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บทที่ 1 

บทนำ 

1. ที่มาและความสำคัญ  

  “ขšาวแตţน” เกิดขึ้นจากไอเดียการถนอมอาหารของชาวบšานพื้นเมืองภาคเหนือ เพื่อแปรรูป

ขšาวเหนียวนึ่งที่เหลือเปŨนจำนวนมาก ทั้งจากการรับประทานในแตŠละวันและการถวายพระสงฆŤในวัน

สำคัญทางพระพุทธศาสนา โดยนอกจากจะมีการนำมาอุŠนสำหรับรับประทานในวันถัดไปแลšว ยังมีขšาว

เหนียวทีเหลือมากพอที่จะสามารถแปรรูปเปŨนของกินอยŠางอ่ืนที่เก็บไวšไดšนานมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยัง

สามารถพกติดตัวไวšคลายหิวระหวŠางการเดินทางไกลหรือไปทำศึกสงครามในสมัยโบราณไดšอีกดšวย 

ขšาวแตţนนั้นเปŨนขนมไทยที่มีมาอยŠางชšานาน แตŠในปŦจจุบันนั้นเมื่อพูดถึงขนมไทยท่ีไดšรับความนิยมขšาว

แตţนกลับไมŠใชŠชื่อแรกๆ ที่ผูšคนมักนึกถึง ผูšคนในปŦจจุบันไมŠไดšใหšความสนใจกับขšาวแตţนมากเทŠาที่ควร

นัก เนื่องจากขšาวแตţนในแบบปŦจจุบันนั้นมีรูปแบบที่ไมŠนŠาดึงดูดใจ ทั้งยังมีขนาดใหญŠทำใหš

รับประทานไมŠสะดวก รวมทั้งคุณคŠาทางโภชนาการยังไมŠมากพอ ทำใหšคนในปŦจจุบันไมŠสนใจ

รับประทานมากนัก 

จากหลักการดังกลŠาว คณะผูšจัดทำจึงไดšคิดคšนวิธีการเผยแพรŠขšาวแตţนที่ผสานกับรูปแบบ

ขนมที่ทันสมัยเกิดเปŨน “ขšาวแตţนมินิโดนัท” โดยการทำเปŨนรูปแบบโดนัทนั้น นอกจากจะกŠอใหšเกิด

ความนŠาสนใจและเพิ่มความนŠารับประทานแลšว ยังชŠวยลดปŦญหาการรับประทานขšาวแตţนที่ไมŠ

สะดวก จากการท่ีมีขนาดใหญŠทำใหšลำบากตŠอการรับประทาน รวมถึงไดšนำวัตถุดิบจากธรรมชาติมา

เพ่ิมสีสัน เพ่ิมคุณประโยชนŤใหšมากขึ้นดšวย และยังสามารถสรšางรายไดš สรšางอาชีพอีกดšวย  

2. วัตถุประสงคŤ 

  1. เพ่ือศึกษาวิธีการทำขšาวแตţน              

2. เพ่ือสามารถปรับประยุกตŤขšาวแตţนใหšมีรูปลักษณŤที่นŠาสนใจ และรŠวมสมัยมากขึ้น 

  3. เพ่ือเปŨนการสรšางรายไดš และสรšางอาชีพ  
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 3. วิธีดำเนินโครงการ 

ตารางที่ 1.1 ตารางแสดงวิธีการดำเนินโครงการ 

4. งบประมาณ 

  รายรับ 

งบประมาณจากสมาชิกในกลุŠม 2 คน    เปŨนเงิน 1,500 บาท  

รายจŠาย  

คŠาหมึกพิมพŤ      เปŨนเงิน    300 บาท 

   คŠาถŠายเอกสาร      เปŨนเงิน    300 บาท 

   คŠาเขšาเลŠมโครงงาน     เปŨนเงิน    320 บาท 

   คŠาวัตถุดิบ      เปŨนเงิน    580 บาท 

    รวมเปŨนเงินทั้งสิ้น     1,500 บาท                                                                                                    

5. สถานที่ดำเนินงาน 

  ตลาดเมืองสังฆะ ตำบลสังขะ อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทรŤ 32150 

6. ขอบเขตของเนื้อหา 

  1. ดšานเนื้อหา - การศกึษาวิธีทำขšาวแตţน 

2. ดšานกลุŠมตัวอยŠาง – ประชาชนในตลาดจำนวน 60 คน 

  3. ดšานสถานที่ - ตลาดเมืองสังฆะ ที่อยูŠ ตำบลสังขะ อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทรŤ 

