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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญ 
 

      ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีความหลากหลายของผลผลิตทางการเกษตร ทั้งพืช ผัก ผลไม้ 
สมุนไพรต่างๆ และผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นที่สามารถสร้างรายได้ให้กับเกษตรกร จากนโยบายของรัฐบาลที่
กระจายความเจริญลงสู่ภูมิภาคด้วยการสร้างงาน สร้างรายได้ และการมีงานท าแก่ประชาชนจึงได้มี
การก าหนดแนวทางเสริมสร้างรายได้แนวทางหนึ่งด้วยการส่งเสริมการให้ประชาชนใช้ภูมิปัญญา
ท้องถิ่นและทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่นมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ในแต่ละพ้ืนที่ 
ส าหรับภาคเกษตรกรรมของไทยยังคงมีบทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเกษตร และ
อาหารแปรรูป การแปรรูปสมุนไพรต่างๆ นับเป็นอุตสาหกรรมรากฐานที่มีบทบาทส าคัญต่อระบบ
เศรษฐกิจ โดยเกี่ยวกับห่วงโซ่การผลิตขนาดใหญ่ ตั้งแต่ระดับการผลิตของเกษตรกร ผู้รวบรวม ผู้แปร
รูป ผู้ขนส่ง ผู้ผลิต ปัจจัยการผลิต บรรจุภัณฑ์ ผู้ค้า เป็นต้น (สมคิด  ทักษิณาวิสุทธิ์, 2554) การเพ่ิม
ขีดความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของภาคเกษตร และอุตสาหกรรมในไทยนั้นไม่ใช่เพียงการ
เพ่ิมทุนหรือลดดอกเบี้ยเท่านั้น แต่เป็นการแข่งขันในการสร้างสินค้าให้มีคุณภาพอย่างแท้จริง และการ
ส่งเสริมการสร้างนวัตกรรมใหม่ที่มีส่วนช่วยผลักดันให้ผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพมากขึ้น กระบวนการ
ผลิตโดยการน าเอาเทคโนโลยีทางการเกษตรเข้ามาใช้เพื่อเพ่ิมผลผลิต และต่อมาได้มีการผลิตสินค้า
การเกษตรต่างๆออกมาอย่างมากมาย (Goss and Burch, 2001) และ King et al. (2010) ได้
อธิบายถึงธุรกิจการเกษตรเป็นการด าเนินกิจกรรมทั้งหลายนับตั้งแต่การผลิต และจ าหน่ายปัจจัยการ
ผลิต การผลิตสินค้าเกษตรในระดับฟาร์ม การเก็บรักษา การแปรรูปสินค้าเกษตร และการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์สินค้าเกษตร และผลิตผลพลอยได้หรือธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการเกษตรทุกประเภทถือว่าเป็น
ธุรกิจการเกษตรทั้งสิ้นและธุรกิจการเกษตรนั้นจะน ารายได้มาสู่คนในชุมชนและผู้ประกอบการ 
จังหวัดมหาสารคามเป็นจังหวัดหนึ่งที่ประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพทางการเกษตร ได้แก่ การท า
นาเป็นอาชีพหลัก และประกอบอาชีพเสริมเม่ือว่างจากการท านา การท าไร่ การทอผ้า การจักรสาน 
การทอเสื่อ เลี้ยงสัตว์ ปลูกผักสวนครัว ตามศักยภาพของตนเอง ผลก็คือท าให้สร้างรายได้ให้กับตนเอง
และครอบครัวหรือสมาชิกในชุมชน จากข้อมูลการรายงานภาวะเศรษฐกิจการคลังจังหวัดมหาสารคาม 
พ.ศ. 2560 (ส านักงานคลังจังหวัดมหาสารคาม, 2560) พบว่าดัชนีผลผลิตภาคเกษตรกรรมขยายตัว
ร้อยละ 2.4 จากปริมาณผลผลิตข้าวเหนียว และอ้อยโรงงานเป็นส าคัญ โดยมียุทธศาสตร์ และ
นโยบายของจังหวัดในการจัดโซนนิ่งภาคเกษตร เน้นอาชีพการเกษตรเป็นหลักเพ่ือจัดระบบการปลูก
พืชและวางเป้าหมายการผลิตข้าวพันธุ์ดีส่งออกเน้นเชิงคุณภาพ โดยมีโครงการข้าวจีเอพี เป็น
มาตรฐานการเกษตร ควบคุมการผลิตทุกขั้นตอน ส าหรับการโซนนิ่งพืชเกษตรจะท าการส ารวจพื้นที่ท่ี
เหมาะสมกับการเพาะปลูก อาทิเช่น เหมาะสมส าหรับปลูกข้าว มันส าปะหลัง และอ้อย ดังนั้นผลผลิต
ทางการเกษตรที่ส าคัญของจังหวัด ได้แก่ ข้าว มันส าปะหลัง อ้อย เป็นต้น ส่วนผลผลิตทางการเกษตร
อ่ืนๆ จะเป็นพืชสวนชนิดต่างๆ ที่เกษตรกรท าการปลูกผสมผสานเพ่ือบริโภคในครัวเรือน และซื้อขาย
ในชุมชนซึ่งถือว่าสินค้าเกษตรทีเป็นผลผลิตที่สร้างมูลค่าให้แก่ชุมชนท้องถิ่น 
        ในอดีตผลผลิตทางการเกษตรต่างๆ จากชุมชนจะน ามาขายโดยตรงเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีการ
แปรรูปท าให้ได้ราคาที่ไม่สูง ดังนั้นการพัฒนาผลผลิตจากภาคการเกษตรด้วยนวัตกรรมและเทคโนโลยี
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บนพื้นฐานของการวิจัยจะเป็นการเพ่ิมมูลค่าให้แก่ผลิตภัณฑ์ของเกษตรกรที่พัฒนาขึ้น จากที่กล่าว
มาแล้วเดิมผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นหรือจากเกษตรกรโดยตรงยังไม่เป็นที่แพร่หลายเท่าที่ควร ไม่ว่าจะเป็น
อาหารท้องถิ่น ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง สมุนไพร เนื่องจากไม่ได้รับการพัฒนารูปลักษณ์ให้สวยงาม
ดึงดูดสายตา ขาดการประชาสัมพันธ์ เผยแพร่คุณประโยชน์ให้เกิดเป็นกระแสความนิยมจนสามารถ
เพ่ิมมูลค่าทางการตลาดได้มากนัก นอกจากนั้นเกษตรกรส่วนใหญ่ยังมุ่งเน้นผลิตสินค้าโดยไม่ได้ศึกษา
ความต้องการรสนิยมของผู้บริโภค รวมถึงแนวโน้มของกระแสนิยมของกลุ่มผู้บริโภคด้วย จึงท าให้
ผลิตภัณฑ์ไม่สามารถพัฒนาเป็นของฝากของที่ระลึกจนกระทั่งสามารถขยายฐานการตลาดให้เติบโต
เชิงพาณิชย์ สามารถสร้างรายได้ให้แก่ตนเองและชุมชนได้ ปัจจุบันเทรนสุขภาพเข้ามามีบทบาทต่อ
ชีวิตประจ าวันของคนยุคใหม่มากขึ้น ด้วยปัญหาสุขภาพท่ีเกิดจากมลภาวะสภาพแวดล้อมตลอดจน
อาหารการกินที่เน้นสะดวกมากกว่าปลอดภัยจึงท าให้คนยุคใหม่เผชิญกับโรคภัยไข้เจ็บง่ายกว่าแต่ก่อน 
ดังนั้นอาหารเพ่ือสุขภาพจึงได้รับความนิยมมากข้ึน นอกจากนั้นในท้องถิ่นยังมีสมุนไพรมากมายหลาย
ชนิดทั้งในรูปแบบของสมุนไพรที่น ามาประกอบอาหาร สมุนไพรผสมเครื่องท ายา สมุนไพรใช้สด เป็น
ต้น การพัฒนาในการแปรรูปสมุนไพรในรูปแบบต่างๆ เพื่อน ามาบริโภคให้สะดวกหรือง่ายขึ้นจึงมี
ความจ าเป็นที่ต้องมีการพัฒนา 
       จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่าผลผลิตทางการเกษตรตั้งแต่ขบวนการผลิตจนได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพ เป็นที่ยอมรับและความต้องการของผู้บริโภค จึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มี
คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามในการส่งเสริมการขายดึงดูดความสนใจรวมทั้งการเปิดช่องทางการ
ขายผลิตภัณฑ์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่างๆ นั้นควรพัฒนาบนพื้นฐานขององค์ความรู้จากการ
ค้นคว้าวิจัย เพ่ือยืนยันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ได้ผลิตขึ้นมา ดังนั้นทีมนักวิจัยของมหาวิทยาลัยราช
ภัฏมหาสารคามจึงได้ด าเนินโครงการวิจัยเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรให้ได้รูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย โดยอาศัยวัตถุดิบทางการเกษตรที่มีอยู่ในจังหวัดมหาสารคามเป็นฐานในการ
พัฒนาต่อยอดทั้งด้านอาหาร สมุนไพร ด้านความงาม เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมใหม่ๆในการ
เพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์เพ่ือน าสู่ตลาดซึ่งถือว่าเป็นการน าผลจากการวิจัยสู่นวัตกรรมเชิงพาณิชย์ อีกท้ัง
เป็นการสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจให้กับชุมชนเกษตรกรของจังหวัดมหาสารคาม 
 
 
 
1.2 วัตถุประสงค์ 
      1. เพ่ือวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ ส่งเสริมด้านอาหาร ส่งเสริมด้านสุขภาพ และส่งเสริมด้านความ
งามจากฐานทรัพยากรทางการเกษตรในท้องถิ่นของจังหวัดมหาสารคาม 
      2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ผลงานวิจัย 
      3. เพ่ือศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
 

1.3 ขอบเขตของโครงกำรวิจัย 
      1.3 การพัฒนาผลงานวิจัยเพื่อให้ไดนวัตกรรมและผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 3 ด้านดังนี้ 
    1.3.1 การศึกษาวิจัยด้านอาหาร ได้แก่ 
              1) การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่งเพ่ือปรับปรุงคุณค่าโภชนาการ 
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      2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน 
    3) ขนุน (Jackfruit Fried Cryspy) 
 1.3.2 การศึกษาวิจัยส่งเสริมด้านสุขภาพ 
   1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาโดยวิธีการอบแห้งแบบพาความร้อน 
   2) แก่นตะวันแคปซูล 
                3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเพ่ือสุขภาพจากสมุนไพรท้องถิ่น 
 1.3.3 การศึกษาวิจัยส่งเสริมด้านความงาม 
   1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
   2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวเพ่ือเพ่ิมมูลค่าแก่วิสาหกิจชุมชน กลุ่มผู้
ปลูกข้าวบ้านหนองยาง 
       1.3.4 การศึกษาด้านการตลาดโดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดต่อ
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
       1.3.5 การศึกษาช่องทางจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
 

1.4 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
     การวิจัยและพัฒนา หมายถึง กระบวนการศึกษาค้นคว้าอย่างมีระบบของนักวิจัยมหาวิทยาลัยราช
ภัฏมหาสารคามที่พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมให้มีคุณค่า จากฐานทรัพยากรทาง
การเกษตรที่มีอยู่ในท้องถิ่น 
     การเพ่ิมผลผลิตเชิงพาณิชย์ หมายถึง ผลงานวิจัยที่ได้ศึกษาค้นคว้าของนักวิจัยมหาวิทยาลัยราช
ภัฏมหาสารคาม สามารถน าผลงานวิจัยไปสู่การแปลงเป็นสินค้า การบริการได้ เพ่ือพัฒนาธุรกิจ
เศรษฐกิจ และสังคมของชุมชนได้ 
 
 
1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
      1. ได้องค์ความรู้ในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพบนฐานการวิจัย 
      2. ได้ผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้างรายได้ให้กับชุมชนเพิ่มมากขึ้น 
      3. ผลผลิตที่ได้ตอบสนองนโยบายของภาครัฐ ในการสร้างความเข้มแข็งทางด้านเศรษฐกิจของ
ชุมชน 
  



บทที่ 2 
เอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ ผู้วิจัยได้ก าหนดรายละเอียด
เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้องดังนี้ 
 2.1 แนวคิดการผลิตเชิงพาณิชย์ 
 2.2 การบริหารจัดการเชิงพาณิชย์ 
 2.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
 2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.5 ทฤษฎีการบริการและความพึงพอใจ 
 2.6 บรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

2.1 แนวคิดการผลิตเชิงพาณิชย์ 
      การผลิตเชิงพาณิชย์ เป็นแนวคิดท่ีอธิบายถึงวิธีการผลิตผลิตภัณฑ์ของเกษตรที่ขึ้นอยู่กับกลไกของ
ตลาดและนโยบายของรัฐ เป้าหมายสูงสุดของการผลิตเชิงพาณิชย์ หรือทุนนิยมคือ ก าไรสูงสุด แนวคิด
นี้พัฒนามาจากการปฏิวัติอุตสาหกรรมในประเทศอังกฤษ ในช่วงระหว่างคริสตวรรษ ที่ 15-19 การ
ปฏิวัติอุตสาหกรรม ท าให้ประเทศไทยน ามาเป็นแบบอย่างในการพัฒนาประเทศ โดยเฉพาะด้าน
เกษตรกรรม เพื่อที่จะเพ่ิมผลผลิตทางการเกษตรในเชิงพาณิชย์ในช่วงทศวรรษที่ 1950-1970 โดยที่
รัฐบาลมีการลงทุนในเรื่องสาธารณูปโภคพ้ืนฐานในชนบท การที่รัฐบาลให้ความสนใจในพ้ืนที่ชนบท
มากขึน้เป็นผลมาจาก 1) การขยายอ านาจของทางการไทยที่ด าเนินมาตั้งแต่ปลายศตวรรษท่ี 192) 
ความพยายามที่จะวางสาธารณูปโภคเพ่ือเชื่อมพ้ืนที่ชนบทให้เข้ากับเศรษฐกิจแบบตลาดภายใต้
อุดมการณ์การพัฒนาที่ได้รับอิทธิพลจากธนาคารโลก 3) ความพยายามที่จะป้องกันและลดการก่อการ
ร้ายในพื้นที่ล่อแหลมในชนบท งบประมาณส าหรับการเกษตรเพิ่มจากร้อยละ 7.3 ในปี 2504-2509 
เป็นร้อยละ 15.1 ในปี 2515-2519 เกือบครึ่งหนึ่งของงบประมาณน ามาสร้างระบบชลประทาน
(รังสรรค์ ธนะพรพันธุ์, 2540)  
      จะเห็นได้ว่าประเทศไทยมีการประกาศใช้แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติทุกฉบับเป็น
แผนแม่บทในการพัฒนาประเทศ รัฐบาลมีเป้าหมายในการพัฒนาประเทศ คือ การพัฒนาให้เป็น
ประเทศอุตสาหกรรมภายใต้ระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม หรือท่ีนักวิชาการได้มองว่าการพัฒนาแบบนี้
เป็น “การปฏิวัติเกษตรกรรม” หรือการ “การปฏิวัติเขียว” การปฏิวัติเขียวเป็นค าไทยที่ถอดมาจาก 
“Green Revolution” หมายถึงการเปลี่ยนแปลงการท าเกษตรแบบดั้งเดิมมาเป็นเกษตรแบบใหม่ให้
ผลผลิตสูง โดยเฉพาะอย่างยิ่งการปรับปรุงพันธุ์พืชต่างๆ ที่ผสมข้ึนใหม่จะต้องใช้ควบคู่ไปกับการใช้
ปุย๋เคมี สารก าจัดศัตรูพืช ใช้เครื่องจักรกลทางการเกษตรการชลประทานแบบใหม่ และความรู้การ
จัดการฟาร์มอย่างเป็นวิทยาศาสตร์เพ่ือที่จะให้ได้ผลผลิตที่สูงขึ้น (วิฑูรย์  เลี่ยนจ ารูญ, 2535) 
 การปฏิวัติเขียวเป็นผลพวงมาจากการใช้ความรู้ทางวิททยาศาสตร์ที่เกิดจากการปฏิวัติ
อุตสาหกรรมที่เกิดขึ้นในระบบทุนนิยมในตะวันตก ในช่วงทศวรรษที่ 17-18 ซึ่งการปฏิวัติอุตสาหกรรม
ได้กระตุ้นให้มีการคิดค้นเครื่องมือต่างๆ เช่น เครื่องขัดข้าว เครื่องเกี่ยวข้าวและเครื่องไถ ที่ใช้พลังไอ
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น้ า รวมทั้งการค้นพบปุ๋ยเคมีสังเคราะห์มาจากอุตสาหกรรมเคมี เป็นต้น ซึ่งต่อมาได้แพร่ขยายไปสู่
ประเทศต่างๆ ใกล้เคียงโดยเฉพาะเยอรมนี กล่าวคือ ระหว่างปี 2418-2488 ผลผลิตข้าวสาลีเพิ่มข้ึน
จาก 1.256 ตัน เป็น 1.2 ตันต่อเฮกตาร์ และมันเทศเพ่ิมข้ึนจาก 8.6 ตัน เป็น 14.6 ตันต่อเฮกตาร์ 
การเพ่ิมข้ึนของผลผลิตดังกล่าวส่วนหนึ่งมาจากการใช้เครื่องจักรกลทางการเกษตร การจัดการฟาร์ม
อย่างเป็นระบบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้ปุ๋ยเคมี เช่น ระหว่างปี 2438-2455 มีการใช้ปุ๋ยไนโตรเจน
เพ่ิมข้ึน 8 เท่าเป็นต้น (กฤษฎา  บุญไชย, 2540) 
 จะเห็นได้ว่าแนวคิดเกษตรเชิงพาณิชย์เป็นการอธิบายถึงการผลิตที่ข้ึนอยู่กับกลไกของตลาด
และนโยบายของรัฐ เป้าหมายสูงสุดของการผลิตเชิงพาณิชย์ คือ ก าไรสูงสุด ท าให้มีการส่งเสริมจาก
หน่วยงานรัฐให้มีการปลูกพืชเศรษฐกิจที่ตลาดนิยม เช่น ปอ มันส าปะหลัง ข้าวหอมมะลิ เป็นต้น ท า
ให้การผลิตของเกษตรขึ้นอยู่กับกลไกตลาด ตั้งแต่ก าหนดการผลิต การจัดจ าหน่าย ตลาดท าให้เกษตร
ของประเทศไทยเกิดการเปลี่ยนแปลระบบการผลิต เพราะที่ผ่านมาการผลิตเน้นการเลี้ยงชีพ และเป็น
การใช้ประโยชน์จากการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างยั่งยืน ได้เปลี่ยนมาปลูกพืชเชิงเดี่ยว เพ่ือการค้า 
ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจึงได้น าแนวคิดการเกษตรเชิงพาณิชย์ที่เกิดขึ้นภายในชุมชนและน ามาเสริม
แนวคิดการปะทะประสานงานระหว่างวิถีการผลิต เพื่อจะศึกษาถึงนโยบายต่างๆ ของรัฐว่าจะท าให้
เกิดการเปลี่ยนแปลงต่อระบบของการผลิตของชุมชนอย่างไร ตั้งแต่การก าหนดการผลิต การจัด
จ าหน่าย ตลาด จะท าให้ผู้ศึกษาเข้าใจถึงเง่ือนไขของการเปลี่ยนแปลงของชุมชน 
 
