 คนหรือเทากับ 57.9% รองลงมาคืออายุ 15–24 
ป มีจํานวน 98 คน หรือเทากับ 25% รองลงมาคืออายุ 35–44 ป มีจํานวน 63 คน หรือเทากับ 16.1% และ
สุดทายคือ อายุ 45 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน หรอืเทากับ 1% 
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3. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
ผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนมากท่ีสุด คือ ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีจํานวน 312 คน หรือเทากับ 79.6% 
รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาโท มีจํานวน 57 คน หรือเทากับ 14.5% และ ระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรีมีจํานวนมีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 23 คนหรือเทากับ 5.9% 

4. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
ผูตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกมีจํานวนมากท่ีสุด มีจํานวน 233 คน หรือเทากับ59.4% 
รองลงมาคือ อาชีพกิจการสวนตัวมีจํานวน 60 คน หรือเทากับ 13.3% และอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มี
จํานวน 45 คน หรือเทากับ 11.5% และอาชีพอ่ืนๆ มีจํานวน 42 คน หรือเทากับ 11.5% และอาชีพพอบาน/
แมบาน มีจํานวน 12 คนหรือเทากับ3.1% 

5. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท มีจํานวนมากท่ีสุด คือ 160 คนหรือเทากับ 
40.8% รองลงมาคือ ประชากรไทยท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 บาท มีจํานวน 139 คน หรือ
เทากับ 35.5% และประชากรไทยท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 45,001 บาท มีจํานวน 33 คน หรือเทากับ 
8.4% และประชากรไทยท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001-45,000 บาท มีจํานวน 34 คน หรือเทากับ 8.7% 
และประชากรไทยท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาท มีจํานวน 26 คน หรือเทากับ 6.6%  
สวนท่ี 2 ขอมูลทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

6. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลือกรูปแบบของผลิตภัณฑและ
ประเภทของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีผลิตภัณฑและประเภทของผลิตภัณฑท่ีมีใหเลือกหลากหลาย มากท่ีสุดคะแนน
อยูท่ี 223 คน หรือเทากับ 56.9% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 134 คน หรือเทากับ 34.2% และปานกลาง
คะแนนอยูท่ี 30 คน หรือเทากับ 7.7% นอยคะแนนอยูท่ี 4 คน หรือเทากับ 1% นอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 1  คน 
หรือเทากับ 0.3%  

7. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสําคัญของผลิตภัณฑมีการรับรองและ
ไดรับมาตรฐาน 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับเรื่องมาตราฐานของผลิตภัณฑมากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 204 คน หรือ
เทากับ 52% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 155 คน หรือเทากับ 39.5% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 32 คน 
หรือเทากับ 8.2% นอยคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3% 

8. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญของชื่อเสียงและตรา
สินคา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับเรื่องชื่อเสียงและตราสินคา มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 184 คน หรือเทากับ 
46.9% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 175 คน หรือเทากับ 44.6% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 29 คน หรือ
เทากับ 7.4% นอยคะแนนอยูท่ี 4 คน หรือเทากับ 1% 

9. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจในผลิตภัณฑท่ีสามารถปรับ
สวนผสมใหเขากับทุกสภาพผิวของผูบริโภค 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจในผลิตภัณฑท่ีสามารถปรับสวนผสมใหเขากับทุกสภาพผิวของผูบริโภคได 
มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 213 คน หรือเทากับ 54.5% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 144 คน หรือเทากับ 36.8% 
และปานกลางคะแนนอยูท่ี 31 คน หรือเทากับ 7.9% นอยคะแนนอยูท่ี 4 คน หรือเทากับ 1%   

10. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาราคาควรเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ มากท่ีสุดคะแนนคือ 251 คน หรือ
เทากับ 64% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 113 คน หรือเทากับ 28.8% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 26 คน หรือ 
เทากับ 6.6% ตามลําดับ และนอย คะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.6% 

11.  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการกําหนดราคาท่ีชัดเจนและสามารถ
ชี้แจงใหผูบริโภคทราบไดถึงระดับราคาท่ีตางกัน 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับเรื่องการกําหนดราคาท่ีชัดเจนและสามารถชี้แจงใหผูบริโภคทราบไดถึง
ระดับราคาท่ีตางกันเปนอยางมากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 192 คน หรือเทากับ 49% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 
176 คน หรือเทากับ 44.9% และปานกลาง คะแนนอยูท่ี 23 คน หรือเทากับ 5.9% และนอยท่ีสุด คะแนนอยู
ท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3%  

12. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการจัดระดับราคาท่ีหลากหลาย 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีการจัดระดับราคาท่ีหลากหลาย มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 215 คน หรือเทากับ 
54.8% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 137 คน หรือเทากับ 34.9% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 38 คน หรือ
เทากับ 9.7% และนอย คะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.5 % 

13. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสําคัญของการมอบสิทธิพิเศษ
สวนลดราคาใหกับผูบริโภคท่ีใชสินคาของเราเปนประจํา  
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีการมอบสิทธิพิเศษสวนลดราคาใหกับผูบริโภคท่ีใชสินคาของเราเปนประจํา 
มากท่ีสุดคะแนน อยูท่ี 248 คน หรือเทากับ 63.4% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 117 คน หรือเทากับ 
29.9% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 25 คน หรือเทากับ 6.4% และนอย คะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.3%  

14. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการตั้งสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมี
การเดินทางท่ีสะดวกสบาย 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีการตั้งสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมีการเดินทางท่ีสะดวกสบาย มาก
ท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 204 คน หรือเทากับ 52% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 157 คน หรือเทากับ 40.1% และ
ปานกลางคะแนนอยูท่ี 27 คน หรือเทากับ 6.9% และนอย คะแนนอยูท่ี 4 คน หรือเทากับ 1%  

15. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมีความ
สะอาดและเปนระเบียบ 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมีความสะอาดและเปนระเบียบ มากคะแนน
อยูท่ี 200 คน หรือเทากับ 51% รองลงมาคือ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 165 คน หรือเทากับ 42.1% และปาน
กลางคะแนนอยูท่ี 26 คน หรือเทากับ 6.6% และนอย คะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3% 

16. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมี
บรรยากาศท่ีสบายเหมาะกับการเลือกใชผลิตภัณฑ 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมีบรรยากาศท่ีสบายเหมาะกับการเลือกใช
ผลิตภัณฑ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 193 คน หรอืเทากับ 49.2% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 168 คน หรือ 
เทากับ 42.9% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 30 คน หรือเทากับ 7.7% และนอย คะแนนอยูท่ี 1 คน หรือ
เทากับ 0.3% 

17. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมี
เครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในการบริการท่ีทันสมัย ปลอดภัย และพรอมใชงาน 
ผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีสถานท่ีจัดจําหนายและใหบริการมีเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในการบริการท่ี
ทันสมัย ปลอดภัย และพรอมใชงานมากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 200 คน หรือเทากับ 51% รองลงมาคือมากคะแนน
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อยูท่ี 170 คน หรือเทากับ 43.4% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 21  คน หรือเทากับ 5.4% นอยคะแนนอยูท่ี 1 คน
หรือเทากับ 0.3% 

18. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจโฆษณาผานสิ่งพิมพ เชน 
นิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ ฯลฯ มากนอยเพียงใด 
ผูตอบแบบสอบถามความมีสนใจโฆษณาผานสิ่งพิมพ เชน นิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ ฯลฯ มากนอย
เพียงใด มากคะแนนอยูท่ี 213 คน หรือเทากับ 54.5% รองลงมาคือมากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 80 คน  
หรือเทากับ 20.5%  ปานกลางคะแนนอยูท่ี 69 คน หรือเทากับ 17.6% นอยคะแนนอยูท่ี 20 คน หรือ 
เทากับ 5.1% และนอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 10 คน หรือเทากับ 2.3% 

19.  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจการโฆษณาผาน Social 
Media เชน Facebook Instagram Website ฯลฯ มากนอยเพียงใด 
ผูตอบแบบสอบถามมีความสนใจการโฆษณาผาน Social Media เชน Facebook Instagram Website ฯลฯ 
มากนอยเพียงใด มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 309 คน หรือเทากับ 78.8% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 66 คน 
หรือเทากับ 16.8% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 14 คน หรือเทากับ 3.6% นอยคะแนนอยูท่ี 2 คน หรือ 
เทากับ 0.5% และนอยมากคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3% 

20. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจในการจัดรายการสงเสริมการ
ขายใหกับผูบริโภค เชน ลด แลก แจก แถม 
ผูตอบแบบสอบถามมีความสนใจในการจัดรายการสงเสริมการขายใหกับผูบริโภค เชน ลด แลก แจก แถม 
มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 276 คน หรือเทากับ 70.6% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 100 คน หรือเทากับ 
25.6% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 14 คน หรือเทากับ 3.6% และนอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 2 คนหรือเทากับ 
0.2%  

21.  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจในพนักงานผูใหบริการมี
ความรูความสามารถในผลิตภัณฑของธุรกิจ 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องท่ีพนักงานผูใหบริการควรมีความรูความสามารถในผลิตภัณฑของ
ธุรกิจ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 230 คน หรือเทากับ 58.7% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 146 คน หรือเทากับ 
37.2% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 16 คน หรือเทากับ 4.1% 

22.  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจในพนักงานผูใหบริการ
สามารถใหขอมูลและความกระจางในขอมูลท่ีผูบริโภคสงสัย 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องท่ีพนักงานผูใหบริการสามารถใหขอมูลและความกระจางในขอมูลท่ี
ผูบริโภคสงสัย มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 206 คน หรือเทากับ 52.6% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 165 คน หรือ 
เทากับ 42.1% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 20 คน หรือเทากับ 5.1% และนอยคะแนนอยูท่ี 1คน หรือเทากับ 
0.3% 

23. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจในพนักงานผูใหบริการมีความ
หลากหลายในภาษาท่ีใชในการสื่อสารกับผูบริโภค 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องท่ีพนักงานผูใหบริการมีความหลากหลายในภาษาท่ีใชในการสื่อสาร
กับผูบริโภค มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 200 คน หรือเทากับ 51% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 167 คน หรือ
เทากับ 42.6% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 23 คน หรือเทากับ 5.9% และนอยคะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 
0.5%   

24. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสําคัญของพนักงานผูใหบริการมี
ความสุภาพ ออนนอม มีมารยาท และแตงกายสุภาพ 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องท่ีพนักงานผูใหบริการมีความสุภาพ ออนนอม มีมารยาท และแตง
กายสุภาพ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 207 คน หรือเทากับ 52.8% รองลงมาคือมากคะแนนอยูท่ี 165 คน หรือ 
เทากับ 42.1% และปานกลางคะแนนอยูท่ี 20 คน หรือเทากับ 5.1% 

25. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสําคัญของการใหบริการท่ีมีความ
ซ่ือสัตยและเท่ียงตรง 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องของการใหบริการท่ีมีความซ่ือสัตยและเท่ียงตรง มากท่ีสุดคะแนนอยู
ท่ี 223 คน หรือเทากับ 56.9% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 146 คน หรือเทากับ 37.2% ปานกลางคะแนน
อยูท่ี 22 คน หรือเทากับ 5.6% และ นอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3% 

26. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสําคัญของการใหบริการท่ีรวดเร็ว 
ฉับไว 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องของการใหบริการท่ีรวดเร็ว ฉับไว มากคะแนนอยูท่ี 222 คน หรือ
เทากับ 56.6% รองลงมาคือ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 145 คน หรือเทากับ 37% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 23 คน 
หรือเทากับ 5.9% และ นอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.5%  

27. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญกับผูบริโภคตามความ
ตองการ 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตามความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 201 คนหรือเทากับ 
51.3% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 164 คน หรือเทากับ 41.8% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 26 คน หรือ
เทากับ 6.6% และ นอยคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.3% 

28. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญกับแบบฟอรมประเมิน
การใหบริการของพนักงานเพ่ือใหเปนมาตรฐานเดียวกัน 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับแบบฟอรมประเมินการใหบริการของพนักงานเพ่ือใหเปนมาตราฐาน
เดียวกัน มากคะแนนอยูท่ี 179 คน หรือเทากับ 45.7% รองลงมาคือ มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 178 คนหรือ
เทากับ 44.5% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 34 คน หรือเทากับ 8.7% และ นอยคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 
0.3%  

29. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญกับการแบงสัดสวน
บริเวณสําหรับพนักงานและลูกคาท่ีชัดเจน 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการแบงสัดสวนบริเวณสําหรับพนักงานและลูกคาท่ีชัดเจน มากท่ีสุด
คะแนนอยูท่ี 193 คน หรือเทากับ 49.2% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 173 คน หรือเทากับ 44.1% ปาน
กลางคะแนนอยูท่ี 24 คน หรือเทากับ 6.1% และ นอยคะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.5% 

30. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญกับบริเวณท้ังสวนของ
พนักงานและลูกคามีการรักษาความสะอาดอยูตลอดเวลา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับบริเวณท้ังสวนของพนักงานและลูกคามีการรักษาความสะอาดอยู
ตลอดเวลา มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 186 คน หรือเทากับ 47.7% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 180 คน หรือ 
เทากับ 45.9% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 24 คน หรือเทากับ 6.1% นอยคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเทากับ 0.2% 
นอยท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 1 คน หรือเปอรเซ็นตเทากับ 0.2%   

31.  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใหความสําคัญกับผลิตภัณฑภายใน
รานและรูปแบบของรานมีความเปนเอกลักษณเฉพาะ 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับผลิตภัณฑภายในรานและรูปแบบของรานมีความเปนเอกลักษณเฉพาะ 
มากท่ีสุดคะแนนอยูท่ี 193 คน หรือเทากับ 49.2% รองลงมาคือ มากคะแนนอยูท่ี 173 คน หรือเทากับ 
44.1% ปานกลางคะแนนอยูท่ี 24 คน หรือเทากับ 6.1% และ นอยคะแนนอยูท่ี 2 คน หรือเทากับ 0.5% 

32. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ีใชผลิตภัณฑบํารุง
เซลลผิวหรือไม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑบํารุงผิว มีจํานวน 382 คน หรือเทากับ 97.7% และผูท่ีไมใชครีม
บํารุงผิว มีจํานวน 10 คน หรือเทากับ 2.3% 

33. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามหากทานเคยใช
ผลิตภัณฑบํารุงดังกลาวทานเคยใชในรูปแบบใด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑบํารุงผิวประเภทสครับ มีจํานวน 225 คน หรือเทากับ 57.8% และผู
ท่ีใชผลิตภัณฑบํารุงผิวประเภทมาสก มีจํานวน 155 คน หรือเทากับ 39.8% และผูท่ีใชใชผลิตภัณฑบํารุงผิว
ประเภทอ่ืนๆมีจํานวน 12 คน หรือเทากับ 2.4%  

34. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามหากทานไมเคยใช
ผลิตภัณฑบํารุงทานคิดวาในอนาคตทานจะใชผลิตภัณฑบํารุงหรือไม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑบํารุงผิว มีจํานวน 278 คน หรือเปอรเซ็นตเทากับ 98.2% และผูท่ี
ไมใชผลิตภัณฑบํารุงผิว มีจํานวน 114 คน หรือเปอรเซ็นตเทากับ 1.8% 

35. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามทานสนใจผลิตภัณฑ
ท่ีสกัดมาจากสิ่งใด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจผลิตภัณฑท่ีสกัดจากธรรมชาติ มีจํานวน 344 คน หรือเทากับ 88.5% และ
ผูท่ีสนใจผลิตภัณฑท่ีสกัดจากธรรมชาติและปรุงแตงดวยสารเคมี มีจํานวน 48 คน หรือเทากับ 11.5% 

36. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามทานนิยมเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวจากท่ีใด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชนิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวจากหางสรรพสินคา มีจํานวน 258 คน หรือ 
เทากับ 66.2% ผูนิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวจากรานเวชภัณฑ มีจํานวน 86 คน หรือเทากับ 22.1% และผู
นิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวจากรานอ่ืนๆ มีจํานวน 39 คน หรือเทากับ 10% และอ่ืนๆมีจํานวน 9 คน หรือ
เทากับ 1.7% 

37. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับราคา
ผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีทานเลือกใชอยูในระดับใด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกระดับราคาของผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือท่ีราคา 201-500 บาท มีจํานวน 279 
คน หรือเทากับ 71.7% รองมาคือ ระดับราคาต่ํากวา 200 บาท มีจํานวน 47 คน หรือเทากับ 12.1% ระดับ
ราคา 501-800 บาท มีจํานวน 41 คน หรือเทากับ 10.5% และระดับราคามากกวา 801 บาท มีจํานวน 25 
คน หรือเทากับ 5.7%  

38. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ีถามวาหากธุรกิจ 
La Fruta เกิดข้ึนและมีใหบริการและจัดจําหนายผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิว ทานเห็นดวยหรือไม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวย มีจํานวน 392 คน หรือเทากับ 100% 

39. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ีถามวาหากธุรกิจ 
La Fruta ออกงานแสดงสินคาและมีการจัดทํากิจกรรมสงเสริมการขายตางๆทานมีความสนใจหรือไม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจในงานจัดแสดงและกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ  มีจํานวน 387 คน หรือ
เทากับ 99.2% และไมสนใจจํานวน 5 คน หรือเทากับ 0.8% 
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40. จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ีถามวาหากธุรกิจ 
La Fruta เปดกิจการ ทานอยากใชบริการและใชผลิตภัณฑของเราหรือไม                                        
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจใชบริการและผลิตภัณฑของLa Fruta  มีจํานวน 386 คน หรือเทากับ 
98.5% และไมสนใจใชบริการจํานวน 6 คน หรือเทากับ 1.5%  
 
อภิปรายผล 

ผลการวิเคราะหสมมุติฐานท่ีวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด  และคุณภาพของการบริการท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาและใชบริการท่ีราน 

ข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลงานวิจัย  สวนใหญจะใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยจะเลือกใช
เครื่องมือท่ีสอดคลองและถูกตองตามวัตถุประสงคของงานวิจัย  ซ่ึงจะทําใหผลการวิจัยมีความคุณภาพ
นาเชื่อถือ 

สถิติเชิงพรรณนา  คือ สถิติท่ีใชเพ่ืออธิบาย  บรรยาย  หรือสรุป  ลักษณะของกลุมขอมูลท่ีเปนตัวเลขท่ี
เก็บรวบรวมมาซ่ึงไมสามารถอางอิงลักษณะประชากรได  เชน  การแจกแจงความถ่ี  การวัดคากลางของขอมูล 
การวัดการกระจายของขอมูล  

โดยการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความสนใจท่ีมีตอธุรกิจ La Fruta ประชากร
ท่ีใชในหาวิจัยไดแก ประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุ ระหวาง 15-50 ป คัดเลือกเปนกลุมตัวอยางตัวเลือกการวิจัย 
จํานวนท้ังสิ้น 392 คน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลผานทางระบบเครือขายอินเตอรเน็ต วิเคราะหขอมูลโดยใช
สถิติรอยละ ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีความสนใจตอธุรกิจ La Fruta สวนใหญเปนเพศหญิง (87.5%)  
อายุระหวาง 25-34 ป (57.9%) วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี (79.6%) อาชีพพนักงานเอกชน (59.4%) และ
มีรายไดตอเดือนประมาณ 15,001-25,000 บาท (40.8%) โดยผูตอบแบบสอบถามตองการใหมีผลิตภัณฑท่ี
หลากหลาย (56.9%) และตองเปนผลิตภัณฑมีมาตรฐาน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ โดยปกติผูตอบ
แบบสอบถามใชผลิตภัณฑประเภทสครับ (64%) ผูตอบแบบสอบถามจึงสนใจท่ีจะใชบริการจากทางราน La 
Fruta (100%) เนื่องจากยังไมมีธุรกิจประเภทนี้เกิดข้ึนในประเทศไทย อีกท้ังผลิตภัณฑของทางรานเปน
ผลิตภัณฑท่ีผลิตจากธรรมชาติ ซ่ึงตรงกับความตองการของผูตอบแบบสอบถาม(88.5%) สถานท่ีตั้งของราน 
La Fruta ตั้งอยูท่ีหางสรรพสินคาท่ีสามารถเดินทางสะดวกสบาย ซ่ึงตรงกับชองทางการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถาม (52%)  
 
สรุป 

จากผลการวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอการใชสินคาและบริการ มาสกและสครับคออแกรนิค สวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวากลุมผูหญิงสวนใหญใหความสําคัญกับการมีสินคาท่ีหลากหลาย มี
หลากหลายผลิตภัณฑใหลูกคาสามารถเลือกใชไดตามความตองการ รวมไปถึงสวนผสมของผลิตภัณฑท่ีมีความ
หลากหลายดวย คุณภาพไดมารฐาน  มีความนาเชื่อถือ และปลอดภัยสําหรับการใชงาน เนื่องจากเปน
ผลิตภัณฑท่ีเก่ียวกับผิวหนา เปนสวนท่ีผูหญิงใหความสําคัญเปนอันดับตนๆ จึงเปนสวนท่ีลูกคาตองเกิดความ
เชื่อม่ันในตัวสินคาพอสมควร ราคาเหมาะสมกับตัวสินคา ในปจจุบันคนสวนใหญเขาใจถึงราคาของสินคามาก
ข้ึน คลายจิตวิทยาท่ีวา สินคาท่ีราคาแพงจะมีคุณภาพท่ีดี ลูกคาในปจจุบันจึง ยอมรับในราคา ท่ีเหมาะสมกับ
สินคาได และเม่ือเปนสินคาจากธรรมชาติ คนสวนใหญใหการตอบรับและมีความตองการสูง สารเคมีท่ีผสมใน
สินคาในปจจุบัน กอใหเกิดความเสียหายกับผูบริโภค คนจึงนิยมหันมาบริโภค สิ่งท่ีทํามาจากธรรมชาติกันมาก
ข้ึน  สถานท่ีตั้งของรานมีความเหมาะสม หนารานมีความสะอาด และสวยงาม  สะดวกแกการซ้ือสินคาหรือทํา
กิจกรรมภายในรานคา  
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บทคัดยอ 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาโอกาส ปญหา อุปสรรคของ
ธุรกิจใหพรอมตอการเริ่มประกอบการเปนเครื่องมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจใหดําเนินไปอยางตอเนื่อง 
และมีประสิทธิภาพสูงสุด 

แผนธุรกิจไดจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจประเภทการใหบริการจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ พรอม
ท้ังมีการจัดทําโปรแกรมการเรียนทําขนมเบเกอรี่ โดยเปนการตอยอดธุรกิจครอบครัว วิธีการในการจัดทําแผน
ธุรกิจ คือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ การวิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจแบบสอบถามกับ
กลุมตัวอยางซ่ึงเปนบุคคล จํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงายสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
เบื้องตน คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ และคาเฉลี่ย และใชการวิเคราะหสมการการถดถอยโลจิสติกส 
ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายใน พบวา เปนธุรกิจขนาดเล็ก มีโครงสรางภายในองคกรไมซับซอน ท้ัง
ยังมีการแบงงานตามหนาท่ี และกําหนดความรับผิดชอบอยางชัดเจน สงผลใหการบริหารงานและการจัดการ
องคกรเปนไปไดอยางคลองตัว และผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายนอก พบวา ในปจจุบันผูบริโภค
สวนใหญมีพฤติกรรมการบริโภคเนนไปทางดานการดูแลรักษาสุขภาพมากยิ่งข้ึน ท้ังภาครัฐมีนโยบายสนับสนุน
ธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จึงสงผลใหธุรกิจมีแนวโนมการเติบโตมากข้ึนในสภาพการแขงขันของ
ธุรกิจนี้ พบวา อยูในระดับการแขงขันท่ีไมสูงมากนัก เนื่องจากในบริเวณสถานท่ีตั้งยังไมคอยมีคูแขงขันหลักท่ี
เปนรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ พบเพียงคูแขงขันรองท่ีเปนรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณใน
การทําเครื่องดื่มชานมไขมุกและเบเกอรี่เทานั้น เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน พบวา ขอไดเปรียบคูแขงขัน คือ 
การเนนใสใจในการบริการของลูกคาและผลิตภัณฑครบครัน ในขณะท่ีขอเสียเปรียบทางการแขงขัน คือ ลูกคา
สวนใหญยังคงเคยชินกับการซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ผานทางหางสรรพสินคา ดังนั้นกลยุทธท่ีสําคัญใน
การทําธุรกิจ คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เพ่ือใหธุรกิจเปนท่ีรูจักในวงกวาง และกลยุทธท่ีใช “One 
Stop Service” ผลิตภัณฑครบครันในท่ีเดียว เพ่ือใหลูกคาประหยัดเวลาในการเดินทาง และประทับใจในการ
บริการอยางสูงสุด  
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 คําสําคัญ: รานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่, หางสรรพสินคา, โปรแกรมการเรียนทําขนมเบ
เกอรี่ 
 
Abstract 
 The purpose of this business plan is to study opportunities, problems, and obstacles 
of a business before start. If is also used to guide and keep the business steady progress with 
maximum efficiency. 