  4. ดšานระยะเวลา - สัปดาหŤที่ 1 - 18 (1 พฤษจิกายน 2567 - 28 กุมภาพันธŤ 2568) 

 

 

 

 
 

ลำดับท่ี 

 
 

     กิจกรรม 

  ตุลาคม 
  2567 

 พฤศจิกายน 
    2567 

 ธันวาคม 
   2567 

มกราคม 
  2568 

กุมภาพันธŤ 
  2568 

 1 2 3 4  1   2  3  4  1  2  3  4  1  2  3   4  1  2  3  4 

    1. ขออนุมัตโิครงการ 
                    

   2. ศึกษาคšนคว šาข šอมูล/

ออกแบบชิ้นงาน 

                    

   3. จัดหาวัสดุ อุปกรณŤ                     

   4. ลงมือปฏิบัติงาน 
                    

   5. ทดลองใชš/เก็บขอมูล 
                     

   6. นำเสนอ/รายงานผล 
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7. ประโยชนŤที่คาดวŠาจะไดšรับ 

  1.  ไดšรูšวิธีการทำขšาวแตţน 

2. ไดšปรับประยุกตŤขšาวแตţนใหšมีรูปลักษณŤที่นŠาสนใจ และรŠวมสมัยมากขึ้น 

  3. สรšางรายไดš และอาชีพระหวŠางการศกึษา 

8. นิยามศัพทŤเฉพาะ 

  โครงงานวิชาชีพ หมายถึง แผนงานที่จัดขึ้นอยŠางเปŨนระบบ ประกอบดšวยกิจกรรมยŠอยๆ 

หลายกิจกรรมที่ตšองใชšทรัพยากรในการดำเนินงานโดยคาดหวังผลงานที่คุšมคŠา มีประโยชนŤแสดงถึง

ความสามารถทางความคิดริเริ ่ม และสรšางสรรคŤในศาสตรŤของตน มีขั้นตอนในการดำเนินงานหรือ

จุดมุŠงหมายในการดำเนินงานอยŠางชัดเจน และสามารถนำเสนอผลงานตŠอชุมชนไดšอยŠางมีระบบ 

  วิชาชีพ หมายถึง ความรูš ความสามารถ และทักษะในการทำงานบุคคล ซึ่งตšองอาศัยความรูš  

ความเชี่ยวชาญ และความชำนาญเฉพาะดšาน ทั้งนี้ไมŠรวมถึงวิชาชีพขององคŤกรวิชาชีพที่มีกฎหมาย

จัดตั้งขึ้นเปŨนการเฉพาะ 

  ขšาวแตţน หมายถึง อาหารวŠางที่ทำจากขšาวเหนียวเปŨนสŠวนประกอบหลัก โดยนำขšาวเหนียว

มาแชŠน้ำนึ่งสุก คลุก อาจผสมกับสŠวนประกอบอื่น เชŠน น้ำแตงโม หรือน้ำผลไมšอื่น เกลือ น้ำอšอย งา 

น้ำกระทิ แลšวทำใหšเปŨนแผŠนหรือรูปแบบอ่ืน ทำใหšแหšงโดยใชšความรšอนจากแสงอาทิตยŤ หรือจากแหลŠง

พลังงานอ่ืน ทอดใหšพอง อาจปรุงแตŠงหนšาดšวยเครื่องปรุงตŠางๆ 

โดนัท หมายถึง ขนมแปŜงทอดหรืออบ ที่มีเนื้อคลšายกับขนมเคšก มีลักษณะกลมมีรูตรงกลาง

คลšายกับหŠวงยาง 

ธุรกิจ หมายถึง การดำเนินกิจกรรมตŠางๆ ของบุคคลหรือกลุŠมบุคคลที่รŠวมกันดำเนินการผลิต 

การจำหนŠายสินคšาหรือบริการตŠางๆ ดšวยการสรšางสรรคŤเพ่ือตนเอง โดยมีจุดหมายเพ่ือหวังผลกำไรเปŨน

ผลตอบแทนจากการดำเนินกิจกรรมนั้น หนŠวยงานหรือองคŤการที่ทำกิจกรรมโดยใชšปŦจจัยตŠางๆ มาใชš