2.2 การบริหารจัดการเชิงพาณิชย์ 
 ส าหรับการบริหารจัดการเชิงพาณิชย์มีนักวิชาการได้ให้ความหมายไว้ ดังนี้ 
 พิมลจรรย์ นามวัติ (2529) ได้ให้ความหมายของการจัดการหรือการบริหารว่าเป็นค าที่มี
ความหมายเหมือนกันและใช้แทนกันเสมอ ค าว่า Administration ซึ่งแปลเป็นไทยว่า “การบริหาร” 
ว่าเป็นค าที่มีความหมายเช่นเดียวกับManagement หรือการจัดการและใช้แทนกันได้ โดยเฉพาะใน
เรื่องเก่ียวกับภาครัฐกิจจะพบว่ามีการใช้ค าสองค านี้สับเปลี่ยนกันอยู่เสมอสองค านี้จึงมีความหมาย
เหมือนกัน 
 พิมลจรรย์ นามวัติ (2529;อ้างอิงมาจาก French and Saward, 1995) ได้นิยามค าว่า 
Management (การจัดการ) ไว้ใน Dictionary ofManagement ว่า “การจัดการ” คือ กระบวนการ 
กิจกรรมหรือการศึกษาเกี่ยวกับการปฏิบัติหน้าที่ในอันที่จะเชื่อมั่นได้ว่ากิจกรรมต่าง ๆ ด าเนินไปใน
แนวทางท่ีจะบรรลุผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้ด้วยความพยายามร่วมของกลุ่มบุคคล  
       สรุปการบริหาร คือ การประสมประสานทรัพยากรต่างๆ เพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพและบรรลุผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้ 
 จุฑา เทียนไทย และนภาพร ขันธนภา (2542) กล่าวถึง Henri Fayol นักอุตสาหกรรมชาว
ฝรั่งเศสในต้นศตวรรษท่ี 19 ได้เสนอ หน้าที่ผู้บริหาร POCCC ดังนี้ 
  Planning (การวางแผน) 
  Organizing (การจัดองค์การ) 
  Commanding (การสั่งการ) 
  Coordinating (การประสานงาน) 
  Controlling (การควบคุม) 
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 หน้าที่ดังกล่าวเป็นหลักเบื้องต้นและได้รับการนิยมตลอดมาจนกระท่ังได้ย่นย่อหลักดังกล่าว
เหลือ 4 อย่างคือ 1) การวางแผน (Planning) 2) การจัดองค์การ (Organizing)3) การชักน า 
(Leading) และ 4) การควบคุม (Controlling) 
  1. การวางแผน (Planning) เป็นการระบุเป้าหมาย ก าหนดกลยุทธ์และก าหนดแผน เพื่อ
ประสานงานกิจกรรมต่างๆ 
  2. การจัดองค์การ (Organizing) เป็นการพิจารณาถึงงานที่จะต้องกระท า ใครจะท างานนั้น 
การจัดกลุ่มงานอย่างไร ใครต้องรายงานใครและใครเป็นผู้ตัดสินใจ 
  3. การชักน า (Leading) เป็นการจูงใจ ผู้ใดเป็นผู้บังคับบัญชา การสั่งการ การเลือกช่องทาง 
การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดและการขัดความขัดแย้ง 
  4. การควบคุม (Controlling) เป็นกิจกรรมการตรวจสอบเพ่ือให้แน่ใจว่าการด าเนินงาน
เป็นไปตามแผนที่วางไว้ และแก้ไขข้อผิดพลาดที่เกิดข้ึน 
 พยอม วงศ์สารศรี และคณะ (2545) ได้สรุปไว้ว่า Fayolได้ก าหนดหลักในการจัดการ 14 ข้อ 
ดังนี้ 
   1) การแบ่งงานกันท า เน้นให้มีการแบ่งงานกันท าตามความถนัดและความสามารถ 
   2) อ านาจหน้าที่และความรับผิดชอบ อ านาจหน้าที่เป็นสิทธิหรืออ านาจในการสั่งการใน
เรื่องนั้นๆ ส่วนความรับผิดชอบเป็นการท างานที่ได้รับมอบหมายให้เสร็จสิ้นตามต าแหน่งที่มีหน้าที่อยู่ 
   3) ระเบียบวินัย คือ การเคารพในข้อตกลงและปฏิบัติตามระเบียบขององค์การ 
   4) เอกภาพในการบังคับบัญชา ผู้ใต้คับบัญชาคนหนึ่งควรได้รับค าสั่งจากผู้บังคับบัญชา
เพียงคนเดียว 
   5) เอกภาพในการอ านวยการ เป็นการจัดงานที่มีจุดมุ่งหมายเดียวกัน เข้าเป็นกลุ่ม
เดียวกันโดยให้อยู่ภายใต้การดูแลของผู้บังคับบัญชาคนเดียว 
   6) ประโยชน์ส่วนบุคคลเป็นรองประโยชน์ส่วนรวม หลักการนี้มุ่งให้เกิดความปรองดอง
และประสานประโยชน์ในกรณีท่ีมีความขัดแย้งระหว่างบุคคลหรือองค์การ 
   7. ค่าตอบแทน องค์การต้องค านึงถึงหลักความเหมาะสมและความยุติธรรม 
   8. การรวมอ านาจ คือผู้ใต้บังคับบัญชาทุกระดับต้องรับฟังค าสั่งของผู้บริหารเพียงคน
เดียว 
   9. การจัดสายบังคับบัญชา คือจัดจากระดับสูงสุดไปสู่ระดับต่ าสุด และมีการเชื่อมโยงกัน
ด้วยการติดต่อสื่อสารในวงจรสั้น ๆ เพ่ือให้การท างานเป็นไปอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
   10. การจัดล าดับ คือการจัดล าดับต าแหน่งและหน้าที่ของต าแหน่งต่าง ๆ ให้ชัดเจน 
   11. ความเสมอภาค คือ การปฏิบัติต่อผู้ใต้บังคับบัญชาอย่างยุติธรรม 
   12. ความมั่นคงในการท างาน งานแต่ละงานต้องใช้เวลาในการเรียนรู้ ฉะนั้นไม่ควรมีการ
เปลี่ยนแปลงโยกย้ายงานบ่อยเพราะจะท าให้คนงานรู้สึกว่าไม่ม่ันคง 
   13. ความคิดริเริ่ม คือให้ผู้ใต้บังคับบัญชาได้แสดงความคิดริเริ่มต่อการปฏิบัติงาน 
   14. ความสามัคคี คือการก่อให้เกิดความเข้าใจซึ่งกันและกันระหว่างลูกจ้างส่งเสริมการ
ท างานเป็นทีมอันจะน าไปสู่ความส าเร็จขององค์การ 
 ลักษณะส าคัญของการจัดการหรือการบริหารในองค์การ การจัดการเป็นศิลป์และศาสตร์ การ
จัดการและการด าเนินงานถือเป็นศิลป์ (Art) คือ 
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   1. ปัจจุบันการจัดการรับผลส าเร็จถือเป็นศิลปะการใช้ทักษะหรือความสามารถในการ
ด าเนินงานให้ได้รับความส าเร็จ ส่วนในอดีตถือว่าการจัดการได้รับผลส าเร็จนั้นเป็นศิลป์หรือศาสตร์ไม่
ระบุค าตอบแน่ชัด 
   2. ในเชิงศิลป์ถือว่าการจัดการจะส าเร็จหรือไม่แค่ไหนจะขึ้นอยู่กับความสามารถและ
ทักษะของการจัดการของผู้จัดการเป็นส าคัญ 
   3. สมัยก่อนยอมรับว่าเป็นศิลป์เพราะเป็นเรื่องความสามารถส่วนบุคคล 
   4. สมัยนี้ถือว่าเป็นศิลป์เพราะเป็นเรื่องของความสามารถและทักษะในการด าเนินงาน
มากกว่าอย่างอ่ืน 
 การจัดการและการด าเนินงานถือเป็นศาสตร์ (Science) คือ 
   1. การจัดการได้มีการศึกษาอย่างมีระบบ และได้มีการคิดค้นหลักการต่างๆ การจัดการ
จึงกลายเป็นศาสตร์หรือวิทยาการหรือเทคโนโลยี (Technology) สาขาหนึ่ง 
   2. ปัจจุบันการจัดการมีความก้าวหน้ามีการคิดค้นมีการวิจัยและพัฒนาไปอย่างกว้างไกล
มาก 
   3. แต่อย่างไรก็ตามทุกวันนี้ก็มีการยอมรับอยู่แม้ว่าการจัดการหรือการบริหารนั้นเป็น
ศาสตร์สาขาหนึ่ง ซึ่งมีการศึกษาอย่างเป็นระบบก็ตาม และผู้ซึ่งได้รับความส าเร็จในการจัดการหรือ
การบริหารนั้นต้องอาศัยศิลปะอยู่มาก 
 การจัดการเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ กล่าวคือ ความสามารถในการจัดการและการด าเนินงานถือ
เป็นศิลป์ (Art) ส่วนความรู้หรือทฤษฏีที่ใช้ในการจัดการถือเป็นศาสตร์(Science) ในการจัดการต้อง
อาศัยทั้งศาสตร์และศิลป์ 
 เมื่อศาสตร์มีการพัฒนา ศิลป์ก็ควรมีการพัฒนาเช่นกัน ความรู้ในการจัดการสามารถปรับปรุงใน
รูปการปฏิบัติทางการจัดการได้อย่างแน่นอน นักบริหารที่พยายามจัดการโดยปราศจากความรู้ทางการ
จัดการจ าเป็นต้องพ่ึงโชคชะตา ลางสังหรณ์ หรือสิ่งที่เคยท าในอดีต 
 จิระภา สุขเกษม (2547) ให้ความหมายของการบริหารหรือการจัดการ (Management) 
หมายถึง กระบวนการ และการใช้ทรัพยากรต่างๆ ที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด หรือเพ่ือให้
บรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดขึ้นไว้ล่วงหน้าให้ประสบความส าเร็จประกอบด้วยปัจจัย ดังนี้ 
  1. คน (Man) คือ ปัจจัยพ้ืนฐานที่มีความส าคัญเป็นอันดับแรกในการด าเนินงานให้ประสบ
ผลส าเร็จ 
  2. เงิน (Money) คือ เงินสดและทรัพย์สิน รวมถึงเงินกู้ด้วยซึ่งเป็นสิ่งจ าเป็นในการซื้อที่ดิน
ก่อสร้างโรงงาน 
  3. วัสดุอุปกรณ์ (Material) คือ เครื่องมือที่ช่วยอ านวยความสะดวกในการประกอบธุรกิจ
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
  4. เครื่องจักร (Machine) คือ อุปกรณ์หลักในการผลิตเพ่ือใช้ในการปฏิบัติงานให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดและคุ้มค่า 
 ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ (2546) ได้เขียนเรื่องการพัฒนาการ
บริหารสถาบันการศึกษา สาระการเรียนรู้ 9.4 เรื่อง TQM : การบริหารคุณภาพแบบเบ็ดเสร็จ 
หลักการท างานของ TQM โดย จูรัน (Joseph M.Juran) นักวิชาการท่ีเขียนหนังสือ “The Quality 
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Control Handbook” เมื่อปี ค.ศ. 1951ได้พัฒนาแนวคิดเกี่ยวกับ TQM ที่เน้นการท างานเป็นทีม
ประกอบด้วย 10 ขั้นตอน ดังนี้ 
  1. การสร้างความตระหนักในความต้องการและโอกาสเพื่อปรับปรุงคุณภาพ 
  2. การก าหนดเป้าหมายการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง 
  3. การจัดตั้งองค์กรเพ่ือส่งเสริมกิจกรรมพัฒนาคุณภาพงาน โดยการก าหนดทีมงานและการ
จดัสรรทรัพยากรสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ 
  4. การให้ทุกคนได้รับการฝึกอบรมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการท างาน 
  5. ด าเนินกิจกรรมที่จะน าไปสู่การแก้ไขปัญหาการท างาน 
  6. รายงานผลการปฏิบัติงาน 
  7. รับผิดชอบงานที่ได้รับมอบหมาย 
  8. น าผลงานเผยแพร่ 
  9. บันทึกผลการปฏิบัติงาน 
  10. ร่วมมือพัฒนาระบบการท างานปกติของหน่วยงานในแต่ละปี และกระบวนการท างาน
เพ่ือให้งานของทุกฝ่ายได้รับการพัฒนาเป็นไปด้วยความราบรื่น 
         ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการประกอบด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ การวางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การสรรหาบุคคลเข้าท างาน (Staffing) 
การอ านวยการ (Directing) และการควบคุม (Controlling) โดยหลักการจะมีรายละเอียด เช่น การ      
       วางแผน (Planning) คือ การก าหนดภารกิจ (Mission) และวัตถุประสงค์ (Objectives) 
ตลอดจนกิจกรรมเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์นั้น ได้กล่าวถึงสภาพปัญหาและอุปสรรคในการประกอบ
อาชีพ ได้แก่ 
     1. ปัญหาผลผลิตต่ า เนื่องจากขาดความรู้หรือใช้ทักษะและวิทยาการแบบเดิมท าให้ผลผลิต
ตกต่ า 
     2. ปัญหาจากภัยธรรมชาติ อาชีพท่ีต้องอาศัยฤดูกาล เมื่อไม่เป็นไปตามนั้นก็จะท าให้ผลผลิต
เสียหาย ภัยธรรมชาติที่เกิดขึ้นเองและที่เกิดจากการท าลายทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมโดยคน 
ย่อมท าให้ผลผลิตเสียหาย 
     3. สินค้าใดที่ได้รับความนิยมหรือสามารถสร้างผลก าไรตอบแทนสูง ก็มักจะท าตามอย่างกัน 
สินค้าใดที่ไม่ได้รับความนิยมหรือสร้างผลก าไรต่ า ก็จะเลิกการผลิต มากกว่าจะพัฒนาปรับปรุง 
     4. ปัญหาทางการตลาด ผู้ผลิตมักขาดความรู้ด้านการตลาดจึงท าให้ไม่สามารถสนองตอบ
ความต้องการของตลาดได้ 
     5. ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน ทั้งแรงงานฝีมือ ช่างเทคนิค และระดับวิชาชีพ 
       แนวคิดเก่ียวกับการบริหารจัดการของฟาโยล ซึ่งเป็นนักทฤษฎีการจัดการคนที่ส าคัญ กล่าวว่า 
การบริหารจัดการนั้นสามารถ น าไปใช้ได้เป็นการทั่วไปไม่ว่าเป็นงานบริหารจัดการของเอกชนหรือของ
รัฐ โดยมีหน้าที่หลักของฝ่ายจัดการ คือ POCCC 
   1. การวางแผน (Planning) 
   2. การจัดองค์การ (Organizing) 
   3. การบังคับบัญชา (Commanding) 
   4. การประสานงาน (Coordinating) 
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   5. การควบคุมงาน (Controlling) 
            และยังก าหนดหลักทั่วไปในการบริหารจัดการ (General Principles of Management) 
ไว้ 14 ข้อ คือ 
   1. ควรมีการแบ่งงานกันท าตามความรู้ความสามารถ (Division of Work) 
   2. อ านาจและความรับผิดชอบของคนงานควรจะได้สัดส่วนกัน (Authority 
andResponsibility) 
   3. คนงานควรเคร่งจะรักษาระเบียบวินัยอย่างเคร่งครัด (Discipline) 
   4. คนงานควรจะต้องมีผู้บังคับบัญชามากกว่าหนึ่งคน (Unity of Comand) 
   5. หน่วยงานจะต้องก าหนดนโยบายในการปฏิบัติงานให้แน่นอน (Unity ofDirection) 
   6. คนงานควรจะเสียสละผลประโยชน์ส่วนตัวเพ่ือผลประโยชน์ขององค์การ
(Subordination of Individual Interest) 
   7. การก าหนดอัตราค่าจ้าง ผลตอบแทน ควรจะพิจารณาตามเนื้องาน(Remuneration) 
   8. การบริหารงานที่ดีจะต้องมีลักษณะเป็นการรวมอ านาจ (Centralization) 
   9. จะต้องก าหนดสายงานการบังคับบัญชาไว้อย่างแน่นอน (Scalar Chain) 
   10. ควรจะก าหนดระเบียบการบริหารไว้อย่างชัดเจน (Order) 
   11. ควรจะต้องให้ความยุติธรรมแก่คนงานโดยเสมอกัน (Equity) 
   12. คนงานจะต้องมีความม่ันคง และได้รับหลักประกันในงานที่ก าลังท าอยู่(Stability of 
Tenure of Personnel) 
   13. ควรมีความคิดริเริ่มและการวางแผนไว้ล่วงหน้าส าหรับการบริหาร (Intiative) 
   14. คนงานควรจะท างานเป็นทีม และเป็นน้ าหนึ่งใจเดียวกัน (Esprit de Corps) 
 บรรยงค ์โตจินดา (2542) ได้ให้ความหมายของการวางแผน คือกระบวนการเกี่ยวกับทางการ
เกี่ยวกับ 
   1. การเลือกสรรภารกิจและวัตถุประสงค์ขององค์การ เพื่อน ามาเป็นแผนระยะสั้นและ
ระยะยาว 
   2. การแบ่งวัตถุประสงค์ของแผนก ฝ่าย จนกระท่ังถึงรายบุคคลให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ใหญ่ 
   3. การเลือกแผนกลยุทธ์ แผนกลวิธีเพ่ือท างานให้บรรลุวัตถุประสงค์ 
   4. ตัดสินใจเรื่องการจัดสรรทรัพยากร 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2543) ได้ให้ความหมายของ การวางแผน คือกระบวนการก าหนด
วัตถุประสงค์ จะประกอบด้วยส่วนประกอบที่ส าคัญ 2 ส่วน 
   1. ก าหนดวัตถุประสงค์ต่าง ๆ 
   2. การก าหนดแนวทางการกระท า หรือแผนงานต่าง ๆ ที่จะน ามาปฏิบัติเพื่อจะให้บรรลุ
วัตถุประสงค์เหล่านั้น 
 วุฒิชัย จ านง (2541) กล่าวถึงการจัดองค์การว่า ในการจัดองค์การธุรกิจบริหารควรยึดหลัก 
ดังนี้ 
   1. การก าหนดหน้าที่ส่วนงานและการแบ่งงาน 
   2. การก าหนดความสัมพันธ์ภายในองค์กร 
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   3. การก าหนดอ านาจหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 การจัดคนเข้าท างาน (Staffing) คือ การคัดเลือก การบรรจุต าแหน่งงานต่าง ๆเพื่อให้เหมาะสม
กับโครงสร้างองค์การ 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2543) ได้มีแนวคิดเก่ียวกับการจัดคนเข้าท างาน โดยกล่าวไว้ว่า การจัดคนเข้า
ท างานต้องด าเนินกิจกรรม ได้แก่ การคัดเลือก การบรรจุคนเข้าท างานและรักษาให้คนงานมี
ประสิทธิภาพในต าแหน่งต่าง ๆ ภายในองค์การ และหวังให้การท างานทุกอย่างขององค์การบรรลุผล
ส าเร็จได้ ย่อมต้องการคนงานที่มีความรู้ความสามารถ ผู้บริหารย่อมต้องการจัดการตามหน้าที่ จัดท า
แผนวางคนส าหรับต าแหน่งงาน ประเมินก าลังคน คัดเลือกคนที่มีความสามารถ รวมถึงแนะน าคนให้
เข้าใจสิ่งต่าง ๆ ก่อนการท างาน การฝึกอบรม การพัฒนาเพื่อให้สามารถท างานได้ดีขึ้น 
 อมรทิพย์ แท้เที่ยงธรรม (2545) ได้ศึกษาสถานการณ์การผลิต การตลาดโอกาสทางการตลาด 
และกลยุทธ์ทางการตลาด ของสินค้าหัตถกรรมพ้ืนบ้านภายใต้โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 
ศึกษากรณีเครื่องจักสานจังหวัดนครราชสีมาและอ่างทอง ผลการศึกษาพบว่า ผู้ผลิตจักสานส่วนใหญ่
ท าจักสานเป็นอาชีพเสริมจากการท าการเกษตร โดยได้รับรายได้จากการท าจักสานประมาณรายละ 
2,000 ถึง 3,000 บาทต่อเดือน รูปแบบผลิตภัณฑ์ที่ท าการผลิตส่วนใหญ่จะก าหนดด้วยตนเอง หรือ
ก าหนดกันเองภายในกลุ่มสมาชิก หรือเป็นรูปแบบที่ได้รับการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ วัตถุดิบที่ใช้
ในการท าจักสานส่วนใหญ่จะเป็นวัตถุดิบที่หาได้ภายในท้องถิ่น เครื่องมือเครื่องใช้ในการท าจักสาน
มักจะเปน็เครื่องมือที่เรียบง่าย ผลิตภัณฑ์จักสานที่ผลิตได้จะมีคุณภาพไม่คงที่ และปริมาณท่ีผลิตได้ไม่
แน่นอนข้ึนอยู่กับช่วงเวลาที่ท าการผลิต นอกจากนี้ยังพบว่า ผลิตภัณฑ์ที่กลุ่มจักสานตัวอย่างผลิตมี
ชนิด รูปแบบ และขนาดของผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย การพัฒนาชนิดและรูปแบบผลิตภัณฑ์เป็นไป
อย่างช้า ๆ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตได้เน้นการใช้วัสดุจาก ธรรมชาติที่หาได้ในท้องถิ่น และใช้ภูมิปัญญาใน
ท้องถิ่น ราคาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ค่อนข้างต่ า โดยส่วนใหญ่เป็นการขายผ่านพ่อค้าคนกลาง ปัญหาและ
อุปสรรคที่กลุ่มผู้ผลิตจักสานประสบที่ส าคัญได้แก่ ปัญหาความไม่เพียงพอของเงินทุน การขาดทักษะ
ในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ และการขาดตลาดรองรับผลิตภัณฑ์ที่แน่นอน ผลการวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาด พบว่า กลุ่มผู้ผลิตส่วนใหญ่มีสภาพแวดล้อมภายในเข้มแข็งในระดับปานกลาง 
และสภาพแวดล้อมภายนอกมีผลต่อกลุ่มผู้ผลิตในระดับปานกลาง ดังนั้นกลยุทธ์ที่เหมาะสมส าหรับ
กลุ่มผู้ผลิตจึงได้แก่ กลยุทธ์รักษาฐานะเดิม และได้สรุปเป็นข้อเสนอแนะได้ดังนี้ การจะพัฒนาการผลิต
เครื่องจักสานในจังหวัดนครราชสีมาและอ่างทอง หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง อาทิเช่นส านักงาน
อุตสาหกรรมจังหวัด และกรมการพัฒนาชุมชน ควรให้ความช่วยเหลือจัดหางบประมาณเพ่ือกู้ยืม ให้
ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับแหล่งเงินทุน ส่งเสริมให้มีการปลูกพืชที่ใช้เป็นวัตถุดิบในการท าจักสาน จัดการ
ฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาฝีมือในการท าเครื่องจักสานจัดหาเครื่องมือเครื่องใช้ที่ทันสมัย ให้ช่วย
ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้ผลิต และท่ีส าคัญอย่างยิ่งได้แก่การช่วยจัดหาแหล่งจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ทั้งในและต่างประเทศให้แก่กลุ่มผู้ผลิต 
 บุญคลี ปลั่งศิริ (2548) ได้สรุปถึงวัฒนธรรมองค์กรเป็นเครื่องมือทางการบริหารและการพัฒนา
องค์กร การปรับโครงสร้างเป็นเพียงการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบวัฒนธรรมเป็นกรอบวิธีการปฏิบัติ
ของคนที่อยู่ในองค์กรนั้น มีอิทธิพลต่อการประพฤติปฏิบัติของคนที่อยู่ในองค์กร สะท้อนให้เห็น
ขบวนการคิด การตัดสินใจ การวางแผนยุทธศาสตร์ขององค์กรและที่ส าคัญที่สุด มีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงองค์กร เป็นกรอบบังคับรูปแบบการท างานขององค์กรที่ถูกถ่ายทอดจาก ผู้บริหารและ
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พนักงาน ดังนั้นองค์กรที่ต้องการปรับตัวอย่างรวดเร็วต้องใช้วัฒนธรรมเป็นตัวก าหนดทิศทาง การสร้าง
วัฒนธรรมในองค์กรจะต้องท าแบบ Top–Down จากผู้บริหารระดับสูงไปยังระดับกลาง ระดับล่าง 
และพนักงาน โดยผู้บริหารระดับสูงจะต้องปฏิบัติตนเป็นตัวอย่าง (Role Model) โดยการประพฤติ
ปฏิบัติ (Practice) ตนให้สอดคล้องกับวัฒนธรรมที่ต้องการสร้างจะต้องท าอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง 
 รุ่งศักดิ์ วิลามาศ (2547) กล่าวไว้ในหลักการตลาด อธิบายถึงข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์
สินค้าใหม่ สามารถแบ่งออกได้เป็น 8 ขั้นตอน คือ 
  1. การหาแนวคิด (Idea Generation) เป็นการรวบรวมค้นหาแนวคิดท่ีเป็นระบบและไม่
เป็นระบบ เพื่อให้ได้ความคิดที่ดี เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
  2. การกลั่นกรองเลือกเฟ้น (Screening) เป็นการแยกแยะ ตัดทอนแนวคิดให้น้อยลง โดย
เริ่มจากแนวคิดที่เห็นว่าท าไม่ได้ เป็นไปไม่ได้ หลีกเลี่ยงความผิดพลาดในการตัดสินใจ มีการก าหนด
ประเด็นเพ่ือใช้ในการตัดสินใจและยอมรับหรือปฏิเสธ 
  3. การพัฒนาและตรวจสอบแนวคิด (Concept Development and Testing) เป็นการ
ประเมินทางเลือกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และคัดแนวทางท่ีดีที่สุดไว้เพื่อใช้พัฒนาและเป็นการน า
แนวคิดมาตรวจสอบเพ่ือให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีการสอบถามจากผู้บริโภคและผลจาก
การตอบรับจากผู้บริโภค จะช่วยในการตัดสินใจในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  4. การพัฒนากลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy Development) แยกเป็นส่วนแรก 
มีการวางแผนพิจารณาโครงสร้างและพฤติกรรมของตลาด วางแผนยอดขายและสร้างครองตลาด 
วางเป้าหมายก าไรที่ต้องการส่วนที่สอง วางแผนราคา กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย งบการตลาดส่วน
สุดท้าย มีการวางแผนระยะยาวในการด าเนินงานทั้งหมดเพ่ือศึกษาแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
อยู่ในความต้องการของตลาดตลอดไป 
  5. การวิเคราะห์ทางธุรกิจ (Business Analysis) หมายถึง ต้องมีการทบทวนยอดขาย 
ต้นทุน ก าไร ที่คาดไว้ เพื่อตัดสินใจว่า ผลิตภัณฑ์สร้างความพึงพอใจ และสอดคล้องกับความต้องการ
ขององค์กร หรือกลุ่มหรือไม่ ถ้าสอดคล้องก็จะได้พัฒนาต่อไป 
  6. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) มีการทดลองและท าต้นแบบสินค้า
ใหม่ๆ เพ่ือให้ปรากฏในการพัฒนาสินค้าที่ชัดเจน การเรียนรู้การออกแบบ วาดแบบท าแบบจ าลอง 
ผลิตต้นแบบของจริง จะช่วยให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  7. การทดสอบตลาด (Marketing Test) การตรวจสอบตลาด โดยการน าผลิตภัณฑ์ต้นแบบ 
จ านวนหนึ่งทดสอบตลาด เป็นขั้นตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือดูปฏิกิริยาตอบสนองของผู้บริโภคและ
คนกลาง มีวิธีทดสอบตลาดหลายวิธี ตามประเภทของผลิตภัณฑ์ 
  8. การน าสินค้าออกวางตลาด (Commercialization) เมื่อน าสินค้าออกทดสอบและมี
ข้อมูลจากการทดสอบตลาด ประกอบการตัดสินใจ ขั้นสุดท้ายคือการตัดสินใจออกวางตลาดซึ่งใน
ขั้นตอนนี้จะมีการลงทุนอย่างมาก และ มีค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาดส าหรับสินค้าในระยะเข้าสู่
ตลาด 
 ได้อธิบายการบริหารการตลาดว่า ธุรกิจจะต้องเน้นความราบรื่นของงานบริหารหลักการของ
องค์การ และงานหลักขององค์การ ได้แก่ 
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  1. กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ กิจกรรมนี้จะเกี่ยวเนื่องกับการค้นหาการวิจัย การ
พัฒนา การเสนอสินค้าใหม่เข้าตลาด ที่จะต้องกระท าด้วยความรวดเร็ว มีคุณภาพและอยู่ในงบที่
ประมาณการไว้ 
  2. กระบวนการจัดการสินค้าคงคลัง กิจกรรมเก่ียวกับการพัฒนาและการจัดหาวัตถุดิบทั้ง
สถานที่เก็บตลอดจนคลังสินค้ากรณีผลิตเสร็จ ในอันที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้
ทันท่วงที ทั้งนี้โดยมีค่าใช้จ่ายที่ต่ า 
  3. กระบวนการจัดตามค าสั่งซื้อ กิจกรรมจะเริ่มตั้งแต่ได้รับค าสั่งซื้อจากลูกค้าการ
ด าเนินงานจัดการจัดหา การขนส่งให้ตรงเวลา การติดตามลูกหนี้ 
  4. กระบวนการบริการลูกค้า กิจกรรมต่างๆ ที่ช่วยให้ลูกค้าง่ายในการติดต่อกับธุรกิจ ได้รับ
บริการความช่วยเหลือต่างๆ อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ได้รับค าตอบหรือแก้ไขข้อขัดข้องที่
เกิดข้ึน 
 ทั้ง 4 กระบวนการ เป็นหัวใจขององค์การในการส่งผ่านธุรกิจไปยังผู้บริโภค องค์การจะประสบ
ความส าเร็จต้องมีการจัดการที่ยอดเยี่ยมทุกขั้นตอน 
 กิตติ ลิ่มสกุล (2546) ได้ให้แนวทางการพัฒนาท้องถิ่น โดยประชาชนมีส่วนร่วม“ผลิตภัณฑ์ 
หนึ่งต าบล” และได้สรุปแนวคิดและหลักการ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OneTambon One 
Product) ว่าแนวคิด “หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” เป็นแนวคิดท่ีเน้นขบวนการสร้างรายได้จาก
ผลิตภัณฑ์ในแต่ละหมู่บ้าน หรือต าบล แนวคิดนี้สนับสนุนและส่งเสริมให้ท้องถิ่นสามารถสร้างสรรค์ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) โดยมีกิจการการคิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์ทางการตลาด การผลิต การบริหาร
จัดการ และการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีทางด้านการผลิตให้มีคุณภาพเป็นทีย่อมรับและความต้องการ
ของตลาดสากล โดยที่ท้องถิ่นจ าเป็นต้องพ่ึงตนเอง (Self-Reliance) เป็นหลัก ดังนั้นผู้เกี่ยวข้องใน
ขบวนการนี้ จ าเป็นต้องอุทิศพลังกาย (Energy) ความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) และความปรารถนา 
(Desire) ที่จะต้องใช้ทรัพยากรที่หาพบในท้องถิ่นเป็นหลัก เพ่ือที่จะเกิดการสร้างงานสร้างรายได้ และ
น าไปสู่เป้าหมายการอยู่ดีกินดี คุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชน แสวงหารากฐานที่ส าคัญของประเทศ 
นอกจากนี้เป็นการสืบสานวัฒนธรรมที่ดีงามของท้องถิ่นที่ดีงามให้คงอยู่ต่อไป สร้างความภาคภูมิใจ
ให้กับคนรุ่นใหม่ต่อๆ ไป และวางรากฐานที่ส าคัญของประเทศและสังคมไทย 
 นอกจากนีเ้ป็นแนวคิดที่ต้องการให้แต่ละหมู่บ้านมีผลิตภัณฑ์หลัก 1 ประเภทเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช้
วัตถุดิบ ทรัพยากรของท้องถิ่น ลดปัญหาการอพยพย้ายถิ่นไปสู่เมืองใหญ่ ซึ่งถือได้ว่าเป็นการสร้าง
เศรษฐกิจชุมชนให้เกิดขึ้น เป็นแนวคิดท่ีสอดคล้องกับการพัฒนาเศรษฐกิจพอเพียง ตามแนว
พระราชด าริของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว และเป็นเครื่องมือกระตุ้นให้เกิดการเรียนรู้ของ 
ประชาชน เกิดการด าเนินงานพัฒนาเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง นับเป็นกลยุทธ์การพัฒนาที่อาศัยหมู่บ้าน
เป็นหน่วยพัฒนา (Unit of Development) 
 ผลิตภัณฑ์ไม่ได้หมายถึงตัวสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่เป็นกระบวนการทางความคิดรวมถึง การ
บริการดูแลอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อม การักษาภูมิปัญญาไทยการท่องเที่ยว
ศิลปวัฒนธรรมประเพณี การต่อยอดภูมิปัญญาท้องถิ่น การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ เพื่อให้กลายเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมีจุดเด่นจุดขายที่รู้จักกันแพร่หลายไปทั่วประเทศ และท่ัวโลก 
 ดังนั้น “หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์” จึงเป็นแนวทางการส่งเสริมและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์โดยมี
กิจกรรมทางการตลาด การผลิต การบริหารจัดการ และการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี 
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ด้านการผลิต ซึ่งจะน าไปสู่การพัฒนาชนบท และสร้างความเจริญให้แก่ชุมชน สามารถยกระดับ 
ฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น โดยผลิตหรือจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่นให้ 
กลายเป็นสินค้าที่คุณภาพ มีจุดเด่น จุดขาย และสอดคล้องกับวัฒนธรรมในแต่ละท้องถิ่น เพื่อให้ 
รู้จักแพร่หลายไปทั่วประเทศและทั่วโลก 
 กิจกรรมทางเศรษฐกิจ “หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์” นี้จะเป็นเครื่องมือที่กระตุ้นให้เกิด
กระบวนการเรียนรู้ของชุมชน เกิดการด าเนินการพัฒนาเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง นับเป็นกลยุทธ์การ
พัฒนาที่อาศัยหมู่บ้านเป็นหน่วยพัฒนา (Unit of Development) เบื้องต้น และรวมเป็นเครือข่าย 
ภายใต้ต าบลอาศัยหลักการพ้ืนฐาน 3 ข้อ คือ 
  1. ภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่สากล (Local Yet Global) ผลิตสินค้าและบริการที่ใช้ภูมิปัญญา 
และวัฒนธรรมท้องถิ่นให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล 
  2. พ่ึงตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค์ (Self - Reliance-Creativity) ท าความฝันให้เป็นจริง
ด้วยกระบวนการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ โดยสร้างกิจกรรมที่อาศัยศักยภาพของท้องถิ่น 
  3. การสร้างทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Development) ฟูมฟักประชากรให้สู้
ชีวิตด้วยความท้าทายและจิตวิญญาณแห่งการสร้างสรรค์ 
 หลักการของขบวนการนี้ ไม่เน้นการให้เงินสนับสนุน (Subsidy) แก่ท้องถิ่น เพราะอาจจะไป
ท าลายความสามารถในการพึ่งตนเองของชุมชน รัฐบาลเพียงให้การสนับสนุนแก่ชุมชนด้านเทคนิค 
เพ่ือที่จะพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ตลอดจนช่วยเหลือในด้านโฆษณาประชาสัมพันธ์การตลาด ชุมชน
ท้องถิ่นรับความช่วยเหลือเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมยอดการขายหรืออาจจะจัดตั้งบริษัทหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เป็นช่องทางในการกระจายสินค้าสู่ตลาดต่างๆ เพื่อน าไปสู่เป้าหมายหลัก 3 ประการ 
คือ 
  1. มาตรฐานผลิตภัณฑ์คุณภาพระดับโลก 
  2. มีเอกลักษณ์เป็นที่ลือชื่อเพียงหนึ่งเดียว 
  3. พัฒนาทรัพยากรมนุษย์และการปรับปรุงเทคโนโลยี 
กิจกรรมหลักที่ส าคัญ คือ 
  1. ขยายสินค้าท้องถิ่นไปยังตลาด ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตต้องสอดคล้องกับวัฒนธรรมประเพณี
ท้องถิ่น เพื่อเป็นการอนุรักษ์และเป็นจุดเด่นของท้องถิ่น รวมทั้งการพัฒนาคุณภาพเพ่ือขยายตลาด
ออกสู่เครือข่ายท้องถิ่นภาคเมืองและตลาดโลก 
  2. ผลิตและคิดค้นข้ึนเองในท้องถิ่น โดยอาศัยความรู้ความสามารถของคนในชุมชนให้ความ
ร่วมมือกันรับผิดชอบ มีหน่วยงานของจังหวัด กระทรวง กรม กอง เป็นผู้คอยให้ค าแนะน า และคอยให้
การสนับสนุนในด้านของเทคโนโลยี การคิดค้นอุปกรณ์ หรือเครื่องมือต่าง ๆ การวิจัยอย่างครบวงจร 
  3. การสร้างบุคลากรที่มีคุณภาพของท้องถิ่น ชุมชนต้องมีการเลือกเฟ้นบุคลากรที่มีความรู้ 
สามารถมองการณ์ไกล สามารถวางแผนงานในระยะยาวที่เป็นที่ยอมรับของคนในท้องถิ่น แลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นเพ่ือช่วยแก้ปัญหาและพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีจะผลิตขึ้น 
 กรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย (2541) ได้เขียนถึงงานพัฒนากลุ่มอาชีพ สรุป
ใจความได้ว่า งานพัฒนากลุ่มอาชีพ เป็นกิจกรรมที่มุ่งเน้นการพึ่งตนเอง สร้างเครือข่าย สร้างคนให้มี
ความสามารถเรียนรู้การบริหารจัดการอาชีพ เป็นกิจกรรมสร้างรายได้ให้กับชาวบ้านด้วยการส่งเสริม
ให้มีการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากกลุ่มอาชีพที่มีอยู่บนพ้ืนฐานหรือศักยภาพของท้องถิ่น โดยมีองค์กร 
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หน่วยงานสนับสนุนพัฒนารูปแบบ คุณภาพและสร้างเครือข่ายการเรียนรู้ของกลุ่มอาชีพ การรวมกลุ่ม
กันด าเนินกิจกรรมผลิตภัณฑ์ จักสาน ทอผ้า ผลิตภัณฑ์จากผ้า เครื่องใช้ อาหารแปรรูป และอ่ืนๆ 
 วิธีการด าเนินงาน 
  1. เตรียมข้อมูลกลุ่มอาชีพ เพื่อวิเคราะห์ศักยภาพของกลุ่มอาชีพ ศักยภาพในการผลิต ภาค
ธุรกิจเอกชน 
  2. จัดหาตลาดเครือข่ายของร้านค้าชุมชน ภาคธุรกิจเอกชน 
  3. ปรับปรุงทักษะและคุณภาพของผลิตภัณฑ์จากชุมชนเพ่ือให้เป็นผลิตภัณฑ์ยอมรับ
ทางด้านมาตรฐานคุณภาพ 