The business plan is for extended family business of distribution of raw materials and 
bakery equipment together with baking courses. The way to plan a business is to analyze 
the business environment, competitive analysis, and a survey using a questionnaire with 400 
representative samples gained from a simple random method. The statistics used to analyze 
preliminary data is the descriptive statistics, which are the percentage and the mean and the 
qualitative statistical techniques include logistic regression analysis. The internal 
environment analysis showed that this is a small business with non-complex organizational 
structure and clear division of duties and responsibilities. This enables the flexibility of the 
administration and organizational management. The external environment analysis pointed 
out that, currently, the trend in taking care of health is increasing, and the government has a 
policy to support small and medium enterprises. As a result, the business is more likely to 
grow into more competitive environment among businesses of the same kind. Found that 
the level of competition is not very high. There are no major competitors in the area of raw 
material and bakery equipment. There is only a secondary competitor, a raw material and 
beverage maker, a pearl milk and bakery. Compared to competitors, the business’s 
competitive advantage is the focus on customer service and variety of offered products. 
While the downside is that most customers are still used to buying raw materials and bakery 
equipment through department stores. So the key strategies in doing business are marketing 
promotion strategy to gain higher customer awareness, and the strategy of “one stop 
service”, completing all products lists and services in one place, to help customers save 
time and impress them with maximum services offered. 
 Keywords: Aueng Length Equipment Bakery Shop, Department Store, Baking Courses, 
Bakery 
 
บทนํา 

รานอ้ึงเลงอุบล เริ่มกอตั้งเม่ือป พ.ศ. 2543 เริ่มตนจากการจําหนายสินคาท่ัวไป ในรูปแบบคาสง ตอมา
เริ่มปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคามากยิ่งข้ึน ซ่ึงรานอ้ึงเลงอุบลเปนรานจําหนาย
วัตถุดิบในการทําขนมและเครื่องดื่ม มามากกวา 10 ป ไมวาจะเปนสินคาแปงสาลีอเนกประสงค เนย น้ําตาล 
ผลิตภัณฑเก่ียวกับชานมไขมุก กลิ่นและสีผสมอาหาร เปนตน ท้ังนี้จึงเปนแนวคิดในการขยายกิจการรานอ้ึงเลง
จากรูปแบบเดิมคือ รานคาสง ปรับเปลี่ยนใหเปนรูปแบบราน Modern Trade ท่ีเนนจําหนายวัตถุดิบและ
อุปกรณในการทําขนมเบเกอรี่ในรูปแบบคาปลีกท่ีปรับปริมาณของผลิตภัณฑใหเล็กลงเหมาะแกการผลิต
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ขนมเบเกอรี่ในจํานวนพอเหมาะตอความตองการของลูกคาท่ีอยากลองฝกทําขนมเบเกอรี่หรือลูกคาท่ีตองใช
ผลิตภัณฑในจํานวนเล็กนอย อีกท้ังยังนําอุปกรณเครื่องมือเขามาใหผูบริโภคเลือกซ้ือ หรือการสั่งทําบรรจุภัณฑ
ลายตางๆตามความตองการ อาทิเชน กลองขนมเบเกอรี่ บรรจุภัณฑตางๆ ไมวาจะเปน บรรจุภัณฑประเภท ไม 
พลาสติก  

จากท่ีกลาวมาในขางตน ผูวิจัยจึงเห็นชองทางในการขยายธุรกิจรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณในการ
ทําขนมเบเกอรี่ ภายใตแบรนด “Aung Length Equipment Shop” แนวใหม ท่ีมีรูปแบบการตกแตงรานท่ี
ทันสมัย เปดใหบริการอยูในบริเวณใกลเคียงกับโรงเรียนและแหลงชุมชน นอกจากนี้ราน  “Aung Length 
Equipment Shop” ยังเนนการใสใจในเรื่องของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของลูกคาคือ ทางรานจะเนนท่ี
คุณภาพของผลิตภัณฑไมวาจะเปนผลิตภัณฑเก่ียวกับธัญพืช หรือสวนผสมท่ีใชในการทําขนมเบเกอรี่ตางๆ และ
เนนทางดานการบริการหลังการจําหนาย เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ดังนั้นราน  “Aung Length 
Equipment Shop” จึงเปนรานจําหนายวัตถุดิบทําขนมเบเกอรี่ทางเลือกใหม สําหรับลูกคาท่ีใสใจในการทํา
ขนมและใหความสําคัญกับรสชาติและการตกแตงท่ีดูดีอยูเสมอ 
 
วัตถุประสงค 

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบ
เกอรี่และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ของ
ผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดอุบลราชธานี และใชผลจากการวิจัยในครั้งนี้ในการจัดทําแผนธุรกิจเพ่ือตอยอด
ธุรกิจครอบครัวรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ Aung Length Equipment Shop 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมีการสรางเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลประชากรผานระเบียบการวิจัยในการสุมและการเลือกตัวอยาง รวมถึงการนําขอมูลท่ีไดรับนําไป
วิเคราะหทางสถิติ 

1.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท้ังเพศชายและหญิง อายุ 20 ปข้ึน

ไป ในจังหวัดอุบลราชธานี และในการสํารวจแบบสอบถามในครั้งนี้ผูศึกษาเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 
400 คน  

1.2  การสุมตัวอยาง 
ผูวิจัยใชวิธีการเลือกตัวอยางผานทางโดยผูศึกษาไดกําหนดแผนการการสุมตัวอยางแบบงาย 

(Simple Random Sampling) โดยแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
1.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ แบบสอบถามปลายปดท่ีสรางข้ึน  ซ่ึงมีคําถามเก่ียวกับปจจัยท่ีมี
ผลตอการซ้ือผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ของผูบริโภค
ในตัวอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ซ่ึงไดคนควาและดัดแปลงจากแนวคิดงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
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ผลการวิจัย 
1.4 ผลการวิเคราะหเบ้ืองตน 

จากผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีไดทําการวิเคราะหขอมูล ในสวนของขอมูลท่ัวไป
ของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบไปดวยขอมูล อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลไดวา ในบริเวณรอบเขตพ้ืนท่ีแหลงชุมชน ถนนเข่ือนธานี ตําบลใน
เมือง อําเภอเมือง อุบลราชธานี สวนใหญผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงอยูในชวงอายุ 21-30 ป เปนเปอรเซ็นต
เทากับ 37.0 จะมีสถานภาพโสด เปนเปอรเซ็นตเทากับ 56.8ระดับการศึกษาอยูในข้ันปริญญาตรี เปน
เปอรเซ็นตเทากับ 60.0 มีอาชีพเจาของธุรกิจ เปนเปอรเซ็นตเทากับ 43.0 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 
10,001-20,000 บาท เปนเปอรเซ็นตเทากับ 35.8 

1.5 ผลการทดสอบสมติฐาน 
ผลการวิเคราะหสมมติฐานท่ีวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment 
Shop” โดยการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติค (Logistic Regression Analysis) ในรูปแบบของการวิเคราะห
การถดถอยโลจิสติคทวิ (Binary Logistic Regression Analysis) ซ่ึงมีการกําหนดคาตัวแปรอิสระออกเปน 8 
ปจจัย ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P s และคุณภาพของการบริการ โดยมี
ตัวแปรตน คือ Y เทากับ 1 ถาคนตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑราน “Aueng Length Equipment Shop” หรือ 0 
ถาคนตัดสินใจไมซ้ือผลิตภัณฑราน “Aueng Length Equipment Shop” 
 
ตารางท่ี 1: Model Summary 
 

Model Summary 
Step Log pseudo likelihood Pseudo R2 

1 -244.278 0.0473 
 
ตารางท่ี 2: Variables in the Equation 
 

Variables in the Equation 
Step 1 Coef. z P>IzI 

product .5809468 2.19 0.029 
price     .2007404    0.82        0.412 
place    -.3099322    -1.50    0.133     
promo    -.0600534    -0.30    0.767      
physic     .2156615    0.71    0.481     
process     .2171157    0.87    0.383     
service       .15658    0.64    0.521     
_cons   -3.517773    -3.56    0.000      
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จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 1 Model Summary เปนการทดสอบความเหมาะสมของ Model 
(Goodness of fit) นั่นคือ Log pseudo likelihood มีคาเทากับ -244.278 สวนคา Pseudo R2 มีคาเทากับ 
0.0473  สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 4.73 และในสวนของตารางท่ี 2 
Variables in the Equation มีเพียงคาสัมประสิทธิ์ (Coef.) ของเพียงปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) เทานั้น
ท่ีสามารถพยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีคาความนาจะเปนท่ี ≤ 0.05 ซ่ึงมีท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment Shop” 

 
อภิปรายผล  

จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment Shop” พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
รานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีคาความนาจะเปนท่ี ≤ 0.05 และหาก
พิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา ปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑทีความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาเปนปจจัย
ดานผลิตภัณฑหลากหลายขนาดและครบครัน กับ ผลิตภัณฑมีใหซ้ือทุกครั้ง ตอมาเปนปจจัยดานการจัดเรียง
ผลิตภัณฑตามหมวดหมู สุดทายเปนปจจัยดานชื่อเสียงและยี่หอของผลิตภัณฑ ซ่ึงปจจัยท่ีกลาวมานั้นเปน
ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ไดเปนอยางดี 

 
บทสรุปและขอเสนอแนะ 

จากการจัดทําแผนธุรกิจรานจําหนายวัตถุดิบแลอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment Shop” 
ผูจัดทําไดมีการวิเคราะหองคประกอบจาก Business Model Canvas ดังนี้ 

1. ลูกคา/กลุมเปาหมาย  
กลุมเปาหมายมีท้ังหมด 3 กลุม มีดังนี้ 
1.1. กลุมธุรกิจ  
วิธีการจัดกลุมลูกคา :  กลุมธุรกิจรานเบเกอรี่ภายในจังหวัดอุบลราชธานี และอําเภอใกลเคียง 
คุณลักษณะของลูกคา : กลุมลูกคาท่ีผลิตขนมเบเกอรี่จําหนายเปนจํานวนมาก 
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา : มีพฤติกรรมซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณในปริมาณมาก 
1.2. กลุมคนทําขนมเบเกอรี่  
วิธีการจัดกลุมลูกคา :  กลุมคนทําขนมเบเกอรี่ ภายในจังหวัดอุบลราชธานี และอําเภอใกลเคียง 
คุณลักษณะของลูกคา : สนใจในการทําขนมเบเกอรี่ เปนงานอดิเรก  
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา : ซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ในปริมาณนอยหรือพอเหมาะ 
1.3. กลุมลูกคาเรียนทําขนมเบเกอรี่ 
วิธีการจัดกลุมลูกคา :  กลุมลูกคาเรียนทําขนมเบเกอรี่ ภายในจังหวัดอุบลราชธานี และอําเภอ
ใกลเคียง 
คุณลักษณะของลูกคา : กลุมลูกคาท่ีเริ่มเรียนทําขนมเบเกอรี่ตามคอรสเรียน 
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา : ซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณในการทําขนมเบเกอรี่ท่ีเรียนตามคอรสสอนทํา
ขนมเบเกอรี่ในปริมาณพอเหมาะ 
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2. คูแขงขันทางธุรกิจ 
คูแขงขันของธุรกิจ มีการพิจารณาท้ังคูแขงขันทางตรงและคูแขงขันทางออม ซ่ึงคูแขงขันของธุรกิจราน

จําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment Shop” จะเลือกพิจารณาจากในจังหวัด
อุบลราชธานี ดังตอไปนี้ 

2.1 คูแขงขันทางตรง 
คูแขงขันทางตรงของรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment 

Shop” จะเปนรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ในลักษณะคาปลีก ท่ีอยูในประเภทเดียวกัน คือ ราน
จําหนายสวนผสมตางๆและอุปกรณท่ีจําหนายผลิตภัณฑในการทําขนมเบเกอรี่ ซ่ึงในจังหวัดอุบลราชธานี จาก
การสํารวจพบวา มีรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ในลักษณะคาปลีก ท่ีเปนคูแขงขันทางตรง จํานวน 
1 แหง 

2.2 คูแขงขันทางออม 
คูแขงขันทางออมของรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ “Aueng Length Equipment 

Shop” จะเปนรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ คือ จะมีการจําหนายผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย โดยเนน
ท่ีผลิตภัณฑท่ีมีแบรนดในราคาปานกลางถึงสูง คุณภาพของผลิตภัณฑสูง จําหนายผลิตภัณฑในปริมาณเยอะ 
เปนตน ซ่ึงในบริเวณจังหวัดอุบลราชธานีนั้น จากการสํารวจพบวา มีรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ท่ี
เปนคูแขงขันทางออม จํานวน 3 แหง ไดแก Big C, Tesco Lotus, SiamMakro 

3. พันธมิตรเครือขายทางธุรกิจ และวิธีการสรางความสัมพันธทางธุรกิจ 
พันธมิตรเครือขายทางธุรกิจ 
พันธมิตรเครือขายทางธุรกิจของราน “Aueng Length Equipment shop” มีดังนี้ 
1) รานอ้ึงเลงอุบล 
2) คูคาทางธุรกิจ อาทิเชน รานเบเกอรี่ภายในจังหวัดอุบลราชธานี 
3) เครือขายทางสังคมออนไลน อาทิเชน Facebook 
4) ผูผลิตสินคา อาทิเชน ภาชนะไม บรรจุภัณฑตางๆ  
วิธีการสรางความสัมพันธทางธุรกิจ 
ทางราน “Aueng Length Equipment Shop” ใหคําปรึกษาและการแนะนําการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  
- วัตถุดิบ กรณีเม่ือผลิตภัณฑของผูบริโภคท่ีใชเปนประจําหมด ทางพนักงานจะแนะนํา

ผลิตภัณฑทดแทนใหผูบริโภคตัดสินใจ  
- อุปกรณ กรณีเม่ือผูบริโภคตองการอุปกรณในการชั่งน้ําหนักของวัตถุดิบ ทางพนักงานจะทํา

การแนะนําตาชั่งใหแกผูบริโภค เชน มีตาชั่งอยูท้ังหมด 3 แบบ คือ ตาชั่งเข็ม (ชั่งไดสูงสุด 2 กิโลกรัม) เครื่องชั่ง
ดิจิตอล (รุน SF-400: ชั่งไดสูงสุด 7 กิโลกรัม) ตาชั่งดิจิตอล fiber glass (ชั่งไดสูงสุด 5 กิโลกรัม)  

- บรรจุภัณฑ กรณีเม่ือผูบริโภค ตองการปรับปรุงบรรจุภัณฑดั้งเดิมท่ีใสถุงใส ใหสามารถเพ่ิม
มูลคาของสินคาได ทางพนักงานจะทําการแนะนําบรรจุภัณฑจําพวกกลองกระดาษลาย, บรรจุภัณฑจําพวกถุง
แกวท้ังแบบมีลายและแบบใส, บรรจุภัณฑแกวพรอมฝาครอบติดเทปสี หรือ บรรจุภัณฑถุงซิปล็อกตางๆ ใหแก
ผูบริโภค เพ่ือเปนแนวทางในการตัดสินใจซ้ือ 

เม่ือผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑจากทางราน “Aueng Length Equipment Shop” เกิดปญหาเก่ียวกับ
สินคาหลังจากซ้ือผลิตภัณฑไปภายใน 7 วัน สามารถนําผลิตภัณฑท่ีมีปญหากลับมาเปลี่ยนพรอมนํา
ใบเสร็จรับเงินกลับมายืนยันการเปลี่ยนผลิตภัณฑ และทางราน “Aueng Length Equipment Shop” จะให
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ใบรับสินคาแกลูกคา เพ่ือใหลูกคานําใบรับสินคามารับสินคาเปลี่ยนกับทางรานตามกําหนดเวลาท่ีแจงไวในใบ
รับสินคา 

4. ผูจัดหาวัตถุดิบ/สินคา 
จัดหาวัตถุดิบโดยผานทางราน “อ้ึงเลงอุบล” เนื่องจากราน “Aueng Length Equipment Shop ” 

เปนรานเครือขายเดียวกันกับทางราน “อ้ึงเลงอุบล” จึงสั่งผลิตภัณฑเก่ียวกับวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ผาน
ทางราน “อ้ึงเลงอุบล” จึงทําใหตนทุนของสินคาต่ํากวา  

จัดหาสินคาโดยการสั่งสินคาผานทาง ผูผลิตสินคา เนื่องจากราน “Aueng Length Eqipment 
Shop” เปนรานในเครือขายเดียวกันกับทางราน “อ้ึงเลงอุบล” ทําใหมีความสัมพันธท่ีดีกับผูผลิตสินคา การสั่ง
สินคาจึงไดในราคาท่ีถูกกวาปกติ 

กรณีลูกคาสั่งผลิตบรรจุภัณฑประเภทกลอง โดยใชรูปแบบของทางบริษัท ข้ันต่ําในการสั่งผลิต
ประมาณ 300 ใบ 

กรณีลูกคาสั่งผลิตบรรจุภัณฑประเภทกลอง โดยออกแบบเอง ข้ันต่ําในการสั่งผลิตประมาณ 1,000 ใบ 
 
สรุป 

จากผลการวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่
และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่
ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธกับ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ 
คือ เม่ือลูกคาเขามาซ้ือผลิตภัณฑรานจําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ จะรูสึกถึงบรรยากาศของรานท่ีให
ความเปนมิตร เปรียบเสมือนครอบครัวจากการตกแตงรานและการบริการของพนักงาน ภายในรานมีการ
จัดแบงพ้ืนท่ีของผลิตภัณฑในแตละหมวดหมูอยางเปนสัดสวนเรียบรอย เพ่ือสะดวกตอการหาผลิตภัณฑ ท้ัง
ผลิตภัณฑของราน “Aueng Length Equipment Shop” มีการเนนดานคุณภาพของผลิตภัณฑใหได
มาตรฐานตามท่ีกําหนดไว และผลิตภัณฑวัตถุดิบและอุปกรณในการทําขนมเบเกอรี่มีปริมาณเพียงพอตอการ
ซ้ือผลิตภัณฑของลูกคาท่ีมาซ้ือผลิตภัณฑทุกครั้ง หรือแมแตการสอบถามรายละเอียดจากทางรานไมวาจะผาน
ทางหนาราน หรือผานสื่อสังคมออนไลนก็ตามจะมีพนักงานคอยใหคําแนะนําอยูตลอดเวลา นอกจากนี้ทางราน
จําหนายวัตถุดิบและอุปกรณเบเกอรี่ยังใหความสําคัญมีการดูแลรักษาความสะอาด เพ่ือใหถูกสุขอนามัยดวย
แมบานท่ีประจําหนาท่ีคอยดูแลตลอดเวลาท้ังเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชภายในรานทุกชิ้น เพ่ือใหเกิดความ
สะอาด และถูกสุขอนามัยท่ีดีตอลูกคาอยางสูงสุด 
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บทคัดยอ 
 0การจัดทําแผนธุรกิจรานขายแกสหุงตม หจก.วังหินแกส มีวัตถุประสงคเพ่ือเปนแนวทางสํารวจโอกาส
ปญหาและอุปสรรค เพ่ือเปนเครื่องมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ทําให 
สามารถสํารวจคูแขงและสามารถพัฒนาตนเองไดอยางตรงจุด และสามารถแกไขปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต
ไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีการศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและการใช
บริการแกสหุงตม ศึกษาโดยใชวิธีการสัมภาษณ เก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ บทความ ผลงานวิจัย 
วิทยานิพนธ และการใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล โดยมีเทคนิค และวิธีการในการจัดทําแผนธุรกิจ คือ 
การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ การวิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจท่ีใชแบบสอบถาม 380 ชุด 
โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน คือสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอย
ละ คาเฉลี่ย รวมท้ังใช การวิเคราะห การถดถอยโลจิสติกส และการหาความสัมพันธของพฤติกรรมผูบริโภคกับ
สวนประสมทางการตลาดสหสัมพันธ (Correlation)  
0 ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายใน พบวา หจก.วังหินแกส เปนธุรกิจขนาดยอมท่ีดําเนิน
กิจการมากวา 30 ป และมีเพียงสาขาเดียว จึงทําใหระบบการบริหารไมมีความซับซอน บุคลากรมีความ
ชํานาญงานเปนอยางดี และผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายนอกพบวา เนื่องจากแกสหุงตมเปน 
สิ่งจําเปนท่ีตองใชในชีวิตประจําวัน สงผลใหแมภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศจะยังอยูในภาวะทรงตัว ยอดขาย
แกสหุงตมยังคงมีโอกาสทํายอดขายไดอยางตอเนื่อง ดานสภาพการแขงขันของธุรกิจพบวา มีการแขงขันท่ี
คอนขางสูง แตทาง หจก.วังหินแกส มีขอไดเปรียบทางการแขงขันเนื่องจากเปนรานท่ีเปดมาเปนระยะ
เวลานาน มีฐานลูกคาท่ีม่ันคง ผูประกอบการและบุคลากรมีความเชี่ยวชาญ ทําใหไดรับความไววางใจจากกลุม
ลูกคา 
0 ดังนั้นกลยุทธท่ีใชในการประกอบธุรกิจคือ “กลยุทธการคงตัว” หรือ “Stability Strategy” ท่ีมุงเนน
ไปท่ีการรักษาคุณภาพและมาตรฐานของสินคาและบริการ เพ่ือรักษาสวนแบงทางการตลาดท่ีมีอยูแลวไวให
นาน และม่ันคงท่ีสุดรวมกับกลยุทธดานราคา (Price strategy) สอดคลองกับผลการศึกษาจากแบบสอบถามท่ี
พบวาปจจัยดานราคา (Price) มีผลอยางมากตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส ดังนั้น 
0กลยุทธการตั้งราคาจึงเปนกลยุทธท่ีสําคัญในการดําเนินธุรกิจใหประสบ0ความสําเร็จ 
 คําสําคัญ: แผนธุรกิจ แกสหุงตม กลยุทธทางธุรกิจ 
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ABSTRACT  
The aim of a liquid gas supplier business plan for Wanghin Gas Limited is to explore 

opportunities, problems and difficulties in the business. These are tools to plan the business 
process to achieve the best performance, survey the competitors, improve the business 
directly, pave the way for business prospect, solve problems expected in the future 
effectively and prepare to be responsible for the entrepreneurship. Moreover there is also a 
study for market factors that affect the decision to buy and get service from cooking gas 
suppliers.  The studying methods include interview, literature review, articles, research, 
dissertations and quantitative survey forms.   The techniques used for researching the 
business plan are business-environment analysis, market-competition analysis, 380 forms of 
simple random survey, descriptive statistic including percentage and average, logistic 
regression analysis and correlation of customers’ behavior linked to marketing mix.     
 As a result of analyzing the internal environmental factors, the study finds out 
Wanghin Gas LTD is a small business having been run for more than 30 years and has no 
branches, so the management is not complex. All the personnel specialize in their work. The 
analysis of the external environmental factors suggests although the domestic economy is 
unchanged, cooking gas sales are increasing because of its necessity in household and 
industrial sectors. Regarding business competition, it is rather highly competitive, but 
Wanghin Gas LTD has advantages because it has opened for ages and has a stable customer 
base; moreover the entrepreneur and the staff are expert. That contributes to customers’ 
trust. 
 Therefore the strategy used for running the business is “Stability Strategies” because 
the previous strategy is rather fit to the business and the business environment is stable. So 
the focus on abundant goods quality and proper service as well as “Price Strategy” is 
developed to keep the secured position in market share.  Accordingly the survey finds out 
price is a factor affecting much customers’ decision to choose Wanghin Gas, so the price 
strategy is essential for the business to succeed. 
 Keywords: Business Model, Liquid Gas, Business Strategy 
 
0บทนํา  
 หากนึกถึงแกสหุงตมหรือกาซหุงตม คนสวนใหญก็จะนึกถึงถังแกสและเตาแกสท่ีตั้งอยูในครัว 
ประโยชนก็คือใชเปนเชื้อเพลิงและเปนอุปกรณสําหรับประกอบอาหาร ซ่ึงในแตละครัวเรือนจะมีลักษณะของ
ถังแกสและเตาแกสท่ีแตกตางกันออกไป ข้ึนอยูกับลักษณะการใชงาน ในความจริงแลวนั้น แกสหุงตมไมไดมีไว
ใชแตในภาคครัวเรือนเพียงอยางเดียว เพราะยังมีสถานท่ีอีกมากมายท่ีนําแกสหุงตมมาใชประโยชนได เชน 
รานอาหาร ศูนยอาหาร หางสรรพสินคา หรือภายในอาคารสถานท่ีตาง ๆ รวมถึงโรงงานอุตสาหกรรม ท่ีมีการ
นําแกสหุงตมมาเปนเชื้อเพลิงในการเดินเครื่องจักร เปนตน ซ่ึงแตละสถานท่ีก็จะมีรายละเอียดท่ีมีความ
แตกตางกัน ข้ึนอยูกับลักษณะการใชงานแกสหุงตมของสถานท่ีนั้น แตสิ่งหนึ่งท่ีเหมือนกันก็คือ แกสหุงตมนั้น
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ถือเปนเปนสิ่งท่ีมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต ถึงแมวาในปจจุบันนั้น จะมีพลังงานทดแทนหลากหลายรูปแบบ
มากมาย แตก็ยังไมสามารถทดแทนแกสหุงตมได เม่ือเทียบกับขอดีขอเสียของมันแลว  
 ธุรกิจรานคาแกสหุงตมจึงเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีไดรับความสนใจจากผูประกอบการเปนอยางมาก 
เนื่องจากแกสหุงตมเปนสินคาจําเปน ท่ีมีความตองการซ้ืออยางตอเนื่อง สงผลใหธุรกิจคาแกสหุงตมมีแนวโนม
การเจริญเติบโตอยางตอเนื่องท้ังในภาคอุตสาหกรรมและภาคครัวเรือน ทําใหเกิดคูแขงทางธุรกิจและสวนแบง
การตลาดเพ่ิมมากข้ึน ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีการพัฒนากลยุทธการบริหารใหสามารถดํารงอยูในตลาด
คาแกสหุงตมและสามารถแขงขันกับผูคารายอ่ืนได  
 หจก.วังหินแกส เปนธุรกิจรรานคาแกสหุงตมท่ีทําการจําหนายแกสหุงตมใหกับท้ังภาคอุตสาหกรรม
และภาคครัวเรือนมากวา 30 ป ทําใหเปนกิจการท่ีไดรับสวนแบงการตลาดสูง ธุรกิจมีความอ่ิมตัว จึงควรตองมี
กลยุทธเพ่ือรักษาสวนแบงการตลาดนี้ไวทามกลางตลาดท่ีมีการแขงขันสูง รวมถึงเพ่ือพัฒนาธุรกิจใหเติบโตไป
กับตลาดท่ีมีการเติบโตอยางตอเนื่อง หจก.วังหินแกส ไดเล็งเห็นถึงความสําคัญนี้ จึงคัดสรรสินคาและบริการท่ี
มีคุณภาพครบวงจร มีความทันสมัยและมีนวัตกรรมใหม ๆ มอบใหกับผูบริโภคเสมอมา รวมไปถึงมีการพัฒนา
กลยุทธการดําเนินธุรกิจอยางสมํ่าเสมอ0 การจัดทําคนควาอิสระนี้ก็เปนสวนหนึ่งของการวางแผนกลยุทธสําหรับ 
หจก.วังหินแกส เพ่ือการดําเนินและพัฒนากิจการใหเติบโตตอไป 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือเปนแนวทางการสํารวจหาโอกาส ปญหา และอุปสรรค เพ่ือเปน
เครื่องมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ทําใหสามารถสํารวจคูแขงและสามารถ
พัฒนาตนเองไดอยางตรงจุด และสามารถแกไขปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตไดอยางมีประสิทธิภาพ และรวม
ไปถึงเพ่ือเตรียมความพรอมในการเปนผูประกอบการในอนาคต 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนฐานความรูสําหรับใชใน
การศึกษาโดยมีประเด็นการคนควาดังตอไปนี้  
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 11) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Market Mix) 
หมายถึง การท่ีกิจการมีสินคาและ/หรือบริการไวตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย สามารถ
สรางความพึงพอใจใหแกพวกเขาได ท้ังนี้ราคาของสินคาและ/หรือบริการอยูในระดับท่ีผูบริโภคยอมรับไดและ
ยินยอมท่ีจะจาย (Willing to pay) มีชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม ลูกคาสามารถเขาถึงไดอยาง
สะดวกสบาย อีกท้ังมีความพยายามจูงใจเพ่ือใหลูกคาเกิดความสนใจ ตัดสินใจซ้ือสินคาและ/หรือบริการอยาง
ถูกตอง 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ
องคประกอบหรือปจจัยท่ีสําคัญในการดําเนินงานทางดานการตลาด เนื่องจากเปนสิ่งท่ีกิจการสามารถทําการ
ควบ คุม ได  โ ดย พ้ืนฐานของส วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) จะประกอบด ว ย  
4 ปจจัย คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) รวมเรียกวา 4Ps แตสําหรับธุรกิจบริการ จะมีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพ่ิมเขา
มาอีก 3 ปจจัย คือ ดานบุคคล (People) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) และดานกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดวาเปน 7Ps 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
(Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะไดสวนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 