เพื่อที ่ทำการผลิตสินคšา และบริการเพื ่อสนองตอบความตšองการหรือความพอใจของประชาชน

โดยทั่วไปซึ่งเรียกไดšวŠาเปŨนผูšบริโภค 

  การบัญช ีหมายถึง กระบวนการจัดการในสŠวนของบันทึกรายการทางการคšา ไดšแกŠ การเขียน

บันทึกรายการทางการคšา การจำแนกแยกประเภทหมวดหมูŠทางการคšา การสรุปผลการดำเนินงาน 

รวมไปถึงการวิเคราะหŤ และการแปลความหมายขšอมูลของนักบัญช ี

การประยุกตŤ หมายถึง การนำบางสิ่งมาใชšประโยชนŤ โดยปรับใชšอยŠางเหมาะสมกับสภาวะที่

เฉพาะเจาะจง คำวŠาบางสิ่ง คือ ทฤษฏี แนวคิด หลักการ และแมšกระทั่งความรูšอยŠางใดอยŠางหนึ่ง 
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แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวขšอง 

การจัดทำโครงการ“ขšาวแตţนมินิโดนัท”คณะผูšจัดทำโครงการไดšศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร 

และงานวิจัยที่เก่ียวขšองนำเสนอตามลำดับ ดังนี ้

  1. ความรูšทั่วไปเก่ียวกับขšาวแตţน 

2. แนวคิดการขาย และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูšบริโภค 

           3. แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวความพึงใจของผูšบริโภค  

4. แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

5. การสรšางมูลคŠา (value creation)  

6. นโยบายการวางแผนวัตถุดิบ 

 7. เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวขšอง 

1. ความรูšทั่วไปเกี่ยวกับขšาวแตţน 

“ขšาวแตţน” คือ ขš าว เหนียวทอดกรอบราดดšวยน้ำอšอย ที ่ ผลิตขึ ้น ในพื ้ นที ่ ทาง

ภาคเหนือ โดยการนำขšาวที่ เหลือจากการบริโภคประจำวันนำมาขึ้นรูปตŠางๆ เชŠน วงกลม 

วงรี  สี่ เหลี่ยม แลšวตากแดดใหšแหšงสนิท ขšาวที่แหšงแลšวสามารถเก็บรักษาไวš ไดšนานเมื่อ

ตšองการรับประทานก็นำมาทอดใหšสุกแลšวราดดšวยน้ำอšอย จะไดšขšาวแตţนที่มีรสชาติ หวาน 

หอม กรอบ มัน อรŠอยขšาวแตţนเปŨนขนมโบราณของคนภาคเหนือ ทำเพื่อเลี้ยงแขกในงาน

มงคล  เช Š น  ง าน พอยหล ว ง  ง านพอยล ู ก แก š ว ( บ วช เณร )  ป ร ากฏ ตาม หล ั ก ฐ านทาง

ประวัติศาสตรŤดังนี้   

หนังสือประเพณีสิบสองเดือนลšานนาไทย เอกสารวิชาการชุดลšานนาคดีศึกษาลำดับ

ที่  3 โครงการศูนยŤสŠงเสริมศิลปะวัฒนธรรม มหาวิทยาลัยเชียงใหมŠ โดย มณี พยอมยงคŤ  

กลŠาววŠา“ของหวานสำหรับประเพณีขันโตก ขนมที่ใชšสŠวนมากเปŨนขนมจŢอก หรือขนมเทียน

เปŨนสŠวนมาก บางแหŠงนิยมขนมปาด หรือพวกขนมศิลาอŠอน ของภาคกลาง ใสŠไวš ในจาน

รวมไปกับอาหารในขันโตก บางแหŠงใสŠขšาวพองซึ่งทางเหนือเรียกวŠาขšาวควบ และขšาวแตţน 

ภาคกลางเรียกวŠานางเล็ด ขนมเหลŠานี้จะเอาอยŠางใดอยŠางหนึ่งก็ใชšไดš”  

ตามสารานุกรมวัฒนธรรมไทยภาคเหนือ เลŠมที่  2 หนšา 12 โดยมูลนิธิสารานุกรม

วัฒนธรรมไทย ธนาคารไทยพาณิชยŤ  จัดพิมพŤ เนื ่ อง ในพระราชพิธีมหามงคลเฉลิมพระ

ชนมพรรษา 6 รอบ เมื่อวันที่ 5 ธันวาคม 2542 ไดšใหšความหมายของคำวŠา ขšาวแตţน ไวšดังนี้
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“ขšาวแตţน อŠานวŠา เขšาแตţน เหมือนอยŠางขนมนางเล็ด ของภาคกลาง มีวิธีทำคือ 