  4. สร้างเครือข่ายกลุ่มอาชีพในชนบท เพื่อสร้างกระบวนการเรียนรู้และการจ้างงานใน
ชนบทให้มากขึ้น 
  5. เสนอข้อมูลของกลุ่มอาชีพให้ภาคธุรกิจพิจารณาเพ่ือก าหนดผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่
ต้องการซื้อตลอดคุณภาพที่ต้องการโดยมีภาคราชการสนับสนุนพัฒนาฝีมือ พัฒนาทักษะ จัดหาแหล่ง
เงินทุนและวัตถุดิบ 
  6. ประสานให้กลุ่มอาชีพและภาคธุรกิจได้พบกัน เพ่ือท าความตกลงด้านคุณภาพ รูปแบบ 
ปริมาณและการบริหารจัดการ 
  7. ประสานภาคอุตสาหกรรมราชการโดยผ่านชุมชนหรือกลุ่มอาชีพ เพ่ือให้มีการกระจาย
การผลิตไปสู่ชนบท เช่นการผลิตชิ้นส่วนต่างๆ ของโรงงานอุตสาหกรรมโดยค านึงถึงรายได้ มาตรฐาน
การท างาน และสิ่งแวดล้อม 
  8. หากกลุ่มอาชีพไม่สามารถผลิตสินค้าได้คุณภาพในภาคธุรกิจต้องการ ภาคราชการต้องให้
การสนับสนุนพัฒนาฝีมือ เพิ่มทักษะ จัดหาเงินทุน วัตถุดิบและการบริหารจัดการ 
 มาตรฐานการคัดเลือกผลิตภัณฑ์ หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 
  1. เกณฑ์เบื้องต้น เป็นเกณฑ์ที่สินค้าทุกประเภทที่น ามาพิจารณาจะต้องผ่านก่อนซึ่งจะต้อง
เป็นสินค้าที่ไม่มีลักษณะข้อใดข้อหนึ่งดังต่อไปนี้ 
   1.1 วัตถุดิบน าเข้าจากต่างประเทศ 100 % 
   1.2 วัตถุดิบที่น ามาผลิตเป็นของผิดกฎหมาย หรือเลี่ยงภาษี 
   1.3 เป็นสินค้าที่เลียนแบบหรือละเมิดทรัพย์สินทางปัญญา 
   1.4 เป็นสินค้าที่ก่อให้เกิดอันตรายอย่างร้ายแรงต่อชุมชน หรือสิ่งแวดล้อม 
  2. เกณฑ์ท่ีน ามาใช้ในการคัดเลือกสินค้าที่มีศักยภาพหรือมีความพร้อมที่จะขึ้นบัญชี
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เกณฑ์ที่น ามาพิจารณาแบ่งเป็น 2 ด้าน คือ 
   2.1 ด้านตัวสินค้า ประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ดังนี้ 
    2.1.1 ปัจจัยที่ใช้ในการผลิต แบ่งเป็น 
     1) สัดส่วนการใช้วัตถุดับในการผลิต หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตที่
ได้มาจากพ้ืนที่ในจังหวัดๆ ต่อปริมาณวัตถุทั้งหมดที่ใช้ในการผลิต (อาจคิดในแง่ของมูลค่าวัตถุดิบ หรือ
ปริมาณก็ได้) 
     2.) ภูมิปัญญาท้องถิ่น หมายถึง ความรู้ ทักษะ ความสามารถในการผลิตที่สืบสาน
มาจากบรรพบุรุษในพ้ืนที่นั้นๆ หรือในจังหวัดนั้น 
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    2.1.2 การผลิต แบ่งเป็น 
     1) การพัฒนาแบบสินค้า หมายถึง แบบของสินค้าที่ชุมชนผลิตอยู่ในปัจจุบันว่ามี
ความแตกต่างไปจากสินค้าดั้งเดิมหรือไม่ มากน้อยเพียงใด 
     2) คุณภาพสินค้า หมายถึง สินค้าที่มีคุณภาพสนองความต้องการของผู้บริโภคได้
แบ่งการพิจารณาเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนที่เป็นสินค้าที่ต้องได้รับการรับรองคุณภาพจากคณะกรรมการ
อาหารและยาและส่วนที่เป็นสินค้าทั่วไป กรณีของสินค้าทั่วไปจะต้องมีเอกสารแสดงที่ชัดเจน 
     3) กระบวนการผลิตต่อสิ่งแวดล้อม หมายถึง กรรมวิธีกระบวนการผลิตที่ชุมชนใช้
ในการผลิตสินค้า หรือบริการนั้น มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมของชุมชนเพียงใดและชุมชนมีส่วนร่วม
หรือมรีะบบเข้าไปจัดการแก้ไขผลกระทบของสิ่งแวดล้อมนั้นๆ อย่างไร 
    2.1.3 การตลาด แบ่งเป็น 
     1) แหล่งจ าหน่ายสินค้า หมายถึง ตลาดที่น าสินค้าของชุมชนจ าหน่าย อัน
ประกอบด้วยตลาดต่างประเทศ ตลาดภายในประเทศ ในระดับต่างๆ ได้แก่ ตลาดต่างจังหวัด ตลาด
ภายในจังหวัดที่ผลิต และตลาดภายในอ าเภอที่ผลิต 
     2) จ านวนแหล่งจ าหน่ายชุมชน หมายถึง จ านวนร้านค้าแหล่งจ าหน่าย ผู้รับซื้อ
สินค้า ที่น าสินค้าของชุมชนไปจ าหน่าย 
     3) การเพ่ิมข้ึนของยอดจ าหน่ายเทียบกับปีที่แล้ว หมายถึง ปริมาณการจ าหน่าย
สินค้าในรอบ 12 เดือนนี้ เทียบกับปริมาณการจ าหน่ายในรอบ 12 เดือนที่แล้ว 
     4) ความต่อเนื่องของตลาด หมายถึง มีตลาดรองรับอย่างแน่นอนมีการสั่งซื้อสั่ง
จ้างผลิตหรือจ าหน่ายอย่างต่อเนื่องเพียงใด 
     5) รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ หมายถึง บรรจุภัณฑ์ ฉลาก ที่ชุมชนใช้ในการบรรจุ
สินค้า เพ่ือให้ผู้บริโภค หรือผู้ซื้อมองเห็น หรือสามารถน าสินค้านั้น ๆ ไปยังแหล่งอ่ืน ๆ ได้ 
   2.2 ด้านความเข้มแข็งของชุมชน หรือการบริหารจัดการของชุมชนประกอบด้วยปัจจัย
ด้านต่างๆ ดังนี้ 
    2.2.1 ปัจจัยที่ใช้ในการผลิต แบ่งเป็น 
     1) จ านวนสมาชิก หมายถึง จ านวนผู้ผลิตทั้งหมดของชุมชนซึ่งประกอบด้วย
สมาชิกของกลุ่ม รวมกับสมาชิกในครอบครัว หรือบุคคลอื่นซึ่งรวมถึงลูกจ้างที่ร่วมท าการผลิต แต่มิได้
เป็นสมาชิกของกลุ่ม 
     2) อายุของกลุ่มท่ีเริ่มผลิตเพ่ือจ าหน่าย หมายถึง จ านวนปีนับจากการที่กลุ่ม
เริ่มท าธุรกิจหรือเริ่มผลิตภัณฑ์สินค้าเพ่ือจ าหน่าย ไม่นับรวมการผลิตเพื่อใช้เอง หรือเมื่อเริ่มรวมกลุ่ม
แต่ยังไม่มีการผลิต 
    2.2.2 ระบบบัญชีและการเงิน แบ่งเป็น 
     1) กองทุนของกลุ่ม หมายถึง เงินทุนกลุ่มที่ได้มาจากการด าเนินงานของกลุ่มการ
ปันผลจากการด าเนินงานของกลุ่ม การถือหุ้นของสมาชิก หรือการสะสมเป็นกองทุนของกลุ่มเพื่อใช้ใน
การด าเนินงานต่าง ๆ ของกลุ่มซึ่งไม่รวมถึงกองทุนหมู่บ้าน หรือเงินกู้ยืมจากแหล่งต่าง ๆ 
     2) ระบบการบันทึกบัญชี หมายถึง การบันทึกค่าใช้จ่าย รายรับรายจ่าย ตาม
ระบบบัญชีอย่างชัดเจน กลุ่มสามารถรู้ได้ว่าต้นทุนในการผลิตเท่าใด ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานเป็น
อย่างไร รวมถึงรายรับของกลุ่ม 
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     3) สัดส่วนการลงทุนของกลุ่ม หมายถึง สัดส่วนของมูลค่าเครื่องมืออุปกรณ์ที่ใช้ใน
การด าเนินงานที่เป็นของกลุ่มเอง ต่อมูลค่าเครื่องมืออุปกรณ์ท่ีใช้ในการด าเนินงานทั้งหมด ซึ่งอาจจะ
เป็นอุปกรณ์เครื่องมือที่ยืมมาจากหน่วยงานราชการ 
    2.3 อ่ืนๆ แบ่งเป็น 
     2.3.1 การบริหารจัดการกลุ่ม หมายถึง การบริหาร จัดการกลุ่มที่มีระเบียบ
โครงสร้าง องค์กรที่ชัดเจน มีกฎ กติกา ระเบียบปฏิบัติของกลุ่มท่ีชัดเจน ทั้งท่ีก าหนดเป็น ลายลักษณ์
อักษรหรือตกลงร่วมกันทั้งกลุ่มที่จะทะเบียนอย่างเป็นทางการ และกลุ่มรวมตัวกันเองโดยธรรมชาติ 
     2.3.2 ระบบเครือข่าย หมายถึง จ านวนกลุ่ม ที่มีการเชื่อมโยงการผลิตร่วมกันอาจ
เป็นการรวบรวมสินค้าอย่างเดียวหรือเป็นการน าสินค้าจากกลุ่มหนึ่งเพ่ือมาเป็นวัตถุดิบในการผลิตของ
อีกกลุ่มหนึ่งก็ได้การก าหนดระดับศักยภาพ หรือความพร้อมของชุมชน/สินค้า 
   ปัจจัยต่างๆ ที่น ามาใช้ในการคัดเลือกสินค้าท่ีมีศักยภาพหรือมีความพร้อมที่จะขึ้นบัญชี
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ก าหนดเป็นคะแนน มีคะแนนรวม 100 คะแนนจะประกอบด้วย
ปัจจัยต่างๆ ทั้งในด้านตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ และด้านความเข้มแข็งชุมชน หรือการบริการจัดการ
ของชุมชน รวมทั้งสิ้น 20 ตัวแปร ซึ่งจะน ามาก าหนดระดับศักยภาพ หรือความพร้อมของชุมชน/
สินค้า เป็น 3 ระดับดังนี้ 
   1. ระดับ 3 ดาว (ระดับท่ีมีศักยภาพหรือความพร้อมมาก) ได้คะแนนตั้งแต่ 80 คะแนน
ขึ้นไป 
   2. ระดับ 2 ดาว (ระดับท่ีมีศักยภาพหรือความพร้อมปานกลาง) ได้คะแนนตั้งแต่ 60-79 
คะแนน 
   3. ระดับ 1 ดาว (ระดับท่ีมีศักยภาพหรือความพร้อมค่อนข้างน้อย) ได้คะแนนต่ ากว่า 60 
คะแนน 
 สินันท์  นันทกิจจามร (2546) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ ศึกษากรณี อ าเภอเชียงแสน จังหวัดเชียงราย จากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการที่อยู่ใน
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ จ านวน 10 คน พบว่า ความชัดเจนและความเป็นไปได้ของ
วัตถุประสงค์ของโครงการ มีความสอดคล้องกับหลักการพ้ืนฐาน ของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับยอดขาย ที่เพ่ิมหลังจากเข้าโครงการของผลิตภัณฑ์ ในอ าเภอ
เชียงแสน จังหวัดเชียงราย โดยการวิจัยครั้งนี้จะเป็นการศึกษาปัจจัยทีมีผลต่อความส าเร็จของ
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ประกอบการของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ 2 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ประสบความส าเร็จมาก และกลุ่มท่ีประสบความส าเร็จน้อย โดยใช้แนว
สัมภาษณ์ที่สร้างขึ้นและสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 
  1. กลุ่มผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมากจะได้รับและเข้าใจข่าวสารมากกว่ากลุ่ม
ผู้ประกอบการที่ได้รับความส าเร็จน้อย 
  2. กลุ่มผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมากมีความเห็นว่า ความรู้ความเข้าใจนั้นมี
ความส าคัญอยู่มากท้ังในด้านการผลิตสินค้า และวิธีการทางการตลาด ซึ่งจะท าให้ทราบถึงความ
ต้องการของผู้บริโภค เพ่ือน ามาพัฒนาและปรับปรุงแก้ไข เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค
ได้ ส่วนผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อยมักจะขาดความรู้ความเข้าใจในความต้องการของ
ผู้บริโภคอย่างแท้จริง อาศัยการปฏิบัติตกทอดกันมาจากบรรพบุรุษด้วยความเคยชิน 
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  3. ความพร้อมของผู้ประกอบการในด้านความสามารถการผลิตและการตลาดเป็นปัจจัย
ส าคัญล าดับแรกที่จะน าโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ไปสู่ความส าเร็จ ทั้งผู้ประกอบการที่
ประสบความส าเร็จมากและผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อยต่างเห็นด้วยและยอมรับในเรื่อง
ของหลักการผลิตที่มีคุณภาพ ระบบการผลิต และกระบวนการทางการตลาดใหม่ๆ 
  4. ความพร้อมของผู้ประกอบการในด้านก าลังใจ ทั้งผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ
มากและผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อย ต่างให้ความส าคัญกับสิ่งที่เป็นก าลังใจเหมือนกัน 
เช่น รางวัล ค าชมเชย เพราะจะท าให้มีคุณค่ามากข้ึน ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคมากข้ึน 
  5. ความพร้อมของผู้ประกอบการในด้านเงินลงทุน ทั้งผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ
มากและผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อยต่างเห็นว่า ทุนเป็นปัจจัยส าคัญเพราะที่มีอยู่ใน
ปัจจุบันยังไม่เพียงพอ รัฐบาลควรให้การสนับสนุนมากกว่านี้ เพ่ือจะได้ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและ
ปริมาณที่มากกว่านี้ 
  6. ในด้านการประชาสัมพันธ์ ทั้งผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมากและผู้ประกอบการ
ที่ประสบความส าเร็จน้อย ต่างมีความเห็นตรงกันว่า การประชาสัมพันธ์เป็นเรื่องที่ดีจะท าให้ยอดขาย
เพ่ิมข้ึน 
  7. ด้านบทบาทของผู้น าชุมชน ทั้งผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมากและผู้ประกอบ 
การที่ประสบความส าเร็จน้อยต่างมีความเห็นตรงกันว่า ผู้น าชุมชนมีความส าคัญมากเพราะผู้น าชุมชน
จะเป็นทั้งผู้น าทางด้านความคิด มีอิทธิพลต่อคนในชุมชน ไม่ว่าจะเป็นด้านการส่งเสริม สนับสนุนใน
เรื่องของข้อมูลข่าวสาร สอนเทคนิคต่างๆ ในด้านการผลิต และการตลาด ตลอดจนขวัญและก าลังใจ 
และยังเป็นผู้สร้างความเป็นปึกแผ่นสามัคคีให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือก่อให้เกิดพลังและความ
เข้มแข็งในชุมชน 
  8. ด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานราชการ ซึ่งผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมากจะ
เห็นว่า หน่วยงานราชการมีความส าคัญมาก และได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐเป็นอย่างดีตั้งแต่เริ่ม
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ และในปัจจุบันก็ได้เห็นการสนับสนุนมากยิ่งข้ึนกว่าเดิม ส่วน
ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อย จะมีความเห็นว่า หน่วยงานราชการมีความส าคัญมากแต่ที่
ผ่านมายังไม่ได้รับการสนับสนุนและช่วยเหลือมากนัก 
  9. ด้านความเข้มแข็งของชุมชน ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จมาก จะให้ความส าคัญ
ในเรื่องของการรวมตัวกันในกลุ่มของตนเอง แต่ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จน้อยมักจะไม่ได้มี
การรวมกลุ่ม รวมตัวกัน จึงท าให้ไม่เกิดพลังความเข้มแข็งกันในกลุ่มชุมชนของตนเอง 
 ไชยวุฒิ มนตรีรักษ์ และพงษ์เดช สารกร (2546) ได้ศึกษาการประเมินกิจกรรมหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ จังหวัดเลย โดยมีจุดมุ่งหมายในการศึกษา 3 ประการ คือ1) ศึกษาสภาพการด าเนิน
กิจกรรมโครงการของชุมชน 2) ศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคจากการด าเนินกิจกรรมโครงการ
ชุมชน และ 3) ศึกษาแนวทางในการส่งเสริมกิจกรรมโครงการของชุมชนการศึกษาครั้งนี้ได้คัดเลือก
กลุ่มตัวอย่าง โดยจ าแนกประเภทผลิตภัณฑ์ในทุกอ าเภอจากนั้นจะสุ่มเลือกพ้ืนที่ต าบลและคัดเลือก
กิจกรรมการผลิตของต าบลนั้นจากโครงการที่จังหวัดเลยคัดเลือกเป็นโครงการน าร่อง 1 หมู่บ้าน และ
ไม่เลือกเป็นโครงการน าร่องอีก 1 หมู่บ้าน ซึ่งกิจกรรมการผลิตในต าบลที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ประกอบด้วย 8 ต าบล ใน 4 อ าเภอ ซึ่งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ 6ประเภท คือ เครื่องจักสาน ผ้าทอ
พ้ืนเมือง ไม้กวาดดอกหญ้า เซรามิก มะพร้าวแก้ว และกล้วยน้ าว้า การเก็บข้อมูลใช้เทคนิควิธีเชิง
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คุณภาพ ได้แก่สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In depth Interview)ในกลุ่มผู้ผลิต กลุ่มเจ้าหน้าที่และ
ผู้ปฏิบัติงานของหน่วยงานสนับสนุน และใช้เทคนิควิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion)
ในกลุ่มผู้น าชุมชน และบุคคลในชุมชน พบว่า 
  1. สภาพการด าเนินกิจกรรมโครงการของชุมชนในด้านต่าง ๆ พบว่า ด้านการก่อให้เกิดกลุ่ม
ผู้ผลิตในชุมชนมีรูปแบบการก่อเกิดกลุ่มของบุคคล 2 ลักษณะ คือ 
  เกิดมาจากการพัฒนาตนเองของผู้ผลิตที่มีทักษะฝีมือในงานอาชีพอยู่ก่อนมีนโยบายหนึ่งต าบล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ ต่อมาได้มีการพัฒนาเป็นกลุ่มผลิตขึ้นมาภายหลังมีนโยบายตามโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ไปส่งเสริม ซึ่งการเกิดกลุ่มในลักษณะนี้จะมีผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ กิจกรรมการผลิตมีความ
เข้มแข็ง การผลิตและการรวมกลุ่มมีแนวโน้มยั่งยืน เช่นกลุ่มจักสานหัตถกรรมพ้ืนบ้านไทเลย บ้าน
กลาง กลุ่มเซรามิคบ้านหนองฟ้าแลบ กลุ่มทอผ้าพ้ืนเมืองบ้านปากปวน เป็นต้น 
 เกิดมาจากการที่หน่วยงานไปส่งเสริมการรวมกลุ่ม โดยการสนับสนุนเงินทุนวัสดุอุปกรณ์ การ
จัดวิทยากรไปฝึกสอนการผลิต ซึ่งการเกิดกลุ่มลักษณะนี้จะเน้นการรวมกลุ่มมากกว่าเน้นคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ จากการศึกษา พบว่า กลุ่มลักษณะนี้มีคุณภาพผลิตภัณฑ์ไม่ดีพอสมาชิกกลุ่มยังต้องการ
ความช่วยเหลือเกือบทุกด้าน กิจกรรมการผลิตไม่เข้มแข็ง การผลิตและการรวมกลุ่มมีแนวโน้มไม่ยั่งยืน 
เช่น กลุ่มท าไม้กวาดดอกหญ้าบ้านโป่งชี กลุ่มจักสานบ้านนาบอนกลุ่มสตรีจักสานบ้านกลาง กลุ่ม
กล้วยน้ าว้าบ้านหาดทรายขาว เป็นต้น 
 ส าหรับปัจจัยที่เป็นวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต พบว่าได้มาจาก 2 ลักษณะ คือเป็นวัตถุดิบที่หาได้
เองในชุมชนและวัตถุดิบที่ซ้ือมาจากภายนอกชุมชน จากการศึกษา พบว่ากลุ่มผลิตที่ใช้วัตถุดิบใน
ชุมชนมีต้นทุนการผลิตต่ ากว่ากลุ่มที่ต้องซื้อวัตถุดิบจากภายนอกชุมชน และยังสามารถควบคุมบริหาร
จัดการวัตถุดิบและต้นทุนการผลิตได้ดีกว่าการซื้อจากภายนอกอีกด้วย เช่นกลุ่มจักสานหัตถกรรม
พ้ืนบ้านไทเลยบ้านกลาง 
 ด้านกระบวนการด าเนินกิจกรรมการผลิต จากการศึกษาพบว่า มี 2 รูปแบบคือ รูปแบบแรก
เป็นการแยกการผลิตไปตามบ้านสมาชิกกลุ่มตามทักษะฝีมือและชิ้นงานแล้วน ามารวมกันที่ศูนย์การ
ผลิตเพ่ือประกอบชิ้นงานหรือตกแต่ง หรือเพ่ือรวมสินค้า เช่น กลุ่มจักสานหัตถกรรมพ้ืนบ้านไทเลย
บ้านกลางกลุ่มทอผ้าพ้ืนเมืองบ้านท่าสวรรค์ เป็นต้น ส่วนรูปแบบที่สองเป็นผลิตแบบรวมศูนย์การผลิต 
โดยสมาชิกต้องมาท าการผลิตที่จุดเดียวกัน เช่นกลุ่มมะพร้าวแก้งบ้านน้อย กลุ่มทอผ้าพื้นเมืองบ้าน
ปากปวน กลุ่มเซรามิก บ้านหนองฟ้าแลบ ซึ่งการผลิตแบบนี้มีส่วนดีที่เป็นศูนย์กิจกรรมครบวงจร 
ตั้งแต่การผลิต การเก็บสินค้า และการจ าหน่าย แต่จุดอ่อนที่สถานที่ตั้งศูนย์การผลิตจะอยู่ที่ทรัพย์สิน
ส่วนบุคคล (บ้านประธานศูนย์) ซึ่งอาจไม่ยั่งยืนในอนาคต 
 บทบาทการสนับสนุนของหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในส่วนของเจ้าหน้าที่และผู้ปฎิบัติในระดับพ้ืนที่
จะให้การสนับสนุนด้านเงินทุน ด้านวิชาการและด้านบริหารจัดการในส่วนการให้การสนับสนุนของ
หน่วยงานระดับจังหวัด จะให้การสนับสนุนเกี่ยวกับการผลิต การตลาดความรู้ด้านเทคนิคทางธุรกิจ 
และการปรับปรุงสถานที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
 ในส่วนผลกระทบจากการด าเนินกิจกรรมของกลุ่มผู้ผลิต พบว่าเกิดผลกระทบใน 3 ประการ คือ 
ประการแรก ท าให้เกิดการพัฒนากระบวนการเรียนรู้การผลิตและการพัฒนาสินค้า ประการที่สองท า
ให้เกิดความร่วมมือกันเพื่อสร้างความเข้มแข็งของชุมชน และประการที่สามท าให้มีรายได้เพ่ิมขึ้น 
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  2. จากการศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินกิจกรรมของผู้ผลิต พบว่ามีปัญหา
ด้านไม่มีศูนย์รวมผลิตภัณฑ์ทั้งระดับต าบลและระดับจังหวัด คุณภาพสินค้าไม่มีเครื่องหมายรับรอง
คุณภาพ ปัญหาวัตถุดิบไม่มีในท้องถิ่น ปัญหาตลาดมีน้อย ความร่วมมือระหว่างส่วนราชการยังไม่เชื่อม
ประสานกันอย่างมีประสิทธิภาพ ชุมชนไม่มีความรู้เกี่ยวกับระบบธุรกิจ สมาชิกต้องการประโยชน์ระยะ
สั้น ไม่มีการแลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์และภูมิปัญญาปัญหาในกลุ่มผลิตภัณฑ์เดียวกันเพ่ือ
พ่ึงตนเอง ปัญหาการตัดราคาผลิตภัณฑ์ ปัญหาด้านการบริหารจัดการยังอยู่ที่ตัวบุคคล 
  3. ส าหรับรูปแบบและแนวทางในการส่งเสริมกิจกรรมของชุมชนในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ มีหลายแนวทาง ได้แก่ การเชื่อมโยงกิจกรรมการผลิตเข้ากับกิจกรรมการท่องเที่ยว การสืบ
สานภูมิปัญญาเข้าสู่ระบบการศึกษา การลดต้นทุนการผลิต การแปรรูปเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์ ใน
รูปแบบที่หลากหลาย การป้องกันผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ทางสื่อ การ
สร้างตราสินค้าเฉพาะจังหวัดเลย การแสวงหาตลาดเพ่ิมโดยการเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ การ
เชื่อมโยงผลิตภัณฑ์ชุมชนกับธุรกิจภาคเอกชน การจัดป้ายแสดงแหล่งข้อมูลผลิตภัณฑ์ การจัดตั้งศูนย์
รวมจ าหน่าย การพัฒนาตลาดไปสู่ตลาดในระบบการค้าต่างตอบแทนและพัฒนาการเรียนรู้ทางระบบ
ธุรกิจให้ชุมชน 
 สยุมพร ลิ่มไทย (2548) ได้เขียนบทความ “ชุมชนเข้มแข็ง” มีสาระสรุปได้ว่า การพัฒนา
เศรษฐกิจชุมชน งานพัฒนากลุ่มอาชีพ เป็นกิจกรรมการบริหารจัดการอาชีพเพ่ือเพ่ิมรายได้ให้กับ
ชาวบ้านด้านการส่งเสริมอาชีพให้มีการแปรรูปผลผลิตหรือพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์จากกลุ่มอาชีพที่มี
อยู่บนพื้นฐานของศักยภาพของท้องถิ่น แรงงาน ทรัพยากร ทุน และภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยมีองค์กร 
หน่วยงาน สนับสนุนพัฒนาฝีมือ รูปแบบ คุณภาพและสร้างเครือข่ายการเรียนรู้ของกลุ่มอาชีพ การ
ร่วมกลุ่มด าเนินกิจกรรม ผลิตภัณฑ์จักสาน ทอผ้า ผลิตภัณฑ์จากผ้าและเครื่องใช้ 
 นวลน้อย ศรีรัตน์ (2548) ได้เขียนบทความโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์สรุปใจความว่า 
โครงการ OTOP เป็นโครงการที่มีจุดหมายส าคัญในการเสริมสร้างศักยภาพของชุมชนโดยพยายามที่
จะน าเอาภูมิปัญญาพ้ืนบ้าน วัตถุดิบ และทรัพยากรในชุมชนมาเป็นพื้นฐานในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ภาครัฐจะเข้าไปช่วยส่งเสริมสร้างทางด้านการบริหารจัดการ การเสริมสร้างทางด้านมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ และช่องทางการตลาดโดยมีการวางเป้าหมายไว้ว่าสุดท้ายแล้วผลิตภัณฑ์ OTOP จะ
สามารถน าไปขายในตลาดโลกได้ เป้าหมายของโครงการนี้ไม่ได้เป็นเพียงการสร้างรายได้ สร้างงาน 
และอาชีพให้กับชุมชนเท่านั้น แต่ยังมีการวางเป้าหมายถึงการพัฒนาชุมชนที่เข้มแข็งผ่านกระบวนการ
รวมกลุ่มของชุมชนในการท างานร่วมกัน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ได้กล่าวถึง การค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของ
ผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้
จะช่วยให้นักการตลาดสามารถใช้กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถจะตอบสนอง
ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยได้อ้างถึงทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s 
Theory of Motivation) การจูงใจเกิดแรงจูงใจ (Motive) หมายถึงความต้องการที่ได้รับการกระตุ้น
จากภายในบุคคล ที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย หรืออาจหมายถึง พลังสิ่ง
กระตุ้น หรือความต้องการที่อยู่ภายในตัวมนุษย์ เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการนั้นนักจิตวิทยาได้เสนอทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ มีข้อสมมุติฐานคือ มนุษย์
มีความต้องการหลากหลายประการและเป็นความต้องการที่ไม่มีที่สิ้นสุดความต้องการจะมีความ
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แตกต่างกัน มนุษย์จึงสามารถจัดล าดับความส าคัญของความต้องการ (Hierarchy of Needs) โดยจัด
ตามความส าคัญจากมากไปหาน้อยมนุษย์จะแสวงหาความต้องการที่ส าคัญที่สุดหรือมากกว่าก่อนเมื่อ
บุคคลได้รับสิ่งที่บ าบัดความต้องการของตนแล้ว ความจ าเป็นในสิ่งนั้นจะหมดและเกิดความต้องการใน
ชั้นสูงต่อไปบุคคลจะสนใจในความต้องการที่มีความส าคัญรองลงมาในล าดับอื่นต่อไป 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายของปัจจัยจูงใจทางการตลาด 
(Marketing Mix) คือ กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกัน เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดในตลาดเป้าหมาย หรือการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าปัจจัยจูงใจทางการตลาด
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place orDistribution) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งเรารวมเรียกว่า 4 P ในการใช้ปัจจัยจูงใจทางการตลาดหรือ 4 P มี
ขั้นตอนดังนี้ 
  1. บริษัทจะเสนอผลิตภัณฑ์ซึ่งถือเป็นปัจจัยจูงใจทางการตลาดส่วนแรกที่เกิดขึ้นก่อน
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอแก่ตลาดต้องเป็นที่ต้องการของลูกค้าบริษัท 
  2. บริษัทจะก าหนดราคาสินค้านั้น 
  3. ผลิตภัณฑ์จะสามารถเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคต้องอาศัยกิจกรรมทาง
การตลาด (Marketing Activities) และต้องอาศัยปัจจัยจูงใจทางการส่งเสริมการตลาด 
(PromotionMix) และการจัดจ าหน่าย (Distribution) เพ่ือสร้างความพึงพอใจกับลูกค้า 
  4. ปัจจัยจูงใจทางการตลาดทั้ง 4 ส่วนจะต้องถูกน ามาใช้ร่วมกัน แม้ว่าจุดเริ่มต้นของ
ความส าเร็จของกลยุทธ์ของตลาดอยู่ที่ผลิตภัณฑ์ แต่อย่างไรก็ตามแม้ผลิตภัณฑ์จะดีเพียงใดก็ตาม
ตลาดของบริษัทได้ แสดงให้เห็นว่าปัจจัยจูงใจทางการตลาดทั้ง 4 ส่วนมีความส าคัญมีความเก่ียวข้อง
กันและต้องใช้ร่วมกันในอันที่จะสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจรายละเอียดของปัจจัยจูงใจ
ทางการตลาด มีดังต่อไปนี้ 
  1. สินค้า (Products) สินค้าจ าแนกออกเป็นสินค้าบริโภค (Consumer Products)และ 
สินค้าอุตสาหกรรม (Industrial Products) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   1.1 สินค้าบริโภค เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อ ซื้อไปเพื่อใช้สอยส่วนบุคคล ซึ่งถือเป็นได้ ดังนี้ 
    1.1.1 สินค้าสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) ประกอบด้วย 
     1) สินค้าสะดวกซื้อ (Staple Goods) เป็นสินค้าสะดวกซื้อตัดสินใจเลือกซื้อ การ
ซื้อจะขึ้นอยู่กับราคาต่ าสุดของสินค้า เช่น รองเท้า ถุงเท้านักเรียน 
     2) สินค้าเลือกซ้ือที่ต่างกัน (Heterogeneous Shopping Goods)หมายถึง 
สินค้าเลือกซ้ือที่ผู้ซื้อบริโภคเห็นว่ามีลักษณะต่างกัน จึงมีการเปรียบเทียบลักษณะต่าง ๆสินค้าเจาะจง
ซื้อ (Specially Goods) เป็นสินค้าท่ีมีคุณลักษณะเฉพาะตัวที่ลูกค้ามีความพยายามในการที่จะได้มา
ซึ่งสินค้า มีความซื่อสัตย์ต่อตรายี่ห้อสินค้า การตัดสินใจซื้อจะไม่ขึ้นอยู่กับราคา แต่จะขึ้นอยู่กับความ
ภาคภูมิใจ ชื่อเสียงและคุณภาพของสินค้า 
     3) สินค้าไม่แสวงซื้อ (Unsought Goods) เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคไม่คิดซื้ออาจ
เนื่องจากไม่รู้จักหรือรู้จักแต่คิดว่าสินค้าดังกล่าวไม่มีความจ าเป็น 
    1.1.2 สินค้าอุตสาหกรรม หมายถึง สินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อ ซื้อไปเพ่ือใช้ในการผลิต 
การให้บริการหรือการด าเนินการ สามารถจัดประเภทได้ ดังต่อไปนี้1) วัตถุดิบและชิ้นส่วนประกอบ 
(Material and Parts) เป็นปัจจัยการผลิตที่เป็นส่วนหนึ่งของสินค้า ประกอบด้วย 
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     (1.1) วัตถุดิบ (Raw Material) มี 2 กลุ่ม คอื ผลิตภัณฑ์เกษตรกรรม(Farm 
Product) เกิดจากการท าการเกษตร และผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ (Natural Product) 
     (1.2) ชิ้นส่วนประกอบ ได้แก่ วัตถุประกอบ (ComponentMaterial) ได้แก่ 
เหล็ก ซีเมนต์ ลวด และชิ้นส่วนประกอบ (Component Parts) 
    2) สินค้าประเภททุน (Capital Items) เป็นสินค้าต้องใช้ในกระบวนการผลิตอายุใช้
งานนาน ราคาค่อนข้างแพง ประกอบด้วย 
     (2.1) สิ่งติดตั้ง (Installation) จ าเป็นต่อการผลิตสินค้าส าเร็จรูปได้แก่สิ่งปลูก
สร้าง อาคาร อุปกรณ์ถาวร 
     (2.2) อุปกรณ์ประกอบ เป็นสินค้าอ านวยความสะดวกในการด าเนินงานด้านการ
ผลิต ประกอบด้วย เครื่องมือเครื่องใช้ในโรงงาน 
    3) วัสดุสิ้นเปลืองและบริการ (Supplies and Services) เป็นสินค้าที่ช่วยในการ
ด าเนินการผลิต แบ่งเป็น 
     (3.1) วัสดุสิ้นเปลือง (Supplies) มีอายุการใช้งานสั้น ใช้แล้วหมดไปได้แก่ วัสดุ
บ ารุงรักษา วัสดุซ่อมแซม วัสดุในการด าเนินงาน 
     (3.2) บริการ เป็นงานที่จัดท าขึ้นเพ่ืออ านวยความสะดวกในการด าเนินงานผลิต 
แบ่งเป็นบริการบ ารุงรักษาองค์ประกอบของสินค้า (Product) ประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ ดังนี้ 
      1. ลักษณะ (Feature) 
      2. คุณภาพ (Quality) 
      3. รูปแบบ (Style) 
      4. สินค้าให้เลือก (Options) 
      5. ตรายี่ห้อ (Brand Name) 
      6. การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
      7. ขนาด (Sizes) 
      8. บริการ (Services) 
      9. การรับประกัน (Warranties) 
      10. การรับคืน (Return) 
  2. ราคา (Price) เป็นปัจจัยจูงใจทางการตลาดส่วนที่สอง หมายถึง สิ่งที่ก าหนดมูลค่าของ
สินค้าและบริการในรูปของเงินตรา เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส าคัญ เพราะราคาสินค้าชนิดหนึ่ง
เมื่อคูณกับปริมาณขายของสินค้าชนิดนั้น จะท าให้เกิดรายได้จากการขาย และน าไปสู่การสร้างก าไร
ประกอบด้วยสิ่งต่างๆ ดังนี้ 
   2.1 ราคาสินค้าในรายการ (List price) 
   2.2 ส่วนลด (Discounts) 
   2.3 ระยะเวลาการช าระเงิน (Payment Period) 
   2.4 นโยบายและกลยุทธ์ราคา (Price Policy and Strategy) 
  3. การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการกระจาย และหมุนเวียนสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค 
โดยผ่านตัวกลางทางการตลาด (Marketing Channel) หรือช่องทางการจ าหน่าย (Channel of 
Distribution) ประกอบด้วยส่วนต่างๆ ดังนี้ 
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   3.1 ช่องทาง (Channels) 
    3.1.1 ความครอบคลุม (Coverage) 
    3.1.2 ท าเลที่ตั้ง (Locations) 
    3.1.3 สินค้าคงเหลือ (Inventory) 
    3.14 การขนส่ง (Transport) 
    3.1.5 การคลังสินค้า (Warehousing) 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือที่ใช้ติดต่อสื่อสารเพ่ือกระจายข้อมูล
ข่าวสารไปยังลูกค้าเป้าหมายและการส่งเสริมการจ าหน่าย เพ่ือก่อให้เกิดการขายในแนวทางท่ีองค์การ
ตั้งวัตถุประสงคไ์ว้ เครื่องมือของปัจจัยจูงใจทางการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
ประกอบด้วย 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมสื่อสารใดๆ ที่เกี่ยวข้องกับการ 
เสนอส่งเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้า บริการ โดยผ่านสื่อที่มิใช่ตัวบุคคลและมีค่าใช้จ่าย 
   4.2 ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อเร็วขึ้น
เพ่ือให้ขายผลิตภัณฑ์ได้มากข้ึน สามารถแบ่งได้ 3 ประเภท คือ 
    4.2.1 การส่งเสริมผู้บริโภค (Consumer Promotion) เช่น การแจกตัวอย่างสินค้า
บัตรลดราคา การให้รางวัล 
    4.2.2 การส่งเสริมคนกลาง (Trade Promotion) ได้แก่ ให้ส่วนลดการค้าให้ส่วนลด
สินค้า จัดโฆษณา ให้สนับสนุน 
    4.2.3 การส่งเสริมพนักงานขาย (Personal Selling) เช่น เป็นกลยุทธ์การขายเพ่ือ
เข้าให้ถึงลูกค้าเป้าหมายโดยตรง โดยผ่านทางสื่อต่าง ๆ โดยบริษัทเจ้าของผลิตภัณฑ์สร้างให้ผลิตภัณฑ์
เป็นที่สนใจและยอมรับของคนในสังคม ซึ่งหน่วยงานราชการและสื่อมวลชนจะเป็นผู้ให้ข่าวแก่
ประชาชน เพราะถือว่าเป็นหน้าที่ที่จะให้ข้อมูลธุรกิจแก่ประชาชนที่สนใจสรุปได้ว่า การพัฒนาการ
ผลิตของกลุ่มต้องผู้ด าเนินงานต้องมีการบริหารจัดการกลุ่มและแนวทางในการพัฒนากระบวนความรู้
เพ่ือการบริหารจัดการกลุ่ม ส่งผลต่อการส่งเสริมผลิตภัณฑ์ของกลุ่มและใน การด าเนินงานของกลุ่ม
ชาวบ้านในแต่ละท้องถิ่นจะใช้ภูมิปัญญาการจัดการกลุ่มควบคู่กับการศึกษาความรู้ใหม่ในการบริหาร
จัดการจึงจะส่งผลให้กลุ่มประสบผลส าเร็จ 
 