  1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งท่ี
ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ โดยท่ัวไป
แลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 
 2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น 
การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับ
บริการท่ีตางกัน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ
นําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ ซ่ึง
จะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 
 4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารให
ผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการและเปน
กุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 
 5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูง
ใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวาง
เจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถ
ตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปน
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดาน
กายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด
เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 
 7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการ
บริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความ
ประทับใจ 
 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 โบวี ฮุสตัน และทิล (Bovee, Houston & Thill, 1995: 108) ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค เปน
พฤติกรรมท่ีประกอบดวย การกระทําท้ังหมดท่ีเก่ียวของกับการเลือก การซ้ือ การใชและการกําจัดสินคาและ
บริการ 
 ชิฟฟแมน และคานุค (ศุภร เสรีรัตน, 2544: 7; อางอิงจาก Schiffman & Kanuk, 1994) กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซ้ือ 
การใชการประเมินและการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการท่ีเขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขา
ไดรับความพอใจ 
 โซโลมอล (ดารา ทีปะปาลม 2542: 3; อางอิงจาก Soloman, 1996: 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลนําไป เก่ียวของโดยตรงกับการเลือกสรร การ
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ซ้ือ การให การบริโภค รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ
เพ่ือสนองความตองการความจําเปนของผูบริโภคใหไดรับความพอใจ 
 ปริญ ลักษิตานนท (2544: 54-55) ไดกลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งท่ีเก่ียวกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑท้ังนั้น หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและ
มีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนก็คือ กระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู
กอน (Precede) หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะใดขณะหนึ่งท่ีผูบริโภคซ้ือสินคานั้น 
  
ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

 การศึกษาเรื่ อง  ปจจัยส วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ี มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ของ กฤษชนก จงใจรักษ (2557) ศึกษาถึงปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัย คือ ผูบริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท่ีเคยใชหรือ
เคยซ้ือเครื่องปรับอากาศ จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ผล
การศึกษาพบวา  
 1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31 – 40 ป ระดับการศึกษาสูงสุด
อนุปริญญาถึงปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 14,200 – 21,199 
บาท 
 2. ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคล และดานกระบวนการมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ดานการสงเสริม
การตลาด และดานลักษณะทางกายภาพมีความสําคัญอยูในระดับมาก 
 3. ผูตอบแบบสอบถามมีเครื่องปรับอากาศในท่ีพักอาศัยเฉลี่ย 2 เครื่อง สวนใหญมีตราสินคาของ
เครื่องปรับอากาศท่ีซ้ือลาสุด คือ ตราสินคา มิตซูบิชิ อิเล็คทริค มีเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือตราสินคาของ
เครื่องปรับอากาศในเรื่องของ สินคามีคุณภาพดี สวนใหญจะซ้ือเครื่องปรับอากาศจากรานคาท่ีจําหนายเฉพาะ
เครื่องปรับอากาศ และมีลักษณะการชําระคาสินคาในรูปแบบชําระดวยเงินสด โดยผูตอบแบบสอบถามมีราคา
เครื่องปรับอากาศท่ีซ้ือลาสุดเฉลี่ยเทากับ 17,895 บาท สิ่งท่ีมีอิทธิพลตอผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดในการ
ซ้ือเครื่องปรับอากาศ คือ คนใกลชิด เชน ครอบครัว แฟน เพ่ือน เพ่ือนรวมงาน 
 การศึกษาเรื่อง การจัดการเชิงกลยุทธและกลยุทธนวัตกรรมของธุรกิจเชื้อเพลิงแกสหุงตม กรณีศึกษา 
บริษัท สหคณาสิน พัฒนกิจ จํากัด ของ สุนิสา ตันประเสริฐ (2552) จากการศึกษาพบวา 0ปจจุบันมีคูแขงขันเขา
มาในอุตสาหกรรมและทําใหสวนแบงการตลาดของบริษัทลดลง จึงไดทําการวิเคราะหปญหา เพ่ือกําหนดกล
ยุทธในการแกไข ท้ังในระดับองคกร ระดับธุรกิจ ระดับหนาท่ีของบริษัท ผลการศึกษาพบวา กลยุทธระดับ
องคกร Corporate-Level คือ บริษัทควรเลือก Growth Strategy โดยเปนการขยายตัวในอุตสาหกรรมเดิม 
เปนการขยายตัวแบบการขยายไปดานหลังสูผูขายปจจัยการผลิต Backward integration โดยการสรางโรง
บรรจุแกส และขออนุญาตเปนผูคาสงแกส กลยุทธระดับธุรกิจ Business-Level คือ Cost Leadership 
Strategy การเปนผูนําทางดานตนทุน เพ่ือขยายฐานลูกคาของบริษัท ใหมีลูกคาในกลุมท่ีกวางข้ึน รองรับกับ
การขยายตัวขององคกร สวนกลยุทธระดับหนาท่ี Functional-Level คือ กลยุทธการบริหารความสัมพันธกับ
ลูกคา เพ่ือใหการสงเสริมการตลาดมีความเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายแตละกลุมอยางมีประสิทธิภาพ 
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วิธีดําเนินการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบผสมผสานเชิงคุณภาพและเชิง
ปริมาณ โดยวิธีการสัมภาษณ 8 คน และโดยวิธีการสํารวจ 380 ตัวอยาง โดยมีการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
ตัวแทนประชากร ผานระเบียบการวิจัยในการสุมและการเลือกตัวอยาง รวมถึงการนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะห
ทางสถิติ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูใชแกสหุงตมท่ีพักอาศัยในบริเวณท่ีตั้งของราน 
ผูท่ีเคยใชบริการของทางราน คือบริเวณถนนลาดพราว-วังหิน แขวงลาดพราว และผูท่ีมีการบริโภคแกสหุงตม
ท่ัวไป และบุคลากรของ หจก.วังหินแกส 
 2. วิธีการและเครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล  
การสัมภาษณโดยตรง จากแหลงขอมูลข้ันตน คือ เจาของกิจการ และบุคลากรของ หจก.วังหินแกส 
การตอบแบบสอบถาม เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและการใชบริการแกสหุงตม จํานวน
ท้ังหมด   380  ชุด เปนการกรอกแบบสอบถาม   280  ชุด และการกรอกแบบสอบถามออนไลน   100  ชุด โดย
ผูตอบแบบสอบถามเปนผูใชแกสหุงตมท่ีพักอาศัยในบริเวณท่ีตั้งของราน ผูท่ีเคยใชบริการของทางราน และผูท่ี
มีการบริโภคแกสหุงตมท่ัวไป 
 3. จํานวนผูใหขอมูล 

 จากการสัมภาษณโดยตรง จากแหลงขอมูลข้ันตนจํานวนท้ังหมด 8 คน คือ เจาของกิจการ และ
บุคลากรของ หจก.วังหินแกส โดยทําการสัมภาษณจากเจาของกิจการ 1 คนและ บุคลากรของ 
หจก.วังหินแกสจํานวน 7 คน 
 จากการตอบแบบสอบถาม เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและการใชบริการแกสหุง
ตม จํานวนท้ังหมด  380 ชุด  
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 1. ผลการวิเคราะห 
 จากผลการศึกษาการวิเคราะหขอมูลท่ีมาจากแบบสอบถามท่ีไดรับการตรวจสอบวามีคําตอบครบถวน
สมบูรณจํานวน  380 ชุด จากการแจกแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด เทากับสามารถไดคําตอบเปน 95 เปอร

เซ็นของแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลโดยรวมท้ังหมด โดยแบงออกเปน 3 
สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 380 คน ไดทําการวิเคราะหขอมูลในสวนของขอมูลท่ัวไปของผูตอบ
แบบสอบถาม ประกอบไปดวยขอมูล เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน สามารถ
สรุปผลการวิเคราะหขอมูลไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 57.6 อยูในชวงอายุ 
50 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 26.3 จากขอมูลพบวาผูตอบแบบสอบถามในแตละชวงอายุมีจํานวนใกลเคียงกัน มี
ระดับการศึกษาอยูในชั้นปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 51.6 มีอาชีพประกอบกิจการสวนตัว/คาขาย คิดเปนรอย
ละ 30 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 25.5 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 15,000 
ถึง 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 42.4 
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 สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีสงผลตอการใชบริการรานคาแกสหุงตม 
 จากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 380 คน พบวา ในสวนของขอมูลดานปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีสงผลตอการใชบริการรานคาแกสหุงตมท้ังหมด 7  ดาน  สามารถสรุปขอมูลไดดังตอไปนี้ คาเฉลี่ย
ของขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาและใชบริการรานคาแกสหุงตม ดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ในความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด และหาก
พิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา สินคา และรูปแบบการใหบริการมีใหเลือกหลากหลาย เชน มีการจําหนายถัง
แกสหลากหลายขนาด อุปกรณแกสหุงตม มีบริการออกแบบ และติดตั้งระบบแกส ท้ังภาคครัวเรือน ท้ังบาน 
และรานอาหาร มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.2  
 ปจจัยดานราคา พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ในความคิดเห็นระดับมาก
ท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา การมีราคาท่ีเหมาะสมกับสินคา และการใหบริการ มีการ
กําหนดราคาสินคาและบริการท่ีสอดคลองกับราคามาตรฐานของตลาด มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.21 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 ในความ
คิดเห็นระดับมากท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา ทําเลท่ีตั้งของธุรกิจอยูใจกลางเมืองและมี
ความสะดวกสบายในการเดินทางเพ่ือติดตอ รวมถึงการจัดสงสินคา และการใหบริการ มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 
4.04 
 ปจจัยดานสงเสริมการตลาด พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 ในความคิดเห็น
ระดับมากท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา มีการจัดรายการสวนลดใหกับลูกคา มีคาเฉลี่ยสูงสุด
เทากับ 3.59 
 ปจจัยดานบุคลากร พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 ในความคิดเห็นระดับ
มากท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา กลุมลูกคาชอบใหพนักงานมีการเอาใจใส และสามารถให
คําปรึกษาได เชน การแนะนําสินคา คําแนะนําดานการใชงานผลิตภัณฑ เปนตน และชอบพนักงานมีความรู
และความชํานาญในหนาท่ีของตน ไมวาจะเปนความเชี่ยวชาญในการแนะนําสินคาและบริการ ความเชี่ยวชาญ
ดานการติดตั้ง เปนตน มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.03 
 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ในความ
คิดเห็นระดับมากท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา การมีความซ่ือสัตยในการใหบริการ มีคาเฉลี่ย
สูงสุดเทากับ 4.24 
 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 ในความ
คิดเห็นระดับมากท่ีสุด และหากพิจารณาตามรายหัวขอจะพบวา การรักษาความสะอาดบริเวณหนาราน และ
พ้ืนท่ีท่ีใหบริการ มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 3.91 
 สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการใหบริการและจําหนายสินคาของบริษัท หจก.วังหินแกส 
 จากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 380 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยพบเห็นรานคาแกส
หุงตม หจก.วังหินแกส มากท่ีสุด มีจํานวน 321 คน คิดเปนรอยละ 84.5 และสวนใหญเคยใชบริการรานคา
แกสหุงตม หจก.วังหินแกส มากท่ีสุด มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 64.7 นอกจากนี้ยังพบวาหากไมเคยใช
บริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส คิดวาในอนาคตจะใชบริการหรือไม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกสมากท่ีสุด มีจํานวน 334 คน คิดเปนรอยละ 87.9  
 ในสวนของการสอบถามความคิดเห็นเพ่ิมเติมจากผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเห็นดวยหากมีการเพ่ิมชองทางการชําระเงินผานบัตรเครดิต/เดบิต มากท่ีสุด มีจํานวน 274 คน คิดเปน
รอยละ 72.1 และมีความนาสนใจ หาก หจก.วังหินแกส มีการโฆษณาประชาสัมพันธธุรกิจ เชน การจัดทํา
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โฆษณาผานสื่อ Social Media เชน Facebook, Instagram, Website, Twitter ฯลฯ มากท่ีสุด มีจํานวน 
241 คน คิดเปนรอยละ 63.4  หาก หจก.วังหินแกส มีการจัดทําโปรโมชั่นตางๆ เชน มีของสมนาคุณให เม่ือซ้ือ
สินคา มีการจัดทําบัตรสะสมคะแนนเพ่ือใชในการแลกซ้ือสินคา เปนตน พบวามีความเห็นมากท่ีสุด มีจํานวน 
361 คน คิดเปนรอยละ 95 นอกจากนี้ยังมีเรื่องของเครื่องแบบการแตงกายของพนักงานของ หจก.วังหินแกส
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวย หากพนักงานของ หจก.วังหินแกส มีการสวมชุดเครื่องแบบประจํา
ของทางราน มากท่ีสุด มีจํานวน 308 คน คิดเปนรอยละ 81.1 
 2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากผลการทดสอบสมมติฐานเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหิน
แกส ผูวิจัยไดมีการกําหนดคาตัวแปรตนออกเปน 7 ปจจัย ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ 7Ps และมีการกําหนดคาตัวแปรตนตามผลการศึกษาขอมูลจากตารางแสดงจํานวนและรอยละของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการใชบริการธุรกิจคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส โดยมีตัวแปรตนคือ 
 

 
 
ตารางท่ี 1: แสดงกลยุทธการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส  
 
Logistic regression                            Number of obs  =        380 
                                                     Wald chi2(7)      =      29.71 
                                                     Prob > chi2       =     0.0001 
Log pseudolikelihood = -124.07168                 Pseudo R2        =     0.1152 
 

y Coef. Std. Err. z P>|z| [95% Conf. Interval] 
product 0.01 0.29 0.03 0.97 -0.55 0.57 

price 0.83 0.39 2.13 0.03 0.06 1.59 

place -0.14 0.37 -0.37 0.71 -0.86 0.59 

promotion 0.48 0.38 1.28 0.20 -0.26 1.22 

people 0.57 0.33 0.17 0.86 -0.59 0.70 

process 0.47 0.37 1.26 0.21 -0.26 1.19 

physical -0.19 0.24 -0.78 0.43 -0.66 0.28 

cons -3.53 1.32 -2.67 0.01 -6.12 -0.94 

 
 จากตารางท่ี 1 แสดงคาสัมประสิทธิ์ ท่ีประมาณได และคาสถิติท่ีเก่ียวของกับการวิเคราะหการ
ถดถอยโลจิสติก เพ่ือทํานายปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส ตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว คือ 
 สมมติฐาน : สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหิน
แกส พบวา จากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ซ่ึงประกอบไปดวยปจจัย ไดแก 1) 
ผลิตภัณฑ  (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 4) การสงเสริม
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การตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People หรือพนักงาน Employee) 6) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 7) ระบบการใหบริการ (Process) และจากการวิเคราะหในการพยากรณยึดคาความ
นาจะเปนท่ี ≤ 0.05 มีเพียงปจจัยดานราคา (Price) เทานั้นท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม 
หจก.วังหินแกส 
  
3. อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด และคุณภาพของการบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส พบวา ปจจัยดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส โดยมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีคาความนาจะเปนท่ี ≥ 0.05 และหากพิจารณาตามหัวขอจะพบวา การมีราคาท่ีเหมาะสมกับสินคาและ
การใหบริการ มีการกําหนดราคาสินคาและบริการท่ีสอดคลองกับราคามาตรฐานของตลาด มีความสําคัญมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ มีการกําหนดราคาการบริการท่ีชัดเจนและเปนแบบแผน ลําดับตอมาคือ มีระดับราคา
หลากหลายระดับใหเลือกซ้ือและรับบริการ และสุดทายคือ มีการลดราคาใหกับลูกคาท่ีใชบริการเปนประจํา 
ซ่ึงปจจัยท่ีกลาวมานั้นเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการใชบริการรานแกสหุงตม หจก.วังหินแกส 
  
สรุป 
 จากการจัดทําแผนธุรกิจรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส ผูจัดทําไดมีการวิเคราะหองคประกอบจาก 
Business Model Canvas ไดผลการวิเคราะห ดังนี้  
 0Value Propositions คุณคาของสินคาและบริการท่ีเปนขอไดเปรียบของ หจก.วังหินแกส คือ ความ
เปนท่ีรูจักและไววางใจจากลูกคา เนื่องจากเปนกิจการท่ีดําเนินมากวา 30 ป และมีการเนนดานคุณภาพของ
สินคาและการใหบริการหลังการขาย จึงทําใหไดรับความไววางใจและเปนท่ีบอกตอของลูกคา นอกจากนั้นยัง
เปนรานคาแกสหุงตมท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลาย ครอบคลุมหลายกลุมลูกคา และมีราคาสินคาสมเหตุสมผล 
 Customer Segment กลุมลูกคาของ หจก.วังหินแกส ประกอบไปดวยกลุมลูกคาท้ัง
ภาคอุตสาหกรรม เชน โรงงานผลิตลิ้นสวนรถยนต โรงงานผลิตอาการสําเร็จรูป และกลุมลูกคาภาคครัวเรือน 
เชน บาน รานอาหาร ท่ีตองการความม่ันใจในมาตรฐานความปลอดภัยของสินคาและบริการ รวมไปถึงผูใช
แกสหุงตมท่ีเชื่อม่ันในประสบการณและความเชี่ยวชาญในการใหบนิการของทางราน  
 Customer Relationships หจก.วังหินแกส ใหความสําคัญอยางมากกับความสัมพันธกับลูกคา 
เพราะนอกจากความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาจะเปนการรักษากลุมลูกคาเดิมแลว ยังสงผลใหสามารถเพ่ิมลูกคาใหม
ไดจากการแนะนําบอกตออีกดวย หจก.วังหินแกส จึงใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและบริการ และเนน
การใหบริการหลังการขาย เพ่ือสรางความพอใจใหลูกคา เปนการสรางและรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาผาน
สินคาและบริการ  
 Channels ชองทางหลักในการเขาถึงกลุมลูกคาคือหนาราน เนื่องจากรานคาตั้งในลําเลท่ีเหมาะสม 
แวดลอมดวยชุมชนและรานคา ทําใหลูกคาสามารถเขามาใชบริการท่ีหนารานไดสะดวก นอกจากนั้นยังมีการ
แจกนามบัตรตามหมูบาน ตลาด รานคาตาง ๆ และการใชเครือขายรานคาพันธมิตรหรือกลุมลูกคาเดิมในการ
เขาหาลูกคาใหม ๆ และ หจก.วังหินแกส กําลังอยูในชวงพัฒนาการประชาสัมพันธรานคาผานสื่อออนไลน
เพ่ือใหเปนอีกหนึ่งชองทางในการเขาหาลูกคาอีกดวย  
 Key Activities กิจกรรมหลักของกิจการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส คือการจําหนายแกสหุงตม
และอุปกรณเก่ียวกับแกสหุงตม การจัดสงสินคา การใหบริการติดตั้ง ซอมบํารุง รวมไปถึงการออกแบบระบบ
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แกสหุงตมและการดูแลรักษาระบบ นอกจากนั้นยังมีการรักษากลุมลูกคาเดิม หากลุมลูกคาใหม และการรักษา
สวนแบงการตลาดของกิจการเอาไวอีกดวย  
 Key Partners ในการประกอบกิจการรานคาแกสหุงตมจําเปนตองมีพันธมิตรหลายฝายเพ่ือรักษา
กิจการใหดําเนินไปไดอยางยั่งยืน พันธมิตรท่ีสําคัญของ หจก.วังหินแกส ไดแก เจาของแบรนดแกสหุงตม คือ
ปตท. บริษัทศักดิ์สยามอุตสาหกรรม จํากัด ผูนําเขาอุปกรณแกสหุงตม กรมธุรกิจพลังงานซ่ึงเปนหนวยงาน
รัฐบาลท่ีใหการดูแลควบคุมเก่ียวกับแกสหุงตมและการจําหนาย สมาคมผูคาแกสหุงตม เพ่ือตกลงและรักษา
ผลประโยชนรวมกัน รวมไปถึงเจาของพ้ืนท่ีหนารานเพ่ืออํานวยความสะดวกบริเวณท่ีตั้งของราน 
 Key Resource ทรัพยากรท่ีสําคัญอยางยิ่งของ หจก.วังหินแกส คือ บุคลากร เนื่องจากรานคาแกสหุง
ตมจําเปนตองใชบุคลากรในการดําเนินกิจการ ท้ังดานการติดตั้ง ซอมบํารุง และการขนสง ลวนจําเปนตองใช
บุคลากรท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญการทํางานเก่ียวกับแกสหุงตมท้ังสิ้น เพ่ือรักษามาตรฐานความปลอดภัยของ
สินคาและบริการ ทรัพยากรท่ีสําคัญอีกอยางคือ แกสหุงตมและอุปกรณ ท่ีตองไดรับมาตรฐานคงามปลอดภัย 
เปนแบรนดท่ีไดรับการยอมรับเชื่อถือจากผูบริโภค รวมไปถึงอุปกรณในการซอมบํารุง การขนสง ก็เปน
ทรัพยากรท่ีสําคัญเชนกัน นอกจากนั้นทําเลท่ีตั้งของทางรานก็เปนทรัพยากรท่ีสําคัญ เนื่องจากเปนแหลงท่ี
ลูกคาสามารถเขาถึงสินคาและบริการได  
 Cost Structure คาใชจายในการดําเนินกิจการ หจก.วังหินแกส ประกอบไปดวย คาใชจายในการขาย
สินคาและบริการ เชน คาแกส คาอุปกรณแกส คาอุปกรณซอมบํารุง คาใชจายจากการขนสง คาซอม
บํารุงรักษารถขนสงและอุปกรณ คาเชาพ้ืนท่ีหนาราน คาสาธารณูปโภค เงินเดือนบุคลากร  
 Revenue Streams รายไดของ หจก.วังหินแกส ไดมาจากการขายแกสหุงตมบรรจุถัง อุปกรณแกส
หุงตม คาบริการติดตั้งแกสหุงตมและระบบแกสหุงตม คาบริการออกแบบระบบแกสหุงตม และคาจัดสงแกส
หุงตม 
 และจากผลการวิจัยปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส และสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการ หจก. วังหินแกส ของผูบริโภคในเขตพ้ืนท่ีถนนลาดพราว-วังหิน แขวง
ลาดพราว เขตลาดพราว กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส เนื่องจากแกสหุงตมและ
อุปกรณเปนสิ่งสําคัญท่ีตองใชในชีวิตประจําวันผูบริโภคจึงตองคํานึงถึงราคาของสินคาเสมอเพราะเปนสินคาท่ี
ตองใชอยางตอเนื่อง ปจจัยดานราคาจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค ดังนั้นรา
คาแกสหุงตม หจก.วังหินแกส จึงควรใหความสําคัญกับการกําหนดราคาของสินคาและบริการท่ีชัดเจนและเปน
แบบแผน เหมาะสมสอดคลองกับราคามาตรฐานของตลาด รวมไปถึงการมีสินคาและบริการท่ีมีหลากหลาย
ระดับราคาใหเลือกซ้ือ นอกจากนั้นการลดราคาใหกับลูกคาท่ีใชบริการเปนประจํา ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งในสวน
ของปจจัยดานราคาท่ีสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา หจก.วังหินแกสจึงมีการวางแผนกลยุทธดาน
ราคา (Price Strategy) โดยกลยุทธท่ีนํามาใชไดแก  
 -  กลยุทธราคาบนฐานการกระจายตัวสินคา (Distribution Based Pricing Strategy)   เปนการ
กําหนดราคาผลิตภัณฑโดยอาศัยทําเลท่ีตั้งเปนเกณฑ  เนื่องจากจะตองมีการขนสงตัวผลิตภัณฑไปยังสถานท่ี
ตางๆ เพ่ือสงถึงมือลูกคา คาขนสงจึงเปนปจจัยในการคิดตนทุนของผลิตภัณฑซ่ึงจะสงผลกระทบตอราคา หจก.
วังหินแกส มีการกําหนดราคาแบบราคาเหมารวมคาขนสง (Delivery Pricing) โดยการกําหนดราคาเดียว 
(Uniform Delivered) คือกําหนดราคาสินคาและบริการโดยไมเก่ียวกับระยะทาง นอกจากนี้ลูกคาสามารถ
เลือกซ้ือสินคาในราคาท่ีไมรวมคาจัดสงได โดยลูกคาสามารถมารับสินคาไดเองท่ีหนาราน ถือเปนโปรโมชั่นลด
ราคาสินคาอยางหนึ่งซ่ึงสอดคลองกับกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
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 -  กลยุทธการปรับราคา (Price-Adjustment Strategies) โดยการปรับราคาใหแตกตางกันตาม
ชวงเวลา (Periodic Pricing) เปนการกําหนดราคาท่ีสูงสําหรับสินคาเม่ือขายในชวงเวลาปกติ และมีการวาง
แผนการลดราคาสินคาใหถูกลงบางชวงเวลาโดยมีการวางแผนชวงเวลาของการลดราคาอยางมีระบบ และมี
การใชกลยุทธการปรับราคาโดยการลดราคา (Mark-Down Pricing) เปนการลดราคาสินคาลงเพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย เชน การลดราคาจําหนายอุปกรณแกสหุงตมรุนเดิม เม่ือมีการจําหนายอุปกรณแกสหุงตมท่ีเปนสินคา
ใหม นอกจากจะสามารถเพ่ิมยอดขายแลวยังเปนการระบายสินคาในคลังไดเปนอยางดี นอกจากนี้ยังมีการใช
กลยุทธการปรับราคาโดยใหสวนลด (Discount Pricing) โดยเปนการใหสวนลดตามปริมาณ (Quantity 
Discount) เปนการจูงใจใหลูกคาซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนโดยมีการจัดทําบัตรสมาชิกสําหรับลูกคาเพ่ือสะสม
คะแนนรับของสมนาคุณและสวนลดจากทางราน 
 นอกจากกลยุทธดานราคา (Price Strategy) แลว หจก.วังหินแกส ยังควรใหความสําคัญกับการวาง
กลยุทธดานบุคลากร (People Strategy) ดวย เนื่องจากรานคาแกสหุงตมเปนธุรกิจท่ีตองอาศัยบุคลากรใน
การใหบริการ เชน การขนสงสินคา และการติดตั้งระบบแกส บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญอยางมากในการ
ดําเนินกิจการ จากผลการศึกษาวิจัย ประกอบกับรานคาแกสหุงตมเปนธุรกิจท่ีตองอาศัยบุคลากรในการ
ใหบริการ   จึงควรมีการวางแผนสรางกลยุทธข้ึนมาเพ่ือใหบุคลากรเห็นความสําคัญในการใหบริการ หรือท่ี
เรียกวา “เซอรวิส มายด” (Service Mind) โดยการฝกฝนอบรมพนักงานใหมีเซอรวิส มายด พูดจาสุภาพ 
แกปญหาเฉพาะหนาได มีความเอาใจใสและสามารถใหคําปรึกษาแนะนําสินคา และคําแนะนําดานการใชงาน
ผลิตภัณฑได เพ่ือเปนการสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา ซ่ึงเปน สิ่งท่ีจะชนะคูแขงได ไมใชเรื่องอัตรา
คาบริการและราคาสินคาในกลยุทธดานราคา (Price Strategy) เทานั้น แตตองเปนเรื่อง คุณภาพการบริการ
จากบุคลากรดวย บุคลากรในทุกภาคสวนจําเปนตองมีความเชี่ยวชาญและชํานาญการในหนาท่ีของตน และ
ตองสามารถประสานงานทํางานรวมกันในองคกรได  
 นอกเหนือจากกลยุทธดานราคา และกลยุทธดานบุคลากรท่ีกลาวไปขางตนแลวนั้น การวางแผนกล
ยุทธดานอ่ืน ๆ ก็ลวนสงผลดีตอการดําเนินกิจการรานคาแกสหุงตมท้ังสิ้น ไมวาจะเปน  
กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) ท่ี หจก.วังหินแกสไดนํากลยุทธความหลากหลาย (Diversity)  มา
ปรับใช โดยใหความสําคัญกับความหลากหลายของสินคาและบริการ ซ่ึงจะสามารถชวยเพ่ิมประสิทธิภาพ
การตลาดโดยรวมได กลยุทธดานการจัดจําหนาย  (Place Strategy) ท่ี หจก.วังหินแกส ไดเพ่ิมการอํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคาในการชําระคาบริการโดยเพ่ิมชองทางการชําระคาบริการใหลูกคาไดมีทางเลือกอยาง
หลากหลายและสะดวกสบายเชนการชําระดวยเงินสด บัตรเครดิต/เดบิต และการโอนผานบัญชีธนาคาร 
เพ่ือใหสอดคลองกับผลการศึกษาวิจัยดานความตองการของลูกคา กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) ท่ี หจก.วังหินแกส ไดจัดทํากลยุทธ 2 ดาน คือ กลยุทธในการสงเสริมการขาย (Sale 
Promotion) โดยการจัดโปรโมชั่นสวนลด และการจัดทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับของสมมนาคุณ และกลยุทธสื่อ 
(Media Strategy)  เพ่ือการประชาสัมพันธองคกร กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
Strategy) โดยจะเนนการจัดหนารานตามรูปแบบท่ีกรมธุรกิจพลังงานไดกําหนดให เพ่ือแสดงถึงการใสใจใน
มาตรฐานความปลอดภัย  มีการแบงสัดสวนของสินคาหนารานอยางชัดเจนและเปนสัดสวน โดยการแบงโซน
ของถังแกสหุงตม โซนของอุปกรณแกสหุงตม และโซนของออฟฟศทางราน สําหรับใหลูกคาติดตอรับการ
บริการ การแบงสัดสวนของสินคาหนารานอยางชัดเจนและเปนสัดสวนนั้นก็เพ่ืออํานวยความสะดวกใหลูกคา
ในการเลือกซ้ือสินคาและติดตอรับบริการจากทางราน รวมถึงมีการรักษาความสะอาดบริเวณหนารานและ
พ้ืนท่ีใหบริการ  เพ่ือรักษาภาพลักษณดานมาตรฐานการบริการของทางราน กลยุทธดานระบบการใหบริการ 
(Process Strategy) หจก.วังหินแกส ไดมีการสรางกลยุทธในการจัดทําการปฏิบัติงาน ท่ีแสดงใหลูกคาและ
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ผูใชบริการเห็นถึงความซ่ือสัตยในการใหบริการ โดยมีการแสดงแผนการบริการ กระบวนการข้ันตอนการ
บริการอยางชัดเจนและเปนรูปธรรม มีการกําหนดราคาสินคาและบริการท่ีชัดเจน 
 กลยุทธท้ังหมดท่ีไดกลาวมาขางตน เปนกลยุทธท่ีควรนํามาปรับใชกับธุรกิจเพ่ือใหธุรกิจสามารถดําเนิน
ไปอยางราบรื่น สามารถเติบโตได เนื่องจากเปนกลยุทธท่ีวางแผนข้ึนมาโดยอาศัยผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาแกสหุงตม ท่ีทําการศึกษาวิจัยจากผูใชแกสหุง
ตม ทําใหทราบความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางดี หากสามารถดําเนินกลยุทธท่ีตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคไดอยางครบถวนก็ยอมสงผลใหธุรกิจเติบโตอยางม่ันคง 
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พฤติกรรมการทองเที่ยวและความคิดเห็นของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มตีอปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร1 
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บทคัดยอ 

การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ ผูศึกษามีวัตถุประสงคหลักในการศึกษา ประกอบไปดวย 1) 
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมาทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือ
ศึกษา 8ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 8 
และ 3) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการทองเท่ียวกับ8ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาว
ไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 8 เครื่องมือในการวิจัยไดแก แบบสอบถาม 
กลุมตัวอยางไดแกนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 
และใชสถิติการวิเคราะหเชิงพรรณนา ประกอบดวย คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมาน ทดสอบสมมติฐานการวิจัย ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เพ่ือทดสอบเปรียบเทียบความแตกตาง
ระหวางตัวแปร โดยใชสถิติ One way ANOVA (F-test) ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง
และเพศชายเทากัน มีอายุระหวาง 21 -30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
รายไดตอเดือนประมาณ 10,001 – 20,000 บาท และมีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวสวนสัตวดุสิตโดยหาขอมูลการทองเท่ียวจากสื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดีย มีวัตถุประสงคเพ่ือมา
ศึกษาหาความรูเก่ียวกับสัตวปา เลือกวันหยุดนักขัตฤกษมาทองเท่ียว ใชรถยนตสวนตัวเปนพาหนะเดินทางมา
ทองเท่ียว มีจํานวนผูรวมเดินทางมากันมากกวาสองคนหรือเปนหมูคณะ รับประทานอาหารท่ีรานคาบริเวณสวน
สัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร  ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวา ความคิดเห็นในระดับเห็น
ดวยอยางยิ่ง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด สวนความคิดเห็นระดับเห็นดวย ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย 
รองลงมาไดแก ดานราคา และดานผลิตภัณฑ เทากัน  

ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการ
ทองเท่ียวจําแนกตามการไดรับขอมูลขาวสาร พาหนะท่ีใชเดินทางมาทองเท่ียว จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว 

                                                           
1 บทความน้ีเปนสวนหน่ึงของงานวิจัย เรื่องพฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 
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การรับประทานอาหาระหวางเดินทางมาทองเท่ียว และความสนใจในการซ้ือสินคาท่ีระลึก นักทองเท่ียวชาวไทยมี
ความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 นอกนั้นไมมีความแตกตาง 
 คําสําคัญ : พฤติกรรมการทองเท่ียว ความคิดเห็น ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต 
 
Abstract 
  The main objectives of the study were 1) to study the tourist behavior of Thai tourists 
visiting Dusit Zoo Bangkok. 2) To study the opinions of Thai tourists towards the compound 
ingredients in Dusit Zoo marketing mixed Bangkok. and 3) to study the comparison between 
tourist behaviors and tourists’ opinions effecting Dusit Zoo marketing mixed Bangkok. The tools 
for the research were 400 surveys result from Thai visitors who had visited Dusit Zoo Bangkok. 
That is to include inferential and hypothesis statistics at the significance level of 0.05, to test 
the variables by using one way ANOVA (F-test) method.The survey studies from female and 
male respondents domiciled in Bangkok, age between 21-30 years old with a bachelor degree 
and a monthly income of about 10,001 - 20,000 baht shown that the Internet and social media 
were the most used resources for Dusit Zoo information. Their main goals were to learn about 
wildlife. They chose a public holiday and drove own cars to visit. They may travel in groups or 
more than 2 people at a time. They used local vendors for meals. The survey studies also 
showed the majority of the respondents agreed that supporting local vendors made a huge 
positive impact to the local marketing strategies then the price and the products support.  
 The Hypothesis test result also showed the differences between the tourist behaviors 
and their perceptions of Dusit Zoo’s marketing mix factors. It appeared that the majority of the 
tourist’s behavior was based on how they received the product information, the vehicles that 
they used for travel, the amount of travelers they company with, the eating habits during the 
trip and their interest in purchasing souvenirs. The differences in their opinions from the studies 
were statistically significant at only 0.05. 
 Keywords: tourist behaviors; opinions; marketing mixed Dusit Zoo Bangkok  
 
บทนํา   
 อุตสาหกรรมการทองเท่ียวจะเติบโตไดในระดับใดนั้น สวนหนึ่งข้ึนอยูกับการดําเนินงานดานการตลาด 
เพราะการตลาดจะทําใหนักทองเท่ียวมีความสนใจท่ีจะเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียวตางๆ  กระตุนใหเกิดการ
ตัดสินใจท่ีจะเดินทาง และเม่ือนักทองเท่ียวเกิดความพึงพอใจ ก็จะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าอีก ในระหวางการเดินทางนี้
นักทองเท่ียวไดใชจายเงินสําหรับท่ีพัก อาหาร ของท่ีระลึก การชมการแสดง และสิ่งอ่ืนๆ อีกมากมาย เปนการ
กระจายรายไดจากชุมชนหนึ่งไปยังอีกชุมชนหนึ่ง คนในชุมชนของสถานท่ีปลายทางก็จะมีรายไดมากข้ึนและมี
อํานาจในการจับจายมากข้ึนไปดวย ผลท่ีตามมาคือมีการพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานและสาธารณูปโภค เชน ถนน 
ระบบน้ําประปา ระบบไฟฟา เปนตน รวมท้ังมีการลงทุนสรางสิ่งอํานวยความสะดวกดวยเชนกัน ผูประกอบการ
ธุรกิจยอมตองการไดรับนักทองเท่ียวในจํานวนท่ีมากอยางตอเนื่องเพ่ือจะไดมีรายไดและกําไรท่ีจะครอบคลุม
คาใชจายเพ่ือนํามาพัฒนาธุรกิจตอไป  การตลาดจึงเปนสิ่งสําคัญท่ีผูประกอบการธุรกิจและหนวยงานท่ีเก่ียวของ
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กับอุตสาหกรรมทองเท่ียวไดใชในการกระตุนใหคนอยากเดินทางทองเท่ียว หากผูประกอบการธุรกิจใน
อุตสาหกรรมทองเท่ียวและหนวยงานท่ีเก่ียวของไดใชการตลาดเปนเครื่องมือดึงดูดนักทองเท่ียวจํานวนมากให
เดินทางไปสถานท่ีของตน โดยไมคํานึงถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึนก็จะทําใหนักทองเท่ียวประเมินคุณภาพผลิตภัณฑ
ทางการทองเท่ียวต่ําลง เพราะไมไดเปนไปตามท่ีคาดหวัง แตถาสูงกวาท่ีนักทองเท่ียวคาดหวังก็จะทําให
นักทองเท่ียวเกิดความพึงพอใจและจะซ้ือผลิตภัณฑนั้นตอไป หรือมีการเดินทางมาทองเท่ียวซํ้านั่นเอง (นุชนารถ 
รัตนสุวงศชัย, 2548 : 12-15) ดังนั้นนักการตลาดจึงไดใหความสําคัญตอการวิเคราะหและเขาใจในพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีมีความจําเปนและความตองการของนักทองเท่ียวแลวจึงไปพัฒนาผลิตภัณฑทางการ
ทองเท่ียว ใหมีมูลคาสมราคาคาใชจาย มีชองทางการเขาถึงผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวและมีการสื่อสารใหความรู
ความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวแกนักทองเท่ียว  

 ปจจุบันแหลงทองเท่ียวในโลกมีจํานวนมากมาย โดยพัฒนาการของแหลงทองเท่ียวสวนใหญเริ่มมาจาก
แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ ตอมาไดรับความนิยมจากนักทองเท่ียวมากยิ่งข้ึน จนเกิดปญหาสภาพแวดลอมและ
ทรัพยากรทางธรรมชาติ ศักยภาพทางธรรมชาตินอยลงทําใหคอยๆ กลายสภาพไปเปนแหลงทองเท่ียวท่ีมนุษย
สรางข้ึน แตยังคงไดเปรียบในดานแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ ประกอบกับความนิยมของนักทองเท่ียวในปจจุบัน
ท่ีมีแนวโนมท่ีจะแสวงหาความใกลชิดกับธรรมชาติมากข้ึน ซ่ึงแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติในประเทศไทย จะ
ประกอบไปดวยสภาพภูมิอากาศ ทิวทัศนท่ีสวยงาม และสิ่งมีชีวิตท่ีอาศัยอยูในบริเวณนั้น เชน สัตวปา พืชพรรณ 
ซ่ึงเปนสวนประกอบระบบนิเวศเหลานั้น ซ่ึงก็จะสอดคลองกับพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวกลุมท่ีนิยม
ทองเท่ียวธรรมชาติ โดยใหสภาพธรรมชาติมาเสริมความหลากหลายใหกับประสบการณในการทองเท่ียวของตน 
เชน ดูนก สองสัตว ดําน้ํา หรือเดินปาศึกษาธรรมชาติ เปนตน สิ่งดังกลาวเรียกวาทรัพยากรนันทนาการ 
(Recreation resources) หมายถึงสิ่งใดก็ตามท้ังท่ีเปนผลผลิตของมนุษยและท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติท่ีมีคุณคา 
สามารถนํามาใชใหเกิดประโยชนแกมนุษยหรือสังคม เพ่ือสรางความพึงพอใจและความสุขในรูปของนันทนาการ 
ซ่ึงอาจรวมไปถึง สนามเด็กเลน สวนสาธารณะ ท่ีโลงแจง สวนสัตว วนอุทยาน อุทยานแหงชาติ เขตรักษาพันธุสัตว
ปา เขตหามลาสัตวปา พ้ืนท่ีปาประเภทตางๆ เกาะแกง ชายหาด ทะเล แมน้ํา ทะเลสาบ และสถานท่ีพักผอน
หยอนใจ (รชพร จันทรสวาง, 2548: 27 – 29) 
 สวนสัตว (Zoology Park) เปนสถานท่ีท่ีนําสัตวปาท่ีเปนสัตวบก สัตวน้ํา และสัตวท่ีหาดูยากมารวบรวม
ไว เพ่ือใหประชาชนไดศึกษาหาความรูและพักผอนหยอนใจ สวนสัตวแบงออกไดเปนสวนสัตวปดและสวนสัตวเปด 
ท่ีเปดโอกาสใหสัตวไดเดินอยูในบริเวณสวนโดยไมถูกขังกรงเพ่ือใหเหมือนสภาพแวดลอมจริง นอกเหนือจากการ
รวบรวมสัตวปานานาชนิด สวนสัตวยังมีการปรับปรุงบริเวณสถานท่ีใหเหมาะแกการเปนสถานท่ีพักผอนหยอนใจ 
โดยจัดใหมีการละเลนและกิจกรรมตางๆ ใหแกประชาชนดวย อาจดําเนินการโดยภาครัฐหรือเอกชน ตัวอยางสวน
สัตวในประเทศไทย เชน สวนสัตวดุสิต สวนสัตวเปดเขาเขียว ซาฟารีเวิลด ฟารมจระเข สวนเสือศรีราชา  โอเอซีส
เวิลด เปนตน  (ราณี อิสิชัยกุล, 2548 : 90) 
 สวนสัตวดุสิต หรือ เขาดิน 8 เปนสวนสัตวและสวนสาธารณะแหงแรกของประเทศไทย ตั้งอยู ท่ีถนน
พระรามท่ี 5 แขวงจิตรลดา เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ใกลกับสนามเสือปาและพระท่ีนั่งอนันตสมาคม สวนสัตว
ดุสิตมีอาณาบริเวณพ้ืนท่ีโดยรอบประมาณ 118 ไร นับเปนสวนสัตวใจกลางเมืองท่ีสมบูรณแบบ มีการดําเนินงาน
ครบถวนตามวัตถุประสงค ท้ังในดานการใหการศึกษา การอนุรักษและขยายพันธุ การดําเนินการเรื่องสถานท่ีเลี้ยง
สัตว และการเปนสถานท่ีพักผอนหยอนใจสําหรับประชาชน สวนสัตวแหงนี้มีสัตวจํานวนมากใหนักทองเท่ียวไดชื่น
ชม ภายในสวนสัตวมีอาคารพิพิธภัณฑสัตว ZOO MUSEUM อาคารสัตวหากินกลางคืน NOCTURNAL HOUSE 
อาคารแสดงสัตวเลื้อยคลานและสัตวสะเทินน้ําสะเทินบก เกาะนก สวนจัดแสดงนกน้ํา สวนแสดงสัตวตระกูลกวาง
และสัตวปาสงวน สวนจัดแสดงแพนดาแดง และสวนจัดแสดงเสือ นอกจากนี้ยังมี 8เวทีการแสดงความสามารถของ
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สัตว8จัดข้ึนเพ่ือใหเยาวชนและประชาชนมีโอกาสสัมผัสความสามารถของสัตวชนิดตางๆ เชน การแสดงของลิง การ
แสดงของนกแกวนกมาคอว และการแสดงของเหยี่ยว โดยการแสดงแตละรอบจะสาธิตใหเห็นถึงการบิน การกิน
อาหาร และการเดินของนก การสงสัญญาณคุยกันระหวางสัตว อีกดวย (www.teeteawthai.com)  เห็นไดวาการ
ดําเนินงานของสวนสัตวดุสิต นั้นมีตนทุนมากมายท่ีจะตองดูแลสัตวปาตางๆ ใหมีอาหารการกินท่ีพอเพียงและดูแล
สุขภาพสัตวใหสมบูรณ อีกท้ังดูแลสภาพแวดลอมใหเปนสถานท่ีพักผอนหยอนใจ จึงตองใชหลักปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดเขามาวิเคราะหดําเนินการเพ่ือสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายท่ีมีพฤติกรรมการทองเท่ียวท่ีสอดคลองสนใจ
ใกลชิดกับธรรมชาติและเขามาทองเท่ียวกันใหมากๆ จากการท่ีสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ไดเปนแหลง
ทองเท่ียวของใจกลางกรุงเทพมหานคร ทําใหเปนท่ีสนใจของนักทองเท่ียวท้ังในกรุงเทพ และปริมณฑล รวมท้ัง
ตางจังหวัดท่ีเขาทองเท่ียวในกรุงเทพ เขามาทองเท่ียวในสวนสัตวดุสิต แหงนี้กันเปนจํานวนมาก ซ่ึงก็มีพฤติกรรม
การทองเท่ียวท่ีแตกตางกันไป จึงทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาวา นักทองเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวสวนสัตวดุสิตอยางไร มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานครใน
ระดับใด และมีความคิดเห็นแตกตางกันตามพฤติกรรมการทองเท่ียวอยางไรหรือไม เพ่ือจะไดนําขอคนพบใหผูท่ี
สนใจหรือผูท่ีเก่ียวของนําไปใชในการพัฒนาการทองเท่ียวของสวนสัตวดุสิต ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวและความคิดเห็นของนักทองเท่ียวตอไป 
 
วัตถุประสงคในการวิจัย          

1. เ พ่ือศึกษาพฤติกรรมการทองเ ท่ียวของนักทองเ ท่ียวชาวไทยท่ีมาทองเ ท่ียวสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร  

2. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร  

 3.   เ พ่ือศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการทองเท่ียวกับ 8ความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 1. ขอบเขตดานเนื้อหาศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมาทองเท่ียวสวน
สัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ทางดาน การหาขอมูลทองเท่ียว วัตถุประสงคการทองเท่ียว การเลือกชวงวันมา
ทองเท่ียว การเลือกใชพาหนะมาทองเท่ียว จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว การเลือกรับประทานอาหารระหวาง
การทองเท่ียว และความสนใจเลือกซ้ือสินคาท่ีระลึก รวมท้ังศึกษาความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด เทานั้น 
 2. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ศึกษาเฉพาะแหลงทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร เทานั้น 

 3. ขอบเขตดานเวลา ศึกษาเก็บขอมูลตั้งแตเดือนเมษายน 2560 - สิงหาคม 2560 

 

วิธีการวิจัย           
 การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพ่ือมุงศึกษา
พฤติกรรมการทองเท่ียวและความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตว
ดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยการใชแบบสอบถาม ท่ีมีโครงสรางเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล กรอบ



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 280 
 

แนวคิดการวิจัยไดจากการทบทวนวรรณกรรมแนวคิด ทฤษฎี และงาน วิจัยท่ีเก่ียวของ ท้ังจากเอกสารวิชาการ ใน
แงมุมของความหมาย ลักษณะ ความสําคัญ ประเภท ประโยชนและหลักการ เพ่ือนําแนวคิดท่ีไดมาสังเคราะหและ
สรุปเปนแนวทางสําหรับการพัฒนาไปสูการกําหนดกรอบแนวคิด พฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยกําหนดเปนตัวแปร
อิสระ ไดแก การหาขอมูลทองเท่ียว วัตถุประสงคการทองเท่ียว การเลือกชวงวันมาทองเท่ียว การเลือกใชพาหนะ
มาทองเท่ียว จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว การเลือกรับประทานอาหารระหวางการทองเท่ียว และการซ้ือ
สินคาท่ีระลึก สวนตัวแปรตามไดแก ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวน
สัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ดังภาพท่ี 1  

   ตัวแปรต้น                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1: แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัยพฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 

 
 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 
จากสถิติแตละปเฉลี่ยจํานวน 5,510,000 คน (องคการสวนสัตว, 2016) กลุมตัวอยาง ไดแก นักทองเท่ียวไทยท่ี
เดินทางมาทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงคํานวณไดโดยใชสูตรของยามาเน (Yamane, 1967) ท่ี
ระดับความเชื่อม่ัน 95% (วิเชียร เกตุสิงห, 2541) และคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Selection) 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถาม ท่ีมีลักษณะเปนโครงสราง 7สอดคลองกับหัวขอและวัตถุประสงค
ท่ีต้ังไวเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบความถูกตองพรอมท้ังแนะนําและแกไขปรับปรุงแบบสอบถาม โดย
ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และความถูกตองของภาษา (Wording) การตรวจสอบความ
เชื่อถือไดของเครื่องมือ  โดยการ 7หาความตรง 7 (Validity) ของแบบสอบถาม โดยผูเชี่ยวชาญและผูทรงคุณวุฒิ นํา
แบบสอบถามไปทําการทดสอบกอน (Pre-test) กับนักทองเ ท่ียวบริ เวณแหลงทองเ ท่ียวสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน โดยคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) 
ของครอนบาค (Cronbach, 1990 : 202-204) ไดเทากับ 0.964 ซ่ึงอยูในระดับท่ีเชื่อถือได การเก็บรวบรวมขอมูล 
ประกอบดวยขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ) เปนการศึกษาลักษณะทางประชากรของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมา
ทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร มีการแจกแบบสอบถามใหกับนักทองเท่ียวบริเวณแหลงทองเท่ียวในสวน
สัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร เพ่ือใหไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวนท้ังสิ้น 400 คน ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เปนการศึกษาเก่ียวกับแนวคิดทฤษฎีตางๆท่ีเก่ียวของ ไดแก แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 

พฤติกรรมการทองเท่ียว 
       - การหาขอมูลการทองเท่ียว    
       - วัตถุประสงคการทองเท่ียว   
       - การเลือกวันมาทองเท่ียว   
       - การใชพาหนะมาทองเท่ียว  
       - จํานวนผูรวมเดินทางทองเท่ียว   
       - การรับประทานอาหารขณะทองเท่ียว 
       - การซ้ือสินคาท่ีระลึก 
 

 

ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร        
        1. ดานผลิตภัณฑ 
        2. ดานราคา  
        3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

        4.  ดานการสงเสริมการตลาด 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความคิดเห็น แนวคิดเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด และแนวคิดเก่ียวกับการ
ทองเท่ียวเชิงนันทนาการ โดยอาศัยการคนควาจากเอกสารทางวิชาการ เว็บไซต และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยได
ดําเนินการออกแจกแบบสอบถามกลุมตัวอยาง 7 7ในชวงเดือนเมษายน – สิงหาคม พ.ศ. 2560 จากนั้นนํา
แบบสอบถามท้ังหมดมาทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางดานสังคมศาสตร ใชสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) สําหรับวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากร และพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมา 7ทองเท่ียวท่ีสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 7ใชในการสรุปหรือบรรยายคุณลักษณะ โดย
การแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) สวนการวิเคราะห 7ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาว
ไทยท่ีมีตอ 8ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 8 ใช 7คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) สําหรับหาคาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม โดยใชการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ t-test และ One- way ANOVA (F-
test)  
 

ผลการวิจัย           
 ผลการวิ เคราะหขอมูลพฤติกรรมการทองเ ท่ียวของนักทองเท่ียวพบวา สวนใหญพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามเปนเพศหญิงและเพศชายเทากัน มีอายุระหวาง 21 -30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนประมาณ 10,001 – 20,000 บาท และมีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพมหานคร มี
พฤติกรรมการทองเท่ียวสวนสัตวดุสิตโดยหาขอมูลการทองเท่ียวจากสื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดีย (รอยละ 
29.80) มีวัตถุประสงคเพ่ือมาศึกษาหาความรูเก่ียวกับสัตวปา (รอยละ 37.80) เลือกวันหยุดนักขัตฤกษมาทองเท่ียว 
(รอยละ 48.80) ใชรถยนตสวนตัวเปนพาหนะเดินทางมาทองเท่ียว (รอยละ 29.80) มีจํานวนผูรวมเดินทางมากัน
มากกวาสองคนหรือเปนหมูคณะ (รอยละ 51.5) รับประทานอาหารท่ีรานคาบริเวณในสวนสัตว (รอยละ 48.80) 
และนิยมซ้ือแกวน้ําเปนสินคาท่ีระลึก (รอยละ 28.80) ดังตารางท่ี 1  

ตารางท่ี 1: แสดงจํานวนและรอยละพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมาทองเท่ียวสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร                                                      

                                                         (n = 400) 

พฤติกรรมการทองเท่ียว จํานวน รอยละ 
การไดรับขอมลูชาวสาร 
               การแนะนําของนักทองเท่ียวท่ีเคยมาเท่ียวแลว 
                เอกสารสิ่งพิมพตางๆ 
                สื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดียตางๆ 
                อ่ืนๆ 

 
 97 

92 
119 
92 

 
24.30 
23.00 
29.80 
23.00 

วัตถุประสงคท่ีมาทองเท่ียว 
                เพ่ือพักผอนช่ืนชมสวนสาธารณะบริเวณสวนสัตว 
                 เพ่ือทํากิจกรรมเก่ียวกับการศึกษาหาความรูเก่ียวกับสัตวปา 
                 เพ่ือทํากิจกรรมทองเท่ียวถายภาพ 
                 อ่ืนๆ 