นำขšาวเหนียวแชŠคšางคืนไวšแลšวนำไปนึ่งใหšสุกยกใสŠภาชนะใชšไมšพายคนเบาๆ ใหšทั่วจากนั้น 

ทำพิมพŤวงกลมดšวยไมŠไผŠเหลาอยŠางตอก ขดเปŨนวงมีขนาดกวšางประมาณ 5-7 ซม. ขอบสูง

ประมาณ1/2 ซม. เอาพิมพŤไปชุบน้ำ วางพิมพŤบนถาดหรือ คว่ำถาดแลšววางบนกšนถาดก็ไดš 

นำขšาวเหนียวใสŠลงพิมพŤแลšวกดขšาวแผŠจนเต็มพิมพŤ ยกพิมพŤออก ทำเชŠนนี้จนไดšขšาวแตţน

เต็มถาด แลšวนำไปผึ่งแดดใหšแหšงสนิท การทำขšาวแตţนนี้บšางเรียกวŠา เต็กเขšาแตţน ปŦจจุบัน

ใชšถุงพลาสติกรองพิมพŤ เมื่อกดขšาวในพิมพŤเรียบรšอยแลšว เอาพิมพŤออก แลšวนำเอาขšาวบน

แผŠนพลาสติคนั้ น  ไปวางคว่ ำบนที่ ตาก (ถาดหรือตับคา )  แลš วลอกแผŠนพลาสติ คออก 

ทำ เสร็ จแลšวตากเปŨนแผŠนๆ เชŠนนี้ ไปเรื่อยๆ ถšาไมŠอยากใหšขšาวติดพิมพŤ  ก็ทานำมันหมูที่

พิมพŤและที่แผŠนพลาสติคนั้น และถšาอยากใหšขšาวแตţนกรอบเม่ือทำขšาวแตţนแตŠละอšนเสร็จก็

นำพิมพŤไปชุบสารสšมกŠอน จะกดขšาวในพิมพŤครั้งตŠอไป  

การรับประทานขšาวแตţน ใหšตั้งกระทะใสŠนššามันตั้งไฟจนรšอน เอาขšาวแตţนท่ีตากแหšง

ลงทอดเรี ยกอีกอยŠ า งหนึ่ ง วŠ าจื นขš าวแตţน  (จื๋ น เขš าแตţน )  พลิกกลับไปมาจนพองสุกทั่ ว  

ตักออกพักไวšบนตะแกรง จากนั้นนำน้ำตาลหรือน้ำอšอย และน้ำประมาณเล็กนšอยใสŠกระทะ 

เคี่ยวจนเหนียวขšนพอหยอดไดš  นำมาหยอดเปŨนเสšนวงกลมโคšงรอบๆ บนหนšาขšาวแตţน 

แตŠจะหยอดเพียงดšานเดียวเทŠานั้น ทิ้ งไวšจนน้ำตาลแหšงเก็บใสŠภาชนะปŗดฝาใหšสนิทเพื่อ

ปŜองกันความชื้นและขšาวแตţนกรอบไดšนานการทำขšาวแตţนอีกสูตรหนึ่งจะเคี่ยวน้ำตาลหรือ

น้ำอšอย ผสมลงไปในขšาวเหนียวนึ่งไวš คนใหšเขšากันดีแลšวนำมาทำพิมพŤเปŨนแผŠน และตาก

แดดใหšแหšง แลšวนำมาทอดเชŠนเดียวกัน แตŠจะไมŠมีการหยอดน้ำอšอยหรือน้ำตาลเพราะ

ไดšรับความหวานจากน้ำอšอยหรือน้ำตาลที่ผสมลงไปแลšว บางแหŠงเติมน้ำแตงโมดšวย เพ่ือใหš

มีกลิ่นหอมและหวาน ขšาวแตţนเปŨนขนมที่นิยมทำกันในเทศกาลปŘใหมŠ หรือสงกรานตŤ และงาน

พอยหลวง (ปอยหลวง) งานพอยลูกแกšว (บวชเณร) เปŨนตšน” 

 

 
ภาพที่ 2.1 ขšาวแตţน 
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1.1 วิธีการทำขšาวแตţน 

 ขšาวแตţน เปŨนขนมพื้นบšานของคนไทยภาคเหนือ ทำจากขšาวเหนียว คลุกกับน้ำแตงโม 

น้ำกะทิ หรือ น้ำผลไมšอื่นๆ แลšวขึ้นรูปเปŨนแผŠนกลม จากนั้น นำไปตากแดดใหšแหšง แลšวนำมาทอดจน