 
 
2.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
      ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix ) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่ง
ใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือ (พิบูล ทีปะปาล, 2545) 
ต่อไปนี้ 
 2.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
   ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
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(Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทาให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงปัจจัยด้านความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ/หรือ
ความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) และต้องพิจารณาจากองค์ประกอบ 
(คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ 
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า นอกจากนั้นยังต้องค านึงถึงการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product 
Positioning) ซึ่งเป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าใน
จิตใจของลูกค้าเป้าหมาย ในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) จะเป็นขั้นตอน
ที่เกิดหลังจากได้มีการนาผลิตภัณฑ์ออกวางจาหน่ายไประยะหนึ่งแล้วซึ่งมีจุดประสงค์เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์
มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) โดยต้องค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
 2.3.2 ราคา (Price)  
       ราคา (Price) หมายถึง คณุค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็นตัว P ที่ 2 เกิดข้ึนมาถัด
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ราคาต้องค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น และต้องค านึงถึงต้นทุนสินค้า
และค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้องโดยจะมีผลโดยตรงต่อการตั้งราคาจ าหน่าย ในเรื่องการแข่งขันกับสินค้าอ่ืน ๆ 
ก็เช่นกัน หากสินค้าประเภทเดียวกันมีคุณสมบัติใกล้เคียงกันก็ควรพิจารณาในการตั้งราคาจาหน่ายให้
เหมาะสมกับเพ่ือไม่ให้เกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป 
 2.3.3. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) 
      การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบ 
ด้วยสถาบันและกิจกรรมเพ่ือใช้เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่น า
ผลิตภัณฑ์ออกสู่คลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่
ผลิตภัณฑ์และ/หรือ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบ ช่องทางการจัดจ าหน่าย
จึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ส่วนที่ 2 คือ การสนับสนุนการ
กระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัว
ผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าจึงประกอบด้วย
งานที่ส าคัญต่อไปนี้ คือ การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการ
คลังสินค้า (Warehousing) และสุดท้าย คือ การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 
 2.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
      การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทาการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช่คน (Nonpersonal Selling) โดยเครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายอย่าง ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายๆ เครื่องมือ และต้องใช้หลักการเลือกใช้
เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication - IMC) โดย
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พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือ
ส่งเสริมที่ส าคัญมีดังนี้ (ธีรพันธ์ โล่ทองค า, 2544) 
   1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ/
หรือผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณา
จะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธ์ด้านสื่อ (Media Strategy) ซึ่งเป็นการวางแผนในการคัดเลือกสื่อ 
การก าหนดระยะเวลาความถ่ี ความต่อเนื่องในการลงสื่อประเภทต่างๆ เพ่ือสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย 
   2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและ
จูงใจตลาดโดยใช้บุคคล โดยจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling 
Strategy) การจัดการหน่วยงานขาย (Sales force Management) 
   3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอื่นในช่องทางการ
ส่งเสริมการขาย ซึ่งมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู้ผู้บริโภค 
(Consumer Promotion) สว่นต่อมา คือ การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู้คน
กลาง (Trade Promotion) ประการสุดท้ายเป็นการกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขาย
ที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force Promotion) 
   4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่ม
ใดกลุ่มหนึ่ง ซึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
   5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงกับผู้ซื้อ และทาให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์ การขายโดย
ใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้
ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลกซื้อ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน มีความส าคัญที่ช่วยสนับสนุนให้ผู้ผลิตสินค้าประสบ
ความส าเร็จในการจ าหน่ายสินค้าที่ผลิตขึ้น โดยหากขาดปัจจัยด้านใดไปแล้วจะท าให้สินค้านั้นด้อยกว่า
หรือเสียเปรียบคู่แข่งขันที่มีเป็นจ านวนมากในท้องตลาดที่ปัจจุบันต่างใช้กลยุทธ์ในการแข่งขันทุกทาง
ทั้งในส่วนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจอยู่เสมอ การปรับราคาและข้อเสนอเพ่ือกระตุ้นผู้ซื้อ การ
จัดหาช่องทางจ าหน่ายกระจายสินค้าเพ่ือผู้บริโภคซื้อหาได้สะดวกและง่ายที่สุด ตลอดจนจัดโปรแกรม
ส่งเสริมการตลาด ลด แลก แจก แถม และกิจกรรมต่างๆ ทั้งนี้เพ่ือให้สินค้าของตนเป็นสินค้าที่ผู้ซื้อ
เลือกก่อนและน าไปสู่การเป็นลูกค้าประจาส่งผลต่อการค้าท่ียั่งยืนในอนาคต ซึ่งกลยุทธ์การตัดสินใจ
ขององค์กรด้วย 4Ps สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 2.1 
 
ตารางท่ี 2.1กลยุทธ์การตัดสินใจขององค์กรด้วย 4Ps 
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ผลิตภัณฑ์ สถานที ่ ส่งเสริมการตลาด ราคา 
1. รูปลักษณ์ 1. วัตถุประสงค์ 1.วัตถุประสงค์ 1. เป้าหมาย 
2. บริการ 2. ชนิดของช่องทาง 2. การผสมผสานการส่งเสริมการ

ขาย 
2. ความยืดหยุ่น 

3. จุดเด่น 3. การเปิดตลาด 3. ผู้ขาย (ชนิด จานวน การ
คัดเลือก การฝึกอบรม แรงจูงใจ) 

3. ระดับการ
หมุนเวียนของ
วงจรสินค้า 

 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 2.1(ต่อ) 

ที่มา : McCarthy and W.D. Perreault (1996) 
 
 นอกจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่กล่าวมาแล้วข้างต้น McCarthy and 
Perreault (1996) ยังกล่าวถึงการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าเป้าหมายแล้วผู้บริโภคมีเส้นทางหลาย
ทาง เช่น ผลิตภัณฑ์สามารถมีหลายขนาดและรูปร่าง รวมไปถึงระดับคุณภาพของสินค้า และระดับการ
บริการที่สามารถปรับเปลี่ยนได้ บรรจุภัณฑ์สามารถมีหลากหลายขนาด หลายสีหรือวัสดุ ตรายี่ห้อ
สินค้า และการรับประกันสามารถเปลี่ยนแปลงได้ นอกจากนี้ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทั้งจาก
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุ ป้ายโฆษณา โทรทัศน์ ก็สามารถเลือกใช้ตามความเหมาะสม ผู้ผลิตหรือผู้
จาหน่ายสินค้าจะพิจารณาราคาของสินค้าก็สามารถปรับขึ้นหรือลงได้ ด้วยหลายเหตุปัจจัยจึงเป็นแรง

ผลิตภัณฑ์ สถานที ่ ส่งเสริมการตลาด ราคา 
4. ระดับคุณภาพ 4. ประเภทของพ่อค้าคน

กลาง 
4. การโฆษณา (เป้าหมายชนิด
ของสื่อประเภทของการโฆษณา)  
 

4. ภูมิภาค 

5. อุปกรณ์เสริม 5. ประเภทของสถานที่
ในการจัดทาคลังสินค้า 

5. การส่งเสริมการขาย 5. การลดราคา 

6. การติดตั้ง 6. การขนส่งและจัดเก็บ 6. สื่อสิ่งพิมพ์ 6. งบประมาณ 
7. คาแนะนา 7. ระดับการบริการ   
8. การรับประกัน 8. ช่องทางการจัดหา   
9. ชนิดของสินค้า 9. ช่องทางการจัดการ   
10.บรรจุภัณฑ์    
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สนับสนุนให้องค์กรตัดสินใจเลือกกระบวนการส่งเสริมการตลาด โดยใช้แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด
มาใช้ในองค์การของตน ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยต่อไปนี้ 
  1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เกี่ยวข้องกับการพัฒนาความเหมาะสมของตัว “ผลิตภัณฑ์” 
เป้าหมายทางการตลาด ข้อเสนอดังกล่าว จะน าไปสู่รูปลักษณ์ของสินค้า บริการหรืออาจจะทั้ง 2 
รูปแบบ ต้องจ าไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ไม่เพียงจ ากัดอยู่ที่รูปร่างหน้าตา สิ่งส าคัญท่ีต้องพึงระลึก คือ 
ผลิตภัณฑ์และบริการจะต้องสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ พร้อมกับ
ปัจจัยอื่นๆ การตัดสินใจในเรื่องเก่ียวกับผลิตภัณฑ์จะสังเกตได้ว่า การพัฒนาและจัดการกับผลิตภัณฑ์
ตัวใหม่และเส้นทางของผลิตภัณฑ์ทั้งหมด จะพิจารณาลักษณะส าคัญของประเภทที่หลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ที่รวมกันอยู่ภายใต้กลุ่มข้ันผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะชื่อให้สามารถพัฒนาส่วนผสมทางการตลาดได้
รวดเร็วยิ่งขึ้น 
  2. ปัจจัยด้านสถานที่ เก่ียวพันกับการตัดสินใจในการที่จะนาเสนอผลิตภัณฑ์สู่ตลาด
เป้าหมายที่เหมาะสม หากผลิตภัณฑ์ไม่ดีพอส าหรับผู้บริโภค ก็ไม่มีประโยชน์ว่าจะขายเมื่อไหร่หรือที่
ไหน ผลิตภัณฑ์ถูกน าเสนอแก่ผู้บริโภคผ่านการกระจายสินค้าช่องทางการกระจายสินค้ามีหลาย
ช่องทางแล้วแต่องค์กร จากผู้ผลิตสู่ช่องทางสุดท้าย คือ ผู้ใช้หรือผู้บริโภค บางครั้งระบบของช่องทาง
การกระจายสินค้าก็ไม่ยากนัก อาจจะส่งตรงจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทันที ซึ่งนับเป็นความพิเศษ
ของตลาดธุรกิจและในตลาดบริการบ่อยครั้งที่ระบบจะซับซ้อนและยุ่งยากหรือหลากหลายและ
แตกต่างไปตามประเภทของพ่อค้าคนกลางหรือผู้เชี่ยวชาญ และหากผู้จัดการทางการตลาดมีเป้าหมาย
ทางการตลาดที่แตกต่างกันหรือความต้องการที่ต่างกัน ช่องทางการตลาดของการกระจายสินค้าอาจ
แตกต่างกัน 
  3. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย เชื่อมโยงกับกิจกรรมส่งเสริมการขายมากกว่านโยบาย 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ และการขายแบบตัวต่อตัว ทั้งนี้เพราะสามารถกระตุ้นความสนใจให้อยาก
ทดลอง และกระตุ้นการซื้อของกลุ่มลูกค้าได้มากกว่าช่องทางอ่ืนๆ เช่น กรณีคูปองลดราคา คะแนน
สะสมการซื้อสินค้า ตัวอย่างสินค้า แคตาล็อก หนังสือแนะน า หรือจดหมายเวียน งานสนับสนุนการ
ขายมีความพิเศษ คือ สามารถนาไปใช้กับการขายแบบปัจเจกบุคคลหรือใช้กับคนจานวนมากก็ท าได้ P 
ตัวที่ 3 หรือการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีความเก่ียวพันกับเป้าหมายทางการตลาดในด้าน
ความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาดรวมนับตั้งแต่วิธีการขาย ดังนี้ 
   3.1 การขายแบบตัวต่อตัว (Personal Selling) เกี่ยวพันโดยตรงระหว่างผู้ขายและก าลัง
ซื้อของผู้บริโภค การขายแบบตัวต่อตัวโดยปกติจะเป็นการขายแบบการพบหน้า (Face - to - Face) 
แต่ในบางครั้งการติดต่อสื่อสารอาจทาทางโทรศัพท์ การขายแบบตัวต่อตัวชักน าให้พนักงานขายน า
เป็นหลัก สาหรับส่วนผสมทางการตลาดจะไปใช้ ก่อให้เกิดก าลังซื้อแก่กลุ่มผู้บริโภค แต่ค่าใช้จ่ายใน
การท าตลาดด้วยระบบแบบตัวต่อตัว นับว่าค่อนข้างสิ้นเปลือง บ่อยครั้งที่บุคคลพยายามผสมผสาน
การขายแบบมวลชนและการขายด้วยวิธีการส่งเสริมทางการตลาดไปพร้อมๆ กัน 
   3.2 การขายแบบมวลชน (Mass Selling) เป็นการสื่อสารครั้งละจ านวนมากๆ กับกลุ่ม
ผู้บริโภคในเวลาเดียวกัน หลักการของการขายแบบจ านวนมากนั้น มีดังต่อไปนี้ 
    3.2.1 การโฆษณาที่สามารถแสดงออกมาในรูปแบบของความคิดสร้างสรรค์สินค้า
หรือบริการที่มีเอกลักษณ์ 
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    3.2.2 สิ่งพิมพ์น าเสนอเมื่อไม่สามารถแสดงออกในรูปแบบของความคิดสร้างสรรค์
สินค้าหรือบริการ ซึ่งนับเป็นสิ่งส าคัญของการขายแบบมวลชน 
   3.3 ผู้จัดการฝ่ายการตลาดจะต้องผสมผสานกระบวนการและแบบแผนเข้าด้วยกัน 
 4. ปัจจัยด้านราคา นอกจากจะพัฒนาความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมการขาย
แล้ว ผู้จัดการที่ดีควรจะต้องวางแผนการตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมด้วยในการตั้งราคาสินค้า จ าเป็น
จะต้องศึกษาและท าความเข้าใจประเภทของสินค้าที่มีความใกล้เคียงกัน ซึ่งจะเป็นคู่แข่งในการเจาะ
ตลาดเป้าหมาย รวมไปถึงศึกษามูลค่าทั้งหมดของส่วนผสมทางการตลาด และจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะ
ทดลองคาดประมาณปฏิกิริยาสะท้อนกลับของลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายใกล้เคียงต่อสินค้าของเรา ควร
จะมีการฝึกปฏิบัติเป็นประจ าในการตั้งเกณฑ์ราคาหรือระยะเวลาการลดราคาผลิตภัณฑ์ รวมไปถึง
กฎหมายและข้อจากัดต่างๆ ในการก าหนดราคาสินค้า หากกลุ่มลูกค้าไม่ยอมรับราคาท่ีก าหนด 
แผนการทั้งหมดที่ตั้งไว้ก็จะเป็นต้องปรับเปลี่ยน ดังนั้นจะเห็นได้ว่าราคาของสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญ
ส าหรับผู้จัดการทางการตลาดในระยะต่อมานักการตลาดปัจจุบันมีความเห็นว่านักการตลาดยุคใหม่ไม่
ควรจะรู้เฉพาะศาสตร์ทางการตลาด แต่จะต้องรู้ถึงศาสตร์การจัดการด้านอ่ืนด้วย เพราะปัจจัยทางการ
ตลาดซับซ้อนมากขึ้น และความรับผิดชอบของผู้บริหารการตลาด ไม่ใช่เพียงแต่มุ่งยอดขายเช่นในอดีต
Kotler (1999) กล่าวไว้ในหนังสือการตลาดสาหรับนักปฏิบัติว่าหากเขาจะเพ่ิมตัว P ขึ้นใน 4Ps เขาจะ
เพ่ิมตัว P ที่ 5 คือ Politics (การเมือง) และตัวที่ 6 คือ Public Opinion (มตมิหาชน) เข้าไป เพราะ
เห็นแล้วว่าทั้งสองปัจจัยส่งผลมากมายต่อการปฏิบัติกิจกรรมเชิงการตลาดโดยให้ความหมายของ P 
แต่ละตัว 
 5. การเมือง มีความหมายครอบคลุมถึงคนหมู่มาก หรือการกระท าใดที่ส่งผลกระทบต่อสังคม
ทั้งสังคมหรือส่วนใหญ่ในสังคม ระบบการเมืองเข้ามามีอิทธิพลต่อการตลาดอย่างมาก พิจารณาได้จาก
การที่นักการตลาดในปัจจุบันมักวางแผนการตลาดโดยอ้างอิงกับสถานการณ์และนโยบายทางการเมือง
ของท้องถิ่น เพื่อวางแผนการตลาดให้เหมาะสมที่สุดในทางการตลาดเกี่ยวกับการท่องเที่ยว การเมือง
จึงจ าเป็นต้องพิจารณาถึงการสนับสนุนจากองค์กรท้องถิ่นและนโยบายต่างๆ ขององค์การปกครอง
ส่วนท้องถิ่นในพ้ืนที่ที่สนับสนุนสภาพแวดล้อมด้านการวางแผนการพัฒนาและการจัดการท่องเที่ยว 
เพ่ือที่จะด าเนินการวางแผนทางการตลาดได้สอดคล้องกับระบบการเมืองของชุมชนท้องถิ่น 
 6. มติมหาชน คือ ความเปลี่ยนแปลงด้านอารมณ์ ความรู้สึก และเจตคติของสาธารณชน ซึ่งมี
ผลต่อความสนใจในผลิตภัณฑ์และบริการบางอย่าง กล่าวคือ หากผลิตภัณฑ์หรือบริการได้รับความ
เห็นชอบจากคนส่วนใหญ่ก็จะเป็นผลดีต่อตัวสินค้าเช่นเดียวกับการท่องเที่ยว หากประชาชนในพื้นท่ี
ส่วนใหญ่รับรู้และเห็นชอบ ก็สามารถด าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน และเป็นประโยชน์กับ
ส่วนรวมอย่างเต็มที่ เนื่องจากกิจกรรมต่างๆ ย่อมส่งผลกระทบต่อชีวิตของผู้คน ชุมชนท้องถิ่นและ
สังคม ทั้งนี้ มติมหาชนจะเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการธรรมาภิบาลได้นั้นจะต้องมีการดาเนินการที่
โปร่งใส ตรวจสอบได้ มีความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม การท าประชามติต้องท าอย่าง
เที่ยงตรง ยุติธรรมและจริงใจ ไม่มีอคติ ทั้งนี้ ในการก าหนดกลยุทธ์ที่จะน ามาใช้ในการบริหารจัดการ
ด าเนินการตลาด ซึ่งสมควร กวียะ (2547) เห็นว่า ควรให้มีความครอบคลุมโดยค านึงถึงประสิทธิภาพ
ในการด าเนินงานเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จ โดยได้เพ่ิม P ที่ 7, 8 และ 9 คือ People, Period และ 
Psychology  
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 7. บุคลากรทางการตลาด มีหน้าที่ทางการตลาดปัจจุบันประกอบด้วยผู้ที่มีความรู้ทางการตลาด
โดยตรงและผู้ที่มีความรู้พื้นฐานด้านอื่น นักการตลาดจะต้องรู้จักเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับ
สถานการณเ์พราะนักการตลาด คือ รอบคอบรอบรู้ ใส่ใจ สังเกต มองการณ์ไกล มีวินัยและจริยธรรม 
 8. ระยะเวลา ถือเป็นรูปแบบหนึ่งของทุนในด้านการตลาด ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญของการบริหาร
การตลาด ทั้งนี้เพราะเป็นตัวก าหนดเงื่อนไขต่างๆ ของกิจกรรมทางการตลาด ที่ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง
ทางการตลาดจะต้องพิจารณาและวางแผนการตลาดให้เหมาะสมกับระยะเวลาที่เอื้ออ านวย 
 9. จิตวิทยา ด้านจิตวิทยาการตลาดนั้นหมายความรวมถึงการศึกษาพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล 
แรงจูงใจต่อการเกิดพฤติกรรม รวมไปถึงบุคลิกภาพหรือเจตคติของบุคคลที่จะส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ดาเนินชีวิตด้านต่างๆ การทราบและมีความรู้ทางด้านจิตวิทยาของบุคคลสามารถส่งผลให้ผู้ที่มีบทบาท
ในการวางแผนการตลาดนามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษาและพัฒนาการตลาดและส่งเสริมการขาย
ได้ดีขึ้น 
 อาภรณ์ ภู่วิทยานันท์ (2547) กล่าวถึงทฤษฎีเทคนิคทางการตลาดว่า การตลาดเป็นเสมือน
สะพานเชื่อให้คนอ่ืนรู้จัก รับรู้ และยอมรับในทักษะความสามารถของผู้ประกอบการ โดยกลยุทธ์ทาง
การตลาดต้องเริ่มจากตัวเราก่อน นั่นก็คือ ความสามารถ หรือ Competency ที่เป็นความรู้ ทักษะ 
ทัศนคติ การรับรู้ ความเข้าใจของตัวเราที่มีต่อ 5Ps ได้แก่ 
  1. People เป็นกลุ่มลูกค้า ให้มองว่าไม่จ าเป็นต้องเป็นลูกค้าภายนอกที่ซื้อสินค้าและบริการ
ของตนเท่านั้น แต่อาจะเป็นลูกค้าภายในที่มาติดต่อ ขอข้อมูล ความช่วยเหลือ ซึ่งต้องบอกให้ได้ว่า
ลูกค้าของตนเป็นใคร ลูกค้าต้องการหรือคาดหวังอะไรบ้างจากเรา ลูกค้าชอบหรือไม่ชอบอะไร ลูกค้า
ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในบริการของเรามากน้อยอย่างไร ข้อมูลต่างๆ เหล่านี้ต้องสังเกต หรือเข้าไป
พูดคุยเพ่ือสอบถามความคิดเห็นจากลูกค้าโดยตรง 
  2. Product เราต้องรับรู้ว่าสินค้าหรือบริการที่เรารับผิดชอบอยู่นั้นคืออะไร แต่จะมีสักก่ีคน
ที่รู้ว่าสินค้าและบริการที่ท าอยู่นั้นมีคุณภาพได้มาตรฐานดีมากน้อยแค่ไหน สินค้าที่เราผลิตหรือทาข้ึน
นั้นเป็นที่ถูกอกถูกใจของลูกค้าบ้างหรือไม่ แล้วจะท าอย่างไรให้สินค้าหรือ Product ของเราเป็นที่
ยอมรับในสายตาของลูกค้า เช่น คุณเป็นผู้จัดการฝ่ายบุคคล สินค้าของคุณคือการบริหารและพัฒนา
คนในองค์การ คุณควรคิดว่าทาอย่างไรให้ลูกค้าหรือพนักงานในองค์การมาใช้บริการจากคุณ พยายาม
หาวิธีการที่จะตอบสนองความต้องการของพนักงาน 
 3. Process กระบวนการหรือขั้นตอนการทางานมีประสิทธิภาพหรือไม่ ซึ่งดูได้จากมีข้อ
ร้องเรียนถึงการให้บริการหรือไม่ คุณภาพงานไม่ได้มาตรฐานตามที่ก าหนดขึ้นหรือไม่ จะต้องมีการ
ทบทวนกระบวนการท างานเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด ตระหนักไว้เสมอว่า 
ขั้นตอนการท างานที่มีประสิทธิภาพ จะท าให้มีเวลาพอที่จะท างานอ่ืนๆ อีกมาก 
 4. Promotion เป็นนโยบายด้านการส่งเสริมการขาย ด้วยวิธีการลด แลก แจก แถม หรือการ
ให้บริการด้านอ่ืนๆ 
 5. Price ราคาในที่นี้ให้มองไปที่ต้นทุน ( Cost) และผลตอบแทนหรือผลก าไร (Profit) ที่เกิดขึ้น 
ทั้งนี้ต้นทุนนั้นมิใช่เป็นเพียงต้นทุนที่เป็นตัวเงิน ( Monetary Price) ที่เกิดขึ้นเท่านั้น ต้นทุนยังหมาย
รวมถึงต้นทุนด้านเวลา ( Time Cost) ว่าเราใช้เวลาไปกับการทางานนั้นๆ มากน้อยแค่ไหน และ
ต้นทุนด้านพลังงาน ( Energy Cost) เป็นความเหน็ดเหนื่อยหรือความยากล าบากในการบริหารงาน
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ต่าง ๆ ซึ่งคุณเองต้องพยายามท าให้ต้นทุนที่เป็นตัวเงิน เวลาและพลังงานลดลง โดยเน้นให้เกิด
ผลตอบแทนหรือผลก าไรที่เพ่ิมมากขึ้น  
        เมื่อมีการรับรู้ข้อมูลทั้ง 5Ps แล้ว ขั้นตอนต่อไป คือ เริ่มก าหนดกลยุทธ์ด้านการตลาด ด้วยการ
พยายามหาช่องทางในการสื่อสารหรือทาให้กิจการร้านค้าเป็นที่รับรู้และยอมรับในสายตาของผู้อ่ืน 
ทั้งนี้ช่องทางหรือโอกาสในการสื่อสารนั้น สามารถท าได้หลายวิธี ดังต่อไปนี้ 
  1. เข้าหาลูกค้าก่อน ก่อนที่ลูกค้าจะร้องขอการเสนอขายสินค้าและการให้บริการที่มี
คุณภาพสู่สายตาลูกค้าก่อน 
  2. อาสาช่วยเหลือลูกค้าเท่าที่มีโอกาส 
  3. น าเสนอสิ่งใหม่ๆ แก่ลูกค้า กลยุทธ์การตลาดเพ่ือให้ลูกค้าติดใจ หรือสร้างความจงรักภักดี
ของลูกค้านั้น จ าเป็นอย่างยิ่งที่คุณจะต้องพัฒนาขั้นตอน ระบบงาน และสินค้าหรือบริการต่างๆ 
พยายามคิดริเริ่มสิ่งใหม่ๆ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าในตัวสินค้าและบริการแก่ลูกค้า 
 ดังนั้น ช่องทางหรือโอกาสที่จะพยายามสร้างให้เกิดข้ึนนั้น เป็นกลยุทธ์ด้านการตลาดเพ่ือมุ่งเน้น
ให้ลูกค้าเกิดทัศนคติท่ีดี มีการรับรู้และพอใจในสินค้าหรือการให้บริการของตน และการรับรู้หรือ
ทัศนคติของลูกค้านี้เอง จะน ามาซึ่งความจงรักภักดี ความต้องการที่อยากจะใช้สินค้าและบริการของ
ตน ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่ส าคัญท่ีช่วยให้การด าเนินธุรกิจด้านการตลาดบรรลุตาม
วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร เปรียบเสมือนการท าอาหารที่ถูกปากต้องอาศัยส่วนประสมของ
เครื่องปรุงต่างๆ ในสัดส่วนที่เหมาะสมซึ่งกันและกันอย่างกลมกลืน ซึ่งอาจจะถูกปากและไม่ถูกปาก
ของแต่ละคนต่างกันออกไป ฉะนั้นนักการตลาดจะบริหารงานการตลาดให้ประสบผลส าเร็จจึงควรใช้
ปัจจัยต่างๆ ซึ่งเป็นส่วนประสมทางการตลาดในการวางแผนการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์ของตนเอง 
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์นั้นสนองตอบความต้องการของลูกค้า และเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถติดตลาดได้อย่าง
ยั่งยืน 
 