 
39 
151 
138 
72 

 
9.80 
37.80 
34.50 
18.00    

ชวงวันและเวลาในการทองเท่ียว 
           วันธรรมดา จันทร – ศุกร 
               วันหยุดเสาร – อาทิตย 

 
36 
169 

 
9.00 
42.30 
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พฤติกรรมการทองเท่ียว จํานวน รอยละ 
               วันหยุดนักขัตฤกษ 195 48.80 
พาหนะท่ีใชในการมาทองเท่ียว 

               รถยนตสวนตัว 
                รถตูประจําทาง 
                รถโดยสารประจําทาง 
                อ่ืนๆ  

 
119 
99 
77 
105 

 
29.80 
24.80 
19.30 
26.30 

จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว 
               มาคนเดียวไมมีใครรวมเดินทางมาดวย 
               มากันสองคน 
               มากันมากกวาสองคนหรือเปนหมูคณะ 

 
 44 
150 
206 

 
11.00 
37.50 
51.50 

การรรับประทานอาหารระหวางเดินทางมาทองเท่ียว 
               ซื้อเสบียงมารับประทานเอง 
               รานคาในบริเวณสวนสัตว 
               ออกมารับประทานนอกบริเวณสวนสัตว 
               ไมไดรับประทาน 

 
 96 
195 
65 
44 

 
24.00 
48.80 
16.30 
11.00 

ความสนใจในการซื้อสินคาท่ีระลึก 
               หมวก 
               เสื้อยืด 
               แกวนํ้า 
             อ่ืนๆ  

 
 113 
90 
115 
82 

 
28.30 
22.50 
28.80 
20.50 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการ ตลาด
สวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย ( X = 4.13) เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวา 
ความคิดเห็นในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ( X = 4.27) สวนความคิดเห็นระดับเห็น
ดวย ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ( X = 4.16) รองลงมาไดแก ดานราคา และดานผลิตภัณฑ ( X = 4.05) 
เทากัน ดังตารางท่ี 2  
    
ตารางท่ี 2: แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสม
ทางการ ตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร ในภาพรวม 
 

ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทย X  S.D แปลผล 
ดานผลิตภณัฑ 4.05 0.212 เห็นดวย 
ดานราคา 4.05 0.265 เห็นดวย 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.16 0.262 เห็นดวย 

ดานการสงเสริมการตลาด 4.27 0.231 เห็นดวยอยางยิ่ง 

รวมเฉลี่ย 4.13 0.164 เห็นดวย 

 



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 283 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวาพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวจําแนกตามการไดรับขอมูลขาวสาร พาหนะท่ีใชเดินทางมาทองเท่ียว จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว 
การรับประทานอาหาระหวางเดินทางมาทองเท่ียว และความสนใจในการซ้ือสินคาท่ีระลึก นักทองเท่ียวชาวไทยมี
ความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 นอกนั้นไมมีความแตกตาง 
 
อภิปรายผล           
 1. นักทองเท่ียวสวนใหญมีพฤติกรรมการหาขอมูลการทองเท่ียวจากสื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดีย 
(รอยละ 29.80) ซ่ึงขอคนพบดังกลาว สอดคลองกับการศึกษาเจฟฟ  นิลสัน  (2553) ไดศึกษาเรื่อง ความคิดเห็น
ของนักทองเท่ียวชาวไทยตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดของพิพิธภัณฑสัตวน้ําจังหวัดระยอง ผลการศึกษาพบวา 
สื่อท่ีไดรับขอมูลกอนเดินทางมาเท่ียว คือ สื่อเว็บไซต  ซ่ึงอาจอธิบายไดวา นักทองเท่ียวมักจะตองการขอมูลและ
เวลาในการตัดสินใจ ลักษณะของการตัดสินใจจะเปนแบบยากหรืองายข้ึนอยูกับแหลงทองเท่ียวท่ีจะไปวาระยะทาง
ท่ีนักทองเท่ียวจะไปใกลหรือไกลจากถ่ินท่ีอยูเพียงใด ข้ึนอยูกับความคุนเคยกับแหลงทองเท่ียวนั้นวาเคยไปมากอน
หรือเพ่ิงเคยไป โดยท่ัวไป กระบวนการตัดสินใจในการไปทองเท่ียวอาจประกอบดวย การตระหนักถึงปญหาหรือ
ความรูสึกตองการสินคาหรือบริการเพ่ือสนองความตองการ รวมท้ังการคนหาหรือสืบคนขอมูลขาวสารเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑเพ่ือสนองความตองการ (Solomon, 1994 อางใน นิรันดร ทัพไชย, 2548 : 114) ดังนั้นการท่ี
นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะมีพฤติกรรมการคนหาขอมูลการทองเท่ียวสวนสัตวดุสิตจากสื่ออินเทอรเน็ตและ
โซเชียลมีเดีย จึงเปนการหาขอมูลตามความตองการกอนตัดสินใจมาทองเท่ียว 
   2. ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร จําแนกดานการสงเสริมการตลาด พบวา ความคิดเห็นในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ไดแก มีปายสื่อ
ความหมายใหขอมูลเก่ียวกับสัตวปาท่ีนํามาแสดงทําใหไดรับความรูมากข้ึน ( X = 4.64) ซ่ึงขอคนพบดังกลาว 
ใกลเคียงกับการศึกษาของ สุชญา โตมา (2557)  ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอสื่อท่ีใชในการสื่อความหมายเสนทางเดินศึกษาธรรมชาติก่ิวแมปาน อุทยานแหงชาติ
ดอยอินทนนท จังหวัดเชียงใหมผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ดานสื่อกลางแจง ความคิดเห็น 7 ระดับเห็นดวย
อยางยิ่ง ไดแก ปายสื่อความหมายตามจุดสําคัญตางๆ แตละจุดมีท่ีนั่งฟงคําอธิบายจากเจาหนาท่ีไดอยางสะดวก 
รองลงมาไดแก ปายสื่อความหมายตามจุดสําคัญตางๆ  เปนปายท่ีมีความคงทนถาวร มีคําอธิบายพรอมภาพถาย
ประกอบท่ีชัดเจน ( X = 4.36) ซ่ึงอาจอธิบายไดวา เพ่ือบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑออกจําหนายในตลาด
พยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือ และเพ่ือเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึง
กระบวนการติดตอสื่อสาร (Communication process) เพ่ือเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับกับผูสง การ
สงเสริมการตลาดมีเครื่องมือสําคัญ เชน  การโฆษณา (Advertising) เปนการใชสื่อโฆษณาประเภท ปายโฆษณา 
สื่อโฆษณาเหลานี้จะสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญได (คอตเลอร, Kotler, 2000:17) ดังนั้นนักทองเท่ียวท่ีมี
ความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร เก่ียวกับมีปายสื่อความหมายให
ขอมูลเก่ียวกับสัตวปาท่ีนํามาแสดงทําใหไดรับความรูมากข้ึน เนื่องจากทางสวนสัตวไดใหขอมูลขาวสารเก่ียวกับ
สัตวปาเพ่ือใหนักทองเท่ียวเกิดความรูความเขาใจเก่ียวกับลักษณะสําคัญทางธรรมชาติของสัตวปาเหลานั้น 
 3. ความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต 
กรุงเทพมหานคร จําแนกดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ความคิดเห็นในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ไดแก เสนทาง
มายังสวนสัตวดุสิตมีความสะดวกมาไดหลายเสนทาง ( X = 4.33) ซ่ึงขอคนพบดังกลาว สอดคลองกับการศึกษา



PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 284 
 

ของพิมพาพร งามศรีวิเศษ (2555) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมดานการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การทองเท่ียวสวนสัตวดุสิตและสวนสัตวซาฟารีเวิลดของนักทองเท่ียว ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการดานชองทางการเดินมาสวนสัตวของสวนสัตวดุสิตและสวนสัตวซาฟารีเวิลดท่ีนักทองเท่ียวให
ความสําคัญมากท่ีสุดไดแก สถานท่ีตั้งของสัตวท่ีสะดวกตอการเดินทางมาทองเท่ียว ซ่ึงอธิบายไดวา การเขาถึง
แหลงทองเท่ียว เสนทางการเดินทาง ยานพาหนะ โครงสรางพ้ืนฐาน การควบคุมการเดินทาง และยาน พาหนะใน
การเดินทางเขาออก ระยะเวลา ความถ่ีในการใหบริการ อัตราและการเก็บคาบริการผานทาง การเขาถึงแหลง
ทองเท่ียวเปนปจจัยสําคัญตอราคาคาเดินทางดวย (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2546: 66-107)  ดังนั้นการท่ีพบวา 
นักทองเท่ียวมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง เก่ียวกับเสนทางมา ยังสวนสัตวดุสิตมีความสะดวกมาได
หลายเสนทาง จึงเปนเพราะนักทองเท่ียวตองการท่ีจะเขาถึงสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานครใหสะดวกท่ีสุด 
 4. การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา การไดรับขอมูลขาวสาร พาหนะท่ีใชเดินทางมาทองเท่ียว จํานวน
ผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว การรับ ประทานอาหารระหวางเดินทางมาทองเท่ียว และความสนใจในการซ้ือสินคาท่ี
ระลึก นักทองเท่ียวชาวไทยมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกนั้นไมมีความแตกตาง ซ่ึงขอคนพบดังกลาวใกลเคียงกับ
การศึกษาของ ภรทิพย แซจึง (2558) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวในสวนสัตวอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในสวนสัตว
อุบลราชธานี ซ่ึงอธิบายไดวา ขอเท็จจริงในเรื่องตางๆ หรือสิ่งตางๆ ท่ีบุคคลแตละคนไดรับแตกตางกัน ก็จะมีผลตอ
การแสดงความคิดเห็นท่ีแตกตางกัน (ดวงอุมา โสภา, 2551 : 21) ดังนั้น การท่ีพบวา การไดรับขอมูลขาวสาร 
พาหนะท่ีใชเดินทางมาทองเท่ียว จํานวนผูรวมเดินทางมาทองเท่ียว การรับ ประทานอาหารระหวางเดินทางมา
ทองเท่ียว และความสนใจในการซ้ือสินคาท่ีระลึก นักทองเท่ียวชาวไทยมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน จึงเปนเพราะนักทองเท่ียวท่ีมีพฤติกรรมการทองเท่ียวท่ี
แตกตางกันอาจไดรับขอเท็จจริงในเรื่องตางๆ ของปจจัยสวนผสมทางการตลาดสวนสัตวดุสิตแตกตางกันจึงมีความ
คิดเห็นท่ีแตกตางกัน  
 
ขอเสนอแนะ  
 1) นักทองเท่ียวสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากสื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดียตางๆ ดังนั้นจึงควรเพ่ิม
ขอมูลขาวสารใหทันสมัยเปนปจจุบันและสอดแทรกกิจกรรมท่ีนาสนใจผานทางโซเชียลมีเดียใหสอดคลองกับการ
เปดรับสื่อของนักทองเท่ียว และดูแลภูมิทัศนใหมีความสวยงามเพราะนักทองเท่ียวจะเขามาถายภาพกันมาก 
รวมท้ังติดปายใหความรูเก่ียวกับรายละเอียดของสัตวปาท่ีนาสนใจขณะท่ีลานจอดรถควรใหบริการแกนักทองเท่ียว
หลายๆ จุดเพ่ือความสะดวกท้ังรถสวนตัวและรถขนาดใหญท่ีมีนักทองเท่ียวมากันหลายคนหรือเปนหมูคณะ 
รวมท้ังการบริการรานคาของท่ีระลึก รานอาหารและเครื่องดื่มในบริเวณสวนสัตวควรใหบริการในราคาท่ีไมแพง
มากนัก          
 2) ดานผลิตภัณฑนักทองเท่ียวใหความสําคัญกับความสมบูรณแข็งแรงของสัตวปาท่ีนํามาแสดง จึงควร
ดูแลสุขภาพของสัตวเหลานี้ใหมีสภาพท่ีสมบูรณ ขณะท่ีสถานท่ีนั่งพักผอนหยอนใจควรเพ่ิมหลายๆ จุดหลายๆ มุม
ใหเพียงพอตอความตองการของนักทองเท่ียว        
 3) ดานราคา นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับราคาของสินคาท่ีระลึกเหมาะสมกับคุณภาพ ดังนั้นควรตรึง
ราคานี้ไว ไมวาจะเปนแกวน้ําหรือหมวกกันแดด ก็จะทําใหนักทองเท่ียวมีความพึงพอใจท่ีจะซ้ือเปนท่ีระลึกไดงาย 
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ขณะท่ีราคาคาเขาชมนักทองเท่ียวก็ยังรับไดตามท่ีกําหนดไวสอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน จึงไมควรข้ึน
ราคาไปในชวงนี้          
 4) ดานชองทางการจัดจําหนาย นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับเสนทางมายังสวนสัตวดุสิตมีความสะดวก
ไดหลายทาง และสะดวกในการใชพาหนะเดินทางมา จึงควรใหมีการเปดประตูเขาสูเขาดินทุกดาน ไมควรปดดาน
ใดหนึ่งซ่ึงจะทําใหนักทองเท่ียวตองออมไกลเกินไป ขณะท่ีเสนทางภายในควรทําแผนผังการเขาจอดรถใหชัดเจน
และเขาใจไดงาย คูกับตารางกิจกรรมการแสดงพิเศษใหนักทองเท่ียวเห็นไดชัดเจนมากยิ่งข้ึน  
 5) ดานการสงเสริมการตลาด นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับการลดราคาคาเขาชมใหกับพระภิกษุ 
สามเณร และนักเรียนในเครื่องแบบ ซ่ึงทําใหสวนสัตวดุสิต เปนแหลงเรียนรูสําหรับเยาวชนและนักเรียนนักศึกษา 
รวมท้ังการทําปายใหความรูท้ังภาพตัวอักษรและเสียงควบคูกัน ทําใหเกิดความเขาใจไดดียิ่งข้ึน ขณะท่ีการมี
เจาหนาท่ีตามจุดตางๆ ท่ีสําคัญๆ คอยใหบริการแกนักทองเท่ียวก็จะทําใหนักทองเท่ียวไดรับการบริการท่ีดีข้ึนและ
เกิดความประทับใจตามมา  
 
สรุป            
 การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการทองเท่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยสวนผสม
ทางการตลาดสวนสัตวดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวาสวนสัตวดุสิตยังคงเปนแหลงทองเท่ียวเลียนแบบธรรมชาติ
เพ่ือใหผูท่ีสนใจเก่ียวกับธรรมชาติของชีวิตสัตวปาและสภาพแวดลอมท่ีมีความรมรื่นของพืชพันธุไมตางๆ ไดเขามา
ศึกษาหาความรูในสิ่งท่ีอยูไกลตัว แตสามารถสัมผัสมองเห็นไดใกลตัวในท่ีแหงนี้  และยังเปนแหลงพักผอนกลาง
เมืองหลวงไดอยางดี เพ่ือคลายความเครงเครียดจากการทํางานของประชาชนในเมืองหลวง รวมถึงประชาชน
นักทองเท่ียวจากตางจังหวัดท่ีเดินทางเขามาในกรุงเทพมหานครและตองการมาทองเท่ียวพักผอนหรือหาความรู
เพ่ิมเติม ขณะท่ีทางสวนสัตวดุสิตเอง ไดมีการบริหารจัดการ โดยใชปจจัยสวนผสมทางการตลาดมาเปนตัววัดความ
คิดเห็นของนักทองเท่ียวเพ่ือตรวจสอบดูวาการนําเสนอดวยปจจัยตางๆ เหลานี้เพ่ือตอบสนองความตองการของ
นักทองเท่ียวท่ีมีพฤติกรรมการมาทองเท่ียวสวนสัตวแหงนี้จะเปนอยางไร ซ่ึงก็พบวาการสื่อสารขอมูลเก่ียวกับสัตว
ปาท่ีสวนสัตวตามท่ีนักทองเท่ียวตองการศึกษาจากปายสื่อความหมาย นักทองเท่ียวใหความสําคัญในระดับเห็น
ดวยอยางยิ่ง จึงเปนสิ่งท่ีแสดงใหเห็นวา นักทองเท่ียวตองการศึกษาหาความรูจากสิ่งท่ีไมคุนเคย และการไดมี
โอกาสเห็นตัวจริง จึงทําใหไดแสดงความคิดเห็นออกมาไดอยางสอดคลอง ทําใหไดแนวคิดตางๆ ในการพัฒนา
ปรับปรุงการใหบริการการทองเท่ียวภายในสวนสัตวไปในทิศทางท่ีถูกตองสอดคลองกับพฤติกรรมการทองเท่ียว
และการแสดงความคิดเห็นของนักทองเท่ียวอยางแทจริง 
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บทคัดย่อ  

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยด้านสถานภาพบุคคลที่มีผลต่อการบริโภค
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบ
สอบผ่านผ่านทางออนไลน์ ได้จ านวนตัวอย่าง 1,025 ราย ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณาและเชิง
อนุมาน ได้แก่ ไคสแควร์และการวิเคราะห์การถดถอยไบนารี่ลอจิสติค  ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 36-45 ปี สมรสแล้ว ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ จบการศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้ต่อเดือนมากกว่า 60,001 บาท ทดสอบความ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได้ มี
ความสัมพันธ์กับการบริโภคผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการถดถอยโลจิ
สติก พบว่า ตัวแปรที่สามารถร่วมท านายพฤติกรรมบริโภคผลิตภัณฑ์ คือ เพศ อายุ การศึกษาและระดับรายได้ 
ที่ผู้ประกอบการสามารถน าผลวิจัยไปใช้ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของผลิตภัณฑ์ 

ค าส าคัญ: ผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร พฤติกรรมการบริโภค 
 
ABSTRACT  

This research aimed to study the behaviour and demographic factor affecting the 
consumption of Cordyceps herb product. Data was obtained from online self-administered 
questionnaires filled in by a consumers aged above 15 years. The 1,025 samples were 
analyzed by computing descriptive and analytical statistics: percentages, Chi-square, and 
Binary Logistic Regression analysis. Research findings showed that Respondents who have 
ever consumed Cordyceps mostly were female, aged between 36-45 years, married, with a 
master's degree, worked in private sectors and having average income more than 60,001 
Baht per month. Hypotheses testing revealed that demographic factors; gender, age, marital 
status, occupation, marital status, education and income levels significantly related to 
consumption behaviour (p < .05). In the logistic regression analysis, the demographic factors 
that could predict Cordyceps herb product consumption were gender, age, education, and 
income levels. The finding will support the entrepreneurs to target their markets. 
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บทน า  

ผู้บริโภคชาวไทยสนใจการรับประทานวิตามินและอาหารเสริมมากที่สุดในโลก ถึงร้อยละ 66 รายงาน
จากการส ารวจออนไลน์ของนีลเส็นปี 2551 (ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ , 2552) 
เนื่องจาก การใช้ชีวิตและพฤติกรรมของประชากรที่เปลี่ยนแปลงไป การย้ายถิ่นเข้าสู่สังคมเมือง มีความรีบเร่ง
มากขึ้นจนไม่ค่อยมีเวลาที่จะให้ความส าคัญกับเรื่องความสมดุลของอาหารที่รับประทาน รวมถึงค่านิยมการ
รับประทานอาหารแบบตะวันตก ซึ่งประกอบด้วย เนื้อสัตว์ ไขมัน นมและเนย หรืออาหารจานด่วน  ตลอดจน
การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรสู่สังคมผู้สูงวัย ผู้บริโภคจึงหันมาให้ความส าคัญกับอาหารและสุขภาพมาก
ขึ้น ส่งผลให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพ เช่น การเสริมวิตามิน แร่ธาตุ เส้นใยและกรดไขมันที่
จ าเป็นต่อร่างกาย (ธีรวีร์ วราธรไพบูลย์, 2014: 261-262) จากข้อมูลของ EuroMonitor รายงานว่าธุรกิจ
อาหารเสริมของไทยมีมูลค่ามากกว่า 6.67 แสนล้านบาท โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ อาหารเสริม
สุขภาพและรักษาโรค มีมูลค่ามากที่สุด ด้วยมูลค่ากว่า 518,000 ล้านบาท อาหารเสริมความงาม มีมูลค่าตลาด
ประมาณ 142,000 ล้านบาท และอาหารเสริมเพ่ิมสมรรถภาพทางร่างกาย มีมูลค่าตลาด 66,7000 ล้านบาท 
โดยคาดว่าปี 2017 ตลาดอาหารเสริมจะเติบโตขึ้นอีกประมาณ 11% เป็น 738,000 ล้านบาท และเป็นโอกาส
ทางธุรกิจที่ดีของผู้ประกอบการเอสเอ็มอี (ศูนย์ข้อมูลธุรกิจธนาคารไทยพาณิชย์, 2559)  

“ถั่งเช่า” หรือ “ถั่งเฉ้า” (Cordyceps) สมุนไพรจีนที่มีคุณประโยชน์หลายประการ ได้รับการกล่าว
ขานว่าช่วยเสริมสมรรถภาพทางเพศ รักษาโรคต่างๆ และเป็นอาหารเสริมสุขภาพ ที่มีสรรพคุณทางด้านต่างๆ 
เช่น รักษามะเร็ง บ ารุงร่างกาย บ ารุงไต หัวใจ ปอด หลอดลม กล่องเสียง เสริมอายุวัฒนะ ป้องกันเบาหวาน 
ความดัน และยังเป็นวัตถุดิบผลิตเครื่องส าอางท าให้ผิวขาวใส ผิวหน้ากระชับตึง ด้วยสรรพคุณมากมายราวกับ
“ยาเทวดา” ท าให้ถั่งเช่ามีความต้องการในท้องตลาดสูง มีราคาสูงถึงกิโลกรัมละ 60,000-120,000 บาท หรือ
ราคาเห็ดถั่งเช่าแทท้ี่ขายตามร้านขายยาจีนสูงถึงกรัมละ 12,000-14,000 บาท หรือเคยมีปรากฏระบุว่า ราคา
สูงกว่า 1 ล้านบาทต่อกิโลกรัม  (สมศักดิ์ ศิริชัย, 2556 อ้างถึงใน อรุณี เลิศกรกิจจา, 2560: A197) ประเทศ
ไทย ภายใต้งานค้นคว้าวิจัยพัฒนาเทคโนโลยีการเพาะเลี้ยงถั่งเช่าไทยและถั่งเช่าสายพันธุ์ต่างๆ ของ
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหิดล และมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ฯลฯ ตลอดจนพัฒนาแปรรูป
สมุนไพรถั่งเช่าเป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เพ่ือน าไปสู่การถ่ายทอดให้แก่ภาคเอกชนและประชาชน เพ่ือเป็น
การสร้างอาชีพและรายได้ ยกระดับความเป็นอยู่ รวมถึงสุขภาพประชาชนให้ดีขึ้น  

จากความส าคัญและมูลค่าการตลาดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารรวมถึงผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าไทยที่
เพ่ิมสูงขึน้ทุกป ีและความขาดแคลนของงานวิจัยเกี่ยวกับผู้บริโภคและผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า จึงเกิดประเด็น
ค าถามว่า “ผู้บริโภคกลุ่มใดที่รู้จักและบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า?” “ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าอย่างไร?” ดังนั้น ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงมุ่งศึกษาสถานภาพส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าของผู้บริโภค ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัยคือ เพ่ือ
เป็นข้อมูลพ้ืนฐานให้กับสถาบันการศึกษาที่มุ่งเน้นวิจัยสมุนไพรถั่งเช่า และองค์การธุรกิจสามารถน าไปพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การตลาดได้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 
 
ทบทวนวรรณกรรม  

การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการวิจัย 
ซึ่งเนื้อหาที่ทบทวนมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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สมุนไพรถั่งเช่า 
 “ถั่งเช่า” หรือ ตังถั่งเช่า หรือ ตังถั่งแห่เช่า แปลเป็นไทยว่า “ฤดูหนาวเป็นหนอน ฤดูร้อนเป็น
หญ้า” บางครั้งเรียกกันว่า “หญ้าหนอน” ซึ่งที่รู้จักกันแพร่หลายว่า “ไวอากร้าแห่งเทือกเขาหิมาลัย” ถั่งเช่านี้
ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ ส่วนที่เป็นตัวหนอนของผีเสื้อ มีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Hepialus armoricanus 
Oberthiir บนตัวหนอนจะมีเห็ดชนิดหนึ่ง มีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Cordyceps sinensis (Berk.) Sacc. หนอน
ชนิดนี้ในฤดูหนาวจะมุดเข้าไปอยู่ใต้ดินภูเขาหิมะ ซึ่งตัวหนอนเหล่านี้จะกินสปอร์เห็ดที่ถูกพัดไปกับน้ าแข็งที่
ละลายและไปตกท่ีพ้ืนดิน เมื่อถึงฤดูร้อนสปอร์ก็เริ่มเจริญเติบโตโดยดูดสารอาหารและแร่ธาตุจากตัวหนอนเป็น
เส้นใยงอกออกจากท้องและปากของตัวหนอนนั้น เมื่อเห็ดเหล่านี้ถูกแสงอาทิตย์ก็จะงอกขึ้นสู่พ้ืนดิน ส่วนตัว
หนอนเองก็จะค่อยๆ ตายไป อยู่ในลักษณะของหนอนตายซาก ฉะนั้น “ถั่งเช่า” ที่ใช้ท าเป็นยาก็คือ ตัวหนอน
และเห็ดที่แห้งแล้วนั่นเอง ถั่งเช่าจะพบส่วนมากในบริเวณภาคใต้ในมณฑลชิงไห่ เขตซางโตวในทิเบต มณฑล
กานซู และแถบเทือกเขาหิมาลัยในอินเดีย  (นพมาศ สุนทราเจริญนนท์ และ ธิดารัตน์ จันทร์ดอน, 2556, 
สมศักดิ์ ศิริชัย, 2556 อ้างถึงใน อ้างถึงใน อรุณี เลิศกรกิจจาและคณะ, 2560: A197) 
 Zhu et al., (1998: 289, 1998: 429) ได้รวบรวมและทบทวนงานวิจัยสมุนไพรถั่งเช่าในเชิง
การแพทย์ ทั้งการทดลองในหลอดแก้วและในสัตว์ จ านวนกว่า 2,000 ราย พบว่า ถั่งเช่ามีสรรพคุณในการ
ก าจัดสารอนุมูลอิสระ ต้านความชรา เพ่ิมการท างานของต่อมไร้ท่อ ลดไขมันในเส้นเลือด ต้านการแข็งตัวของ
หลอดเลือดแดง ฟ้ืนฟูสมรรถภาพทางเพศ ช่วยการท างานของระบบหายใจ ไต ตับ หัวใจ ภูมิคุ้มกันของ
ร่างกาย และระบบประสาท งานวิจัยของ Jordan et al., (2010: 789) ด้านสรรพคุณยาสมุนไพรถั่งเช่ากับการ
ยับยั้งการเจริญเติบโตของเซลล์มะเร็ง พบว่า ผู้ป่วยที่เป็นมะเร็งระยะสุดท้ายที่รับประทานถั่งเช่าควบคู่กับการ
ผ่าตัด มีการแพร่กระจายของเซลล์มะเร็งเต้านมลดลง โดยพบว่าร่างกายผู้ป่วยมีการสร้างสารที่จะท าลาย
เซลล์มะเร็งมากขึ้น งานวิจัย Chen et al., (2010: 11645) ได้ท าการศึกษาคุณสมบัติของสารคอไดซิปินในถั่ง
เช่า พบว่าสารคอไดซิปินมีคุณสมบัติยับยั้งกระบวนการเติมอะดีนีนที่ปลาย hnRNA หรือกระบวนการโพลีอะดี
นิเลชันที่มีผลต่อต้านการกลายพันธุ์ของเซลล์มะเร็งในต่อมไทรอยด์ ในปี ค.ศ. 2007 Yoshikawa et al. ได้
ศึกษาคุณสมบัติของสารคอไดซิปินและน้ าสกัดจาก Cordyceps sinensis จากถั่งเช่า พบว่าสามารถยับยั้ง
เซลล์ตั้งต้นมะเร็งเม็ดเลือดขาวของมนุษย์ให้ไม่สามารถเติบโตได้ (2007: S61) ในส่วนประเทศไทย กลับไม่พบ
งานวิจัยด้านการแพทย์ของผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้รวบรวมข้อมูลด้านสรรพคุณของ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าที่เผยแพร่ตามสื่อต่างๆ เพ่ือเป็นแนวคิดในการท าการศึกษา ได้ดังนี้ ช่วยกระตุ้น
สมรรถภาพทางเพศ กระตุ้นระบบภูมิคุ้มกันของร่างกาย ลดระดับน้ าตาลในเลือด การฟ้ืนฟูระบบการท างาน
ของไต ตับ และปอด บรรเทาอาการขาดออกซิเจน ต่อต้านมะเร็งและเพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการออกซิ
เดชั่นของเซลล์ ต้านการแข็งตัวของหลอดเลือด ป้องกันการเกิดลิ่มเลือด ป้องกันเลือดออกในสมองและ
โรคหัวใจขาดเลือด ลดความดันโลหิต ต้านอาการอ่อนเพลีย ช่วยระงับประสาท เพ่ิมประสิทธิภาพการท างาน
ของร่างกาย และช่วยเพิ่มสมรรถนะของนักกีฬา  (นพมาศ สุนทราเจริญนนท์ และธิดารัตน์ จันทร์ดอน, 2556, 
สมศักดิ์ ศิริชัย, 2556, มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร์, ศูนย์เวชศาสตร์ชะลอวัย โรงพยาบาลกรุงเทพ อ้างถึงใน 
อรุณี เลิศกรกิจจาและคณะ, 2560: A197) 

แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Solomon (2009) (อ้างอิงใน ชูชัย สมิทธิไกร , 2553: 6) ได้นิยาม พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer Behavior) ว่าหมายถึง การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือก (select) การซื้อ 
(purchase) การใช้ (use) และการก าจัดส่วนที่เหลือ (dispose) ของสินค้าหรือบริการต่างๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการและความปรารถนาของตน ในปี 2012 Kotler & Armstrong ได้เสนอแบบจ าลองสิ่งกระตุ้น-
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การตอบสนองของพฤติกรรมผู้ซื้อ (Stimulus - Response Model of Buyer Behaviour หรือ S-R Model) 
เพ่ือเป็นการศึกษาเหตุจูงใจผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มต้นจากสิ่งกระตุ้น คือสิ่งที่
ผลักดันให้บุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ประกอบด้วย 1) สิ่งกระตุ้นภายนอก ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางการ
ตลาด (4P’s) และสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ ได้แก่ เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยีและสังคม ได้แก่ ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง 
ชั้นสังคมและวัฒนธรรม และ 2) สิ่งกระตุ้นภายในหรือสัญชาติญาณที่ติดตัวมาแต่ก าเนิดหรือมาจากการเรียนรู้ 
ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ การศึกษา อาชีพ รูปแบบการด าเนินชีวิตและแนวคิด
ส่วนบุคคล และปัจจัยทางด้านจิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อและ
ทัศนคติ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ก่อให้เกิดความต้องการผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกล่อง
ด า (Black Box) ที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดเดาได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อที่มีผล
ต่อการตอบสนองหรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ เช่น การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องยี่ห้อ ราคาและการลดราคา และ
การตัดสินใจด้านร้านค้า เป็นต้น ดังนั้นในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือก าหนดตลาดเป้าหมายต้องตั้ง
ค าถาม 7 ข้อ (7 O’s) เพ่ือหาค าตอบว่า ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Occupant) ผู้บริโภคซื้ออะไร (Object) 
ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Objective) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Organization) ซื้อเมื่อใด (Occasion) ซื้อ
ที่ไหน (Outlet) และซื้ออย่างไร (Operation) (Kotler, 2003) 
 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 เนื่องด้วยปัจจุบัน ยังขาดแคลนงานวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ผู้วิจัย
จึงท าการศึกษางานวิจัยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารอื่นในการทบทวนวรรณกรรม ดังต่อไปนี้  
 Jong et al., (2003: 273-281) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนบุคคลและรูปแบบการใช้ต่อการ
บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารฟังค์ชั่นและผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของชาวดัชส์ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลและรูปแบบ
การใช้ชีวิตที่แตกต่างกันจะบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารฟังค์ชั่นและผลิตภัณฑ์เสริมอาหารต่างประเภทกัน  หรือ
กล่าวสรุปได้ว่าประเภทของผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการบริโภค นอกจากนี้ พบว่า เพศ อายุ 
ระดับการศึกษาและการบริโภคผักเป็นปัจจัยที่สามารถท านายการบริโภคได้เมื่อวิเคราะห์ด้วย logistic 
regression model ส่วน ศิริวรรณ เลิศสุชาตวนิชและมณฑา เก่งการพานิช (2550: 31-44) ศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ใช้ควบคุมน้ าหนักของบุคลากรสังกัดกระทรวงสาธารณสุข จังหวัดราชบุรี 
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีความสัมพันธ์กับการบริโภคผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยส าคัญ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ดัชนี
มวลกาย การรับรู้เกี่ยวกับรูปร่าง ความพึงพอใจในรูปร่าง ค่านิยม ความรู้ การเข้าถึงผลิตภัณฑ์ อิทธิพลของสื่อ 
เพ่ือนและสมาชิกในครอบครัว เมื่อวิเคราะห์ด้วยการถดถอยไบนารี่ลอจิสติค พบว่า ตัวแปรที่สามารถร่วม
ท านายพฤติกรรมบริโภคผลิตภัณฑ์ฯ คือ รายได้ การรับรู้เกี่ยวกับรูปร่าง ค่านิยม ความรู้ การเข้าถึงผลิตภัณฑ์ 
อิทธิพลของเพ่ือนและสมาชิกในครอบครัว ขณะที่ชวัล วินิจชัยนันท์และปรีชา วิจิตรธรรมรส (2017: 84-90) 
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือควบคุมน้ าหนักของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  
พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะพ้ืนฐานส่วนบุคคล (อายุและอาชีพ) ปัจจัยด้านแหล่งข้อมูลข่าวสาร ปัจจัยด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ
ควบคุมน้ าหนักชนิดควบคุมน้ าหนักไม่ให้ขึ้น เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการถดถอยโลจิสติก รักษ์เกียรติ จิรันธร 
และคณะ (2550: 217-232) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพของ
ผู้บริโภค ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า เมื่อวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบคูณปกติ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ราคาสินค้า และประสบการณ์เดิมในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ มี ความสัมพันธ์
และสามารถใช้ท านายผลที่มีต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคได้ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 
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 ภาวิณี ตันติผาติ และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554) ศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า นอกจากปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ของผู้บริโภค ส่วนงานวิจัยของ พเยาว์ สมหมาย (2546) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพและ
รายได้ของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในขณะที่การศึกษาของอรรนพ เรืองกัลปวงศ์ และ สราวรรณ์ เรืองกัลปวงศ์ (2015: 77-94) 
ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สู งอายุใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจด้านความเชื่อมั่น ด้านครอบครัว ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
รูปแบบการด ารงชีวิต ด้านการส่งเสริมการตลาดและเพศ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร
สุขภาพ แต่ปัจจัยด้านอายุ การศึกษา สถานภาพ อาชีพหลักสุดท้าย รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกลุ่มอ้างอิง ด้านแรงจูงใจด้านเหตุผล ด้านแรงจูงใจด้านอารมณ์ไม่ ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้อายุในกรุงเทพมหานคร ส่วนเสกสรรค์ วีระสุขและ
วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557: 75-77) ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามิน 
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า ปัจจัยสถานภาพส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลให้มีการ
ตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแตกต่างกัน และสามารถร่วมท านายพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารได้ ดังนั้น การวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดกรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษาประกอบด้วยตัวแปร
อิสระคือสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษาและระดับรายได้ และตัวแปร
ตาม คือ การบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ดังแผนภาพที่ 1 
 
 
 
 

 
 

 
แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

นิยามศัพท ์
 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร (Dietary supplement) หมายถึง สารอาหารที่ใช้รับประทานเข้าไปโดยตรง 
นอกเหนือ จากการรับประทานอาหารปกติ เพ่ือเติม เสริม ป้องกัน หรือบ าบัด โดยมีสารอาหารหรือสารอ่ืนๆ 
เป็นองค์ประกอบอยู่ อาจจะอยู่ในรูปของเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลวหรือลักษณะอ่ืนๆ โดยที่มีจุดมุ่งหมาย
ส าหรับผู้บริโภคโดยทั่วไปที่มีสุขภาพปกติ มิใช่เป็นผู้ป่วย โดยมีการคาดหวังประโยชน์ในทางส่งเสริมสุขภาพให้
ดีขึ้นหรือทรงตัว  ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสามารถจ าแนกออกได้เป็น 5 ประเภท ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารบ ารุงสุขภาพ 2) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารป้องกันและรักษา 3) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารลดน้ าหนักและความ
งาม 4) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนักกีฬา และ 5) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่เสริมหรือเติมสารอาหารบางชนิดให้
มากขึ้น (จิราภา โฆษิตวานิช, 2554) 

ตัวแปรอิสระ 
สถานภาพส่วนบุคคล: เพศ, อายุ, 

สถานภาพ, อาชีพ, การศึกษา, รายได ้

ตัวแปรตาม 
การบริโภคผลิตภัณฑ์

สมุนไพรถั่งเช่า 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าของผู้บริโภค 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยสถานภาพส่วนบุคคลที่มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าของผู้บริโภค 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือ กลุ่มประชากรอายุ 15 ปี ขึ้นไป ที่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ทั้งนี้ เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยก าหนดขนาด
ตัวอย่างโดยใช้การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยค านวณจากสูตรที่ใช้ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ 
W.G. Cochran จากสูตร    

        

   ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) เพ่ือเพ่ิมค่า
ความเชื่อมั่นของข้อมูลที่ได้ และให้ได้ขนาดตัวอย่างที่ใหญ่สอดคล้องกับความต้องการของผู้สนับสนุนทุนวิจัย 
ได้จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 1,025 ราย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้คือ แบบสอบถามที่ให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถาม

เอง (Self-Administrated Questionnaire) ซึ่งประกอบด้วย 1) สถานภาพส่วนบุคคล 2) พฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และ 3) พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ท าการเลือกตัวอย่างแบบไม่ยึดหลักความน่าจะเป็น ใช้การสุ่ม

ตัวอย่างแบบสะดวก โดยท าการเก็บข้อมูลผ่านทางออนไลน์ เพ่ือให้ได้จ านวนตัวอย่างครบตามจ านวนผู้วิจัยได้
ใช้วิธีให้ผู้ตอบแบบสอบถามแนะน าตัวอย่างเพ่ิม (Respondent-Driven Sampling) (Salganik & 
Heckathorn, 2004) ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 12 เดือน 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามจะถูกน ามาวิเคราะห์ข้อมูลในลักษณะตารางแจกแจงความถี่และร้อยละ 

การท าตารางไขว้ (Cross tabulations) การเปรียบเทียบเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร (Chi-Square) 
และการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression Analysis) 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล  
 ส่วนที่ 1 สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 1,025 ราย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 635 คน ร้อยละ 62 มีช่วงอายุ 36-45 ปี จ านวน 345 คน ร้อยละ 33.7 สถานภาพโสด จ านวน 
560 คน ร้อยละ 54.6 เป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 400 คน ร้อยละ 39 มีการศึกษาระดับปริญญาโท
หรือก าลังศึกษา จ านวน 480 คน ร้อยละ 46.8 และมีระดับรายได้ต่อเดือน สูงกว่า 60,001 บาท จ านวน 280 
คน ร้อยละ 27.3  

ส่วนที่ 2 ด้านพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร พบว่า ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามบริโภคมากที่สุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ วิตามิน ร้อยละ 33.2 รองลงมาได้แก่ อาหารเสริมและแร่
ธาตุ ร้อยละ 29.3 และเครื่องดื่มบ ารุงร่างกายเพื่อประโยชน์เฉพาะทาง ร้อยละ 17.7 เหตุผลหลักในการบริโภค 
คือ เพื่อบ ารุงร่างกาย ร้อยละ 45.7 แหล่งข้อมูลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเปิดรับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 3 
ล าดับแรก ได้แก่ อินเทอร์เน็ต ร้อยละ 24.9 รองลงมาคือ ญาติ/เพ่ือน ร้อยละ 17.9 และ โทรทัศน์/วิทยุ ร้อย
ละ 11.2 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเสริมคือตนเอง ร้อยละ 51.0 โดยเลือกซื้อจาก
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ร้านขายยา (รวมถึงร้านค้าปลีกเฉพาะทางที่มีแผนกยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร) ร้อยละ 51.1 ซึ่งซื้อส าหรับ
ตัวเองบริโภค ร้อยละ 46.9 โดยมีความถี่ในการซื้อน้อยกว่าเดือนละครั้ง ร้อยละ 54.7 และค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารต่อครั้งอยู่ในช่วง 501-1,000 บาท ร้อยละ 36.5   

ส่วนที่ 3 ส่วนการรู้จักและการเคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จัก
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า จ านวน 465 คน ร้อยละ 45.5 รู้จักและเคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า จ านวน 220 
คน ร้อยละ 21.5 เมื่อวิเคราะห์สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า พบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จ านวน 130 คน ร้อยละ 59.1 มีอายุระหว่าง 36-45 ปี จ านวน 90 คน ร้อยละ 40.9 สมรสแล้ว 
จ านวน 130 คน ร้อยละ 59.1 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ จ านวน 85 คน ร้อยละ 39.5 จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 95 คน ร้อยละ 43.2 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 60,001 บาทขึ้นไป จ านวน 
80 คน ร้อยละ 36.4 

ส่วนที ่4 ด้านพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า พบว่าแหล่งข้อมูลที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
เปิดรับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า คือแพทย์ ร้อยละ 19.0 โดยคิดว่าผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าช่วยเสริม
สมรรถภาพร่างกายโดยรวม ร้อยละ 32.7 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าเพ่ือตนเอง
บริโภค ร้อยละ 43.2 เพ่ือประโยชน์ด้านเสริมสร้างสมรรถภาพของร่างกาย ร้อยละ 63.6 ผู้มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า คือตนเอง ร้อยละ 44.3 โดยเลือกผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเป็นแคปซูล ร้อย
ละ 72.1 ซื้อจากร้านศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ร้อยละ 30.9 โดยมีความถ่ีในการซื้อน้อยกว่าเดือนละ
ครั้ง ร้อยละ 60.5 และค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารต่อครั้งอยู่ในช่วง 1,001-2,000 บาท ร้อยละ 
48.7  

ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐาน สถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ มี

ความสัมพันธ์กับการซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า จากผลลัพธ์แสดงค่าสถิติทดสอบ Chi-square test และค่า 
Asymp. Sig (2-sided) มีค่าน้อยว่า .05 ดังนั้นจึงสรุปว่าปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นคือ การซื้อผลิตภัณฑ์
สมุนไพรถั่งเช่าขึ้นกับ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ (ตารางที่ 1) ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของภาวิณี ตันติผาติและกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554: บทคัดย่อ) ที่ว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่าง
กันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภค และ เสกสรรค์ วีระกุลและวรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557: 73) ที่ว่า
ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่ 6 เมื่อวิเคราะห์ด้วย Logistic Regression พบว่า ปัจจัยด้านสถานภาพส่วนบุคคลที่สามารถ
ร่วมท านายพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา และระดับรายได้ โดย
เพศหญิงมีโอกาสที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่ามากกว่าเพศชาย ประมาณ .42 เท่า ผู้มีอายุระหว่าง 36-
45 ปี มีโอกาสที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่ามากกว่าผู้อายุต่ ากว่า 25 ปี ประมาณ 0.26 เท่า ผู้ที่มี
การศึกษาระดับปริญญาโทและปริญญาเอก มีโอกาสที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่ามากกว่าผู้มีระดับ
การศึกษาน้อยกว่าปริญญาตรี 0.091 และ 0.299 เท่า ตามล าดับ ผู้ที่มีระดับรายได้ 25,001-30,000 บาท มี
โอกาสที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า มากกว่าผู้ที่มีระดับรายได้น้อยกว่า 25,000 บาท ประมาณ 13.6 เท่า 
(ตารางที่ 2)  
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ตารางที ่1: สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ที่เคยและไม่เคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า 
 

 
 
 
 
 

สถานภาพส่วนบุคคล เคยบริโภคผลิตภัณฑ์ ไม่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์ 
จ านวน % within 

การบริโภค 
% within 
สถานภาพฯ 

จ านวน % within 
การบริโภค 

% within 
สถานภาพฯ 

เพศ ชาย 90 40.9 54.5 75 31.9 45.5 
หญิง 130 59.1 44.8 160 68.1 55.2 
 Pearson Chi-square = 3.977, df =1, Asymp. Sig (2-sided) = 0.046 

อาย ุ ต่ ากว่า 25 0 0 0 10 4.3 100 
26-35 45 20.5 45.0 55 23.4 55.0 
36-45 90 40.9 47.4 100 42.6 52.6 
46-55 60 27.3 57.1 45 19.1 42.9 
มากกว่า 56 25 11.4 50.0 25 10.6 50.0 
 Pearson Chi-square = 13.189, df =4, Asymp. Sig (2-sided) = 0.010 

สถานภาพ โสด 70 31.8 35.0 130 55.3 65.0 
สมรส 130 59.1 57.8 95 40.4 42.2 
หม้าย/หย่าร้าง 10 4.5 100 0 0 0 
แยกกันอยู ่ 10 4.5 50.0 10 4.3 50.0 
 Pearson Chi-square = 32.986 df =3, Asymp. Sig (2-sided) = 0.000 

อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 0 0 0 10 4.3 100 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 45 20.9 56.3 35 14.9 43.7 
พนักงานบริษัทเอกชน 50 23.3 32.2 105 44.7 67.8 
บุคลากรทางการแพทย์ 15 7.0 50.0 15 6.4 59.0 
ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 85 39.5 70.8 35 14.9 29.2 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน 20 9.3 66.7 10 4.3 33.3 
อื่นๆ 0 0 0  25 10.6 100 
 Pearson Chi-square = 79.200 df =6, Asymp. Sig (2-sided) = 0.000 

ระดับ
การศึกษา 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 15 6.8 60 10 4.3 40 
ปริญญาตรี/ก าลังศึกษา 95 43.2 70.4 40 17.4 29.6 
ปริญญาโท/ก าลังศึกษา 75 34.1 39.5 115 50.0 60.5 
ปริญญาเอก/ก าลังศึกษา 35 15.9 35.0 65 28.3 65 
 Pearson Chi-square = 40.626, df =3, Asymp. Sig (2-sided) = 0.000 

ระดับ
รายได ้

ต่ ากวา่ 25,000 5 2.3 12.5 35 14.9 87.5 
25,001-30,000 40 18.2 47.1 45 19.1 52.9 
30,001-40,000 35 15.9 63.6 20 8.5 36.4 
40,001-50,000 40 18.2 47.1 45 19.1 52.9 
50,001-60,000 20 9.1 66.7 10 4.3 33.3 
มากกว่า 60,001 80 36.4 50.0 80 34.0 50.0 

 Pearson Chi-square = 30.051, df =5, Asymp. Sig (2-sided) = 0.000 
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ตารางที ่2: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า 
 

  B Wald Sig. Exp(B) 

เพศ 
ชาย .000   1.000 

หญิง -.813 7.696 .006* .416 

อาย ุ

น้อยกว่า 25 ปี .000   1.000 

26-35 ปี 17.943 .000 .999 6.200E7 

36-45 ปี -1.361 4.836 .028* .257 

46-55 ปี -.831 2.350 .125 .436 

มากกว่า 56 ปี -.343 .427 .513 .709 

สถานภาพ 

 .000   1.000 

 -.248 .101 .751 .780 

 -.685 .874 .350 .504 

 -21.492 .000 .998 .000 

อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา .000   1.000 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ -.850 .000 1.000 .427 

พนักงานบริษัทเอกชน -20.463 .000 .998 .000 

บุคลากรทางการแพทย์ -18.992 .000 .998 .000 

ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ -18.484 .000 .998 .000 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน -20.609 .000 .998 .000 

อื่นๆ -20.772 .000 .998 .000 

ระดับ
การศึกษา 

ต่ ากว่าปริญญาตรี .000   1.000 

ปริญญาตรี/ก าลังศึกษา -1.237 2.788 .095 .290 

ปริญญาโท/ก าลังศึกษา -2.393 36.560 .000* .091 

ปริญญาเอก/ก าลังศึกษา -1.209 12.060 .001* .299 

ระดับรายได ้

ต่ ากว่า 25,000 .000   1.000 

25,001-30,000 2.609 17.231 .000* 13.586 

30,001-40,000 .992 5.194 .023* 2.696 

40,001-50,000 -.156 .115 .734 .856 

50,001-60,000 .635 2.873 .090 1.887 

60,001 ขึ้นไป -1.035 2.626 .105 .355 
Model Chi-square 178.494    
-2 Log likelihood 437.901    
Nagelkerke R Square .441    
Percentage Correctly classified 75.3    
N 1,025    

*P < 0.05     
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 จากข้อสรุปผลการวิเคราะห์ ปัจจัยด้านสถานภาพส่วนบุคคลที่สามารถร่วมท านายพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า ได้แก่ เพศ และการศึกษาซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Jong et al., 
(2003)  อายุ สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Jong et al., (2003) และชวัล วินิจชัยนันท์และปรีชา วิจิตรธรรม
รส (2017) รวมถึงระดับรายได้ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริวรรณ เลิศสุชาตวนิชและมณฑา เก่งการพานิช 
(2550) และรักษ์เกียรติ จิรันธร และคณะ (2550) กล่าวอีกนัยหนึ่งว่า ผู้ที่บริโภคเพศหญิงและอยู่ในวัยท างาน
ซึ่งมีรายได้เพียงพอที่จะซื้อมารับประทานได้ อีกทั้ง เพศหญิงเป็นเพศที่ใส่ใจเรื่องสุขภาพมากกว่าเพศชาย 
ระดับการศึกษามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่า โดยผู้บริโภคที่มีอายุเพ่ิมขึ้นระบบต่างๆ ของ
ร่างกายเริ่มแย่ลง ผู้ที่มีการศึกษาสูงขึ้นและมีรายได้เพ่ิมขึ้นจะมีความสนใจในเรื่องสุขภาพมากขึ้นจะมีแนวโน้ม
ที่จะซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่ามากข้ึน  
 
สรุป ข้อเสนอแนะและข้อจ ากัดในการท าวิจัย 

1. สถานภาพส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์และสามารถน ามาท านายพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
สมุนไพรถั่งเช่าได ้

2. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา จากการศึกษาพบว่า กลุ่มที่มีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร
คือ เพศหญิง ช่วงอายุ 36-45 ปี ระดับการศึกษาปริญญาโทและปริญญาเอก และมีระดับรายได้  25,001-
40,000 บาท ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรควรเน้นกลุ่มนี้เป็นลูกค้าหลัก โดยเน้นท า
การสื่อสารสรรพคุณด้านช่วยเสริมสมรรถภาพร่างกายโดยรวมผ่านบุคลากรทางการแพทย์ และใช้การกระจาย
สินค้าผ่านศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

3. ในการท าวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัยควรศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่อาจมีผลต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่ง
เช่า เช่น ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัยด้านจิตวิทยา ได้แก่ ความเชื่อ
ทัศนคติ การจูงใจ การรับรู้ บุคลิกภาพ เป็นต้น  

4. ข้อจ ากัดในการท าวิจัย เนื่องจากงานวิจัยครั้งนี้ ใช้แบบสอบถามชนิดตอบด้วยตนเองทางออนไลน์ 
และเป็นการเก็บสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช่ความน่าจะเป็น (non-random sampling) จึงอาจส่งผลให้เกิดการ
เบี่ยงเบนของกลุ่มตัวอย่าง  
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บทคัดยอ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษารูปแบบการดํารงชีวิตท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องแตงกายประเภทเสื้อผาผานสื่อออนไลนของผูบริโภค Gen C และเพ่ือศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการ
ขายท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเครื่องแตงกายประเภทเสื้อผาผานสื่อออนไลน การวิจัยเชิงคุณภาพเก็บ
รวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึกรายบุคคล แบบไมมีโครงสราง งานวิจัยเชิงปริมาณใชแบบสอบถาม
เก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยางซ่ึงเปนผูซ้ือเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคกลุม Gen C รวม 400 คน การวิจัยเชิง
คุณภาพวิเคราะหขอมูลดวยวิธีแบงกลุมความหมายแยกประเด็น โดยแบงกลุมท่ีมีความหมายเหมือนกันไว
ดวยกัน จากนั้นจําแนกชื่อแกกลุมนั้นๆ สําหรับการวิจัยเชิงปริมาณสถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล คือ คาความถ่ี คา
รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสถิติทดสอบที สถิติการวิเคราะหการแปรผันทางเดียว สถิติการ
วิเคราะหหาผลตางรายคูเชฟเฟ และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 
 ผลการวิจัยพบวารูปแบบการดําเนินชีวิตดานความสนใจ และดานความคิดเห็นมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และเครื่องมือการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนทุกมิติ 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ รูปแบบการดําเนินชีวิต การสงเสริมการตลาด เจเนอเรชั่นซี 
 
ABSTRACT 
 The purposes of this research were to study the conceptual frameworks of Lifestyle 
influence to decision making for buying Clothing online and study the promotional features 
influence to decision making for buying Clothing online. There were two approaches for this 
research. The first approach was qualitative using in-depth interview method. The first 
approach was quantitative using questionnaire for collecting data from 400 generation C 
samplings. Data were analyzed using descriptive statistics and inferential statistics by t-test, 
One–Way ANOVA, Scheffe’s method and multiple regression analysis. 
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The study results indicated that lifestyle of interest and comments have influence on 
buying decision and promotional features have influence on all steps of buying decision at 
significant level of 0.05 