พองกรอบ ราดดšวยน้ำตาลที่ถูกเคี่ยวจนขšนเหนียว ทำใหšมีรสชาติหวานหอม กรอบ อรŠอย โดยปกติ 

มักใชšเปŨนของวŠางในการตšอนรับแขกในงานบุญ ขšาวแตţนนั้นมีวิธีการทำและสูตรแตกตŠางกันไปในแตŠละ

ทšองถ่ิน จึงขอยกตัวอยŠาง 3 สูตรท่ีไดšรับความนิยมมากที่สุด ดังนี ้

ขšาวแตţนน้ำแตงโม 

สŠวนผสมขšาวแตţน 

 ขšาวเหนียว 1 กิโลกรัม 

 น้ำแตงโมคั้น 250 มิลลิลิตร 

 น้ำตาลทราย 40 กรัม 

 เกลือปśน 3/4 ชšอนชา 

 งาดำคั่ว ตามชอบ 

สŠวนผสมน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

 น้ำตาลมะพรšาว 400 กรัม 

 น้ำตาลทรายแดง 100 กรัม 

 เกลือปśน 1/2 ชšอนชา 

 น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะ 

อุปกรณŤ 

 พิมพŤรูปวงกลมขนาด 6.5 เซนติเมตร 

วิธีทำขšาวแตţน 

 1. นำขšาวเหนียวไปซาวน้ำใหšสะอาด จากนั้น นำไปแชŠน้ำใหšขšาวเหนียวนิ่ม 5 – 6 ชั่วโมง 

เสร็จแลšว กรองน้ำออก พักใหšสะเด็ดน้ำ 

2. เตรียมซึ้งนึ่ง ตšมน้ำใหšเดือด หŠอขšาวเหนียวดšวยผšาขาวบาง ใสŠลงในซึ้งนึ่ง แลšวนึ่งขšาวเหนียว

ใหšสุกดšวยไฟแรง ใชšเวลา 30 นาที เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšเย็น 

3. นำแตงโมหั่นชิ้นใสŠเครื่องปŦũน ตามดšวยน้ำเปลŠา ปŦũนใหšละเอียด เสร็จแลšว กรองเอากากใย

ออก ใหšไดšแตŠน้ำแตงโมเขšมขšน 

4. ใสŠน้ำตาลทราย เกลือปśน ลงในน้ำแตงโม คนใหšละลายเขšากัน 

5. เตรียมชามผสม ใสŠขšาวเหนียวลงไป ตามดšวย น้ำแตงโม คลุกเคลšาทุกอยŠางใหšเขšากันดี แลšว

พักทิ้งไวš ใหšขšาวเหนียวดดูน้ำเขšาไป 2 – 3 นาที 
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6. ใสŠงาดำคั่ว คลุกเคลšาใหšเขšากัน จากนั้น เตรียมถาด ตักขšาวเหนียวใสŠพิมพŤรูปวงกลมลงไป 

แลšวนำไปตากแดด 1 วัน 

7. ตั้งกระทะ ใสŠน้ำมันลงไป วอรŤมน้ำมันใหšรšอนไดšที่แลšว ใสŠขšาวแตţนลงไป ทอดใหšมีสีเหลือง

กรอบ เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšสะเด็ดน้ำมัน 

วิธีทำน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

1. ทำน้ำเชื ่อมราดขšาวแตţน โดยตั ้งหมšอ ใสŠน้ำตาลมะพรšาว น้ำตาลทรายแดง เกลือปśน 

น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะจากนั้น เปŗดไฟอŠอน คนใหšน้ำตาลละลายเขšากัน แลšวเคี่ยวใหšมีความขšนหนืดตามท่ี

ตšองการ 

2. พอน้ำเชื่อมขšนไดšที่และเดือดปุดแลšวใหšปŗดไฟ ตักน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน ใหšสวยงาม  

 

 
ภาพที่ 2.2 ขšาวแตţนน้ำแตงโม 

ขšาวแตţนน้ำใบเตย 

สŠวนผสมขšาวแตţน 

 ขšาวเหนียว 1 กิโลกรัม 

 ใบเตยสด 10 – 15  ใบ + น้ำเปลŠา 300 มิลลิลิตร 

 กะทิ 50 มิลลิลิตร (หรือจะแทนดšวยน้ำใบเตยท้ังหมดก็ไดš) 