2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
       การศึกษาในเรื่องทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้ผู้ประกอบการเข้าใจถึงความต้องการที่
แตกต่างกันของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการต่างๆ (ชวัลนุช สินธรโสภณ, 2553) เพ่ือให้
ผู้ประกอบการร้านค้าสามารถจัดสินค้าและบริการได้ตรงตามที่ผู้บริโภคต้องการ โดยมีกล่าวถึง 
พฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี้ 
        Kotler อ้างถึงใน ศิริเกษ มาลาวงษ์ (2552) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภค ว่าความส าเร็จของ
ธุรกิจอยู่ที่การทราบข้อมูลของผู้บริโภค ซึ่งนักการตลาดต้องรวบรวมข้อมูลและท าความเข้าใจเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภค ดังต่อไปนี้ 
  1. ใครเป็นผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ 
  2. ใครท าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
  3. ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
  4. ท าการตัดสินใจซื้ออย่างไร ใช้หลักเกณฑ์อะไร 
  5. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
  6. ท าไมผู้บริโภคเจาะจงซื้อตราสินค้า 
  7. สถานที่ที่ไปซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
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  8. ไปซื้อเมื่อไร ปัจจัยที่เป็นเหตุผล 
  9. ผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์ต่อผลิตภัณฑ์ 
  10. ท่าทางของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ 
  11. ปัจจัยทางสังคมใดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ 
  12. รูปแบบการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ 
  13. ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการซื้ออย่างไร 
 จิรพรรณ พรหมลิขิตชัย และลลนา เทพวรรณ์ (2545) กล่าวว่า ผู้บริโภค คือ ประชาชนผู้ที่มี
ความต้องการ และมีอ านาจซื้อ จึงเกิดพฤติกรรมในการซื้อ การบริโภคและอุปโภคมากขึ้น ค าว่ารู้จัก
ผู้บริโภค ในที่นี่มีความหมายถึง การเข้าใจจิตวิทยาของผู้บริโภค เข้าถึงจิตวิทยาของผู้บริโภค และ
เข้าถึงองค์ประกอบต่างๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจของผู้บริโภค ดังนี้ 
 การรับรู้ (Perception) หมายถึง ระดับความซับซ้อน (Sophisticated) ของผู้บริโภคในการ
รับรู้ถึงวิธีการเลือกใช้ยี่ห้อสินค้าว่าจะเลือกสินค้ายี่ห้อใด เมื่อผู้บริโภคมีข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับสินค้านั้น 
(Decision Making) และเลือกใช้สินค้านั้น เพราะความเคยชินในการบริโภคหรืออุปโภคสินค้ายี่ห้อนั้น
อยู่เสมอ (Habit) จึงไม่มีความจ าเป็นส าหรับผู้บริโภคท่ีจะต้องแสวงหาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้า
นั้นๆ เนื่องจากมีความผูกพันภักดีต่อยี่ห้อสินค้านั้น (Brand Loyalty) สูงอยู่แล้ว และเมื่อผู้บริโภคมี
การรับรู้ในตัวสินค้าแล้วก็จะเกิดการยอมรับ (Acceptance) ตัวสินค้าในยี่ห้อนั้นๆ ในลักษณะที่ 
 1. มีความมุ่งมั่นที่จะหาซื้อสินค้านั้นๆ มา (High Involvement Purchase Decision) ด้วย
การติดตามข่าวสารของสินค้า และกล้าเสี่ยงที่จะซื้อมาแม้ว่าสินค้านั้นๆ มีราคาแพง 
 2. เกิดความคุ้นเคยในการซื้อมาเป็นเจ้าของ (Low Involvement Purchase Decision) โดย
การซื้อสินค้านั้นๆ โดยไม่จ าเป็นต้องทุ่มเวลาเพ่ือศึกษาข่าวสารของสินค้า เนื่องจากเป็นสินค้า
ธรรมดาๆ และราคามักไม่ค่อยแพง เพียงใช้ประสบการณ์เล็กน้อยก็ตัดสินใจได้ ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้า
ที่ใช้ในชีวิตประจ าวันหรือต้องใช้เสมอๆ 
 การรับรู้เกิดขึ้นได้หรือไม่จะต้องผ่านกระบวนการเลือกสรรของผู้รับสารซึ่งเปรียบเหมือนตัว
กรองข่าวสารในการรับรู้ของบุคคล ดังนี้ 
 1. องค์ประกอบด้านจิตใจ นับว่ามีความส าคัญเป็นอันดับแรก เพราะว่าปริมาณข่าวสารจะมีอยู่
อย่างมากเพียงใด ถ้าผู้รับข่าวสารไม่มีความสนใจ และไม่รับรู้ข่าวสารนั้น สัมฤทธิ์ผลทางการสื่อสารก็
คงไม่เกิด กล่าวอีกนัยหนึ่ง คือ เป็นกระบวนการผู้ที่รับข่าวสารแต่ละคนเลือกรับข่าวสารที่มีอยู่เพ่ือ
น ามาพิจารณาไตร่ตรอง อันเป็นผลจากสิ่งเร้าบางประการ และเพ่ือแปลความหมายของข่าวสารนั้น
ออกมาเป็นความรับรู้ความเข้าใจหรือพฤติกรรมต่างๆ 
 2. องค์ประกอบทางสังคม เป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลทางอ้อมที่สามารถสร้างประสบการณ์กล่อม
เกลา และปลูกฝังทัศนคติ ความคิด รวมทั้งพฤติกรรมทั่วไปของผู้รับสาร องค์ประกอบที่ส าคัญได้แก่ 
  2.1 สภาพแวดล้อม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง สภาพแวดล้อมทางครอบครัว สภาพแวดล้อม
นับเป็นสถาบันที่ก่อให้เกิดการเรียนรู้ทางสังคม ไม่ว่าจะเป็นตัวก าหนดสิ่งเร้า หรือตัวข่าวสารที่บุคคล
ควรจะรับรู้หรือตอบสนองต่างๆ รวมทั้งการคาดคะเนผลที่เกิดขึ้นจากพฤติกรรมที่แสดงออกด้วย 
  2.2 บทบาทของผู้รับสาร ในระบบการสื่อสาร บทบาทจะเป็นปัจจัยซึ่งแหล่งข่าวสารกับผู้รับ
สารสามารถที่จะคาดคะเนพฤติกรรมของกันและกันสถานการณ์หนึ่งๆ เป็นปัจจัยทางสังคม ที่ท าให้
การสื่อสารสัมฤทธิ์ผลได้ตามต้องการ 
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  2.3 กลุ่มอ้างอิง บุคคลแต่ละคนในสังคมจะมีบทบาทต าแหน่งหน้าที่พฤติกรรมต่างๆ ในกลุ่ม
ของตน กลุ่มคนเหล่านี้จึงเป็นเสมือนแหล่งอ้างอิงของบุคคลที่สังกัด ฉะนั้นเราจึงอาจคาดคะเน
พฤติกรรมของผู้รับสารได้จากบทบาทและพฤติกรรมของกลุ่มผู้รับสารสังกัดอยู่ 
  2.4 วัฒนธรรมประเพณี การสื่อสารเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นในสภาพวัฒนธรรมและ
ประเพณีของสังคม ดังนั้น ระบบสังคมและวัฒนธรรมที่ผู้รับข่าวสารสังกัดอยู่ย่อมมีส่วนในการหล่อ
หลอมพฤติกรรม และมีผลกระทบต่อการรับรู้ข่าวสารของผู้นั้น 
  2.5 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ อันได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ เป็นต้น ย่อมมีอิทธิพลต่อการ
รับข่าวสารเป็นอันมาก 
  2.6 การศึกษาและสถานภาพทางสังคม ต่างมีส่วนช่วยเสริมสร้างประสบการณ์และเป็น
ตัวก าหนดความสนใจในการแสวงหาข่าวสารของผู้รับ 
 ศิรินภา สระทองหน (2555) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่
ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมิน หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์ บริการและ
แนวคิดต่างๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของตนได้ เป็นการศึกษาการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลังเพ่ือบริโภคสินค้า และบริการต่างๆ อัน
ประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อที่ไหน และซื้อบ่อยแค่ไหน 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภค ว่าเป็นการศึกษาเกี่ยวกับ
กระบวนการทางจิตวิทยาภายใต้การตัดสินใจของผู้บริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตัดสินใจ
เลือกทางเลือกต่างๆ ของผู้บริโภค และพยายามที่จะตีกรอบกระบวนการในการตัดสินใจของผู้บริโภค 
และสิ่งที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจนั้นๆ ช่วยในการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ 
สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการทางจิตวิทยาในการรับรู้ และตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค ซึ่งเป็นการรับรู้ในส่วนของรายละเอียดของสินค้า ความเคยชินในการใช้สินค้า และ
การรับรู้ข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกับสินค้านั้นๆ และในด้านการตัดสินใจซื้อ จะมีองค์ประกอบ คือ ซื้ออะไร 
ท าไมจึงซื้อ ซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อที่ไหน และซื้อบ่อยแค่ไหน ซึ่งนักการตลาดต้องรวบรวมข้อมูล
และท าความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมต่างๆ ของผู้บริโภค 
 2.4.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
   นักการตลาด ผู้ผลิตสินค้า และร้านจ าหน่ายสินค้า ควรที่จะมีการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรม
ผู้บริโภค เพ่ือจะได้ทราบในรายละเอียดในส่วนของพฤติกรรมของผู้บริโภค ซ่ึงฉัตยาพร เสมอใจ 
(2550) ได้วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี้ 
    1.ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is in target market?) เพ่ือทราบลักษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ที่แท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซื้อและการใช้ของ
กลุ่มเป้าหมาย 
    2.ตลาดซื้ออะไร (What does the market buy?) เพ่ือทราบถึงความต้องการที่
แท้จริงที่ลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือองค์การ (Objects) ซึ่งจะช่วยให้ธุรกิจสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ได้ถูกทาง และสร้างจุดขายที่ถูกต้องได้ 
    3. ท าไมจึงซื้อ (Why does the market buy?) เพ่ือทราบถึงเหตุผลที่แท้จริงในการ
ติดสินใจซื้อของลูกค้า 
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    4. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who participates in the buying?) ในการตัดสินใจ
ซื้ออาจมีบุคคลอ่ืนที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (Organization) เพราะผู้ที่มีอ านาจซื้อ
อาจไม่ใช่ผู้ที่ใช้สินค้าโดยตรง อาจใช้ร่วมกันหลายคน อาจไม่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้ามากนักจึงต้อง
อาศัยผู้รู้หรือกลุ่มของผู้ซื้อเข้ามามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผู้มีส่วนร่วมก็เพ่ือเป็นข้อมูลใน
การจัดท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ 
    5. ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) เพ่ือทราบถึงโอกาสในการซื้อของ
ลูกค้า (Occasion) เพ่ือเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดใน
ช่วงเวลาที่เหมาะสม 
    6. ซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหล่งที่ลูกค้านิยมหรือ
สะดวกที่จะไปซื้อ เพื่อการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมกับลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 
    7. ซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหารการซื้อของ
ลูกค้าว่ามีขั้นตอนซื้ออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญญา ท าการค้นหาข้อมูลเพื่อแก้ไขหรือลดปัญหานั้นๆ 
ทาการประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหาและตัดสินใจซื้ออย่างไร จะช่วยให้ธุรกิจมีข้อมูลในการวาง
แผนการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มากที่สุด 
 โดยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคนั้น นักการตลาดมักต้องการค าตอบที่ช่วยให้สามารถจัด
กลยุทธ์การตลาด (Market strategic) ซึ่งสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม (ศิริเกษ มาลาวงษ์, 25529) ซ่ึงมักจะใช้ค าถามในการค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคท้ัง 7 
ประการ ดังกล่าวข้างต้น โดยสามารถสร้างเป็นตารางเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 
ค าถาม (6Ws และ 1H)  ค าถามท่ีต้องการทราบ กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is the target 
market) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(occupants) ทางด้าน 
1) ประชากร 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวิทยา 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4P’s) ประกอบด้วย
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด 
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
การตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่ม
ลูกค้า 

2.ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(objects) สิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือ 
ต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์
และความแตกต่างที่เหนือกว่า
คูแ่ข่งขัน 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (product 
strategy) ประกอบด้วย 
1) ผลิตภัณฑ์หลัก 
2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
3) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
4) ผลิตภัณฑ์ควบ 
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างใน
การแข่งขันประกอบด้วยความแตกต่าง
ด้านผลิตภัณฑ์บริการพนักงานและ
ภาพลักษณ์ 
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ตารางท่ี 2.2(ต่อ) 
ค าถาม (6Ws และ 1H)  ค าถามท่ีต้องการทราบ กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(organizations) และมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบด้วย 
1) ผู้ริเริ่ม 
2) ผู้มีอิทธิพล 
3) ผู้ตัดสินใจซื้อ 
4) ผู้ซื้อ 
5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
โฆษณา และ/หรือการส่งเสริม
การตลาดโดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
 
 
 

5.ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสการซื้อ (occasions) 
เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษต่างๆ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
เช่น ท าการส่งเสริมการตลาด
เมื่อใด จึงจะสอดคล้องกับ
โอกาสในการซื้อ 

6.ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(When does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (outlets) 
ที่ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า สยามสแควร์ 
ร้านขายของช า ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจา
หน่ายบริษัทน าผลิตภัณฑ์สู่
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
ว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 
 

7.ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(Where does the 
consumer buy?)  

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(operations) ประกอบด้วย 
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การค้นหาข้อมูล 
3) การประเมินผลทางเลือก 
4) การตัดสินใจซื้อ 
5) ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 
 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด โฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพันธ์
การตลาด การตลาดทางตรง 
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ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) 
 
 จะเห็นได้ว่าการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น นักการตลาดจะต้องวิเคราะห์ในทุก
รายละเอียดให้ชัดเจน และมีการสร้างกลยุทธ์ขึ้นมาเพ่ือขยายโอกาสทางการค้าให้เพ่ิมมากยิ่งขึ้น มีการ
วิเคราะห์ ค้นหา หรือวิจัยเกี่ยวกับการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ
และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 2.4.2 กระบวนการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
  กระบวนการตัดสินใจเป็นหนึ่งในพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ซึ่งลักษณะการซื้อ เหตุผล 
หรือความรู้สึกต่างๆ ของผู้ซื้อที่มีต่อสินค้านั้น ผู้ซื้อจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน (ปราณี 
เอ่ียมละออภักดี, 2551) ซ่ึงสามารถแบ่งออกได้ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
   1. การตระหนักถึงความต้องการ ผู้บริโภครายหนึ่งๆ จะตระหนักถึงความต้องการในสิ่งที่
ตนเองรู้สึกว่ายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑ์ที่สามารถเติมเต็มความต้องการ
นั้นๆ 
   2. การเสาะหาข้อมูล ผู้บริโภคจะพยายามหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ให้มากที่สุด 
เพ่ือน ามาใช้ในการตัดสินใจ 
   3. การประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลทั้งหมดที่ได้มาท าการเปรียบเทียบหา
ทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกับตัวเองที่สุด ก่อนจะตัดสินใจซื้อ 
   4. การตัดสินใจ เป็นการตัดสินใจซื้อจริง ซึ่งผู้ซื้อต้องตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตรา
ผลิตภัณฑ์ ผู้ขาย เวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อ 
   5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ผู้ซื้ออาจมีพฤติกรรมในการตอบสนองความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจจากการซื้อหรือการใช้ดังกล่าว คือ เมื่อพึงพอใจ ก็จะท าการซื้อซ้ า และอาจกลายเป็น
ลูกค้าท่ีมีความภักดีได้ นอกจากนี้แล้วอาจบอกต่อไปถึงบุคคลอื่นๆ หรือเมื่อไม่พอใจก็จะเลิกใช้ และ
อาจประจานให้ผู้อื่นฟังต่อไป และอาจเรียกร้องให้ผู้ขายรับผิดชอบ 
นอกจากนี้ ปราณี เอี่ยมละออภักดี (2551) ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค ดังนี้ 
  1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
และความต้องการของบุคคลที่เติบโตและอยู่ในสภาพแวดล้อมที่มีวัฒนธรรมเดียวกัน จะมีค่านิยมการ
รับรู้ ความชอบและพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน 
  2. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) ผู้คนจะได้รับอิทธิพลจากสังคมรอบข้างที่เป็นกลุ่ม 
อ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะทางสังคม 
  3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจัยเฉพาะของบุคคลด้วยเช่นกัน 
   3.1 อายุและข้ันของวงจรชีวิต 
   3.2 อาชีพ 
   3.3 สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
   3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
   3.5 บุคลิกลักษณะและแนวคิดของตนเอง 
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  4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซื้อของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยหลักทางจิตวิยา 4 ประการ คือ 
   4.1 การกระตุ้นเร้า ความต้องการของบุคคลมีความหลากหลายและอาจเกิดข้ึนพร้อมๆ 
กัน หรือบางครั้งอาจเกิดจากความตึงเครียด 
   4.2 การรับรู้ ผู้ที่ได้รับการกระตุ้นจะพร้อมที่จะแสดงออก การแสดงออกในรูปแบบไหน
ขึ้นอยู่กับการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก การจัดการ และการแปลข้อมูลที่
เป็นปัจจัยน าเข้า ซึ่งส่งผลให้การรับรู้ของบุคคลต่อสิ่งเดียวกันต่างกันไป 
   4.3 การเรียนรู้ เป็นสิ่งที่ต้องอาศัยความเข้าใจและการยอมรับของบุคคล ซึ่งเป็นสิ่งที่คาด
เดาได้ยาก การเข้าใจถึงธรรมชาติของความต้องการและเป้าหมายของผู้บริโภค จะสามารถน ามาเป็น
แนวทางในการสร้างสิ่งกระตุ้นและก่อให้เกิดแรงจูงใจ จากเกิดการตอบสนองในที่สุดโดยอาศัยการ
เสริมแรงต่างๆ เข้ามาช่วยให้เกิดการกระท า 
   4.4 ความเชื่อถือและทัศนคติ เป็นการตัดสินใจของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดว่าเป็นไปตามสิ่งที่
ตนตัดสินนั้น โดยอาศัยข้อมูลจากความเป็นจริง ความรู้ และปัญญาของบุคคลในการตัดสินใจ เมื่อ
บุคคลมีความเชื่อต่อสิ่งใดก็จะยึดถือความเชื่อนั้นอย่างจริงจัง 
 กระบวนการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค เป็นกระบวนการที่ผู้ผลิตหรือผู้
จ าหน่ายจ าเป็นที่จะต้องให้ความสนใจเป็นอย่างมาก เนื่องจากการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นเป็นสิ่ง
ที่บ่งบอกได้ว่าผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรที่จะใส่ใจในกระบวนการใดบ้างเพ่ือให้สามารถจ าหน่ายสินค้า
นั้นได้อย่างมีคุณภาพ ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและมีการซื้อซ้ าหรือบอกต่อ 
 
2.5 ทฤษฎีการบริการและความพึงพอใจ 
      การบริการเป็นงานที่ต้องพบกับบุคคลเป็นจ านวนมาก เป็นกระบวนการของการปฏิบัติงานเพื่อให้
ผู้อื่นได้รับความสุข ความสะดวกสบาย มีผู้ให้ความหมายของการให้การบริการ ดังนี้ 
       Kotler (2000) กล่าวถึง การบริการ ว่าคือ การกระท าหรือความสามารถที่บุคคลหนึ่งตอบสนอง
ต่ออีกบุคคลหนึ่ง โดยเป็นสิ่งที่สัมผัสไม่ได้ อาจจะเกี่ยวหรือไม่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ทางกายภาพ 
       ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ให้ความหมายของการบริการ หมายถึง กิจกรรมของ
กระบวนการส่งมอบสินค้าท่ีไม่มีตัวตน (Intangible good) ของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าที่ไม่
มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได้ 
       ฉัตยาพร เสมอใจ (2547) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมที่เป็นประโยชน์หรือความพึง
พอใจที่จัดท าเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมที่จัดท าขึ้นรวมกับการขายสินค้า การบริการแบ่งออกเป็น 2 
รูปแบบ คือ 
   1. ผลิตภัณฑ์บริหาร เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเป็น
ผลิตภัณฑ์รูปแบบหนึ่งเพ่ือตอบสนองความต้องการแก่ผู้บริโภค เช่น การนวดเพื่อผ่อนคลายกล้ามเนื้อ 
การตรวจและรักษาโรค การให้ความรู้และพัฒนาทักษะในสถานศึกษาต่างๆ 
         2. การบริการส่วนควบ เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเพ่ือเสริม
สินค้าเพ่ือให้การขายและใช้สินค้ามีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เช่น การบริการติดเครื่องซักผ้าหลังการขาย 
           สรุปได้ว่า การบริการ หมายถึง กระบวนการปฏิบัติที่บุคคลหนึ่งตอบสนองต่ออีกบุคคลหนึ่ง 
ซึ่งจัดท าเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมที่จัดท าขึ้นรวมกับการขายสินค้า 
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 2.5.1 ลักษณะของการบริการ 
     ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ อ้างถึงใน ชวัลนุช สินธรโสภณ (2553) ได้กล่าวถึง
ลักษณะเฉพาะของการบริการไว้ ดังนี้ 
   1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility)ไม่สามารถจับต้องได้ กล่าวคือ ไม่สามารถสัมผัส
ได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไม่สามารถมองเห็น รู้รส ได้ยิน ได้กลิ่น หรือสัมผัสทางกายได้ก่อนตัดสินใจ
ซื้อ แต่สามารถมองเห็นบริการในรูปผลที่ได้รับเท่านั้น 
   2. ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ (Inseparability) ผู้ให้บริการและผู้รับบริการไม่
สามารถแยกออกจากกันได้ การผลิตและการบริการจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน ไม่เหมือนกับสินค้าที่
สามารถผลิตเก็บไว้เป็นสินค้าคงคลังได้ 
   3. ไม่แน่นอน (Variability)บริการแต่ละครั้งจะมีความแตกต่างไม่แน่นอน ขึ้นกับว่าใคร
เป็นผู้ให้บริการ และให้บริการเมื่อไหร่ ที่ไหน อย่างไร เช่น บริการตัดผม ช่างตัดผมแต่ละคนก็จะมี
ความช านาญในการตัดผมต่างกัน เป็นต้น 
   4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability)บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้ ปัญหาที่ตามมาคือ 
ท าอย่างไรให้มีผู้มาใช้บริการในระดับความต้องการที่เป็นไปโดยสม่ าเสมอ เพ่ือมิให้เกิดการสูญไปโดย
เปล่าประโยชน์ของบริการนั้นๆ เช่น รถประจ าทางช่วงเวลาเร่งด่วนตอนเช้าและเย็นผู้โดยสารจะแน่น
แต่พอช่วงสายหรือบ่าย 
 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2549) กล่าวถึงลักษณะของการให้บริการ ว่าธุรกิจหรือองค์กรสามารถ
ให้บริการแก่ลูกค้า ผู้มาใช้บริการโดยอาศัยวิธีการหรือเครื่องมือต่างๆ ดังนี้ 
   1. การให้บริการโดยอาศัยคนเป็นหลัก หรือแบบพบหน้า (Face to Face) เป็นวิธีการที่ดีกว่า
วิธีอ่ืน เพราะการใช้คนในการให้บริการสามารถปรับเปลี่ยนการบริการให้เหมาะสมกับลูกค้าหรือ
ผู้รับบริการแต่ละรายได้ และลักษณะของการบริการจะเป็นแบบใกล้ชิด ดังนั้นหากธุรกิจหรือองค์กรใด
มีพนักงาน เจ้าหน้าที่ที่ให้บริการได้ดีลูกคา้ผู้รับบริการจะประทับใจก็จะท าให้ธุรกิจหรือองค์กรนั้น
ประสบความส าเร็จได้ไม่ยาก แต่วิธีการนี้มีข้อจ ากัดในเรื่องของความแตกต่างในการให้บริการ ณ เวลา
ที่ต่างกัน เนื่องจากการให้บริการจะไม่เหมือนกัน มาตรฐานการให้บริการในแต่ละครั้งก็ไม่เท่ากัน 
 2. การให้บริการด้วยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ปัจจุบันนับว่ามีความส าคัญมากเนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีต่างๆ ที่มีการพัฒนาเพ่ือสนองความต้องการให้ลูกค้า ผู้รับบริการสามารถ
บริการได้ด้วยตนเอง (Self Service) และมีต้นทุนการให้บริการต่ ากว่าการใช้คนให้บริการซึ่งการ
ให้บริการแต่ละครั้งจะมีมาตรฐานเท่ากัน แต่การให้บริการด้วยวิธีการนี้มีข้อจ ากัดในเรื่องการปรับ
รูปแบบการให้บริการตามความต้องการของลูกค้าแต่ละรายได้ 
 การให้บริการลูกค้ามีความส าคัญมาก ธุรกิจและองค์กรจะให้ความส าคัญกับการให้บริการ เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ผู้รับบริการตั้งแต่ต้นจนจบกระบวนการ ซึ่งต้องสร้างความประทับใจ
ทุกๆ ส่วนของการบริการทั้งวิธีการให้บริการที่ใช้คน และการใช้อุปกรณ์ โดยเฉพาะการให้บริการที่ใช้
คนเป็นหลักจะมีผลกระทบต่อความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจได้มากกว่าบริการที่อาศัยอุปกรณ์ต่างๆ ใน
การให้บริการ 
 2.5.2 ความพึงพอใจของลูกค้า 
       การให้บริการแก่ลูกค้าหรือผู้รับบริการ ควรจัดให้เหมาะสมและตรงตามความต้องการ
ของลูกค้าหรือผู้รับบริการ โดยผู้ให้บริการควรที่จะค านึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าหรือผู้รับบริการ
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เป็นหลัก เพื่อให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ และกลับมารับบริการอีก โดยความพึงพอใจ
สามารถแบ่งได้เป็น 3 ระดับ (ปราณี เอีย่มลออภักดี, 2551) คือ 
   1. ลูกค้าไม่พอใจถ้าประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ที่ได้รับต่ ากว่าความคาดหวัง 
   2. ลูกค้าพอใจเมื่อผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพใกล้เคียงกับความคาดหวัง 
   3. ลูกค้าพอใจมากเม่ือประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับสูงกว่าความคาดหวังและ
ความพอใจมาก เป็นสิ่งสร้างความผูกพันทางจิตใจให้กับลูกค้ามีความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ์ 
       โดยการบริหารความพึงพอใจของลูกค้า องค์กรธุรกิจต้องตรวจสอบวัดระดับความพอใจ
ของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ได้ข้อมูลมาปรับปรุงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า โดยวิธีวัดระดับความพอใจของลูกค้ามีหลายวิธี ดังนี้ 
   1. การพิจารณาข้อร้องเรียนและข้อเสนอแนะของลูกค้า (Complaint an Suggestion 
Systems) องค์กรธุรกิจกับทุกความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากลูกค้า ผ่านศูนย์รับข้อร้องเรียนหรือ
ตั้งกล่องรับความคิดเห็นหรือผ่านเว็บไซด์หรือส่งมาทางอีเมล์โดยตรง 
   2. การส ารวจความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction Surveys) ปัญหา
ส าคัญของการรับรู้ความพอใจของลูกค้า คือ ลูกค้าไม่ร้องเรียนเกี่ยวกับความไม่พอใจ ดังนั้นการส ารวจ
ความพึงพอใจของลูกค้าโดยการสอบถามกลุ่มตัวอย่างลูกค้า เป็นวิธีหนึ่งที่ให้ทราบสถานะความไม่
พอใจ 
   3. การปลอมตัวเป็นลูกค้า (Ghost Shopping) การให้บุคคลปลอมตัวแสร้งว่ามาซื้อ
ผลิตภัณฑ์ขององค์กรธุรกิจและซื้อผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง โดยรายงานผลเปรียบเทียบกับการบริหารงาน
ขององค์การธุรกิจคู่แข่ง เป็นการทดสอบพนักงานขายในด้านความสามารถแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ 
   4. การวิเคราะห์ผลของการสูญเสียลูกค้า (Lost Customer Analysis) การมุ่งเน้น
การศึกษากลุ่มลูกค้าที่เปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง เพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุที่แท้จริงที่ส่งผลให้ลูกค้า
ไม่พอใจเพ่ือเป็นข้อเสนอแนะในการปรับปรุงส่วนประสมผลิตภัณฑ์ในทุกด้านความพึงพอใจของลูกค้า
เป็นอีกส่วนส าคัญที่ผู้ผลิตหรือผู้จาหน่ายจาเป็นที่จะต้องค านึงถึง เนื่องจากเม่ือลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
ลูกค้าก็จะกลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป ความพึงพอใจของลูกค้าควรที่จะแสดงในรายการพึงพอใจใน
คุณภาพของสินค้าและบริการจากทางร้านจัดจ าหน่าย และควรที่จะมีการหาวิธีตรวจวัดความพึงพอใจ
ของลูกค้า เพ่ือนาผลที่ได้นั้นมาพัฒนาหรือปรับปรุงให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 
2.6 บรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
     บรรจุภัณฑ์หรือหีบห่อ (Package) นั้นหมายถึงวัตถุหรือวัสดุที่ใช้บรรจุสินค้าด้วยวิธีการใส่หรือห่อ
หรือด้วยวิธีใดวิธีหนึ่งที่ทาให้สินค้าที่อยู่ภายในปกปิดมิดชิดโดยที่วัสดุที่ใช้บรรจุสินค้านั้นต้องมีหน้าที่
ปกป้องคุ้มครองสินค้าท่ีอยู่ภายในให้มีความปลอดภัยสะดวกในการใช้งานสะดวกในการขนส่ง
เคลื่อนย้ายและช่วยในการส่งเสริมการจ าหน่ายสินค้าท่ีอยู่ภายในส่วนบรรจุภัณฑ์อาหารนั้นจะแตกต่าง
จากบรรจุภัณฑ์ทั่วๆ ไปคือบรรจุภัณฑ์อาหารจะมีบทบาทส าคัญท่ีจะช่วยรักษาคุณภาพอาหารซึ่งอาจ
ท าให้เปลี่ยนแปลงไปโดยปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมวัตถุประสงค์หลักของบรรจุภัณฑ์อาหารคือการยืดอายุ
การเก็บของอาหารให้ยาวนานขึ้นและสามารถรักษาคุณภาพของอาหารให้คงอยู่จนกระทั่งบริโภคหมด 
     สุนิษา มรรคเจริญ (2553) ได้กล่าวถึงการบรรจุภัณฑ์ คือการนาเอาวัสดุเช่นกระดาษพลาสติกแก้ว
โลหะไม้ประกอบเป็นภาชนะห่อหุ้มสินค้าเพ่ือประโยชน์ใช้สอยให้มีความแข็งแรงสวยงามได้สัดส่วน
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ถูกต้องสร้างภาพพจน์ที่ดีมีภาษาในการสื่อสารและท าให้เกิดความพึงพอใจจากผู้ซื้อสินค้า ดังนั้นบรรจุ
ภัณฑ์จึงหมายถึงหน่วยรูปแบบวัตถุภายนอกที่ทาหน้าที่ปกป้องคุ้มครองหรือห่อหุ้มผลิตภัณฑ์ภายในให้
ปลอดภัยสะดวกต่อการขนส่งเอ้ืออ านวยให้เกิดประโยชน์ในทางการค้าและการบริโภค 
    จักรพันธุ์ พันธุ์พฤกษ์ (2550) ให้ความหมายของบรรจุภัณฑ์หรือการบรรจุหีบห่อ หมายถึงศาสตร์
และศิลป์ที่ใช้ในการบรรจุสินค้าโดยใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยและเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมเพ่ือการคุ้มครอง
ปกป้องสินค้าจากผู้ผลิตจนถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัยด้วยต้นทุนการผลิตที่เหมาะสม      
     สถาบันการศึกษานอกโรงเรียนภาคกลาง (2555) กล่าวถึงการบรรจุภัณฑ์ หมายถึงรูปแบบวัสดุ
ภายนอกที่ห่อหุ้มผลิตภัณฑ์ภายในให้ปลอดภัยสะดวกต่อการขนส่งเอื้ออ านวยให้เกิดประโยชน์ทาง
การค้าของผู้ผลิต/ผู้จ าหน่ายและการน าไปใช้ของผู้บริโภคการออกแบบและพัฒนาบรรจุภัณฑ์มีปัจจัย
หลายอย่างท่ีจะท าให้ผู้บริโภคให้ความสนใจดูจากรูปลักษณ์ภายนอกก็คือการจับถนัดมือสีสันขนาดสิ่ง
เหล่านี้ดูเหมือนจะเป็นรายละเอียดปลีกย่อยแต่จริงๆ แล้วเป็นสิ่งที่ส าคัญและมีผลต่อการซื้อของ
ผู้บริโภคค่อนข้างมากซึ่งในปัจจุบันนี้การท าธุรกิจที่จะต้องค านึงถึงผู้บริโภคเป็นอันดับแรกเนื่องจากมี
การแข่งขันกันทางธุรกิจสูงถ้าหากไม่มีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้ดูสวยงามแล้วส่วนแบ่งการตลาดก็จะ
ถูกแบ่งไปอย่างแน่นอนซึ่งแตกต่างกับการท าธุรกิจเมื่อสมัย 20-30 ปีที่ผ่านมาจะเห็นว่าในแต่ละปี
อุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์มีมูลค่า 5 แสนล้านดอลล่าร์สหรัฐของมูลค่าโดยรวมของโลก (วตัถุดิบใช้ทา
บรรจุภัณฑ์ 80%, ส่วนประกอบอื่นๆ 12% เครื่องจักรขึ้นรูป 8%) ทั้งนี้เนื่องจากว่าสินค้าที่มีคุณภาพมี
บรรจุภัณฑ์ที่สวยงามจะท าให้สินค้ามีคุณค่าเพ่ิมข้ึนนอกจากจะจ าหน่ายได้มากขึ้นแล้วยังมีรายได้
เพ่ิมข้ึนจากการยกระดับราคาสร้างมูลค่าเพ่ิมแก่ผลิตภัณฑ์  
      ส านักวิจัยและพัฒนาข้าวกรมการข้าว (2555)โดยสรุปแล้วการบรรจุภัณฑ์หมายถึงการน าวัสดุ
ต่างๆ ที่สามารถน ามาประกอบเพื่อให้ได้รูปแบบสีสันความแข็งแรงความสวยงามได้ขนาดที่เหมาะสม
กับสินค้าเพ่ือให้สะดวกในการเคลื่อนย้ายหรือขนส่งที่ไม่ท าให้สินค้าภายในได้รับความเสียหายและคง
รูปแบบตามสภาพเดิมพร้อมกับการสร้างมูลค่าสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าด้วยวัสดุที่ใช้ในการผลิตต้อง
รักษาสิ่งแวดล้อมย่อยสลายง่ายและราคาต้องไม่สูงจนเกินไปท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดแก่ผู้บริโภค 
 2.6.1 การออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Packaging Design) 
   การออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Packaging Design) ในบางครั้งลู่ทางที่ดีที่สุดส าหรับเน้นย้ า
ให้เห็นถึงความส าคัญของการออกแบบบรรจุภัณฑ์อาจจะต้องน าเอายอดจ านวนที่ใช้จ่ายไปเข้ามา
กล่าวอ้าง เช่น ในปี ค.ศ.1980 สหรัฐอเมริกาใช้เงินมากกว่า 50 พันล้านเหรียญไปในการใช้จ่าย
เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์ ซึ่งในเงินจ านวนนี้เป็นการใช้จ่ายเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์มากกว่าการโฆษณา โดยมี
เหตุผลว่าบรรจุภัณฑ์เป็นแนวโน้มต่อไปในการที่จะเข้าถึงการบริการตนเอง (Trend oward self-
Service) ที่ต้องการให้บรรจุภัณฑ์ได้แสดงบทบาทหลัก 2 ประการ ไปพร้อมๆ กันคือ ทั้งการโฆษณา
และการขาย (Advertising and Selling) ดังนั้น บรรจุภัณฑ์จึงกลายเป็นสิ่งที่แสดงรวมไว้ซึ่งรูปร่าง
ลักษณะทางกายภาพของภาชนะบรรจุ (Container) และการออกแบบ สีสัน รูปร่าง ตราฉลาก 
ข้อความโฆษณาประชาสัมพันธ์ ในการออกแบบบรรจุภัณฑ์ใดๆก็ตาม ควรที่จะมีข้อพิจารณาตาม
ปัจจัยหลัก 3 ประการ อย่างกว้างๆ ต่อไปนี้คือ (Boveeand Arens, 1982)  