Keywords: Buying Decision, Lifestyle, Promotion, Gen C 
 
บทนํา 

ขณะนี้ป พ.ศ.2561 คาดวาเศรษฐกิจจะขยายตัวรอยละ 3.0-3.5 โดยมีคากลางท่ีรอยละ 3.3 เรงข้ึน
จากการขยายตัวรอยละ 2.8 ในป พ.ศ.2560 โดยมีปจจัยสนับสนุนการขยายตัวตอเนื่องจาก (1) การใชจาย
และการลงทุนของทางภาครัฐ (2) แรงขับเคลื่อนของมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของภาครัฐท่ีไดจัดทําเพ่ิมเติม
ในชวงเดือนกันยายน พ.ศ.2558- มีนาคม พ.ศ.2559 (3) จํานวนนักทองเท่ียวท่ีมีแนวโนมขยายตัวในเกณฑสูง
ตอเนื่อง (4) ราคาน้ํามันท่ีคาดวาจะอยูในระดับต่ํา และ(5) แนวโนมการปรับตัวดีข้ึนของการผลิตภาคเกษตร
ในชวงครึ่งปหลัง ท้ังนี้ คาดวามูลคาการสงออกสินคาจะลดลงรอยละ 1.7 การบริโภคของครัวเรือนขยายตัว
รอยละ 2.3 และการลงทุนรวมขยายตัวรอยละ 4.2 อัตราเงินเฟอท่ัวไปอยูในชวงรอยละ 0.1-0.6 และบัญชี
เดินสะพัดเกินดุลรอยละ 9.4 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2561) ซ่ึงเห็นไดวามีอัตราการเติบโตในทุกๆ ดาน 

โดยตลาดเสื้อผาซ่ึงเปน 1 ในปจจัย 4 ท่ีสําคัญ เปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีมีการเติบโตอยางมาก เนื่องจาก
ผูคนในปจจุบันหันมานิยมการแตงกายแนวแฟชั่นมากข้ึนท้ังผูชายและผูหญิง โดยเฉพาะผูชายท่ีหันมาใสใจเรื่อง
การแตงกายและแฟชั่นมากข้ึน ตลาดเสื้อผาการแตงกายของผูชายจึงเติบโตข้ึนไมแพไปกวาเสื้อผาของผูหญิง 
(จรินทรทิพย ชูหม่ืนไวย, 2557) ผูบริโภคกลุมเจเนอเรชั่นซี (Gen C) โดยรูปแบบพฤติกรรม นั้นคือการใช
เทคโนโลยีตางๆ รอบตัวท่ีไมใชแคอินเทอรเน็ตหรือเว็บไซต แตรวมไปถึงการสื่อสารผานโทรศัพทมือถือ  
(Smartphone Social Media) และอ่ืนๆ เพ่ือใหเกิดสิ่งท่ีเรียกวา รูปแบบการดําเนินชีวิตยุคดิจิทัล (Digital 
Lifestyle) นั่นคือการ “เชื่อมตอ” ตัวเขากับโลก รวมไปถึงการคนหาขอมูล การสรางกลุมสังคม การรับ-สง
ขาวสารตางๆ (ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง, 2557) และออกแบบสื่อตางๆ เพ่ือสื่อถึงผูบริโภค Gen C ความ
ตองการของผูบริโภคกลุมนี้คือ ความมีเอกลักษณและตองเปนสิ่งท่ีพิเศษ คน Gen C ไมใชผูบริโภคท่ีมีความ
นิยมแบบคงท่ี อีกท้ังยังมีความตองการเขาถึงเนื้อหาไดทุกท่ีเม่ือมีเวลาวาง (Jessica, 2007) 

ปจจุบันการซ้ือสินคาออนไลนกลายเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันไปแลว เพราะการเขาถึง
อินเทอรเน็ตนั้นงาย สะดวก และเชื่อมตอไดแทบจะทุกท่ี เปนยุคท่ีสื่อออนไลนเขามามีบทบาทในการเลือกซ้ือ
สินคาของผูบริโภคมากข้ึน (อิทธิวัฒน รัตนพองบู, 2555) จึงทําใหนักธุรกิจเห็นชองทางการขายเสื้อผาผานทาง
อินเทอรเน็ต 

ธุรกิจการคาผานชองทางอินเทอรเน็ตเปนธุรกิจท่ีมีแนวโนมเติบโตท่ีสูงข้ึนสามารถพิจารณาไดจากผล
สํารวจของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) หรือ ETDA จํานวนผูใชอินเทอรเน็ต
เพ่ิมข้ึนจาก 36 ลานคนในป พ.ศ.2558 เปน 40-42 ลานคนในป พ.ศ.2559 อีกท้ังมูลคาการซ้ือสินคาและ
บริการออนไลนในป พ.ศ.2559 ท่ีมีมูลคา 2,474 ลานบาท สูงข้ึนจากป พ.ศ.2558 ท่ีมีมูลคา 1,183 ลานบาท 
ใหเห็นเดนชัดวาพฤติกรรมของคนไทยในปจจุบันมีการคนหาสินคาและซ้ือขายผานชองทางออนไลนเพ่ิมมาก
ข้ึนเพราะมีความสะดวกและรวดเร็ว (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 2559) 

การศึกษารูปแบบเครื่องมือการสงเสริมการตลาดและรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค Gen C ท่ีมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลน โดยผลของการศึกษาจะนํามาวิเคราะหและใชเปนแนวทาง
วางแผนการสงเสริมการตลาดในแตละดานท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของกลุมเปาหมาย หวังวา
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การวิจัยในครั้งนี้จะเปนประโยชนแกผูท่ีขายสินคาออนไลนประเภทเสื้อผา โดยนําผลจากการวิเคราะหท้ังดาน
การสงเสริมการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซ้ือไปประยุกตใชกําหนดและวางแผนการสงเสริมการตลาด 
การสื่อสารการตลาด อีกท้ังยังรวมถึงการเลือกใชเครื่องมือตางๆ ท่ีจะชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือ เพ่ิมสวนแบง
การตลาดในธุรกิจ 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษา รวบรวมเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือใช
เปนแนวทางประกอบการวิจัย ดังนี้ 

แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
อดุลย  จาตุรงคกุล (2550) ไดกลาววา การบริโภคของผูบริโภคจะปรับเปลี่ยนไปตามวงจรชีวิตของ

ครอบครัว โดยสถานภาพโสดจะสนใจแฟชั่น การพักผอน รถยนต แตสถานภาพเม่ือแตงงานและมีบุตรแลวมัก
สนใจเรื่องบาน เฟอรนิเจอร เครื่องซักผาและเครื่องอบผา นอกจากนี้ยังกลาวอีกวา ปจจัยสวนบุคคล รวมถึง 
อายุ เพศ วงจรชีวิต  ครอบครัว การศึกษา รายได  

แนวคิดเกี่ยวกับผูบริโภคกลุม Gen C  
กลุม Gen C เปนคําใหมท่ี Google และ Nielsen บัญญัติ ใชสําหรับเรียกกลุมคนยุคใหมท่ีไมไดแบง

ตามอายุ แตจัดกลุมตามพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ อินเทอรเน็ต และโซเชียลเน็ตเวิรก ณัฐพัชญ วงษ
เหรียญคํา (2557) กลาววา Gen C นั้นคือ The Connected Consumer ซ่ึงเปนลําดับข้ันท่ีจะสูงกวาคําวา 
Online Consumer  ในสวนของ Jessica (2007) กลาววาในการออกแบบสื่อตางๆ เพ่ือสื่อถึงผูบริโภค Gen 
C การโฆษณาท่ีเนนเปาหมายไปท่ีกลุมนี้ ความตองการของผูบริโภคกลุมนี้คือ ความมีเอกลักษณและตองเปน
สิ่งท่ีพิเศษ คน Gen C ไมใชผูบริโภคท่ีมีความนิยมแบบคงท่ี อีกท้ังยังมีความตองการเขาถึงเนื้อหาไดทุกท่ีเม่ือมี
เวลาวาง นอกจากนี้ผลการวิจัยพบวาการรักษาผูบริโภค Gen C ไวไมใชเรื่องงาย ซ่ึงจะตองมีการควบคุมการ
สรางการใชงานพฤติกรรมทางสังคม และวิถีชีวิตของพวกเขาใหได โดยหาวิธีการปรับรูปแบบจากโฆษณาเดิมๆ 
ปรับใหเขากับเนื้อหาเพ่ือดึงดูดผูบริโภคกลุมนี้ไว 

แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง การดําเนินชีวิตในโลกท่ีแสดงออกมาในลักษณะของกิจกรรม ความ

สนใจ และความคิดเห็นของบุคคลนั้นๆ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกถึงตัวบุคคลนั้นท่ีมีปฏิสัมพันธ
กับสิ่งแวดลอมของเขาท้ังหมด (Kotler & Keller, 2015) 

สุมาลี เหลืองดํารงกิจ (2543) ใหคําจํากัดความและความหมายของกิจกรรม ความสนใจและความ
คิดเห็น ดังนี้ 

กิจกรรม หมายถึง การแสดงออกอยางชัดเจน เปนสวนท่ีกําหนดวาบุคคลใชเวลาของเขาทําอะไร 
ทํางานอดิเรกอะไร มีสันทนาการอะไร และกีฬาชนิดไหนท่ีเขาชอบ  

ความสนใจ หมายถึง ความตองการท่ีจะเขาใจและเรียนรูในสิ่งตางๆ ดวยความพอใจและให
ความสําคัญในสิ่งนั้น เปนระดับความตื่นเตนท่ีเกิดข้ึนพรอมกับความเอาใจใสเปนพิเศษ หรือความเอาใจใส
แบบตอเนื่องกับสิ่งตางๆ ความสนใจเปนตัวบงชี้ใหเห็นกิจกรรมตางๆ ของบุคคลท่ีเขาชอบกระทํา 

ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพ้ืนฐานของคานิยมท่ีมีตอตนเองสภาพแวดลอม 
เปนคําตอบของแตละบุคคลในการตอบสนองตอสิ่งเราท่ีเกิดข้ึน 
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แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด 
การสงเสริมการตลาดเปนการสื่อสารระหวางผูขายและผูซ้ือ โดยมีการกระตุนและจูงใจกลุมเปาหมาย

ใหเกิดความตองการหรือมีทัศนคติตามท่ีธุรกิจหรือนักการตลาดตั้งไว ซ่ึงการสงเสริมการตลาดอาจมีคาใชจาย
สูง เพ่ือใหกลุมเปาหมายเขาถึงตัวผลิตภัณฑและเห็นคุณคาในตัวผลิตภัณฑและเกิดความตองการซ้ือ (ลภัสวัฒน 
ศุภผลกุลนันทร, 2558) และมีเครื่องมือ ดังนี้ 

1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขายความคิด สินคา หรือ บริการ และเสนอ
ขาวสารเก่ียวกับองคกร โดยไมใชพนักงานขายท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคลเพ่ือ
พยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนาโดยตรงหรือใช
โทรศัพท 

3) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุนใหเกิดการซ้ือ
หรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ 

4) การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีเปนการใหขาวเปนการ
เสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct 
response advertising) 

แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ฉัตยาพร  เสมอใจ และ ฐิตินันท  วารีวนิช (2551) ไดสรุปแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสม

การตลาด ดังนี้ 
1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือ

ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ผูซ้ือมีความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาวะท่ีผูซ้ือเปนอยูจริงกับ
สภาวะท่ีเขาปรารถนา  

2) การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) ผูบริโภคท่ีถูกสิ่งกระตุนเราอาจจะหรือ
อาจจะไมเสาะแสวงหาขาวสารมากข้ึน 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เราไดเห็นวิธีการท่ีผูบริโภคใช ขาวสาร
เพ่ือใหไดมาซ่ึงชุดของตราท่ีเลือกไวเพ่ือการพิจารณาตัดสินใจเปนข้ันสุดทาย 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในข้ันตอนการประเมินผูบริโภคจะจัดลําดับความชอบ
ตรายี่หอ ตางๆ ในแตละตัวเลือกและก็จะสรางความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยท่ัวไปการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักจะ
ทําการซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด 

5) พฤติกรรมหลังซ้ือ (Post purchase Behavior) งานของนักการตลาดมิไดจบสิ้นลง เม่ือมีการ
ซ้ือสินคา ผูบริโภคจะเกิดความพอใจหรือไมพอใจและจะกอพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน 

แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสธุรกิจ 
การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการทํากิจกรรมทางการคา การซ้ือขายสินคา และบริการโดยการใช

อิเล็กทรอนิกสเปนตัวกลางสงผานขอมูลตางๆ ทําใหเกิดความสะดวกรวดเร็วและครอบคลุมพ้ืนท่ีทําธุรกิจ
การคาไดมากข้ึนโดยจะเปนธุรกิจการขายผานระบบอินเทอรเน็ตโดยผูขายจะโฆษณาสินคาท่ีตองการขายผาน
เว็บไซต และผูซ้ือจะเขามาชมและคนหาเพ่ือซ้ือสินคาในเว็บไซตของผูขาย (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) รวมท้ัง
ระบบท่ีเปนสื่อกลางการสั่งซ้ือสินคาและบริการทางธุรกิจทุกรูปแบบ ระหวางผูท่ีเก่ียวของ ไดแกบุคคล องคกร
ของรัฐและเอกชนโดยมีข้ันตอนการดําเนินธุรกิจตั้งแตการนําเสนอขอมูลสินคาและบริการ การทําธุรกรรม
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การเงินและตอเนื่องไปถึงการบริการหลังการขาย โดยกระทําผานสื่ออิเล็กทรอนิกสเชน อินเทอรเน็ต เปนตน 
(อิทธิวัฒน รัตนพองบู, 2555) 

แนวคิดเกี่ยวกับเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 
Ellison (2007) ไดนิยามของเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Network Sites: SNS) คือเปน

เว็บไซตท่ีใหปจเจกบุคคลไดกระทําสิ่งตางๆ ดังนี้ 
1.สรางฐานขอมูลสวนตัวบนพ้ืนท่ีสาธารณะหรือก่ึงสาธารณะในระบบท่ีมีขอบเขต 
2.เชื่อมตอรายการตางๆ ท่ีผูใชยอมใหมีการแบงปนขอมูลไปยังบุคคลตางๆ ท่ีติดตอสื่อสารกัน 
3.สามารถเขาชมและกีดขวางรายการเชื่อมของบุคคลภายในระบบได ธรรมชาติและการตั้งชื่อของการ

เชื่อมตอเหลานี้จะมีความหลากหลาย  
ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับเส้ือผาออนไลน 
ตลาดเสื้อผาสําเร็จรูปในไทยมีมูลคาประมาณ 3.1 แสนลานบาท ขยายตัวรอยละ 1.7 ตอปเทานั้น ซ่ึง

ขยายตัวนอยกวาอัตราการเพ่ิมข้ึนของผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือเสื้อผาออนไลนมาก แสดงใหเห็นวากระแสการซ้ือ
สินคาผานระบบออนไลนไมไดทําใหมูลคาตลาดเพ่ิมข้ึน แตเปนการยายชองทางการจัดจําหนาย จากการขาย
หนารานท่ัวไปเปนจําหนายผานหนาจอคอมพิวเตอรและโทรศัพทมือถือแทน นับเปนการเปลี่ยนแปลงครั้ง
สําคัญของธุรกิจเสื้อผาสําเร็จรูปไทย ท่ีมิใชตองปรับตัวเพ่ือความอยูรอดเทานั้น แตหากเทาทันกระแสการ
เปลี่ยนแปลงยอมไดเปรียบคูแขง และสรางรายไดมหาศาลบนตนทุนท่ีต่ํากวาการทําธุรกิจรูปแบบเดิม 
(สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 2559) 

ธุรกิจการขายเสื้อผาผานชองทางออนไลนมีขอดีเรื่องความเร็วในการสื่อสารและอุปกรณใชงาน
อินเทอรเน็ตราคาลดลง คือสวนผสมหลักสําคัญท่ีทําใหคนไทยหันมาใชงานอินเทอรเน็ตหาซ้ือสินคาและบริการ
ตางๆ จากขอมูลป พ.ศ.2559 พบวาคนไทยใชงานอินเทอรเน็ต 24.6 ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 35 จากป พ.ศ.
2558 และใชอินเทอรเน็ตสําหรับซ้ือสินคาและบริการถึง 1.6 ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 65 โดยเสื้อผาเครื่องแตง
กาย เครื่องประดับ เปนสินคากลุมใหญท่ีสุด ท่ีมีจํานวนผูบริโภคไทย เพ่ิมข้ึนกวาเทาตัวจากป พ.ศ.2558 
แตกตางอยางสิ้นเชิงกับภาพรวมเศรษฐกิจไทยท่ีเติบโตอยางคอยเปนคอยไปในชวงเวลาเดียวกัน (สํานักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2559) 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบการดํารงชีวิตท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเครื่องแตงกายประเภทเสื้อผา
ผานสื่อออนไลนของผูบริโภคในกลุม Gen C 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเครื่องแตงกาย
ประเภทเสื้อผาผานสื่อออนไลนของผูบริโภคในกลุม Gen C 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 การวิจัยเชิงคุณภาพใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจงจํานวน 30 คน โดยเนนไปท่ีผูเชี่ยวชาญดาน
ธุรกิจออนไลนของอุตสาหกรรมเสื้อผา และเจาของกิจการเสื้อผาออนไลนท่ีประสบความสําเร็จ สําหรับการ
วิจัยเชิงปริมาณประชากรคือ ผูท่ีใชอินเทอรเน็ต จํานวน 29.8 ลานคน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2559) ผูวิจัย
จึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยการคํานวณจากสูตรของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) และกําหนดระดับความ
เชื่อม่ันท่ีรอยละ 95 จึงไดกลุมตัวอยางเปน 400 คน 
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เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เครื่องมือสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) รายบุคคล 

แบบไมมีโครงสราง สําหรับเครื่องมือท่ีใชวิจัยเชิงปริมาณคือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  
การเก็บรวบรวมขอมูล 
การวิจัยเชิงคุณภาพดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก รวบรวมจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางและมีการ

ตรวจสอบยอนกลับไปมาจนกวาจะถึงจุดอ่ิมตัว สวนการเก็บขอมูลวิจัยเชิงปริมาณ โดยทําการออก
แบบสอบถามผานทางเว็บไซต Google Form กับกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 

การวิเคราะหขอมูล 
การวิจัยเชิงคุณภาพดวยวิธีแบงกลุมความหมายแยกประเด็น (Content Analysis) โดยแบงกลุมท่ีมี

ความหมายเหมือนกันไวดวยกัน จากนั้นจําแนกชื่อแกกลุมนั้นๆ (Theme) เพ่ือสรางทฤษฏีฐานราก สําหรับการ
วิจัยเชิงปริมาณวิเคราะหโดยสถิติเชิงพรรณา ใชคาเฉลี่ย, รอยละ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับสถิติเชิง
อนุมาน ใชคาสถิติการทดสอบที (Independent Sample t-test) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ผลการวิจัย 

รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวาฃดานความสนใจ ผูบริโภคใหความสําคัญ
ในเรื่องของการประเมินทางเลือก และการตัดสินใจซ้ืออยางมาก สวนฃดานความคิดเห็น ผูบริโภคให
ความสําคัญกับกระบวนการฃเลือกซ้ือสินคาท้ัง 5 ข้ันตอน คือ ดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดาน
การประเมินทางเลือกและการเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานการประเมินผลหลังการซ้ือ และรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตดานความสนใจ และดานความคิดเห็น มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนในกลุม
ผูบริโภค Gen C ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง
ของการสงเสริมการขายมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานของการโฆษณา และดานการประชาสัมพันธ สาม
เครื่องมือนี้ผูบริโภคใหความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอยางมาก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดดาน
การโฆษณา ดานการขายโดยใชพนักงานขาย ดานการสงเสริมการขาย ดานการประชาสัมพันธ และดาน
การตลาดทางตรงมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนในกลุมผูบริโภค Gen C ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สรุปผลการวิจัย 

รูปแบบการดําเนินชีวิตดานความสนใจและดานความคิดเห็นมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
และเครื่องมือการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลนทุกมิติ กลาวคือ การสงเสริม
การตลาดซ่ึงทุกเครื่องมือทุกตัวมีความสําคัญท่ีสามารถสื่อสารกับกลุมเปาหมายในชองทางออนไลนไดดี การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) และการตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) รวมถึงการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) ถือ
เปนปจจัยหลักท่ีจะทําใหธุรกิจเสื้อผาผานสื่อออนไลนประสบความสําเร็จตอกลุมเปาหมาย คือ ผูบริโภคกลุม 
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Gen C ท่ีการดําเนินชีวิตในปจจุบันมีความเก่ียวของกับสื่อออนไลนเปนอยางมาก และมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผาผานชองทางออนไลน 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
 รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวา ดานความสนใจ ผูบริโภคใหความสําคัญ
ในเรื่องของการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ืออยางมาก สวนดานความคิดเห็น ผูซ้ือใหความสําคัญกับ
กระบวนการเลือกซ้ือสินคาทุกข้ันตอน คือ ดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมิน
ทางเลือกและการเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานการประเมินผลหลังการซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับการวิจัยของ 
ณัฐภัทร วัฒนถาวร และ ชุติมาวดี ทองจีน (2559) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจบริโภคอาหารคลีน
ฟูด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตมีผลตอการตัดสินใจอยางมาก
เชนเดียวกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะวาการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลสําหรับแตละดานไมเหมือนกัน ดาน
เครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ พบวา ผูซ้ือใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการขาย
มากท่ีสุด รองลงมาเปนดานของการโฆษณา และดานการประชาสัมพันธ สามเครื่องมือนี้ผูบริโภคให
ความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอยางมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชนี ไพศาลวงศดี และ อิทธิกร  
ขําเดช (2555) เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเสื้อผาสตรีทางอินเทอรเน็ตของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาสตรีทางอินเทอรเน็ต ท้ังนี้
อาจเปนเพราะวาการสงเสริมการตลาดชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือรวดเร็วยิ่งข้ึน 
 
ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะตอการนําผลการวิจัยไปใช 

1. รูปแบบการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภคกลุม Gen C ดานความคิดเห็นมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ ผูประกอบธุรกิจเสื้อผาออนไลนควรท่ีจะทําการศึกษาและติดตามขอมูลขาวสารของผูบริโภคกลุมนี้
มากยิ่งข้ึน เพราะหากผูบริโภคกลุมนี้มีความคิดเห็นเชิงบวกหรือเชิงลบ ขอมูลจะถูกเผยแพรอยางรวดเร็วจาก
การบอกตอผานตัวบุคคล หรือผานสื่อออนไลนตางๆ ท่ีใชติดตอสื่อสารเปนประจํา 

2. การสงเสริมการตลาดจากผลการศึกษาผูบริโภคใหความเห็นดวยในเรื่องของการสงเสริมการขาย 
ไดแก รานคาเสื้อผาออนไลนควรมีกิจกรรมพิเศษสําหรับลูกคาสมาชิก โดยนักการตลาดสามารถนําขอมูลมาวาง
แผนการสงเสริมการขาย เชน ถายทอดสดผานเฟซบุก (Facebook Live) รวมสนุกตอบคําถามแจกสวนลด 
ควรมีสวนลดหรือสิทธิประโยชนอ่ืนๆ สําหรับการจัดสงสินคา เชน ซ้ือ 2 ชิ้นสงฟรี ผูบริโภคสวนใหญชื่นชอบ
รานคาท่ีจัดกิจกรรม หรือกระตุนการขาย การไดรับสิทธิพิเศษตางๆ ผูประกอบธุรกิจเสื้อผาออนไลนควรท่ีจะ
สนใจและมุงเนนการสื่อสารเพ่ือตรงตามความตองการของลูกคา อีกท้ังการสงเสริมการตลาดเหลานี้มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาออนไลน ดานการประชาสัมพันธ ผูประกอบธุรกิจสามารถวางกลยุทธโดยการให
ขาวสาร ขอมูล รายละเอียดเก่ียวกับสินคา ลงรูปภาพ หรือวีดิโอคลิปอธิบายใหกลุมเปาหมายรับทราบขอมูล
รายละเอียดเก่ียวกับสินคาอยางชัดเจน ดานการขายโดยใชพนักงานขาย สําหรับการขายสินคาผานชองทาง
ออนไลน ผูประกอบธุรกิจควรไดรับมีการอบรมเก่ียวกับการบริการดานการขาย เชน การตอบกลับขอความ
จากลูกคาอยางรวดเร็ว เปนตน ถือวาเปนสิ่งสําคัญอยางมากสําหรับการขายเสื้อผาออนไลน  
  

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1. การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุมผูบริโภค Gen C ทําใหทราบถึง
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ดานตางๆ ของผูบริโภคเพ่ือใหครอบคลุมควรศึกษาพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคกลุมนี้ เนื่องจากในปจจุบัน

ผูบริโภคกลุม Gen C เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงจะเปนประโยชนกับธุรกิจในอุตสาหกรรมตางๆ ท่ีมีผูบริโภคกลุม

นี้เปนกลุมเปาหมาย 

2. การศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน 
เปนการพิจารณาถึงปจจัยหลักในการสงเสริมการตลาด เพ่ือใหเปนประโยชนและมีประสิทธิภาพตอธุรกิจ
ออนไลนมากข้ึน ควรท่ีจะศึกษาปจจัยการสงเสริมการตลาดท่ีเปนเครื่องมือออนไลน หรือทําการวิจัยเชิง
คุณภาพเก่ียวกับเครื่องมือการตลาดออนไลนท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนจากผูบริโภคกลุม 
Gen C เพ่ือเปนแนวทางการวางแผนกลยุทธดานการตลาดออนไลนอยางมีประสิทธิภาพ 
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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ี
เดินทางมาทองเท่ียววัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค 2) เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจ
ของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค 3) เพ่ือเปรียบเทียบ
ลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัดคีรีวงศ 
อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค ผลการวิจัยพบวาสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวท่ีมีตอ
วัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค สวนใหญรับรูขอมูลเก่ียวกับวัดคีรีวงศฯจากญาติ/เพ่ือน
แนะนํา สําหรับการเดินทางสวนใหญเดินทางโดยรถสวนตัว โดยมีวัตถุประสงคในการเดินทางทองเท่ียวเพ่ือไหว
พระขอพร และมีคาใชจายในการเดินทางทองเท่ียววัดคีรีวงศต่ํากวา 250 บาทตอคน ผลการศึกษาระดับความ
พึงพอใจของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค พบวา โดย
ภาพรวมท้ัง 4 ดาน มีความพึงพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีระดับ
คาเฉลี่ยสูงท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว รองลงมา คือ ดานคาใชจายในการทองเท่ียว  ดานการ
สื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียวการทองเท่ียว  และดานเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียว  ตามลําดับ สวน
ผลการศึกษาการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีมี
ตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามเพศพบวา ความพึงพอใจดาน
ผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ดานการสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว 
และดานการเขาถึงศาสนสถานไมแตกตางกัน เม่ือเปรียบเทียบตามอายุ พบวา ความพึงพอใจดานการเขาถึง 
ศาสนสถานไมแตกตางกันสวนดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียวและดานการ
เขาถึงศาสนสถานมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 สําหรับการเปรียบเทียบตามสถานภาพ
พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ดานการสื่อสารและการ
ประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดานการเขาถึงศาสนสถานไมแตกตางกันการเปรียบเทียบโดยจําแนกตาม
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ระดับการศึกษาพบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ดานการ
สื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดานการเขาถึงศาสนสถานไมแตกตางกันการเปรียบเทียบโดย
จําแนกตามอาชีพพบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ดานการ
สื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียวและดานการเขาถึงศาสนสถานไมแตกตางกันการเปรียบเทียบโดย
จําแนกตามรายไดพบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ดานการ
สื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดานการเขาถึงศาสนสถานไมแตกตางกัน 

คําสําคัญ: การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม, สวนประสมทางการตลาด, ความพึงพอใจ 
 
ABSTRACT 

The purposes of this research are 1) To study the behavior of cultural tourists who 
visit Keereewong temple, Muang district, Nakornsawan province. 2) To study the satisfaction 
level of the cultural tourists to Keereewong temple. 3) To compare the character of the 
cultural tourists and their satisfaction to Keereewong temple. The finding of this research 
showed the most tourists’ awareness about Keereewong temple is friends followed by 
relatives, The majoring of transportation is personal car followed by public transportation. 
The main purposes of visiting the temple are praying for merit then leisure. The tourists 
spend lower than 250 THB. The result of study showed in general the tourists are satisfied in 
the highest level.  Moreover, the study displayed the Accessibility to the temple are most 
satisfied, followed by Tourist’s expense, Communication and Public Relation and distribution 
channel, respectively. The study compared the demographic characteristics to the 
satisfaction of the visitors to the Keereewong temple, Muang district, Nakhonsawan province 
by sex, the satisfaction with the religious place, Tourist’s expense, Communication and 
Public Relation and the distribution channels are different. The comparing by age showed 
there are no different among satisfactions with the distribution channel, Accessibility to the 
temple, Tourist’s expense and distribution channels.  The comparing by age showed the 
tourists ‘satisfaction to a accessibility to the temple and marketing distribution are not 
different but the satisfaction to Tourist’s expense and distribution are significantly different 
at 0.05 level. The comparing by status, education level and career of tourist illustrated that 
satisfaction with the religious place, Tourist’s expense, Communication and public relation 
are not different.  