 น้ำตาลทราย 40 กรัม 

 เกลือปśน 3/4 ชšอนชา 

สŠวนผสมน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

 น้ำตาลมะพรšาว 400 กรัม 

 น้ำตาลทรายแดง 100 กรัม 

 เกลือปśน 1/2 ชšอนชา 

 น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะ 

อุปกรณŤ 

 พิมพŤรูปวงกลมขนาด 6.5 เซนติเมตร 
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วิธีทำขšาวแตţน 

1. ทำน้ำใบเตย โดยเตรียมเครื่องปŦũน หั่นใบเตยเปŨนทŠอนๆ ใสŠลงไป ตามดšวยน้ำเปลŠา ปŦũนใหš

ละเอียดเขšากัน แลšวไปกรองผŠานกระชอน คั้นเอาแตŠน้ำใบเตยออกมา 

2. ใสŠน้ำใบเตยลงในชามผสม ตามดšวย กะทิ น้ำตาลทราย และ เกลือปśน คนใหšเขšากันด ี

3. นำขšาวเหนียวเขี้ยวงูไปลšางใหšสะอาด แลšวแชŠขšาวเหนียวในน้ำสะอาดทิ้งไวš 3-5 ชั่วโมง 

เพ่ือใหšขšาวเหนียวนุŠม พอครบเวลา เทน้ำออกใหšหมด พักขšาวเหนียวใหšสะเด็ดน้ำ 

4. เตรียมหมšอนึ่ง หรือ ซึ้ง ตšมน้ำใหšเดือด เตรียมถาดสำหรับอบขšาวเหนียว แลšวใสŠขšาวเหนียว

ลงไป ตามดšวยน้ำกะทิใบเตยที่ทำไวš ราดลงไปใหšทั่ว คลุกเคลšาใหšเขšากัน จากนั้น นึ่งดšวยไฟกลางคŠอน

ไฟแรง เปŨนเวลา 30 นาท ี

5. ใสŠงาดำคั่ว คลุกเคลšาใหšเขšากัน จากนั้น เตรียมถาด ตักขšาวเหนียวใสŠพิมพŤรูปวงกลมลงไป 

แลšวนำไปตากแดด 1 วัน 

6. ตั้งกระทะ ใสŠน้ำมันลงไป วอรŤมมน้ำมันใหšรšอนไดšที่แลšว ใสŠขšาวแตţนลงไป ทอดใหšมีสีเหลือง

กรอบ เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšสะเด็ดน้ำมัน 

วิธีทำน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

1. ทำน้ำเชื ่อมราดขšาวแตţน โดยตั ้งหมšอ ใสŠน้ำตาลมะพรšาว น้ำตาลทรายแดง เกลือปśน 

น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะจากนั้น เปŗดไฟอŠอน คนใหšน้ำตาลละลายเขšากัน แลšวเคี่ยวใหšมีความขšนหนืดตามท่ี

ตšองการ 

2. พอน้ำเชื่อมขšนไดšที่และเดือดแลšวใหšปŗดไฟ ตักน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน ใหšสวยงาม  

 

 
ภาพที่ 2.3 ขšาวแตţนน้ำใบเตย 
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ขšาวแตţนขšาวเหนียวดำ 

สŠวนผสมขšาวแตţน 

 ขšาวเหนียวดำ 1 กิโลกรัม 

 น้ำแตงโมคั้น 200 มิลลิลิตร 

 กะทิ 50 มิลลิลิตร (หรือจะแทนดšวยน้ำแตงโมทั้งหมดก็ไดš) 

 น้ำตาลทราย 40 กรัม 

 เกลือปśน 3/4 ชšอนชา 

 งาดำคั่ว ตามชอบ 

สŠวนผสมน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

 น้ำตาลมะพรšาว 400 กรัม 

 น้ำตาลทรายแดง 100 กรัม 

 เกลือปśน 1/2 ชšอนชา 

 น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะ 

อุปกรณŤ 

 พิมพŤรูปวงกลมขนาด 6.5 เซนติเมตร 

วิธีทำขšาวแตţน 

 1. นำขšาวเหนียวดำไปซาวน้ำใหšสะอาด จากนั้น นำไปแชŠน้ำใหšขšาวเหนียวนิ่ม 5 – 6 ชั่วโมง 