  1. ท าอย่างไร บรรจุภัณฑ์จึงจะสามารถสื่อสารได้ทั้งวจนและทัศนสัญลักษณ์ เช่น 
ออกแบบภาชนะบรรจุห่อขนมปังด้วยพลาสติก ที่นอกจากจะแสดงให้เห็นถึงความสดชื่นด้วยสี และ
การตกแต่งแล้วก็ยังสร้างความรู้สึกใหม่สดจากเตาอบให้เกิดแก่ผู้บริโภคได้อีกด้วย  
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  2. บรรจุภัณฑ์ควรจะสร้างความพึงพอใจเกียรติและศักดิ์ศรีส าหรับผู้ใช้ แม้ว่าผู้บริโภคจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคซื้อไปนั้นควรต้องท าหน้าที่ขายต่อไปได้อีก เพราะการขายนั้น
มิได้สิ้นสุดเพียงที่จุดซื้อเท่านั้น แต่บรรจุภัณฑ์ที่ดีต้องสร้างความต่อเนื่องในการน ามาใช้และการขาย
หลังจากท่ีถูกซ้ือไปแล้วไม่ว่าบรรจุภัณฑ์นั้นจะถูกน าไปวางอยู่ ณ ที่ใดก็ตาม หรือจนกว่าผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์นั้นจะใช้หมดหรือถูกท าลายไปจึงถือว่าเป็นที่สิ้นสุด  

  3. บรรจุภัณฑ์จะต้องแสดงความโดดเด่นออกมาให้ชัดเจนจากผลิตภัณฑ์อ่ืน ด้วยการใช้
รูปร่าง สี หรือขนาด เพื่อบ่งชี้เอกลักษณ์เฉพาะของผลิตภัณฑ์สามารถจดจ าได้ง่าย หรือหยิบฉวยได้ไว
ในร้านค้า เป็นที่ติดตาตรึงใจเรียกหาใช้ได้อีก วัตถุประสงค์ของการออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Purpose of 
Packaging Design) วัตถุประสงค์ของการออกแบบบรรจุภัณฑ์นั้น ส่วนใหญ่มีอยู่ 2 ประการอย่าง
กว้างๆ คือ 
    1) เพ่ือสร้างบรรจุภัณฑ์ ให้สามารถเอ้ืออ านวยคุณประโยชน์ด้านหน้าที่ใช้สอยได้ดี มี
ความปลอดภัยต่อการคุ้มครองผลิตภัณฑ์ ความประหยัด ความมีประสิทธิภาพ ในการผลิต การบรรจุ 
เช่น ความมีเอกลักษณ์พิเศษของผลิตภัณฑ์ ความมีลักษณะพิเศษที่สามารถสร้างความทรงจาหรือ
ทัศนคติทีด่ีต่อผลิตภัณฑ์และบริษัทผู้ผลิต  ความมีลักษณะพิเศษที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้
อุปโภคบริโภคตลอดจนให้เข้าใจถึงความหมายและคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (นวลน้อย บุญวงษ,์ 
2542) 
 2.6.2 คุณสมบัติของบรรจุภัณฑ ์ 
   บรรจุภัณฑ์มีคุณสมบัติอยู่ 5 ข้อหรือเรียกว่า 5 C Checklist มีดังนี้ 

   1. Contain and Protect การบรรจุและคุ้มครอง หน้าที่หลักของบรรจุภัณฑ์คือการ
คุ้มครองปกป้องสินค้าท่ีมีอยู่ภายในให้ถึงมือผู้ใช้ได้อย่างปลอดภัยบรรจุภัณฑ์ที่ดีต้องมีคุณสมบัติที่
เหมาะสมที่จะป้องกันความเสียหายที่จะเกิดขึ้นรักษาคุณภาพของสินค้ารวมถึงกระบวนการในการ
จัดส่งหรือโลจิสติกส์ เช่น ขนาดน้ าหนัก ความเหมาะสม ความสะดวกในการจัดเก็บ เป็นต้น 

   2. Communication การสื่อสารหน้าที่ต่อมาคือการสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
ที่บรรจุอยู่ภายในอย่างชัดเจนทั้งข้อมูลที่บังคับให้แสดงตามกฎหมายเช่นส่วนผสมส่วนประกอบต่างๆ
จนไปถึงข้อมูลที่เป็นประโยชน์ด้านการตลาดเช่นจุดเด่นหรือข้อดีต่างๆของสินค้า 

   3. Convenience ความสะดวกสบายปัจจัยส าคัญท่ีทาให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้า
และน ามาซึ่งการซื้อซ้ า (Repeat Buy) เช่น ลักษณะขวดที่หยิบถือสะดวกเทได้ง่ายหรือกล่องที่
สามารถหิ้วพกพาได้สะดวกปัจจัยด้านความสะดวกสบายถือเป็น Function ซึ่งอาจมองเห็นไม่
ชัดเจนณจุดขายแต่จะช่วยให้เกิดความพึงพอใจในระยะยาวซึ่งช่วยเพิ่มความแตกต่างให้กับตัว
ผลิตภัณฑ์ 

   4. Consumer Appeal แรงดึงดูดใจถือเป็นจุดส าคัญที่สร้างแรงจูงใจให้เกิดการซื้อ
สินค้าหรือท่ีกล่าวกันทั่วไปว่าบรรจุภัณฑ์ คือนักขายไร้เสียง (Silence Salesman) การสร้างแรงดึงดูด
ใจเกิดได้จาก 2 ส่วนคือ 
     4.1 ลักษณะรูปแบบโครงสร้างของบรรจุภัณฑ์ เช่นขวดน้าผลไม้ท่ีมีลักษณะ
เหมือนลูกผลไม้กล่องกระดาษที่มีรูปทรงเตะตา 
     4.2 รูปแบบของลวดลายหรือกราฟฟิคบนบรรจุภัณฑ์ เช่นภาพสีตัวอักษรที่มี
บุคลิกโดดเด่นรวมไปถึงข้อความท่ีกระตุ้นอยากให้ทดลองสินค้าเช่น Try Me, Have a Bite  
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  5. Conserve Environment การรักษาสภาวะแวดล้อม เป็นเรื่องที่อาจจะยังไม่ได้รับ
ความสนใจนักแต่เป็นกระแสที่ก าลังมาแรงโดยเฉพาะในกลุ่มประเทศท่ีพัฒนาแล้วบรรจุภัณฑ์ที่ดีควร
ใช้วัสดุที่เหมาะสมไม่ก่อให้เกิดผลเสียต่อสภาวะแวดล้อมน าไปหมุนเวียนใช้ใหม่ได้และที่ส าคัญไม่ควร
ใช้วัสดุสิ้นเปลืองเกินไป (สังคมแห่งการเรียนรู้, 2555) 
 2.6.3 ลักษณะท่ีดีของบรรจุภัณฑ ์ 
   1. ด้านผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่าย 
    1.1 สะดวกต่อการจัดเก็บและการรักษา 
    1.2 สะดวกต่อการจัดส่งและการเคลื่อนย้าย 
    1.3 เป็นสื่อเผยแพร่โฆษณาตัวผลิตภัณฑ์ 
   1.4 ยกระดับราคาสร้างมูลค่าเพ่ิมแก่ผลิตภัณฑ์ 
   1.5 ช่วยดึงดูดความสนใจแก่ลูกค้า 
   1.6 ไม่เป็นพิษต่อสิ่งแวดล้อม 
  2. ด้านผู้บริโภคหรือลูกค้า 
   2.1 พกพาเคลื่อนย้ายสะดวก 
   2.2 สามารถรักษาผลิตภัณฑ์ให้มีอายุการใช้งานได้มากขึ้น 
   2.3 ช่วยให้ทราบรายละเอียดแหล่งที่มาของผลิตภัณฑ์ 
   2.4 ช่วยสร้างความภูมิใจในการซื้อ 
   2.5 สามารถแปรรูปประยุกต์ใช้งานอื่นได้ 
  3. บรรจุภัณฑ์ในอนาคต 
   3.1 มีตรารับรองคุณภาพสินค้า 
   3.2 มีเรื่องราวที่น่าสนใจบนบรรจุภัณฑ์ 
   3.3 แสดงคุณภาพสินค้าในระบบดิจิตอลหรือ e-packaging (ส านักวิจัยและพัฒนาข้าว
กรมการข้าว, 2555) 
 
2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
      นชุนารถ พิชพรม (2552) ได้ศึกษาการใช้ภูมิปัญญาพ้ืนบ้านในการแปรรูปข้าวเหนียวด าเชิง
พาณิชย์ในจังหวัดนครราชสีมาผลการวิจัยพบว่า องค์ความรู้เกี่ยวกับข้าวเหนียวด าด้านการปลูก พบว่า 
ใช้วิธีการปลูกแบบปักด า นาที่ใช้ปลูกข้าวเหนียวด าจะเป็นนาผืนเดียวกับท่ีใช้ปลูกข้าวเจ้า มีข้ันตอน
การปลูก ดังนี้ การเตรียมดิน การไถดะและไถแปร การคราด การตกกล้า การใส่ปุ๋ย ด้านการดูแล
รักษา พบว่าหลังจากปลูกข้าว มีการใส่ปุ๋ยและถอนวัชพืชออกจากแปลงข้าว และพ่นยาเคมี เพื่อ
ป้องกันและก าจัดโรคแมลงศัตรูที่อาจเกิดระบาดขึ้นได้ ด้านการเก็บเกี่ยว เริ่มเก็บเกี่ยวข้าวในเดือน
พฤศจิกายนถึงเดือนธันวาคม ใช้เคียวเกี่ยวข้าววางตากไว้บนตอซัง เพ่ือตากแดดให้แห้ง แล้วขนมาท่ี
ลานส าหรับนวด การนวดใช้แรงคนนวดข้าวโดยการฟาดกับม้ารองนวดข้าว ด้านการจัดการผลผลิต 
หลังจากการนวดและฝัดท าความสะอาดแล้วตากข้าวให้แห้งไม่ให้มีความชื้น น าไปเก็บไว้ในยุ้งฉาง 
ยุ้งฉางต้องมีความสะอาด ไม่มีรูหรือร่องรอยให้นก หรือหนูเข้าไปจิกกัดแทะเมล็ดข้าวได้ มีการใช้ลวด
ตาข่ายก้ัน ท าร่องระบายอากาศกลางยุ้งฉาง เพ่ือช่วยให้การถ่ายเทอากาศดียิ่งข้ึน ท าให้เมล็ด 
ข้าวมีคุณภาพดีไม่ลีบ ไม่ฝ่อ 
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           ภูมิปัญญาพ้ืนบ้านในการน าข้าวเหนียวด ามาแปรรูปในจังหวัดนครราชสีมา พบว่าด้าน 
อาหาร นอกจากจะนึ่งรับประทานตามปกติแล้ว มีการน าข้าวเหนียวด ามาแปรรูปเป็นข้าวเหนียวด า 
สังขยา ข้าวเหนียวด าเปียก ขนมต้มด า ขนมนางเล็ด และข้าวแตน เพื่อรับประทานเป็นของว่างใส่ 
บาตรถวายพระ หรือเป็นของฝากส าหรับผู้เคารพนับถือ และจ าหน่ายเป็นผลิตภัณฑ์ชุมชน ด้าน 
เครื่องดื่ม มีการผลิตเป็นสาโทข้าวเหนียวด า ไวน์ข้าวเหนียวด า น้ าข้าวเหนียวด างอกผสมธัญพืช 
และน้ านมข้าวยาคู เพื่อดื่มบรรเทาการกระหายน้ า แก้ร้อนใน มีประโยชน์ต่อร่างกายท าให้การ 
หมุนเวียนของโลหิตดีขึ้น ละลายไขมันในเส้นเลือด ส่งเสริมสุขภาพ มีคุณค่าทางอาหาร 
ประกอบด้วย วิตามิน B1, B2 และโนอะดิน ด้านเครื่องส าอาง มีการผลิตเป็นสบู่ข้าวเหนียวด า 
โลชั่นน้ านมข้าว และแชมพูข้าวเหนียวด า ในข้าวเหนียวด ามีสรรพคุณที่ท าให้ผิวพรรณขาวสดใส 
ลบรอย จุดด่างด าบนใบหน้า และท าให้ผมดกด าเป็นเงางาม ไม่หงอก จึงมีการน าข้าวเหนียวด า 
มาเป็นส่วนผสมในการผลิตเครื่องส าอางโดยสรุป ผลของการใช้ภูมิปัญญาพ้ืนบ้านในการแปรรูปข้าว
เหนียวด าเชิงพาณิชย์ในจังหวัดนครราชสีมา ท าให้ได้ทราบองค์ความรู้เกี่ยวกับข้าวเหนียวด าตั้งแต่
ขั้นตอนการปลูกการเก็บเกี่ยว การดูแลรักษา ไปจนถึงการจัดการผลผลิต รวมทั้งการแปรรูปข้าว
เหนียวด าให้เป็นผลิตภัณฑ์เชิงพาณิชย์ เช่น ผลิตภัณฑ์อาหาร เครื่องดื่ม และเครื่องส าอาง ส าหรับ
ผลการวิจัยครั้งนี้ ผู้ที่สนใจสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์เพ่ือการใช้ในชีวิตประจ าวัน หรือผลิต
เป็นผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมส่งจ าหน่ายภายในท้องถิ่น และพัฒนาสู่ผลิตภัณฑ์ซึ่งส่งขายทั่วโลกในที่สุด 
         มะลิวัลย์ น้อยบัวทิพย์ (2555) ได้ศึกษาการประยุกต์ภูมิปัญญาพ้ืนบ้านในการปรุงอาหารเชิง
พาณิชย์ของชาวอีสานผลการวิจัยพบว่า ศิลปินแห่งอาหารอีสานมีอายุระหว่าง 43 – 77 ปี ส่วนใหญ่มี
การศึกษาสูงสุดชั้นประถมศึกษาปีที่ 4 มีประวัติได้รับการถ่ายทอดภูมิปัญญามาจากบรรพบุรุษสืบทอด
ตามสายเลือดได้แก่ ปู่ ย่า ตา ยาย และ พ่อ แม่ เป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือการเรียนรู้ด้วยตนเอง ด้วย
ไหวพริบปฏิภาณและการเรียนรู้จากธรรมชาติสิ่งแวดล้อม ซึ่งมีจ านวนใกล้เคียงกันกับการได้รับการ
ถ่ายทอดจากครูหรือผู้รู้ผู้เชี่ยวชาญ และส่วนใหญ่ได้รับการถ่ายทอดหรือมีการเรียนรู้หลายวิธีควบคู่กัน
ไป ส่วนภูมิปัญญาที่ได้รับการถ่ายทอดนั้น ได้แก่ ด้านการคัดเลือกวัตถุดิบ การถนอมอาหาร มีการ
เลือกใช้พืชผักสมุนไพรปรุงแต่งกลิ่นและรส และได้รับการถ่ายทอดเทคนิควิธีการในขั้นตอนการปรุง
ของอาหารแต่ละชนิดซึ่งมีวิธีการต่างๆ กันโดยสรุป การประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาพ้ืนบ้านในการปรุง
อาหารเชิงพาณิชย์ของศิลปินแห่งอาหารอีสาน ท าให้เกิดประโยชน์ต่อครอบครัวต่อบุคคลที่เกี่ยวข้อง
ทุกฝ่าย นับเป็นการเผยแพร่วัฒนธรรมด้านอาหารอีสานให้เป็นที่รู้จักแพร่หลาย ซึ่งส่งผลต่อการพัฒนา
ชุมชนและประเทศ ควรได้รับการยกย่องและเป็นแบบอย่างเป็นแรงบันดาลใจให้แก่ผู้ที่มีความสนใจที่
จะพัฒนาอาชีพด้านอาหารไทยภูมิปัญญาไทยสู่ตลาดโลกต่อไป 
         ดรัสวิน วงศ์ปรเมษฐ์และจิรวดี โยยรัมย์ (2557) ได้ศึกษาการพัฒนาการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ชุมชนด้วยระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์: กรณีศึกษาองค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแกอ าเภอสตึก
จังหวัดบุรีรัมย์การวิจัยครั้งนี้มีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาสภาพปัจจุบัน และสภาพปัญหาในการ
ด าเนินงาน ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชนองค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์ 
เพ่ือพัฒนาการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ : กรณีศึกษาองค์การบริหาร
ส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์ และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อการใช้งานระบบการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์องค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอ 
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สตึก จังหวัดบุรีรัมย์ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพปัญหาในการด าเนินงาน ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน
องค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์ มีปัญหาและข้อบกพร่องของระบบที่
เกิดข้ึนคือ การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เป็นแบบขายหน้าร้าน ไม่มีการประชาสัมพันธ์ ผลิตภัณฑ์ยังไม่
เป็นที่รู้จักและแพร่หลาย ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเป็นไปได้อย่างล่าช้า ไม่มีช่องทางการจัด
จ าหน่าย จึงท าให้การเข้าถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่มลูกค้าเป็นไปได้ยาก ตลอดจนระบบการจัดการสินค้าคง
คลังที่ไม่มีประสิทธิภาพ จึงจ าเป็นต้องพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้วยระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ให้แก่ผลิตภัณฑ์ชุมชนขององค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์ 
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ชุมชนเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย ลดระยะเวลาในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าและลด
ค่าใช้จ่ายในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 2) การพัฒนาระบบการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์: กรณีศึกษาองค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์ ผล
การใช้งานระบบพบว่าระบบที่ได้พัฒนามีส่วนช่วยลดปัญหาที่เกิดขึ้น ได้แก่ การลดขั้นตอนการ
ปฏิบัติงาน การสืบค้น ค้นหาข้อมูล และเรียกใช้ข้อมูลต่างๆ เพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการเรียกดู 
สืบค้น และปรับปรุงข้อมูล ตลอดจนจัดการข้อมูลผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น ให้มีประสิทธิภาพ 
รวมทั้งสามารถเพ่ิมช่องทางในการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ และช่องทางจาหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชน
และท้องถิ่นได้เป็นอย่างดี 3) การประเมินผลความพึงพอใจของกลุ่มสตรีและกลุ่มแม่บ้านที่พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชุมชน ในภาพรวมต่อการใช้งานระบบการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์องค์การบริหารส่วนต าบลเมืองแก อ าเภอสตึก จังหวัดบุรีรัมย์อยู่ในระดับมาก มีคะแนน
เฉลี่ย 4.37 
           เกสาวดี เชียวชาญ (2557) ได้ศึกษา การพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าผลผลิต
ข้าวสารสู่ตลาดผู้บริโภคแบบมีส่วนร่วมน าไปสู่การใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์ กรณีศึกษากลุ่มข้าวชาวนา 
ตะปอนใหญ่ ต าบลตะปอน อ าเภอขลุง จังหวัดจันทบุรีการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อ
ออกแบบพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์ข้าวสารบรรจุถุง2) เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ข้าวสาร 3) เพ่ือศึกษาคุณภาพข้าวสารบรรจุถุงตามมาตรฐานสินค้าเกษตร กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ผลิต
และผู้บริโภคของชุมชนตะปอนใหญ่ต าบลตะปอน อ าเภอขลุง จังหวัดจันทบุรีผลการวิจัยพบว่า 1) ใน
การออกแบบพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ์ข้าวสารบรรจุถุง ผู้ผลิตและผู้บริโภคของชุมชนตะปอนใหญ่ 
ต าบลตะปอน อ าเภอขลุง จังหวัดจันทบุรี มีความพึงพอใจโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าคะแนน
เฉลี่ยเท่ากับ 3.84 2) แนวทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ข้าวสารบรรจุถุงขนาด 5 กิโลกรัม ผู้ผลิตเน้น
กรรมวิธีการผลิตถูกหลักอนามัย ปลอดสารพิษราคาสินค้าผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ทุกกลุ่มครอบคลุม
ด้วยช่องทางการจัดจ าหน่ายทีเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย 3) ข้าวสารบรรจุถุงของกลุ่มข้าวชาวนาตะปอน
ใหญ่ มีการตรวจสอบความชื้นข้าวโดยขา้วเปลือกที่จะน าไปเก็บรักษา ก่อนน ามาสีบรรจุถุงจะต้องมี
ความชื้นไม่เกินร้อยละ 15 และข้าวสารที่บรรจุถุงจะต้องมีความชื้นไม่เกินร้อยละ 14 
 
 
 
 
 
 

วิเคราะหผ์ลผลิตชุมชน 

พัฒนากระบวนการผลติผลิตภัณฑภ์ายใต้กระบวนการวิจยั 

เป้าหมายผลงานวิจยัผลิตภัณฑ์นวตักรรมที่จะน าไปขยายผลเชิงพาณชิย์ 
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                    ภาพที่ 2.1กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ความต้องการของผู้บรโิภค 

ช่องทางการขาย 

การใช้ประโยชน์จากผลติภณัฑ์อยา่งเป็นรูปธรรม 



หัวข้อวิจัย  : การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์  
ผู้วิจัย       : สมสงวน  ปัสสาโก 
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บทคัดย่อ 
 

             งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้านอาหาร ส่งเสริมด้านสุขภาพ 
และส่งเสริมด้านความงามจากฐานทรัพยากรทางการเกษตรในท้องถิ่นของจังหวัดมหาสารคาม 2) เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมด้านการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย และ 
3) เพ่ือศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย การวิจัยนี้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสม
บูรณาการทั้งการวิจัยเชิงปริมาณที่ท าการทดลองในห้องปฏิบัติการ และเชิงปริมาณที่ท าการส ารวจ
เพ่ือค้นหาองค์ความรู้ โดยท าการรวบรวมข้อมูลผลผลิตทางการเกษตรเพ่ือน ามาเป็นฐานในการพัฒนา
เป็นผลิตภัณฑ์ โดยท าการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภายใต้กระบวนการวิจัย ด าเนินการวิจัยด้านการตลาด 
และช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
         ผลการวิจัยมีดังนี้ 1. การพัฒนากระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์ภายใต้กระบวนการวิจัย 
ประกอบด้วย 3 ด้านดังนี้ การศึกษาวิจัยด้านอาหาร ได้แก่ 1) การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอก
นึ่งเพ่ือปรับปรุงคุณค่าโภชนาการ 2) การพัฒนากระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน และ3) ขนุน
อบแห้ง การวิจัยส่งเสริมด้านสุขภาพ ได้แก่ 1) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาโดยวิธีการอบแห้ง
แบบพาความร้อน 2) แก่นตะวันแคปซูล และ3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเพ่ือสุขภาพจากสมุนไพรใน
ท้องถิ่น การวิจัยด้านส่งเสริมความงาม ได้แก่ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
และการพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวเพ่ือเพ่ิมมูลค่าแก่วิสาหกิจชุมชนกลุ่มผู้ปลูกข้าวบ้าน
หนองยาง 2. การวิจัยด้านการตลาด พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ



บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X=4.02,S.D.= 0.71) และ 3.การวิจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย
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Abstract 
The objectives of this research were; 1) to research and develop food product 

for health promotion and beauty promotion from agricultural resources in local area 
of Maha Sarakham Province, 2) to study marketing behaviors and factors for purchase 
decision of products from the research, and 3) to study channels to distribute and 
sale the products. The research methodology employed by quantitative research 
with the integration of experiment in laboratory and survey research. The data 
collecting was used to form a data base for developing products, marketing research 
and channels to product distribution. 

In all, the results of this study were divided into 3 research sub – projects; 
food research, health promotion research, and beauty promotion research. In the 
food research project, the outcomes of this project were 1) Process Development of 
Germinated Parboiled Rice for Improvement of Nutritional Qualities, 2) Development 
of Okra Baked Crispy Fortified with Protein, and 3) Production of Jackfruit Fried Crispy 
Product. The health promotion project provided the outcomes as followed; 1) 
Development of Gymnema Tea by Convection Drying Method, 2) The Production of 
Jerusalem  Artichoke Capsule, and  3) Development of Healthy Tea from Local Herb. 
Lastly, the beauty promotion project, there were 2 results;  1) Development of 
Healthy Tea from Local Herb and 2) the Development of Cosmetic Product from Rice 
for High Value in Community’s Enterprise of Farmers in Ban Nong Yang village. 
Moreover, in the marketing aspect, the research also found that the marketing factors 
which effected to total consuming behavior were at the high level (X=4.02,S.D.= 
0.71). The research also showed the study on finding channels to distribute the 
Electronic commerce (E – Commerce) products.                  
 