Keywords: Cultural tourists, marketing mix, satisfaction 
 
บทนํา 

วิสัยทัศน จังหวัดนครสวรรค คือ “ศูนยกลางการผลิต การคาขาวและสินคาเกษตรชั้นนําของอาเซียน 
เมืองแหงการศึกษา มีแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมและธรรมชาติเปนจํานวนมาก ชุมชนและสังคมมีความ
เขมแข็งตามแนวปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” ซ่ึง 1 ใน 6 ประเด็นยุทธศาสตรการพัฒนาจังหวัดนครสวรรค คือ 
การสงเสริมการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมและธรรมชาติ แตจากสรุปผลการดําเนินงานตามแผนพัฒนาจังหวัด 
พ.ศ. 2553-2556 พบวา ปญหาและอุปสรรคของการสงเสริมการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมและธรรมชาติของ
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จังหวัดนครสวรรค คือ คานิยมของนักทองเท่ียวท่ีมีเปาหมายการทองเท่ียวในเขตจังหวัดภาคเหนือตอนบน โดย
จังหวัดนครสวรรคมีฐานะเปนเสนทางผานเทานั้น  (กระทรวงการคลัง , 2557) โดยจังหวัดนครสวรรคมี
ทรัพยากรการทองเท่ียวมากถึง 65 แหง และมีแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร โบราณวัตถุ 
โบราณสถาน และศาสนสถานท่ีมีศักยภาพของทรัพยากรทองเท่ียวในระดับสูงมาก จํานวน 5 อันดับแรก ไดแก 
บึงบอระเพ็ด วัดนครสวรรค วัดคีรีวงค (พระจุฬามณีเจดีย) วัดปาสิริวัฒนวิสุทธิ์(เขาโคกเผน) และศาลเจาพอ
เทพารักษ-เจาแมทับทิม เห็นไดวานครสวรรคมีแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรมและธรรมชาติท่ีมีศักยภาพและ
ความพรอมอยูเปนจํานวนมาก จึงควรสงเสริมและยกระดับใหเปนแหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญและเปนเปาหมาย
หลักของนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศ (ดไนยา ตั้งอุทัยสุข 2551) ซ่ึงในป 2554 มีผูมาเยี่ยม
เยือนจังหวัดนครสวรรค จํานวน901,400 คน(สํานักงานสถิติแหงชาติ,2556) นักทองเท่ียว (Tourist) คือ ผูท่ี
เขามาทองเท่ียว พักอาศัย มาเยือนเปนการชั่วคราวและมาอยางนอย24 ชั่วโมง โดยจุดประสงคเพ่ือใชเวลาวาง 
ทองเท่ียวและกิจกรรมนันทนาการ(Tourism Industry DPU 002A-care,2553) ซ่ึงในจังหวัดนครสวรรคมี
สถานท่ีทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีสําคัญ ซ่ึงไดแกวัดนครสวรรค วัดหนองโพธิ์ วัดเขาวรนาต บรรพต วัดคีรีวงศ 
ฯลฯ ซ่ึงนักทองเท่ียวสวนใหญจะเดินทางมาทองเท่ียวท่ีวัดคีรีวงศ เพราะเปนวัดท่ีมีพระจุฬามณีท่ีสวยงามและ
เปนสถานท่ีท่ีมีพระบรมสารีริกธาตุของพระพุทธเจาประดิษฐานอยูอีกท้ังยังมีหอชมเมืองเปนหอชมเมืองท่ี
สามารถชมทิวทัศนเมืองนครสวรรคโดยรอบ ภายในบริเวณวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัด
นครสวรรคประกอบดวยพระอุโบสถ สมเด็จพระพุทธโคดมจําลอง ศาลาพุทธานุภาพวิหารหลวงพอโตและพระ
จุฬามณีเจดีย ซ่ึงสรางในสมัยศตวรรษท่ี ๑๙ ปลายกรุงสุโขทัย โดยสมเด็จพระพุฒาจารย(อาจ อาสโก) วัด
มหาธาตุ กรุงเทพฯ เปนผูตั้งชื่อใหและแนะนําใหสรางพระจุฬามหาเจดียไวบนยอดเขา ภายในองคพระเจดียชั้น
4 มีพระพุทธรูปจําลองท่ีสําคัญของประเทศไทยไวใหสักการะบูชา4 องค คือพระพุทธมหามณีรัตนปฏิมากร 
(พระแกวมรกต) พระพุทธชินราชจําลองพระพุทธโสธรจําลอง และพระพุทธรูปหลวงพอวัดไรขิงและภายในโดม
เจดียไดวาดภาพจิตรกรรมฝาผนังเก่ียวกับพระพุทธประวัติเพ่ือใหนักทองเท่ียวไดชม สวนพระบรมสารีริกธาตุ
ของพระพุทธเจาประดิษฐานอยูในองคพระจุฬามณีเจดียดวย สถานท่ีตอจากพระจุฬามณีเจดีย คือ หอชมเมือง 
มีลักษณะเปน หอสูงมีความสูง 32 เมตร ตัวอาคารยังตั้งอยูบริเวณยอดเขาทําใหนักทองเท่ียวเม่ือข้ึนถึง
จุดสูงสุด จะสามารถมองเห็นทัศนียภาพของเมืองนครสวรรคไดไกลกวา 10 กิโลเมตร โดยทางทิศตะวันออกจะ
เห็นทิวทัศนเขาวรนาถบรรพตและบึงบอระเพ็ด ทางทิศใตจะเห็นอุทยานสวรรค ตนน้ําเจาพระยา สะพานเด
ชาติวงศ วัดเขาจอมคีรีนาคพรต ทางดานทิศตะวันตกจะเห็นความสวยงามของทิวเขาเปนฉากธรรมชาติท่ี
งดงาม (วิถีชุมชนวัดคีรีวงศ,2553) ซ่ึงแตละสถานท่ีภายในบริเวณวัดคีรีวงศแหงนี้เปนสถานท่ีทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรมท่ีนักทองเท่ียวจํานวนมากเดินทางมาทองเท่ียว และยังเปนสถานท่ีสําคัญทางศาสนาประจําจังหวัด
นครสวรรค 

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษา การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กรณีศึกษาวัดคีรีวงศ อําเภอเมือง
นครสวรรค จังหวัดนครสวรรค รวมถึงศึกษาปญหา ขอบกพรอง และสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีมีใหบริการแก
นักทองเท่ียว เพ่ือเปนประโยชนสําหรับทางวัด องคกรตางๆและหนวยงานราชการตลอดจนผูท่ีมีสวนเก่ียวของ
สามารถท่ีจะนําไปเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงสถานทองเท่ียวและการใหบริการใหมีความเหมาะสม
สอดคลองกับความตองการของนักทองเท่ียว และเพ่ือทําใหวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัด
นครสวรรค เปนแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรมท่ียั่งยืน และอยูคูจังหวัดนครสวรรคตอไป 
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ทบทวนวรรณกรรม  
 ผูวิจัยไดนําเกณฑมาตรฐานคุณภาพแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรมท่ีจัดทําข้ึนโดยสํานักพัฒนาแหลง
ทองเท่ียว กรมการทองเท่ียว กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา มาประยุกตใชในการดําเนินการวิจัย ซ่ึงมี
รายละเอียดดังตอไปนี้  
 ความหมายและความสําคัญ 

แหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม (Cultural Attraction) หมายถึง แหลงทองเท่ียวท่ีมีคุณคาทางศิลปะ
และขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีบรรพบุรุษไดสรางสมและถายทอดเปนมรดกสืบทอดกันมาแหลงทองเท่ียว
ประเภทนี้ประกอบดวยงานประเพณีวิถีชีวิตความเปนอยูของผูคนการแสดงศิลปวัฒนธรรมสินคาพ้ืนเมืองการ
แตงกายภาษาชนเผาเปนตนตัวอยางของแหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญของประเทศไทยในประเภทนี้ไดแกตลาดนํ้า
ดําเนินสะดวกงานแสดงของชางจังหวัดสุรินทรงานรมบอสรางประเพณีลอยกระทงประเพณีสงกรานต เปนตน 
(กรมการทองเท่ียว,2557) 

แหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม มีความแตกตางจากแหลงทองเท่ียวประเภทอ่ืนๆเนื่องจากวัฒนธรรม
เปนมรดกแหงสังคมมีท้ังสวนจับตองไดและจับตองไมไดเชนศิลปะขนบธรรมเนียมประเพณีรูปแบบการ
ดํารงชีวิตการแตงกายเครื่องมือเครื่องใชอาหารการกินงานเทศกาลประเพณีเปนตนนอกจากนี้วัฒนธรรมยังเปน
การสั่งสมประสบการณความรูความสามารถและภูมิปญญาท้ังหมดท่ีไดชวยใหมนุษยในสังคมนั้นๆอยูรอดและ
เจริญสืบตอไดและเปนอยูมาจนถึงปจจุบันและสามารถเจริญงอกงามตอไป 
 การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม (Cultural Tourism) หมายถึง การทองเท่ียวเพ่ือชมสิ่งท่ีแสดงความเปน
วัฒนธรรมเชนปราสาทพระราชวังวัดโบราณสถานโบราณวัตถุประเพณีวิถีการดําเนินชีวิตศิลปะทุกแขนงและสิ่ง
ตางๆท่ีแสดงถึงความเจริญรุงเรืองท่ีมีการพัฒนาใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมการดําเนินชีวิตของบุคคลในแต
ละยุคสมัยผูทองเท่ียวจะไดรับทราบประวัติความเปนมาความเชื่อมุมมองความคิดความศรัทธาความนิยมของ
บุคคลในอดีตท่ีถายทอดมาถึงคนรุนปจจุบันผานสิ่งเหลานี้ (กรมการทองเท่ียว,2557) 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2546) ไดกลาวถึง ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงเปน
ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได เพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ไดแก  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหเกิด
ความพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตา
ลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมาซ่ึงราคาเปน
ตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ 
เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรม การซ้ือการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการติดตอสื่อสาร
โดยไมใชคน เครื่องมือท่ีใชในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน  

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบไปดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวย 
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4.1 การเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียว (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑ 
และกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียวจึงประกอบดวย ผูผลิต 
คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4.2 การสนับสนุน การกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

จากความหมายสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ขางตนสามารถสรุปความหมายของงานวิจัยครั้งนี้ 
ไดดังนี้ 

• ผลิตภัณฑ (Product) งานวิจัยครั้งนี้คือ ผลิตภัณฑการทองเท่ียว 

• ราคา (Price) งานวิจัยครั้งนี้คือ คาใชจายในการทองเท่ียว 

• การสงเสริมการตลาด (Promotion) งานวิจัยครั้งนี้คือ การสื่อสารและการประชาสัมพันธการ
ทองเท่ียว 

• การจัดจําหนาย (Place) งานวิจัยครั้งนี้คือ การเขาถึงศาสนสถาน 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ท่ีเดินทางมาทองเท่ียววัดคีรี
วงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค 

2. เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมือง
นครสวรรค จังหวัดนครสวรรค 

3. เพ่ือเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กับความพึงพอใจ
ของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาเพ่ือทองเท่ียว หรือประชาชน คนในทองถ่ิน
ท่ีเคยเดินทางมาทองเท่ียววัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค ไมเกิน 1 ป  

กลุมตัวอยาง และวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยาง ผูวิจัยเก็บแบบสอบถามจากนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมา
เพ่ือทองเท่ียว หรือประชาชน คนในทองถ่ินท่ีเคยเดินทางมาทองเท่ียววัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค 
จังหวัดนครสวรรค จํานวน 400 คน โดยการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ไมสามารถ
กําหนดจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงใชสูตรการคํานวณขนาดตัวอยางของ William.G. Cochran (1977:75) 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม 3 สวน ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม สวน
ท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ท่ีเดินทางมาทองเท่ียวท่ีวัดคีรีวงศฯ สวนท่ี 3 ขอมูล 
ระดับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวท่ีมีตอการจัดกิจกรรมสงเสริมการทองเท่ียววัดคีรีวงศฯ สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) คาที (t-test) การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว(One-way Analysis of Variance หรือ 
One-way ANOVA) และคาเอฟ (F-test) เพ่ือหาคูท่ีแตกตางกันโดยใชวิธีของ LSD (Least Significant 
Difference) มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ผลการวิจัย 

จากตารางท่ี 1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 
51.75 อายุระหวาง 21 –30 ป จํานวน 147 คน  คิดเปนรอยละ 36.75 มีสถานภาพโสด จํานวน 231 คน คิด
เปนรอยละ 57.75 การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.50 อาชีพนักเรียน/



 PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 313 
 

นักศึกษา จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 รายไดต่ํากวา 5,001 บาท จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 
34.75 

 
ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

 
ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 

เพศชาย 207 51.75 
อายุ 21 – 30 ป 147 36.75 
สถานภาพโสด 231 57.75 
การศึกษาระดับปริญญาตรี 194 48.50 
อาชีพนักเรียน นักศึกษา 151 37.75 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 5,001บาท 139 34.75 

 
จากตารางท่ี 2 พบวา สวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีมีตอวัดคีรีวงศ 

อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค ในภาพรวมท้ัง 4 ดานมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด มี
คาเฉลี่ย4.47 เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว มีคาเฉลี่ย 4.64 รองลงมาคือ ดาน
คาใชจายในการทองเท่ียว มีคาเฉลี่ย 4.45 ดานการสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว มีคาเฉลี่ย 
4.43 และ ดานการเขาถึงศาสนสถาน มีคาเฉลี่ย 4.36 

 
ตารางท่ี 2 สวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค 
จังหวัดนครสวรรค ในภาพรวมท้ัง 4 ดาน 
 

สวนประสมทางการตลาด (4P’s) X  S.D. แปลความหมาย 

ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว 4.64 0.466 มากท่ีสุด 
ดานคาใชจายในการทองเท่ียว 4.45 0.538 มากท่ีสุด 
ด า น ก า ร สื่ อ ส า ร แ ล ะ ก า ร
ประชาสัมพันธการทองเท่ียว 

4.43 0.558 มากท่ีสุด 

ดานการเขาถึงศาสนสถาน 4.36 0.524 มากท่ีสุด 
รวม 4.47 0.431 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 3 สวนประสมทางการตลาด ท้ัง 4 ดาน ของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมฯ เม่ือพิจารณา

เปนรายดาน พบวา ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ พบวาดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ทุก
ขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด 4.69 ไดแก รูปแบบสถาปตยกรรม
ความสวยงาม และอายุความเกาแกของวัด ดานคาใชจายในการทองเท่ียว ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูใน
ระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.55 ไดแก มีปายแสดงราคาเครื่องสักการะและวัตถุมงคลชัดเจน 
ดานการสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ี
มีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.56 ไดแก เจาหนาท่ีมีจิตบริการท่ีดี ใหบริการดวยความไมตรียิ้ม แยมแจมใส เปนกันเอง ดาน
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การเขาถึงศาสนสถาน ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ถึงมากท่ีสุด โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.58 
ไดแก ความสะอาดภายในวัดคีรีวงศ สวนรายขอท่ีอยูในระดับมาก ไดแก ความปลอดภัยของเสนทาง มีคาเฉลี่ย 
4.18 และเสนทางในการเดินทางมีความสะดวกเหมาะสม มีคาเฉลี่ย 4.17 

 
ตารางท่ี 3 สวนประสมทางการตลาด ท้ัง 4 ดาน ของนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมฯ เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 
 

สวนประสมทางการตลาด (4P’s) X  S.D. แปลความหมาย 
ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว 
ประวัติความนาสนใจของวัด 4.46 0.543 มากท่ีสุด 
รูปแบบสถาปตยกรรมความสวยงาม 4.69 0.547 มากท่ีสุด 
อายุความเกาแกของวัด 4.69 0.580 มากท่ีสุด 
ช่ือเสียงทางวัตถุมงคล 4.53 0.629 มากท่ีสุด 
ช่ือเสียงของวัดคีรีวงศ 4.65 0.574 มากท่ีสุด 
ดานคาใชจายในการทองเท่ียว 
การจําหนายดอกไม ธูปเทียนบูชา มีราคาท่ี
เหมาะสม 

4.51 0.641 มากท่ีสุด 

การจํ าหน า ย เครื่ อ งสั ง ฆทาน ทีร าค า
เหมาะสม 

4.44 0.638 มากท่ีสุด 

การเชา บูชาวัตถุมงคลมีราคาเหมาะสม 4.43 0.672 มากท่ีสุด 
รานคาและรานอาหารจําหนายในราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ 

4.37 0.717 มากท่ีสุด 

มีปายแสดงราคาเครื่องสักการะและวัตถุ
มงคลชัดเจน 

4.55 0.639 มากท่ีสุด 

ดานการสื่อสารและการประชาสมัพันธการทองเท่ียว 
การจัดงานและเทศกาลประจําปของทางวัด 4.42 0.667 มากท่ีสุด 
การแจกวัตถุมงคลในชวงเทศกาล 4.36 0.704 มากท่ีสุด 
เอกสารสิ่งพิมพ แผนพับขอมูลเก่ียวกับ ทาง
วัด 

4.35 0.733 มากท่ีสุด 

การประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ 4.34 0.718 มากท่ีสุด 
เจาหนาท่ีใหความรูเรื่องประวัติวัดคีรีวงศ
และรูปแบบสถาปตยกรรมเปนอยางด ี

4.49 0.729 มากท่ีสุด 

เจาหนาท่ีมีจิตบริการท่ีดี ใหบริการดวย
ความไมตรียิ้ม แยมแจมใส เปนกันเอง 

4.56 0.681 มากท่ีสุด 

ดานการเขาถึงศาสนสถาน 
ความสะดวกในการติดตอ กับ วัดทาง
โทรศัพท 

4.38 0.743 มากท่ีสุด 

ความสะดวกในการติดตอ กับ วัดทาง
อินเตอรเน็ต 

4.36 0.709 มากท่ีสุด 

ระยะทางในการเดินทางเหมาะสม 4.28 0.750 มากท่ีสุด 
เสนทางในการเดินทางมีความสะดวก
เหมาะสม 

4.17 0.838 มาก 
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ปายบอกทางตามสถานท่ีตางๆ 4.21 0.730 มากท่ีสุด 

ความปลอดภัยของเสนทาง 4.18 0.798 มาก 

สถานท่ีจอดรถเพียงพอ 4.33 0.712 มากท่ีสุด 
ความสะอาดภายในวัดคีรีวงศ 4.58 0.652 มากท่ีสุด 
บรรยากาศภายในวัดมีความสงบรมรื่น 4.60 0.600 มากท่ีสุด 
หองนํ้ามีความสะอาด 4.54 0.721 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4 ผลการเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร โดยจําแนกตามเพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย ท่ีแตกตางกัน 
มีระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ไมแตกตางกัน สวนอายุท่ีแตกตางกัน มีระดับ
ความสําคัญดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว ดานคาใชจายในการทองเท่ียว แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ
0.05 และดานการเขาถึงศาสนสถาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 0.01 

 
ตารางท่ี 4 ผลการเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร 

 

สวนประสมทาง
การตลาด 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย 
t Sig F Sig F Sig F Sig F Sig F Sig 

ดานผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียว 

0.001 0.380 2.725 0.020* 0.326 0.722 1.907 0.128 0.384 0.820 0.613 0.654 

ดานคาใชจายในการ
ทองเท่ียว 

1.699 0.360 2.272 0.047* 0.845 0.431 1.282 0.280 1.196 0.312 1.539 0.190 

ดานการสื่อสารและ
การประชาสัมพันธ
การทองเท่ียว 

1.721 0.722 1.001 0.417 0.061 0.941 0.855 0.465 0.448 0.774 1.790 0.130 

ดานการเขาถึงศาสน
สถาน 

-0.577 0.962 2.774 0.008* 1.479 0.229 0.720 0.540 1.914 0.107 2.146 0.074 

 
สรุป 
 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมี
ตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได สรุปไดดังนี้  

1. วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามเพศ พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
การทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียว การสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดานการเขาถึง
สถานท่ีทองเท่ียวไมแตกตางกัน 
 2 วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกอายุ พบวา ความพึงพอใจดานการเขาถึงสถานท่ี
ทองเท่ียวไมแตกตางกัน สวนดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียวและดานการเขาถึงสถานท่ี
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ทองเท่ียวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบพบวาลักษณะทาง
ประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียว ท่ีมีตอวัดคีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัด
นครสวรรค โดยจําแนกตามอายุ ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียวและดานการเขาถึง
สถานท่ีทองเท่ียวมีความแตกตางกัน จําเปนตองทําการทดสอบหาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูโดยทําการ
เปรียบเทียบเชิงซอนตามวิธีของ LSD  (Least Significant Difference : LSD) เพ่ือหาวาดานศาสถาน 
คาใชจายในการทองเท่ียวและดานการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียวมีความแตกตางกัน ดังนี้ 

2.1 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยดวยการเปรียบเทียบเชิงซอนตามวิธีของLSD 
ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียวโดยจําแนกตามอายุ พบวา ความพึงพอใจของผูท่ีมีอายุระหวาง12–20 ป กับ อายุ 
21–30 ป มีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05โดยผูท่ีมีอายุ 12–20 ป มีความพึงพอใจ
ดานผลิตภัณฑการทองเท่ียวสูงกวาอายุ 21–30 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง12–20 ปกับอายุ31–40 ป มีความพึง
พอใจแตกตางกันอยางมี นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุ 12 – 20 ป มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียวมากกวาผูท่ีมีอายุ 31–40 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง 21 – 30 ป กับ 41–50 ป มีความ  พึงพอใจ
แตกตางกันอยางมี นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุ 41–50 ป มีความพึงพอใจ ดานผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียวมากกวาผูท่ีมีอายุ 21 – 30 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง 21 – 30 ป กับ อายุ 51–60 ป ความพึงพอใจ
แตกตางกันอยางมี นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุ 51–60 ป มีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียวมากกวาผูท่ีมีอายุ 21 – 30 ป 

2.2 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยดวยการเปรียบเทียบเชิงซอนตามวิธีของ LSD 
คาใชจายในการทองเท่ียวโดยจําแนกตามอายุ พบวา ความพึงพอใจของผูท่ีมีอายุระหวาง 21 – 30 ป กับ อายุ 
41–50 ป มีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุ 41–50 ป มีความพึงพอใจ
คาใชจายในการทองเท่ียวมากกวา ผูท่ีมีอายุ 21 – 30 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง 21 – 30 ป กับ 51–60 ป มี
ความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุ 51–60 ป มีความพึงพอใจคาใชจายใน
การทองเท่ียวมากกวา ผูท่ีมีอายุ 21 – 30 ป  

2.3 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยดวยการเปรียบเทียบเชิงซอนตามวิธีของ LSD 
ดานการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียว โดยจําแนกตามอายุ พบวา ความพึงพอใจของผูท่ีมีอายุระหวาง 12 – 20 ป 
กับ อายุ  41–50 ป มีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยผูท่ีมีอายุระหวาง 41–50 ป 
มีความพึงพอใจดานการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียว ท่ีมากกวาอายุ12 – 20 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง 21 – 30 ป 
กับ 31–40 ป มีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  โดยผูท่ีมีอายุ 31–40 ป มีความพึง
พอใจดานการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียวมากกวาผูท่ีมีอายุ21 – 30 ป และผูท่ีมีอายุระหวาง 21–30 ป กับ 41 – 
50 ป มีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ี ระดับ 0.05  โดยผูท่ีมีอายุ 41 – 50 ป มีความพึงพอใจ
ดานการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียวมากกวาผูท่ีมีอายุ 21 – 30 ป 

3 วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามสถานภาพพบวา ความพึงพอใจดาน
ผลิตภัณฑการทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียว การสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดาน
ชองทางการ จัดจําหนายไมแตกตางกัน 
 4 วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ความพึงพอใจดาน
ผลิตภัณฑการทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียว การสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดาน
การเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียวไมแตกตางกัน 



 PIM 8th National Conference 

June 21, 2018 

C 317 
 

5 วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามอาชีพ พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
การทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียว การสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียวและดานการเขาถึง
สถานท่ีทองเท่ียวไมแตกตางกัน 
 6 วิเคราะหการเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอวัด
คีรีวงศ อําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยจําแนกตามรายได พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ
การทองเท่ียว คาใชจายในการทองเท่ียว การสื่อสารและการประชาสัมพันธการทองเท่ียว และดานการเขาถึง
สถานท่ีทองเท่ียวไมแตกตางกัน 
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