เสร็จแลšว กรองน้ำออก พักใหšสะเด็ดน้ำ 

 2. เตรียมซึ้งนึ่ง ตšมน้ำใหšเดือด หŠอขšาวเหนียวดšวยผšาขาวบาง ใสŠลงในซึ้งนึ่ง แลšวนึ่งขšาวเหนียว

ดำใหšสุกดšวยไฟแรง ใชšเวลา 30 นาที เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšเย็น 

 3. นำแตงโมหั่นชิ้นใสŠเครื่องปŦũน ตามดšวยน้ำเปลŠา ปŦũนใหšละเอียด เสร็จแลšว กรองเอากากใย

ออก ใหšไดšแตŠน้ำแตงโมเขšมขšน 

4. ใสŠน้ำตาลทราย เกลือปśน ลงในน้ำแตงโม คนใหšละลายเขšากัน 

5. เตรียมชามผสม ใสŠขšาวเหนียวดำลงไป ตามดšวย น้ำแตงโม กะทิ คลุกเคลšาทุกอยŠางใหšเขšา

กันดี แลšวพักทิ้งไวš ใหšขšาวเหนียวดดูน้ำเขšาไป 2 – 3 นาที 

 6. ใสŠงาดำคั่ว คลุกเคลšาใหšเขšากัน จากนั้น เตรียมถาด ตักขšาวเหนียวดำใสŠพิมพŤรูปวงกลมลง

ไป แลšวนำไปตากแดด 1 วัน 

 7. ตั้งกระทะ ใสŠน้ำมันลงไป วอรŤมน้ำมันใหšรšอนไดšที่แลšว ใสŠขšาวแตţนลงไป ทอดใหšมีสีเหลือง

กรอบ เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšสะเด็ดน้ำมัน 
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วิธีทำน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน 

 1.ทำน้ำเชื ่อมราดขšาวแตţน โดยตั ้งหมšอ ใสŠน้ำตาลมะพรšาว น้ำตาลทรายแดง เกลือปśน 

น้ำเปลŠา 3 ชšอนโตŢะจากนั้น เปŗดไฟอŠอน คนใหšน้ำตาลละลายเขšากัน แลšวเคี่ยวใหšมีความขšนหนืดตามท่ี

ตšองการ 

2. พอน้ำเชื่อมขšนไดšที่และเดือดแลšวปŗดไฟ ตักน้ำเชื่อมราดขšาวแตţน ใหšสวยงาม  

 

 
ภาพที่ 2.4 ขšาวแตţนขšาวเหนียวดำ 

1.1 ความเปŨนมาของขšาวเหนียว 

ขšาวเหนียวหรือขšาวนึ่ง มีรากเหงšาเกŠาแกŠยาวนาน ที่สุดเรียก ขšาวปśา ราว 7,000 ปŘ

มาแลšว และเปŨนอาหารหลักของคนสุวรรณภูมิ (หรือแหลมทอง) ในกลุŠมชนตระกูลไทย-ลาวทุกชนขึ้นมา 

แตŠยุคดังเดิมดึกดําบรรพŤตั้งแตŠเหนือสุดจนถึงภาคใตš ดังที่ทางภาคใตšเรียกประเพณีแตŠงงานวŠา “กินเหนียว” 

หมายถึงกินขšาวเหนียว เพราะตšองเอาขšาวเหนียวไหวšผีบรรพบุรุษ แสดงวŠาบรรพชนคนภาคใตšในตระกูล

ไทย-ลาว กินขšาวเหนียวเปŨนอาหารหลักนั่นเอง 

ขšาว ที่เปŨนพันธุŤขšาวปลูกใหšคนเราหุงกินเปŨนอาหารเกŠาแกŠที่สุดในประเทศไทย มีอายุราว 

5,500 ปŘมาแลšว  นักโบราณคดีไทยและเทศ ขุดพบเมล็ดขšาว เกŠาแกŠนี้ที่ ถ้ ำปุ งฮุ ง จังหวัด

แมŠฮŠองสอน กําหนดอายุดšวยกรรมวิธีทางวิทยาศาสตรŤไดšราว 2,500-3,000 ปŘกŠอนคริสตŤศักราช 

แตŠอายุขšาวตšองแกŠกวŠานั้นอีกหลายพันปŘถšาคิดถึงวิวัฒนาการ จากขšาวปśาขึ้นทั่วไปในธรรมชาติ

แลšวคนยังไมŠรูšจักวŠากินไดš จนเกิดวิกฤตบางอยŠางขึ้นมาคนเราถึงรูšวŠากินไดš แลšวเอามาปลูกกินเปŨน