 



 
 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ คณะผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาดัง
รายละเอียดดังนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์ผลผลิตทางการเกษตรของชุมชน 
 3.1.1 ท าการรวบรวมข้อมูลผลผลิตทางการเกษตรของจังหวัดมหาสารคามเพ่ือน ามาเป็นฐาน
ในการพัฒนาผลผลิต และผลงานวิจัยของมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคามที่สามารถจะน ามา
ด าเนินการให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเพ่ิมมากข้ึน และเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค 
 3.1.2 ประชุมนักวิจัยเพื่อท าการวิเคราะห์ ก าหนดกรอบประเด็นในการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ตามฐานข้อมูลผลผลิตทางการเกษตรของจังหวัดมหาสารคาม และผลงานวิจัยของ
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคามที่สามารถน ามาพัฒนาต่อยอดเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถเพ่ิมมูลค่าได้ 
 
3.2 ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 
     3.2.1 การพัฒนากระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์ภายใต้กระบวนการวิจัย 
   3.2.1.1 จากการรวบรวมข้อมูลได้ถูกน ามาวิเคราะห์ และก าหนดประเด็น เพ่ือเข้าสู่
กระบวนการวิจัยเพ่ือให้ได้ผลิตผลิตภัณฑ์ภายใต้กระบวนการวิจัย ได้กรอบการวิจัย 3 ด้านดังนี้ 
     1. การวิจัยด้านการอาหาร ได้แก่ 
      1.1 การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่งเพ่ือปรับปรุงคุณค่าโภชนาการ 
                    1.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน 

   1.3 ขนุนอบกรอบ (Jackfruit Fried Cryspy)  
       2.  การศึกษาวิจัยด้านการส่งเสริมสุขภาพ 
   2.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาชียงดาโดยวิธีการอบแห้งแบบพาความร้อน 
   2.2 แก่นตะวันแคปซูล 
    3. การศึกษาวิจัยด้านส่งเสริมความงาม 
   3.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
   3.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวเพื่อเพ่ิมมูลค่าแก่วิสาหกิจชุมชน กลุ่ม

ผู้ปลูกข้าวบ้านหนองยาง 
 3.2.1.2 นักวิจัยด าเนินการศึกษาตามกระบวนวิจัยในระดับห้องปฏิบัติการ เพ่ือให้ได้

ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ตามขั้นตอนการวิจัยด้านวิทยาศาสตร์ 
 3.2.1.3 ท าการบรรจุผลิตภัณฑ์ที่ได้จากผลงานวิจัย และเก็บรักษาคุณภาพด้าน สี กลิ่น รส 

คุณค่าทางโภชนาการ หรือคุณค่าต่างๆ ตามชนิดของผลิตภัณฑ์นั้น 
      3.2.2 การวิจัยด้านการตลาด  
              นักวิจัยด าเนินการวิจัยในการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย เพื่อเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ ของ
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม ซ่ึงด าเนินตามขอบเขตเนื้อหาผลิตภัณฑ์ที่ได้จากผลงานวิจัยและ
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ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ที่ได้จากผลงานวิจัยของมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม โดยท าการศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา จัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ของประชาชนในจังหวัดมหาสารคาม โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปเพ่ือน าเสนอข้อมูลตามวัตถุประสงค์ต่อไป 
 

   3.2.3 การวิจัยช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
           นักวิจัยจะด าเนินวิจยัเพื่อให้ได้ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ซึ่งช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์จากงานวิจัยในการให้บริการนั้นสามารถให้บริการผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายได้
หลากหลายเช่น 
 1. การให้บริการผ่านร้าน การให้บริการแบบนี้เป็นแบบที่ท ากันมานาน โดยร้านค้าภายใน
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าให้ผู้รับบริการ และผู้ให้บริการมาพบกัน  
 2. การให้บริการถึงที่บ้านลูกค้าหรือสถานที่ท่ีลูกค้าต้องการ การให้บริการแบบนี้เป็นการส่ง
พนักงานไปให้บริการถึงที่บ้านลูกค้า หรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกค้า การให้บริการแบบนี้
ไม่จ าเป็นต้องจัดตั้งส านักงานที่หรูหรา หรือการเปิดเป็นร้านค้าบริการ โดยลูกค้าสามารถติดต่อผ่าน
ทางโทรศัพท์ หรือช่องทางอ่ืนๆที่สามารถติดต่อได้ ซึ่งอาจใช้ช่องทางการขายโดย นักศึกษาหรือ
บุคลากรภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
 3. การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ อีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) หรือ พาณิชยกรรมออนไลน์
คือ การท าธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ในทุกๆ ช่องทางที่เป็นอิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ อินเทอร์เน็ต 
และระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สามารถกระท าผ่าน โทรศัพท์เคลื่อนที่ 
การโอนเงินอิเล็กทรอนิกส์ การจัดการห่วงโซ่อุปทาน การโฆษณาในอินเทอร์เน็ต การขายออนไลน์ 
โดยอาศัยเทคโนโลยีสารสนเทศที่รุดหน้า ทั้งระบบโทรคมนาคม ระบบคอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต 
ท าให้การสื่อสารกันเป็นไปได้โดยง่าย และสามารถเข้าถึงผู้ใช้บริการได้หลายระดับ อีกทั้งยังสามารถ
โต้ตอบกันได้ทันที ท าให้สามารถเสนอธุรกรรมที่หลากหลาย  
 
 
 
 
3.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
     การวิจัยนี้ใช้ระเบียบวิธีวจิัยแบบผสมบูรณาการทั้งการวิจัยในเชิงปริมาณท่ีท าการทดลองใน
ห้องปฏิบัติการทางวิทยาศาสตร์ และเชิงปริมาณที่ท าการส ารวจเพื่อค้นหาองค์ความรู้ที่เป็นประโยชน์ 
 3.3.1 การศึกษาวิจัยด้านการอาหาร 
             1. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่งเพื่อปรับปรุงคุณค่า
โภชนาการ” มีวิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 

1. กระบวนการแช่ข้าว 
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             น าข้าวมาท าการกะเทาะเปลือกให้อยู่ในรูปของข้าวกล้อง แล้วน าข้าวมาแช่น้ าที่อุณหภูมิ 
30-50 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 8-24 ชั่วโมง โดยประยุกต์ใช้ตามวิธีของ Thammapat et al. 
(2015) วางแผนการทดลองแบบ Hexagonal Rotatable Design 
  2. การวิเคราะห์ปริมาณแกมมา-ออริซานอล (γ-Oryzanol) 
  3. กระบวนการงอกข้าว 
               น าข้าวที่ผ่านการแช่แล้ว ท าการงอกภายในตู้งอกความคุมความชื้นสัมพัทธ์ที่
ระดับความชื้นสัมพัทธ์ไม่ต่ ากว่าร้อยละ 80 ที่อุณหภูมิ 25 องศาเซลเซียสเป็นระยะเวลา 48 ชั่วโมง 
  4. กระบวนการนึ่งข้าว 

             น าข้าวที่ผ่านการงอกแล้วมาท าการนึ่ง ภายใต้หม้อนึ่งความดันที่อุณหภูมิ 110-
120 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 10-30 นาที โดยประยุกต์ใช้ตามวิธีของ Thammapat et al. 
(2016) วางแผนการทดลองแบบ Hexagonal Rotatable Design  

5. การวิเคราะห์ปริมาณแกมมา-ออริซานอล 
       การวิเคราะห์ปริมาณแกมมา-ออริซานอลปรับปรุงจากวิธีของ Butsat and 

Siriamornpun (2010)  
  6. การวิเคราะห์ค่าดัชนีน้ าตาล (Glycemic Index; GI) 
            7. การวิเคราะห์ปริมาณแป้งทั้งหมด (Total starch content) 
           8. การวิเคราะห์ความสามารถในการย่อยโดยวิธี In-vitro starch digestion 
            9. การหาจลนพลศาสตร์ของอัตราการย่อยสตาร์ซ 
        2. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน” มี
วิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 

วัตถุดิบที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ กระเจี๊ยบเขียวและจิ้งหรีดทองแดงลาย ได้จากตลาดใน
ท้องถิ่น อ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม  

1. การเตรียมวัตถุดิบ 
1.1 การเตรียมกระเจี๊ยบเขียว 

1.1.1 น ากระเจี๊ยบเขียวที่ซื้อมากจากตลาดในท้องถิ่น อ. เมือง จ. มหาสารคาม ท า
การตัดแต่งและล้างท าความสะอาด 

1.1.2  ท าการลวกด้วยไอน้ าร้อนที่อุณหภูมิ 100 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 5 
นาท ี

1.1.3 น ากระเจี๊ยบเขียวที่ผ่านการลวกแช่ในน้ าเย็นทันที ท าการแยกเมล็ดออกและ
ท าการปั่นให้ละเอียด เพื่อเตรียมส าหรับเป็นส่วนผสมต่อไป 

1.2 การเตรียมโปรตีนจากจิ้งหรีดทองแดงลาย 
1.2.1 น าจิ้งหรีดทองแดงลายที่ซื้อมากจากตลาดในท้องถิ่น อ. เมือง จ. มหาสารคาม 

ท าการตัดแช่เย็นเพื่อให้แมลงสลบ ท าการล้างและท าความสะอาด 
1.2.2 น าจิ้งหรีดทองแดงลายมาอบในตู้อบลมร้อนที่อุณหภูมิ 100 องศาเซลเซียส 

เป็นระยะเวลา 4 ชั่วโมง หรือจนกว่าจิ้งหรีดทองแดงลายจะมีความชื้นต่ ากว่าร้อยละ 20 มาตรฐาน
น้ าหนักแห้ง 
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1.2.3 ท าการบดจิ้งหรีดทองแดงลายที่ผ่านการอบให้ละเอียดและร่อนผ่านตะแกรง
ร่อนขนาด 150 mesh เพ่ือเตรียมส าหรับเป็นส่วนผสมต่อไป 

1.3 การเตรียมสารยึดเกาะหรือสารช่วยให้ความคงตัว 
1.3.1 สารยึดเกาะหรือสารช่วยให้ความคงตัวในการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ใช้ แป้งมัน 

ซื้อมากจากตลาดในท้องถิ่น อ. เมือง จ. มหาสารคาม 
1.3.2 ท าการละลายแป้งมันในน้ าที่อัตราส่วนแป้งมันต่อน้ าที่อัตราส่วน 1 : 3 

หลังจากนั้นน าไปให้ความร้อนที่อุณหภูมิ 70 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 5 นาที เพ่ือเตรียมส าหรับ
เป็นส่วนผสมต่อไป 

2. การศึกษาสัดส่วนที่เหมาะสมต่อความชอบของผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริม
โปรตีน3 ชนิด คือ ปริมาณของกระเจี๊ยบเขียวร้อยละ 60-90 ปริมาณโปรตีนจากจิ้งหรีดทองแดงลาย
ร้อยละ5–40 และปริมาณสารยึดเกาะหรือสารช่วยให้ความคงตัวร้อยละ 0-10 ตามล าดับ จัดกรรมวิธี
การทดลองแบบMixture design ดังตารางที่ 3.1 หลังจากนั้นน าไปขึ้นรูปเป็นแผ่นขนาด 7x15 
เซนติเมตร และอบแห้งที่อุณหภูมิ 65 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 4 ชั่วโมง 
          3. การศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคโดยใช้วิธี “9-point hedonic scale” การศึกษา
คุณภาพด้านประสามสัมผัสโดยศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบ
เสริมโปรตีนใช้ผู้บริโภคท่ัวไป จ านวน 30 คน โดยใช้ 9-point Hedonic Scale วัดค่าคะแนน
ความชอบคุณลักษณะต่างๆ ได้แก่ กลิ่น สี รสชาติ เนื้อสัมผัสและความชอบโดยรวม ค่าคะแนน
ความชอบ 9 ระดับ 
   3. โครงการวิจัยเรื่อง “ขนุนอบกรอบ ( Jackfruit Fied Cryspy)” 
   3.3.2. การศึกษาวิจัยส่งเสริมด้านสุขภาพ 

   1. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาโดยวิธีการอบแห้งแบบพา
ความร้อน” มีวิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 

วัตถุดิบที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผักเชียงดา (ส่วนของยอดอ่อน 3-4 ใบแรก) ได้จากวิสาหกิจ 
ชุมชนไร่แสนดี อ าเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม  

1. การเตรียมวัตถุดิบและการอบแห้ง 
 1.1 การเตรียมผักเชียงดาและการอบแห้ง 

1.1.1 น าผักเชียงดาที่ได้จากวิสาหกิจชุมชน 
1.1.2  ท าการลวกด้วยน้ าร้อนที่อุณหภูมิ 80 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 30

วินาที เพ่ือยับยั้งเอนไซม์ Polyphenol oxidase (PPO) ซึ่งท าให้เกิดปฏิกิริยาสีน้ าตาล 
1.1.3 น าผักเชียงดาที่ผ่านการลวกแช่ในน้ าเย็นทันที จากนั้นท าการหั่น ขนาด

ประมาณ 0.2-0.5 x 2.0-4.0 เซนติเมตรตัดก้านใบออก และผึ่งลมให้หมาดๆ 
1.1.4 จากนั้นน าเชียงดาที่ได้ไปไปค่ัวด้วยไฟอ่อนๆ ด้วยกระทะทองเหลือง

ประมาณ 30 นาที และท าการนวดเชียงดาเพ่ือให้ผนังเซลล์แตก 
1.1.5 น าเชียงดาหลังผ่านกระบวนการคั่วไปอบด้วยตู้อบลมร้อนแบบถาด 

(Tray dryer) ที่อุณหภูมิ 60, 70 และ 80 องศาเซลเซียส และท าการเก็บข้อมูลการเปลี่ยนแปลง
น้ าหนักระหว่างกระบวนการอบแห้งทุก 10 นาที จนผลิตภัณฑ์สุดท้ายมีความชื้นน้อยกว่า 8 
เปอร์เซ็นต์ (d.b.)  
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 2. การศึกษาคุณภาพของชาเชียงดา 
    2.1 การวิเคราะห์คุณภาพทางกายภาพ (การวิเคราะห์ค่าสี) 

 การตรวจสอบค่าสี โดยใช้เครื่องวัดสีHunter lab รุ่น CQXE/SAV-2 (Hunter 
Associates Laboratory Inc., USA) ตามระบบสีแบบ CIE system โดยแสดงค่าเป็น L* a* และb* 

L* แสดงค่าความสว่าง มีค่าตั้งแต่ 0 (ด า) จนถึง 100 (ขาว) 
a* แสดงค่าความเป็นสีแดงและสีเขียว 

ค่า a เป็นบวกจะแสดงค่าสีแดง 
ค่า a เป็นลบจะแสดงค่าสีเขียว 

b* แสดงค่าความเป็นสีเหลืองและสีน้ าเงิน 
ค่า b เป็นบวกจะแสดงค่าสีเหลือง 
ค่า b เป็นลบจะแสดงค่าสีน้ าเงิน 

2.2 การวิเคราะห์ฤทธิ์การต้านอนุมูลอิสระโดยวิธี DPPH radical  scavenging 
activity  ซึ่งท าตามวิธีของ  Loypimai et al. (2010) โดยเตรียมสารละลาย DPPH เข้มข้น 0.1 มิลลิ
โมล  หลีกเลี่ยงการถูกแสง  ดูดตัวอย่างสารสกัดชาเชียงดามา 1 มิลลิลิตร เติมสารละลาย DPPH 
ปริมาตร 3.0 มิลลิลิตร เขย่าให้เข้ากันแล้วไปตั้งไว้ในที่มืดนาน 30 นาที  น าไปวัดค่าการดูดกลืนแสงที่
ความยาวคลื่น  517 นาโนเมตร  โดยเครื่อง spectrophotometer รายงานผลเป็นค่า 
%scavenging  ค านวณดังสมการ 

      % Scavenging = [(A control-A sample) / A control] x 100 
      โดย A sample = ค่าการดูดกลืนแสงของชุดทดสอบ 
           A control = ค่าการดูดกลืนแสงของชุดควบคุม 
2.3  การวิเคราะห์ปริมาณสารประกอบฟีนอลิคทั้งหมด (Total  phenolic  

compounds) ซึ่งท าตามวิธีของ Loypimai et al.(2010)โดยดูดตัวอย่างสารสกัดชาเชียงดามา 1 
มิลลิลิตรเติมสารละลาย Folin-Ciocalteu ความเข้มข้น 10% ปริมาตร 1 มิลลิลิตร และสารละลาย
โซเดียมคาร์บอเนท  ความเข้มข้น 7.5% ปริมาตร 2.0มิลลิลิตรจากนั้นเขย่าให้เข้ากันตั้งทิ้งไว้ในที่มืดที่
อุณหภูมิห้อง นาน 25 นาที  จนปฏิกิริยาเกิดขึ้นสมบูรณ์  หลังจากนั้นน าไปวัดค่าดูดกลืนแสงที่  750 
นาโนเมตร  โดยเครื่อง spectrophotometer น าคา่ดูดกลืนแสงที่ได้เปรียบเทียบกับกรดแกลลิก
มาตรฐาน 

2.4 การวิเคราะห์ปริมาณความชื้น (Moisture) โดยใช้เครื่องวิเคราะห์ปริมาณ
ความชื้น (Ohaus MB90 & MB120 Moisture Analyser Series)ใช้ตัวอย่างชาปริมาณ 5 กรัม วัด
ความชื้นเพื่อให้ได้ความชื้นสุดท้ายต่ ากว่า 8 เปอร์เซ็น 

 2.5 การศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคโดยใช้วิธี “9-point hedonic scale”  
                การศึกษาคุณภาพด้านประสาทสัมผัสโดยศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคต่อ

ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา ใช้ผู้บริโภคทั่วไป จ านวน 30 คน โดยใช้ 9-point Hedonic Scale วัดค่า
คะแนนความชอบคุณลักษณะต่างๆ ได้แก่ กลิ่น สี รสชาติ และความชอบโดยรวม ค่าคะแนน
ความชอบ 9 ระดับ (9-point hedonic scale) 
            2. โครงการวิจัยเรื่อง “แก่นตะวันแคปซูล” 
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3. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเพื่อสุขภาพจากสมุนไพรในท้องถิ่น” มี
วิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 

วัตถุดิบที่ใช้ในการศึกษาเป็นสมุนไพรในท้องถิ่นภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้แก่ ตะไคร้ 
หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น ได้จากวิสาหกิจชุมชนไร่แสนดี อ าเภอโกสุมพิสัย จังหวัดมหาสารคาม 
และตลาดในท้องถิ่น จังหวัดมหาสารคาม 

  1. การเตรียมวัตถุดิบและการอบแห้ง 
1.1 การเตรียมตะไคร้ หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น และการอบแห้ง 

                    1.1.1 น าตะไคร้ หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น ที่ได้จากวิสาหกิจชุมชนไร่แสนดี อ. 
โกสุมพิสัย จ. มหาสารคาม และตลาดในท้องถิ่น จ. มหาสารคาม ท าการตัดแต่งและล้างท าความ
สะอาด 
                    1.1.2  ท าการลวกด้วยน้ าร้อนที่อุณหภูมิ 100 องศาเซลเซียส เป็นระยะเวลา 5 นาที 
เพ่ือยับยั้งเอนไซม์ Polyphenol oxidase (PPO) ซึ่งท าให้เกิดปฏิกิริยาสีน้ าตาล 
                    1.1.3 น าตะไคร้ หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น ที่ผ่านการลวกแช่ในน้ าเย็นทันที 
จากนั้นท าการหั่น ขนาดประมาณ 0.2-0.5 x 2.0-4.0 เซนติเมตร ตัดก้านใบออก และผึ่งลมให้หมาดๆ 
                    1.1.4 จากนั้นน าตะไคร้ หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น ที่ได้ไปไปคั่วด้วยไฟอ่อนๆ 
ด้วยกะทะทองเหลืองประมาณ 30 นาท ีและท าการนวดเพื่อให้ผนังเซลล์แตก 
                    1.1.5 น าตะไคร้ หนานเฉาเหว่ย และศรีชมชื่น หลังผ่านกระบวนการคั่วไปอบด้วย
ตู้อบลมร้อนแบบถาด (Tray dryer) ที่อุณหภูมิ 80 องศาเซลเซียส และท าการเก็บข้อมูลการ
เปลี่ยนแปลงน้ าหนักระหว่างกระบวนการอบแห้งทุก 10 นาที จนผลิตภัณฑ์สุดท้ายมีความชื้นน้อยกว่า 
10 เปอร์เซ็นต์ (d.b.)  
   2. การศึกษาคุณภาพของชาสมุนไพร 
     2.1 การวิเคราะห์คุณภาพทางกายภาพ (การวิเคราะห์ค่าสี) 

 การตรวจสอบค่าสี โดยใช้เครื่องวัดสี Hunter lab รุ่น CQXE/SAV-2 (Hunter 
Associates Laboratory Inc., USA) ตามระบบสีแบบ CIE system โดยแสดงค่าเป็น L* a* และ b* 

L* แสดงค่าความสว่าง มีค่าตั้งแต่ 0 (ด า) จนถึง 100 (ขาว) 
a* แสดงค่าความเป็นสีแดงและสีเขียว 

ค่า a เป็นบวกจะแสดงค่าสีแดง 
ค่า a เป็นลบจะแสดงค่าสีเขียว 

b* แสดงค่าความเป็นสีเหลืองและสีน้ าเงิน 
ค่า b เป็นบวกจะแสดงค่าสีเหลือง 
ค่า b เป็นลบจะแสดงค่าสีน้ าเงิน 

      2.2 การศึกษาองค์ประกอบทางเคมีและคุณค่าทางโภชนาการของชาสมุนไพร  
       2.2.1 ความชื้น 
       2.2.2 ปริมาณฟีนอลิกท้ังหมด 
       2.2.3 ฤทธิ์การต้านอนุมูลอิสระ 

2.3 การศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคโดยใช้วิธ ี“9-point hedonic scale” การศึกษา
คุณภาพด้านประสาทสัมผัส โดยศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ชาสมุนไพร ใช้ผู้บริโภค
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ทั่วไป จ านวน 30 คน โดยใช้ 9-point Hedonic Scale วัดค่าคะแนนความชอบคุณลักษณะต่างๆ 
ได้แก่ กลิ่น สี รสชาติ และความชอบโดยรวม ค่าคะแนนความชอบ 9 ระดับ (9-point hedonic 
scale) 

 
 

       3.3.3. การศึกษาวิจัยส่งเสริมด้านความงาม 
         1. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนาผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่” มี

วิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 
วัตถุดิบที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ข้าวไรซ์เบอรี่ อัญชัน และทองพันชั่ง ได้จากตลาดในท้องถิ่น 

อ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม  
        1. การพัฒนาสูตรซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
           1.1 การศึกษาสัดส่วนที่เหมาะสมต่อการยอมรับและความชอบของผลิตภัณฑ์ซีรัม

ปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่จาก 3 ปัจจัย คือ ปริมาณสารสกัดข้าวไรซ์เบอรี่ร้อยละ 30-50 ปริมาณ
สารสกัดทองพันชั่งร้อยละ 20–40 และปริมาณสารสกัดจากอัญชันร้อยละ 30-50 ตามล าดับ โดยมี
วิธีการผลิต จัดกรรมวิธีการทดลองแบบMixture design หลังจากนั้นน าไปบรรจุขวดปริมาณ 15 
มิลลิลิตร 

           1.2 การศึกษาการยอมรับและความชอบของผู้บริโภคโดยใช้วิธ ี“9-point hedonic 
scale” โดยศึกษาการยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ ซึ่งใช้
ผู้บริโภคท่ัวไปที่มีผมขาว จ านวน 30 คน โดยใช้ 9-point Hedonic Scale วัดค่าคะแนนความชอบ
คุณลักษณะต่างๆ ได้แก่ กลิ่น สี ความหนืด และความชอบโดยรวม ค่าคะแนนความชอบ 9 ระดับ (9-
point hedonic scale) 

            1.3 ท าการทดสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ในระดับ
ห้องปฏิบัติการดังนี้ 

        1.3.1 ค่าสีโดยใช้Miniscan EZ (Hunter Associates Laboratory Inc., USA) 
ตามระบบสีแบบ CIE system โดยแสดงค่าเป็น L* a* และb* 
L* แสดงค่าความสว่าง มีค่าตั้งแต่ 0 (ด า) จนถึง 100 (ขาว) 
a* แสดงค่าความเป็นสีแดงและสีเขียว 

ค่า a เป็นบวกจะแสดงค่าสีแดง 
ค่า a เป็นลบจะแสดงค่าสีเขียว 

b* แสดงค่าความเป็นสีเหลืองและสีน้ าเงิน 
ค่า b เป็นบวกจะแสดงค่าสีเหลือง 
ค่า b เป็นลบจะแสดงค่าสีน้ าเงิน 

          1.3.2 ความหนืดโดยใช้ brookfiled viscometer เป็นมาตรความหนืด 
(viscometer) ประเภท rotational viscometer ที่ใช้วัดความหนืด (viscosity) ของของเหลวมี
หน่วยเป็นเซ็นติพอยส์ (centipoise) 

          1.3.3 ความเป็นกรดด่างโดยใช้pH meterเป็นเครื่องมือทางอิเล็กทรอนิกใช้วัด
ค่าพีเอชหรือค่าความเป็นกรด-ด่างของสารละลาย โดยมีส่วนประกอบหลัก 2 ส่วน ได้แก่ probe หรือ 
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อิเล็กโทรด และเครื่องวัดศักย์ไฟฟ้า (meter) อิเล็คโทรดที่ใช้จะเป็นชนิด glass electrode ที่เชื่อมต่อ
กับเครื่องวัดศักย์ไฟฟ้าแล้วเปลี่ยนการแสดงผลเป็นค่าpH 

           1.3.4 ความคงตัว (consistency) โดยท าการทดสอบสภาพความคงตัวและเก็บ
ไว้ที่อุณหภูมิต่างๆคือ อุณหภูมิ4OC, 25OC และ 40OC เป็นระยะเวลา 3 เดือน หลังจากนั้นน าไป
ประเมินความพึงพอใจโดยการทดสอบกับผู้บริโภคโดยใช้วิธี “9-point hedonic scale” โดยศึกษา
การยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ซีรัมปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ ซึ่งใช้ผู้บริโภคท่ัวไปที่มีผมขาว 
จ านวน 30 คน โดยใช้ 9-point Hedonic Scale วัดค่าคะแนนความชอบคุณลักษณะต่างๆ ได้แก่ 
กลิ่น สี ความหนืด และความชอบโดยรวม ค่าคะแนนความชอบ 9 ระดับ 

          1.3.5 คุณภาพทางจุลินทรีย์การตรวจวิเคราะห์ปริมาณจุลินทรีย์ทั้งหมด (Total 
plate count) ตามวิธีของ AOAC International (2002) 

           1.3.6 การทดสอบประสิทธิภาพทางชีวภาพของผิวหนังก่อน (biological 
efficiency skin test) และหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ซีรั่ม 

            2. การทดสอบประสิทธิภาพทางชีวภาพของผิวหนังก่อนและหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ซีรัม
ปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ใช้ผู้ทดสอบเพศชาย และเพศหญิงที่มีผมขาวกลุ่มละ 3 คน โดยเป็นผู้ที่มี
สุขภาพหนังศีรษะดีไม่มีประวัติการแพ้ระยะเวลาในการทดสอบนาน 2 เดือน โดยวัดค่าในเดือนที่ 0, 1 
และ 2 ในการทดสอบจะให้ผู้ทดสอบท าความสะอาดบริเวณหนังศีรษะที่ทดสอบด้วยยาสระผมและน้ า
สะอาดแล้วเช็ดให้แห้งก่อนการทดสอบให้ผู้ทดสอบอยู่ในห้องเพ่ือปรับอุณหภูมิ โดยควบคมอุณหภูมิที่ 
20±2 องศาเซลเซียส ความชื้นสัมพัทธ์อากาศท่ีร้อยละ 40-60 ก าหนดบริเวณท่ีจะทดสอบตัวอย่างให้
เป็นพื้นที่สี่เหลี่ยมขนาด 2×2 ตารางเซนติเมตร วัดค่าคุณภาพของผิวหนังด้วยเครื่อง Cutometer 

 
2. โครงการวิจัยเรื่อง “การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวเพื่อเพิ่มมูลค่าแก่วิสาหกิจ 

ชุมชน กลุ่มผู้ปลูกข้าวบ้านหนองยาง” มีวิธีด าเนินการวิจัย สรุปได้ดังนี้ 
         2.1  สบู่สมุนไพร 
       1. วิธีการเตรียมสารสกัดข้าวไรซ์เบอร์รี่และสมุนไพรต่างๆ 
        ชั่งน้ าหนักข้าวไรซเ์บอร์รี่ที่ปัน่แล้ว 20 กรัม สกัดในน้ า 100 มิลลิลิตร ส่วนสมุนไพร
เปลือกมังคุด ใบบักบก ขม้ิน และมะกรูด ใช้อัตราส่วน 10 กรัม ในน้ า 100 มิลลิลิตร โดยสกัดในหม้อ 
2 ชั้น สกัดเป็นเวลา 5 นาที (เริ่มจับเวลาตั้งแต่น้ าเดือด) จากนั้นกรองสารสกัดด้วยผ้าขาวบาง 2 ชั้น 
น าสารสกัดไปใช้ในการท าผลิตภัณฑ์ต่อไป 
                2. การท าสบู่ขา้วไรซ์เบอร์รี่ (Rice berry soap) 
         2.1 ชั่งเบสสบู่กลีเซอรีน 100 กรัม หั่นเป็นชิ้นเล็กๆ ใส่ในหม้อต้มลักษณะเดียวกันกับ
การสกัดสาร คือละลายโดยใช้หม้อต้ม 2 ชั้น ให้ความร้อนด้วยไฟกลางๆ ละลายจนกว่าจะเป็นเนื้อ
เดียวกัน 
           2.2 เมื่อเบสสบู่กลีเซอรีนละลายหมดแล้วปิดไฟที่ให้ความร้อน และเติมสารสกัดโดย
แบ่งออกเป็น 4 สูตรดังนี้ 
    - สบู่กลีเซอรีน + 10 % สารสกัดข้าว มีค่า pH 9.6 
   - สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกัดข้าว + 5 %สารสกัดเปลือกมังคุด มีค่า pH 9.5 
   - สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกัดข้าว + 5 %สารสกัดใบบัวบก มีค่า pH 9.4 
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   - สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกัดข้าว + 5 %สารสกัดขม้ิน มีค่า pH 9.6 
แล้วคนเบาๆ ให้ส่วนผสมเข้ากัน ตามด้วยน้ าผึ้ง 1.5 มล. (1.5 % ในเนื้อสบู่) และสารเพ่ิมฟอง 2
มิลลิลิตร (2 % ในเนื้อสบู่) คนเบาๆ ให้ส่วนผสมเข้ากัน แล้วยกลงจากเตาให้ความร้อนให้สบู่อุ่นลงสัก
เล็กน้อยแล้วเติมน้ าหอม 
  2.3 คนให้ส่วนผสมเข้ากันแล้วน าไปเทลงในพิมพ์ที่เตรียมไว้ ปล่อยทิ้งไว้จนสบู่
แข็งตัวดีจึงแกะออกจากพิมพ์จะได้ลักษณะของสบู่ 
                    2.4 การทดสอบสบู่ทางกายภาพและทางเคมี 
             โดยจะท าการทดสอบทั้งหมด 4 สูตร 
   สูตรที่ 1 สบู่กลีเซอรีน + 10 % สารสกัดข้าว  
   สูตรที่ 2 สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกัดข้าว + 5 % สารสกัดเปลือกมังคุด 
   สูตรที่ 3 สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกดัข้าว + 5 % สารสกัดใบบัวบก 
   สูตรที่ 4 สบู่กลีเซอรีน + 5 % สารสกัดข้าว + 5 % สารสกัดขม้ิน 
              2.4.1 คุณสมบัติทั่วไป เป็นก้อน ไม่มีสิ่งแปลกปลอม ทดสอบโดยการตรวจพินิจ 
                  1. การทดสอบความเป็น กรด – เบสโดยชั่งตัวอย่างสบู่ 1 กรัม และเติมน้ ากลั่น 
100 มิลลิลิตร คนละลายให้เข้ากัน ใช้เครื่อง pH Meter วัดค่าความเป็นกรด-เบส (ท าการทดลอง 5 
ซ้ า) 
                2. การทดสอบปริมาตรและความคงทนของฟองชั่งตัวอย่างสบู่ 1 กรัม เติมน้ า
กลั่นจ านวน 20 มิลลิลิตร คนละลายให้เข้ากันแล้วเทใส่กระบอกตวงขนาด 100 มิลลิลิตร ใช้จุกยาง
หรือพาราฟิล์มปิดปากกระบอกตวงให้สนิท เขย่าโดยการพลิกกลับไปมาด้วยความเร็วเท่าๆ กัน  40 
ครั้ง ทิ้งไว้ 1 นาที ดูปริมาตรของฟองว่าเป็นกี่มิลลิลิตร และน าค่าน้ ากลั่น 20 มิลลิลิตร มาลบออกจะ
เป็นค่าของฟองที่ได้และดูปริมาตรการลดลงของฟองเมื่อเวลาผ่านไป 60 นาที (ท าการทดลอง 5 ซ้ า) 
                         3. การทดสอบความเป็นเมือกที่ผิวชั้นนอกน าตัวอย่างสบู่มาล้างมือนาน 45 นาที 
เพ่ือให้เกิดสภาพการใช้งาน และน าตัวอย่างสบู่ที่ผ่านการใช้งานแล้วมาแช่น้ าที่อุณหภูมิห้องนาน 3 
ชั่วโมงน าตัวอย่างสบู่มาผึ่งให้แห้งข้ามคืนที่อุณหภูมิห้องทดสอบความเป็นเมือกที่ผิวชั้นนอกโดยบีบ
ด้วยนิ้วหัวแม่มือและนิ้วชี้ (ท าการทดลอง 3 ซ้ า) 
                        4. การทดสอบอัตราการสึกกร่อนของสบู่ชั่งก้อนสบู่ 10 กรัม จุ่มสบู่ลงในน้ าอุ่น 
40 องศาเซลเซียส นาน 1 นาที น าขึ้นมาหมุนในมือจ านวน 40 รอบ ล้างฟองทิ้ง 1 ครั้ง ท าซ้ าจ านวน
วันละ 4 ครั้ง ติดต่อกัน 2 วัน น าสบู่มาท าให้แห้งชั่งน้ าหนักหลังการใช้ ค านวณหาค่าการสึกกร่อนของ
เนื้อสบู่ (ท าการทดลอง 3 ซ้ า) 
 

    2.2 แชมพูข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
          วธิีท าแชมพูจากสารสกัดข้าวไรซ์เบอรี่  
  1. ละลายผงฟองกับน้ าเล็กน้อย (ประมาณ 100 มล.) ให้เป็นเนื้อเดียวกัน 
  2. เติม 28CT กวนให้เข้ากัน 
  3. เติมลาโนลีนที่เตรียมไว้แล้วกวนให้เข้ากัน (ลาโนลีนสามารถละลายโดยไม่ใช้น้ าร้อนก็ได้ 
แต่จะละลายได้ดีในน้ าร้อน) 
  4. เติมน้ าส่วนที่เหลือ สารสกัดข้าว ตามด้วย KT และ KDT กวนให้เข้ากัน 
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  5. เติมสารกันเสียและน้ าหอมกวนให้เข้ากัน พักให้ฟองยุบตัวประมาณ 1 คืน แล้วบรรจุใส่
ขวดจะได้ดังภาพประกอบที่ 3จากนั้นน าแชมพูสมุนไพรไปท าการทดสอบความคงตัวโดยท าการเก็บไว้
ที่อุณหภูมิต่างๆคือ 4°C, 25°Cและ 40°Cเป็นระยะเวลา 1 เดือนจากนั้นน าแชมพูที่มีส่วนผสมของสาร
สกัดข้าวไรซ์เบอรี่ไปทดสอบความพึงพอใจโดยท าการทดสอบการยอมรับทางประสาทสัมผัสซึ่งใช้วิธี 
Seven-Point-Hedonic Scale โดยมีตัวแปรที่ใช้ในการทดสอบคือ สี และกลิ่น 
      2.3 โลชัน่บ ารุงผิว 
 การท าโลชั่นบ ารุงผิวนั้นจะเน้นการใช้สารสกัดจากข้าวไรซ์เบอรี่เป็นส่วนประกอบหลัก โดยใน
งานวิจัยนี้จะท าโลชั่น 2 สูตร 
 

ตารางท่ี 3. 1 สูตรโลชันบ ารุงผิว 

       
 2.3.1 ขั้นตอนการท าโลชัน 
    1. ผสมส่วนของน้ ามัน โดยผสมน้ ามันมะกอกกับตัวประสานน้ ากับน้ ามันหรือemulsifier 
ในที่นี้ใช้ Light cream maker ผสมให้เข้ากันโดยการกวนตามเข็มนาฬิกา 
              2. ผสมส่วนของน้ า คือน้ ากับสารสกัดผสมให้เข้ากัน 
       3. เทส่วนของน้ าลงไปในส่วนของน้ ามันกวนตามเข็มนาฬิกาจะกวนแรงและเร็วขึ้น (ควร
จะกวนด้วยความเร็วสม่ าเสมอเพ่ือความละเอียดของเนื้อโลชัน) ผสมจนกว่าจะเป็นเนื้อเดียวกันใช้เวลา
ประมาณ 5-10 นาที (แล้วแต่ปริมาณท่ีเตรียม) 
    4. เติมสารกันเสียและน้ าหอมตามต้องการ ผสมให้เข้ากันและบรรจุในขวด 
      2.3.2 การศึกษาครีมบ ารุงผิว 
  1. ทดสอบความคงตัวทางกายภาพของครีมเบส และครีมที่มีส่วนผสมจากสารสกัดข้าวไรซ์
เบอรี่และข้าวไรซ์เบอรี่ผสมใบบัวบก โดยทดสอบการแยกชั้นโดยใช้เครื่อง Centrifuge ที่ความเร็วรอบ 
5000 รอบต่อนาที เป็นเวลา 30 นาที  
  2. ทดสอบความคงตัวของผลิตภัณฑ์ที่สภาวะร้อนสลับเย็น (Heating/Cooling) จ านวน 6 
รอบ สลับที่อุณหภูมิ 4 °C และ 45 °C ทุก 48 ชั่วโมง  
  3. ทดสอบความคงตัวของผลิตภัณฑ์ที่อุณหภูมิห้อง เป็นเวลา 4 สัปดาห์สังเกตการณ์
เปลี่ยนแปลงทางกายภาพและเคมี เช่น สีกลิ่น เนื้อสัมผัส ค่า pH ค่าความหนืด 
 
       3.3.4 ด าเนินการวิจัยด้านการตลาด  

สูตรที่ 1 สูตรที่ 2 
1. Light cream maker 20 มล. (2%) 
2. น้ ามันมะกอก      50 มล. (5%) 
3. สารสกัดข้าว      50 มล. (5%) 
4. สารกันเสีย          10 มล. (1%) 
5. น้ าสะอาด        870 มล. 

1. Light cream maker 20 มล. (2%) 
2. น้ ามันมะกอก     50 มล. (5%) 
3. สารสกัดข้าว     50 มล. (5%) 
4. สารสกัดใบบัวบก       50 มล. (5%) 
5. สารกันเสีย         10 มล. (1%) 
6. น้ าสะอาด       820 มล. 
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              1. โครงการวิจัยเรื่อง “การศึกษาด้านการตลาดโดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วน
ประสมทางด้านการตลาดต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย” สรุปการด าเนินการวิจัยดังนี้ 
                 1) ก าหนดขอบเขตด้านเนื้อหา 

           1.1) ผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัยภายใต้โครงสร้างการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการ
เพ่ิมผลผลิตเชิงพาณิชย์ ได้แก่ 

        (1) ผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูล 
        (2) ผลิตภัณฑ์ขนุนฉาบ 
        (3) ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
        (4) ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา  
        (5) ผลิตภัณฑ์เซรั่มจากข้าวไรซ์เบอร์รี่  
        (6) ผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพ  
        (7) ผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าหนักส าหรับผู่ป่วยโรคเบาหวาน  
        (8) ผลิตภัณฑ์แชมพูสระผมจากข้าวไรซ์เบอร์รี่  
        (9) ผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
       (10) ผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว 
    1.2) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์  

    1.3) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s)ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด 
 

      2) ก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  2.1) ประชากร ที่เป็นผู้บริโภคสินค้าเกษตรแปรรูปในจังหวัดมหาสารคาม  
 2.2) ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ตารางของ R.V.Krejcie and D.W.Morgan 
และสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย (Random sampling) ในระดับความเชื่อมัน95%ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 
400 คน 
    3) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.1) การสร้างเครื่องมือ 
 3.1.1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
เช่น การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Segmentation)  การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาตร์ และ การก าหนด
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 3.1.2 น าผลการศึกษาจากข้อที่ 1.1 มาก าหนดเป็นประเด็นในการสร้างแบบสอบถาม  
 3.1.3 น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ เพื่อหาคุณภาพเครื่องมือ ได้แก่ ค่าความเชื่อมั่น ของ
แบบสอบถามว่าเหมาะสมที่จะน าไปใช้ในการเก็บข้อมูล 
 

        3.2) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล มีรายละเอียด ดังนี้ 
           สว่นที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ มี
ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  
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           สว่นที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
           สว่นที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า 
           สว่นที่ 4 ความคิดเห็นอื่นๆ  
  

        3.3)  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือในการวิจัยมีรายละเอียดดังนี้  
 การหาความเที่ยงตรง โดยน าแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นไปเสนอต่อที่ผู้ทรงคุณวุฒิ
งานวิจัย เพ่ือท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของค าถามในแต่ละข้อว่าตรงตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัยครั้งนี้หรือไม่ หลังจากนั้นก็น ามาแก้ไขปรับปรุงโดยปรับจ านวนข้อในแต่ละด้าน  
 จากนั้นน าแบบสอบถามฉบับที่แก้ไขปรับปรุงเรียบร้อย ไปทดลองใช้กับกลุ่มทดสอบซึ่ง
ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยในครั้งนี้ จ านวน 30 คน แล้วน าผลมาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น
(Reliability) โดยการหาค่าความเชื่อม่ันด้วยวิธีการสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค ( Cronbach’s 
Alpha Coefficient: α) โดยก าหนดให้แบบทดสอบที่มีค่า α = 0.7 ขึ้นไป เป็นแบบทดสอบที่มีค่า
ความเชื่อมั่นเป็นที่ยอมรับได้โดยได้ค่า α = 0.85  ดังนั้น แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับ
เท่ากับ 0.85 
 

      4) การรวบรวมข้อมูล  
น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แล้วไปเก็บข้อมูลกับประชากรกลุ่มตัวอย่าง ในพ้ืนที่จังหวัด

มหาสารคามจ านวน 400 คน  
 

      5)  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 5.1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปและหาค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean)และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.) 
 5.2) ใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
 5.3) การแปรผลค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น ดังนี้ 
   4.51 - 5.00 เท่ากับ มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 
   3.51 - 4.50 เท่ากับ มีความคิดเห็นในระดับมาก 
   2.51 - 3.50 เท่ากับ มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 
   1.51 - 2.50 เท่ากับ มีความคิดเห็นในระดับน้อย 
   1.00 - 1.50 เท่ากับ มีความคิดเห็นในระดับน้อยที่สุด 
 
3.4 การศึกษาช่องทางจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 

 



บทที ่4 
ผลการวิจัย 

 
          การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพ่ิมผลผลิตเชิงพาณิชย์ ผลการศึกษามีรายละเอียดดังนี้ 
 
4.1 การพัฒนากระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์ภายใต้กระบวนการวิจัย 
     4.1.1 การศึกษาวิจัยด้านอาหาร 
  4.1.1.1 การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่งเพื่อปรับปรุงคุณค่าโภชนาการ 
     เป็นการพัฒนาข้าวเหนียวพันธุ์หอมใบเตย ที่เป็นข้าวเหนียวลักษณะเด่น คือ เมื่อ
นึ่งแล้วจะกลิ่นหอม แต่ในข้าวเหนียวจะมีค่า Glycemic Index (GI) สูง ดังนั้นนักวิจัยจึงได้พัฒนา
กระบวนการข้าวงอกนึ่งของข้าวเหนียวพันธุ์หอมใบเตยให้มีค่า GI ลดลง ส าหรับผู้บรโิภคข้าวเป็น
อาหารหลัก และผู้ป่วยโรคเบาหวาน เนื่องจากการพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่งนั้นจะปรับปรุง
คุณภาพทางกายภาพ เคมี และโภชนาการ เพื่อให้ค่าดัชนีน้ าตาลต่ า ซึ่งจะมีผลต่อโครงสร้าง 
Amylopecticแบบพิเศษที่เอนไซม์ในกระเพาะอาหารไม่สามารถย่อยได้ง่าย จึงส่งผลต่อระดับน้ าตาล
ในเลือดของคนปกติและผู้ป่วยเบาหวานไม่สูงมากนัก รายละเอียดของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงาน
วิจัยดังภาคผนวก ก - 1 
  4.1.1.2 การพัฒนากระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน 
         กระเจี๊ยบเป็นพืชที่ปลูกเพ่ือการบริโภค ซึ่งเป็นพืชที่อุดมไปด้วยสารอาหารที่มี
คุณค่าทางโภชนาการ ทั้งคาร์โบไฮเดรต โปรตีน เส้นใย โฟเลต แคลเซียม ฟอสฟอรัส โพแทสเซียม 
แมกนีเซียม เหล็ก วิตามินเอ วิตามินบี1, 2 และวิตามินซี นอกจากนั้นยังอุดมไปด้วยสารประกอบฟี
นอล และสารอนุมูลอิสระ ในร่างกาย ท าปฏิกิริยาขจัดสารพิษที่เกิดในร่างกายและช่วยต้านมะเร็งได้
เป็นอย่างดีแต่ยังพบว่าเกษตรกรส่วนใหญ่ยังคงขายกระเจี๊ยบเขียวเป็นผักท่ัวไป เพ่ือเป็นเครื่องเคียง
ของน้ าพริก ซึ่งราคาที่ได้รับไม่สูงนัก นักวิจัย ท าการพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริม
โปรตีน เพ่ือเป็นขนมขบเคี้ยว เป็นผลิตภัณฑ์ทางเลือกส าหรับเด็กและผู้บริโภคในการรับประทานขนม
ขบเค้ียวที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ รายละเอียดของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัยดังภาคผนวก ก - 
2 
  4.1.1.3 ขนุนอบแห้ง (Jackfriut Fried Cryspy) 
    ส าหรับขนุน เป็นผลไม้ท่ีมีผลผลิตออกตลอดทั้งปี ปลูกง่าย เติบโตเร็ว ซึ่งปลูกท่ัวไป
ในจังหวัดมหาสารคาม เนื้อขนุนเป็นผลไม้ที่ให้พลังงานสูง เพราะมีน้ าตาล และคาร์โบไฮเดรตใน
ปริมาณที่สูง ประชาชนนิยมรับประทานเนื้อขนุนสุก ปกติขนุนสุกไม่สามารถเก็บไว้นาน เพราะจะ
เสื่อมสภาพอย่างรวดเร็ว ดังนั้นวิธีการที่เหมาะสมในการจัดการหลังเก็บเกี่ยวผลขนุนจึงเป็นเรื่องส าคัญ 
ซึ่งการอบแห้งในกระบวนการลดความชื้นของขนุน จะช่วยยืดระยะเวลาในการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์
ทางการเกษตรได้เป็นอย่างดี และการท าเป็น Jackfriut Fried Cryspy จะท าให้ผลิตภัณฑ์ท่ีได้เหมาะ
ส าหรับการบริโภค สะดวกพกพา สามารถรับประทานได้ทุกเพศ ทุกวัย การแปรรูปขนุนให้เป็น
ผลิตภัณฑ์ดังกล่าว เป็นการเพ่ิมมูลค่าผลผลิตให้แก่เกษตรกรผู้ปลูกขนุน และเป็นทางเลือกในการ
ส่งเสริมรายได้ให้แก่เกษตรกรกลุ่มแม่บ้านผลิตภัณฑ์แปรรูปขนุนได้อีกทางหนึ่ง รายละเอียด
ผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัย  ดังภาคผนวก ก - 3 
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 4.1.2 การวิจัยด้านส่งเสริมสุขภาพ  
   4.1.2.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาโดยวิธีการอบแห้งแบบพาความร้อน 
        ผักเชียงดาเป็นพืชที่มีลักษณะเป็นไม้เถาเลื้อยไปได้ไกล เถามีลักษณะสีเขียว 
และจะเปลี่ยนเป็นสีเขียวอมน้ าตาลเมื่อแก่ ผักเชียงดามีคุณค่าทางอาหารสูง โดยรับประทานส่วนยอด
และใบอ่อนในรูปผักสด หรือลวกกินกับน้ าพริกต่างๆ และน ามาแกง ผักเชียงดามีประโยชน์ต่อร่างกาย
หลายด้านด้วยกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งเพ่ือบ าบัดรักษาโรคภัยต่างๆ โดยเฉพาะผักเชียงดามีผลต่อ
โรคเบาหวาน โดยในผักเชียงดามีสาร Saponin มีฤทธิ์ยับยั้งการดูดซึมและการลดระดับของน้ าตาล 
เกษตรกรผู้ผลิตผักเชียงดายังคงผลิตผักในรูปของยอดอ่อนขายในท้องตลาดที่ยังไม่มีการแปรรูปใดๆ 
ท าให้ราคาที่ได้ยังคงต่ าอยู่ เมื่อเทียบกับสรรพคุณท่ีมีประโยชน์ของผักเชียงดา เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถ
บริโภคได้สะดวก และเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ โดยเฉพาะผู้ป่วยโรคเบาหวาน ปัจจุบันในระดับ
อุตสาหกรรมได้เริ่มมีการน าสมุนไพรชนิดต่างๆ มาผลิตเป็นชาสมุนไพร โดยการดึงสรรพคุณเด่น
ทางด้านเภสัชวิทยา ปรับสีและรสชาติให้เพ่ือให้เกิดความสะดวกเหมาะแก่การบริโภคมากข้ึน เป็นการ
เพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตผลทางการเกษตร ธุรกิจการผลิตชาสมุนไพรกึ่งส าเร็จรูป มีการขยายตัวอย่าง
รวดเร็ว แต่ทั้งนี้ในกระบวนการผลิตยังขาดมาตรฐาน และกรรมวิธีการผลิตที่ชัดเจน รวมไปถึงการ
ตรวจสอบระดับคุณภาพของชาสมุนไพร  ดังนั้นงานวิจัยครั้งนี้จึงมีการน าตะไคร้ หนานเฉาเหว่ยและสี
ชมชื่นมาพัฒนากระบวนการผลิตชาสมุนไพร เพ่ือเป็นชาที่เหมาะสมส าหรับการดื่มเพ่ือผู้ที่รักสุขภาพ 
โดยท าการวิเคราะห์คุณภาพทางกายภาพ เคมี ปริมาณสารต้านอนุมูลอิสระ ฤทธิ์การต้านอนุมูลอิสระ
และการยอมรับของผู้บริโภค ซึ่งเป็นชาทางเลือกส าหรับผู้ที่รักสุขภาพต่อไป นอกจากนั้นยังเป็นการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับพืชสมุนไพรของไทยให้สามารถแข่งขันในตลาดทั้งในต่างประเทศได้ รายละเอียด
ของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัยดังภาคผนวก ข - 1 
   4.1.2.2 แก่นตะวันแคปซูล 
       แก่นตะวันแคปซูล เป็นผลงานวิจัยที่จะช่วยส่งเสริมด้านสุขภาพของผู้บริโภค 
เนื่องจากแก่นตะวันมีสารส าคัญชนิดหนึ่งคือ อินนูลิน (Inulin) ซึ่งเป็นน้ าตาลเชิงซ้อนมีโมเลกุลของ
น้ าตาลต่อกันเป็นห่วงโซ่มากกว่า 10 โมเลกุล ด้วยลักษณะที่โดดเด่นของสารชนิดนี้ แก่นตะวันจึง
กลายเป็นอาหารที่มีเส้นใยสูง และจะไม่ถูกย่อยในกระเพาะอาหารและล าไส้เล็ก จึงเท่ากับว่า สาร
อินนูลิน จะผ่านไปถึงล าไส้ใหญ่เป็นอาหารของแบคทีเรีย ในกลุ่มที่มีประโยชน์และเมื่อร่างกายไม่
สามารถย่อยได้ แก่นตะวันจึงเป็นสารเส้นใยอย่างเดียวไม่ให้แคลอรี่ สารเส้นดังกล่าวจึงช่วยท าให้เวลา
รับประทานแก่นตะวันจึงอยู่ในท้องได้นาน กินอาหารได้น้อยลง กินแล้วไม่อ้วน จึงช่วยลดน้ าหนักได้ไป
ในตัว และยังช่วยดูดซับน้ ามัน และน้ าตาลที่รับประทานเกินไป ดังนั้นแก่นตะวันจึงช่วยป้องกันโรค
ไขมันในเลือดสูง และช่วยป้องการเป็นโรคเบาหวานได้เป็นอย่างดี ดังนั้นผลงานวิจัยนี้ จึงมีประโยชน์
อย่างยิ่ง และสามารถผลิตเป็นผลิตภัณฑ์เชิงพาณิชย์ เสริมสร้างรายได้ให้กับเกษตรกรผู้ปลูกแก่นตะวัน
ได้อีกช่องทางหนึ่ง รายละเอียดของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัย ดังภาคผนวก ข – 2 
              4.1.2.3 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชาเพื่อสุขภาพจากสมุนไพรในท้องถิ่น 
                         ชาสมุนไพรเป็นเครื่องดื่มที่บริโภคกันอย่างแพร่หลายในโลกนอกเหนือจากน้ า
และได้รับความนิยมอย่างสูงเนื่องจากคุณสมบัติทางประสาทสัมผัสที่ดี คุณสมบัติเชิงสุขภาพ การดื่ม
ชาก าลังเป็นที่นิยมจะสังเกตได้จากการที่มีผู้ผลิตผลิตภัณฑ์จากชาในรูปแบบต่างๆ ที่หลากหลายเพ่ือ
ดึงดูดผู้บริโภค การผลิตชาในรูปแบบของการเป็นเครื่องดื่มส าเร็จรูปมีจ าหน่ายกันอย่างแพร่หลาย ท า
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ให้สะดวกต่อการบริโภคและด้วยรสชาติที่ความอร่อย แก้กระหาย ท าให้รู้สึกสดชื่น รวมไปถึงการ
โฆษณาของผลิตภัณฑ์ชา หรือมีข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับสรรพคุณของการดื่มชาที่ดีต่อร่างกายมากมาย 
เช่น ช่วยลดระดับไขมันในเส้นเลือด ช่วยลดความอ้วน ช่วยป้องกันโรคมะเร็ง 
ปัจจุบันในระดับอุตสาหกรรมได้เริ่มมีการน าสมุนไพรชนิดต่างๆ มาผลิตเป็นชาสมุนไพร โดยการดึง
สรรพคุณเด่นทางด้านเภสัชวิทยา ปรับสีและรสชาติให้เพ่ือให้เกิดความสะดวกเหมาะแก่การบริโภค
มากขึ้น เป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตผลทางการเกษตร ธุรกิจการผลิตชาสมุนไพรกึ่งส าเร็จรูป มีการ
ขยายตัวอย่างรวดเร็ว แต่ทั้งนี้ในกระบวนการผลิตยังขาดมาตรฐาน และกรรมวิธีการผลิตที่ชัดเจน 
รวมไปถึงการตรวจสอบระดับคุณภาพของชาสมุนไพร  ดังนั้นงานวิจัยครั้งนี้จึงมีการน าตะไคร ้หนาน
เฉาเหว่ย และสีชมชื่น มาพัฒนากระบวนการผลิตชาสมุนไพร เพ่ือเป็นชาที่เหมาะสมส าหรับการดื่ม
เพ่ือผู้ที่รักสุขภาพ โดยท าการวิเคราะห์คุณภาพทางกายภาพ เคมี ปริมาณสารต้านอนุมูลอิสระ ฤทธิ์
การต้านอนุมูลอิสระและการยอมรับของผู้บริโภค ซึ่งเป็นชาทางเลือกส าหรับผู้ที่รักสุขภาพต่อไป 
นอกจากนั้นยังเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับพืชสมุนไพรของไทยให้สามารถแข่งขันในตลาดทั้งใน
ต่างประเทศได้ รายละเอียดของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัย ดังภาคผนวก ข - 3 
 
 4.1.3 การศึกษาวิจัยด้านส่งเสริมความงาม 
   4.1.3.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
      การวิจัยนี้เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ รวมทั้งศึกษา
สัดส่วนขององค์ประกอบที่เหมาะสมในการผลิตผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาว และศึกษาคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ ซึ่งผลการศึกษาพบว่า การใช้สารสกัดจากข้าวไรซ์เบอร์รี่
ร้อยละ 45.2 ปริมาณสารสกัดทองพันชั่งร้อยละ 22.3 และปริมาณสารสกัดจากดอกอัญชันร้อยละ2.5 
จะท าให้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเหมาะสมในการใช้เป็นผลิตภัณฑ์ซีรัมปิดผมขาว รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัย ดังภาคผนวก ค - 1 
              4.1.3.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวเพื่อเพิ่มมูลค่าแก่วิสาหกิจชุมชน 
กลุ่มผู้ปลูกข้าวบ้านหนองยาง 
                         การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางเป็นการน าเอาผลผลิตทางการเกษตรนั่นคือ 
ข้าว ที่มีเป็นจ านวนมากในจังหวัดมหาสารคาม มาผ่านกระบวนการวิจัยเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิม
มูลค่าและราคา โดยการน ามาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์สบู่ แชมพู และครีมบ ารุงผิวจากข้าว และข้าว
กล้องงอกร่วมกับสมุนไพรชนิดต่างๆ ที่มีอยู่ในท้องถิ่น ภายใต้การด าเนินการวิจัย วิเคราะห์คุณภาพ
ทางกายภาพ และทางเคมี ภายใต้เกณฑ์มาตรฐานก าหนด ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่ได้สมารถต่อยอดในเชิง
พาณิชย์ได้ รายละเอียดของผลิตภัณฑ์แสดงในรายงานวิจัยดังภาคผนวก ค - 2 
 
4.2 วิจัยด้านการตลาด 
      การศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ผลงานวิจัย เพื่อเพิ่มผลิตเชิงพาณิชย์นั้น เป็นการวิจัยที่มีเป้าหมายเพ่ือค้นคว้าหาค าตอบที่เป็นจริง 
ต่อผลิตภัณฑ์ที่ค้นพบด้วยกระบวนการวิจัยที่มีระบบ เป็นสิ่งใหม่ที่เกิดจากการใช้ความรู้ ทักษะ 
นวัตกรรม และเทคโนโลยี ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่เป็นประโยชน์ต่อท้ังทางด้านเศรษฐกิจและ
สังคม ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค ในการบริโภคผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย และศึกษา



68 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆ อันประกอบด้วยกลุ่มลูกค้า การแบ่ง
ส่วนตลาดของพฤติกรรมศาสตร์ ผลิตภัณฑ์ ราคาของผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ล้วนแต่มีความส าคัญในห่วงโซ่ของผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากงานวิจัย รายละเอียดผลงานวิจัย 
แสดงดังภาคผนวก ง 
 
4.3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
      การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัยถือว่ามีความส าคัญ ซึ่งเป็นกลไกที่เก่ียวข้องกับการให้
สินค้าไหลผ่านผู้ผลิตไปถึงมือผู้บริโภค ผ่านช่องทางการจัดจ าหน่าย และการจัดการที่ท าให้สินค้า
กระจายไปอย่างทั่วถึงรวดเร็วและราบรื่น ครอบคลุมพ้ืนที่อย่างสอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภค ส าหรับในปัจจุบันการจัดรูปแบบช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing 
Chanel) เป็นช่องทางหนึ่งที่ผู้บริโภค จะสามารถเข้าถึงสินค้าได้อย่างรวดเร็ว และผู้ขายสามารถเสนอ
ผลิตภัณฑ์ได้อย่างชัดเจน โดยอาศัยความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีเข้ามาช่วย ในการขยายช่องทาง
การตลาดโดยผ่านสื่อเทคโนโลยีการใช้อินเตอร์เน็ต (Internet) ผ่านการค้าซึ่งถือว่าเป็นช่องทางที่
นับวันจะมีความส าคัญข้ึนมาเรื่อยๆช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือเสนอขายสินค้าและบริการแก่
ลูกค้า ดังนั้นผลิตภัณฑ์จากงานวิจัยจะสามารถเกิดการขายไหลเวียนจากผู้ขายสู่กลุ่มผู้บริโภค ช่วยให้
ผู้บริโภค ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได้สะดวกยิ่งขึ้น รายละเอียดดังรายงานวิจัย แสดงใน 
ภาคผนวก จ 



บทที่ 5 
สรุปผลและผลลัพธ์ที่ได้จากงานวิจัย 

 

การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 
 

5.1  สรุปผล 
       5.1.1 การพัฒนาผลงานวิจัยเพื่อให้ได้นวัตกรรมและผลิตภัณฑ์ 
               โครงการวิจัยนี้ เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ โดยมีเป้าหมายในการวิจัยและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้งน าผลส าเร็จไปสู่การประเมินความต้องการของผู้บริโภค โดยมีเป้าหมาย
เพ่ือถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่ชุมชน และผู้ประกอบการ หรือวิสาหกิจชุมชนต่อไป ผลงานวิจัยที่ได้มาเป็น
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์เชิงพาณิชย์ โดยใช้ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) เพ่ือสร้างคุณค่า (Value 
Creation) และมูลค่า (Value Added ให้แก่ผลส าเร็จทางการวิจัย โดยมีผลิตภัณฑ์ที่เกิดจาก
ผลงานวิจัย อาทิเช่น 1. การศึกษาวิจัยด้านอาหาร ได้แก่ 1)การพัฒนากระบวนการผลิตข้าวงอกนึ่ง
เพ่ือปรับปรุงคุณค่าโภชนาการ 2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเจี๊ยบแผ่นอบกรอบเสริมโปรตีน และ3)
ขนุนอบกรอบ (Jackfruit Fied Cryspy)  2. การศึกษาวิจัยส่งเสริมด้านสุขภาพ ได้แก่ 1) การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาโดยวิธีการอบแห้งแบบพาความร้อน  2) แก่นตะวันแคปซูล 3)การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชาเพ่ือสุขภาพจากสมุนไพรท้องถิ่น  3. การวิจัยส่งเสริมด้านความงาม ได้แก่ 1) การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ซีรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากข้าวกล้อง
และข้าวกล้องงอก 
 

       5.1.2 การศึกษาด้านการตลาด โดยศึกษาด้านพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางด้าน
การตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากผลงสนวิจัยเพื่อเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ 
             ผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากผลงานวิจัยที่เป็นประโยชน์ต่อชมชน และสามารถต่อยอดของสตาร์ท
อัพ เป็นการสร้างรายได้อันจะส่งผลไปสู่เศรษฐกิจระดับท้องถิ่น ชุมชน และประเทศได้ การน าผลผลิต
ที่ได้จากกระบวนการวิจัยน าเสนอต่อผู้บริโภค ซึ่งจะได้รับข้อมูลโดยตรงของผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัย
เรื่องการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการซื้อต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ จึงเป็น
ข้อมูลที่มีความส าคัญ ในการเพ่ิมช่องทางการส ารวจข้อมูลทางการตลาดในการสร้างรายได้ที่เกิดจาก
ผลงานวิจัย ซึ่งพบว่าในภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการพฤติกรรมการบริโภคอยู่
ในระดับมาก  
 

         5.1.3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัย 
                 การซื้อขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ได้กลายมาเป็นช่องทางที่มีผลยิ่งขึ้นทางการตลาด 
สภาพแวดล้อมทางการตลาดได้เปลี่ยนไปอย่างมาก ซึ่งเป็นผลมาจากการพัฒนาเทคโนโลยีการสื่อสาร
ผ่านทางออนไลน์ การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ เป็นช่องทางการจัด
จ าหน่ายแบบใหม่ โดยการด าเนินการวิจัย จะด าเนินการวางสินค้าในร้านออนไลน์ ซึ่งถือว่าเป็นกล
ยุทธ์ที่ส าคัญในการเพ่ิมยอดขาย และมีต้นทุนในการส่งเสริมการตลาดที่ต่ ากว่าร้านค้าในรูปแบบเดิม 
ผู้บริโภคมีความสนใจในการซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ ผลิตภัณฑ์จากผลงานวิจัยจึงได้ถูกน ามา
แสดงในร้านค้าออนไลน์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม เพื่อให้ลูกค้าได้สามารถเลือกซ้ือได้ตาม
ความต้องการ 
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5.2 ผลลัพธ์ที่ได้จากงานวิจัย 
 การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ ถือว่าเป็นงานวิจัยเพื่อพัฒนา 
(Research and Development) ที่มีเป้าหมายเพ่ือพัฒนาผลผลิตทางการเกษตรให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่
สามารถน าไปประยุกต์ในอุตสาหกรรมอาหาร อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ ส่งเสริมด้านความงาม เพ่ือเป็น
การเพ่ิมมูลค่าของสินค้าท าให้เกษตรกรมีรายได้เพ่ิมข้ึนจากการขายผลผลิตในรูปแบบเดิม 
 การน าองค์ความรู้ความสามารถจากนักวิจัยผนวกกับ เทคโนโลยีในการผลิตมีบทบาทส าคัญใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อสังคม และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ใน
ขณะเดียวกันเทคโนโลยีใหม่เพ่ือปรับปรุงผลผลิต คุณภาพ หรือคุณค่าทางโภชนาการ มีความส าคัญ
มากต่อต่อการวิจัย  
 ผลงานวิจัยที่เกิดข้ึนสามารถท่ีจะน าไปถ่ายทอดองค์ความรู้เพ่ือพัฒนาธุรกิจ เศรษฐกิจสังคม
ของชุมชน และประเทศได้ เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลผลิตทางการเกษตร ช่วยแก้ปัญหาผลผลิตล้น
ตลาดให้แก่ให้แก่เกษตรกรในช่วงฤดูกาล และยังช่วยเพิ่มมูลค่าผลผลิตนอกฤดูกาลให้มีมูลค่าสูงขึ้น 
ผู้บริโภคสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย อันจะช่วยให้เกษตรกรมีคุณภาพชีวิตที่มั่นคงและ
ประกอบอาชีพได้อย่างยั่งยืน และเป็นช่องทางหารายได้จากผลงานวิจัยของมหาวิทยาลัยฯ และ
สามารถใช้ประโยชน์ได้อย่างเป็นรูปธรรมเพิ่มขีดความสามารถในกรแข่งขัน และความอยู่เย็นเป็นสุข 
ของสังคมได้อย่างยั่งยืน 
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