อาหาร จนกลายเปŨนขšาวปลูก แลšวสืบพันธุŤขšาวตŠอเนื่องมา มีหลักฐานประวัติศาสตรŤโบราณคดีพบที่

บšานโนนนกทา จังหวัดขอนแกŠน และบšานเชียง จังหวัดอุดรธานี จนถึงชายทะเลบšานโคกพนมดี 

จังหวัดชลบุร ีฉะนั้นหนังสือบางเลŠมอาจใชšอายุขšาวท่ีพบในประเทศไทยเกŠาแกŠถึง 7,000 หรือ 10,000 

ปŘมาแลšว 
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แกลบหรือเปลือกขšาวอายุ 5,500 ปŘมาแลšว จากถ้ำปุงฮุง จังหวัดแมŠฮŠองสอน เปŨนประเภทขšาวไรŠที่

เจริญงอกงามบนที่สูง มีทั้งขšาวเหนียวเมล็ดใหญŠ (Large Type) จัดเปŨนพวกชวานิคา (Javanica) และ

ขšาวเจšาเมล็ดเรียว (Slender Type) จัดเปŨนพวกอินดิคา (Indica) 

คำวŠาขšาวเจšา เดิมเขียนวŠาขšาวจšาว เพราะคำวŠาจšาวแปลวŠาแหšง หมาด ไมŠมีน้ำ เรียกขšาวที่หุง

ใหšเปŨนขšาวสวยโดนไมŠแฉะวŠา ขšาวจšาว 

สŠวนขšาวเหนียว เรียกอีกชื่อหนึ่งวŠาขšาวนึ่ง เพราะเปŨนขšาวที่หุงเปŨนขšาวสวยดšวยการนึ่ง เมื่อสุก

เปŨนขšาวสวยแลšวจะมียางเหนียวติดกัน 

คําวŠาขšาวเดิมที่เขียนวŠาเขšา แปลวŠา ปŘ (หรือ 12 เดือน) เพราะเหตุที่พืชพันธุŤอยŠางนี้ เพาะปลูก

ดšวยน้ำฝนตามธรรมชาติไดšปŘละครั้งเดียวในฤดูฝนเทŠานั้น จึงเรียก “เขšา” ตŠอมาสะกดเพี ้ ยน เปŨน 

“ขšาว” จนทุกวันนี้พันธุŤขšาวยุคแรก  ๆมาจากปśา มีขึ้นทั่วไปแตŠเมล็ดมีลักษณะอšวนปŜอม จัดอยูŠในตระกูลขšาว

เหนียว ถือเปŨนตšนตระกูลแหŠงขšาวเหนียวของภูมิภาคนี้ และอาจเกี่ยวขšองกับตระกูลขšาวญี่ปุśนดšวย ยุค

แรกเริ่มของสุวรรณภูมิ คนทุกเผŠาพันธุŤกินขšาวปśามากŠอน ซึ่งเปŨนตระกูลขšาวเหนียว พบแกลบขšาว

เหนียวอยูŠในแผŠนอิฐตามศาสนสถานยุคทวารวดีทั่วทั้งประเทศไทย รวมทั้งที่ราบลุŠมแมŠน้ำเจšาพระยา 

ตั้งแตŠสุโขทัย นครปฐม ลงไปถึงนครศรีธรรมราช แสดงวŠาคนกินขšาวเหนียวเปŨนอาหารหลักตั้งแตŠเหนือ

จรดใตšนักโบราณคดีกรมศิลปากรขุดพบเมล็ดขšาวเหนียวที่หุงหรือนึ่ง แลšวตกอยูŠในดินบริเวณศาลาโกง

วัดมหาธาตุเมืองสุโขทัยดšวย แสดงวŠาอาหารหลักในชีวิตประจําวันของคนทั่วไปและพระสงฆŤยุคนั้นคือขšาว

เหนียว 

นักวิชาการชาวญี่ปุ śนชื่อ Tayado Watabe เลือกอิฐจากโบราณสถานในภาคตŠางๆ ของ

ประเทศไทยไปวิจัย แลšวพบวŠาใน อิฐมีแกลบของขšาวชนิดตŠางๆ แบŠง เปŨน 3 อยŠาง คือ  ขšาวเมล็ดปŜอม 

ขšาวเมล็ดใหญŠ และขšาวเมล็ดเรียวนักวิชาการญี่ปุśนกลŠาวไวšวŠา ขšามเมล็ดปŜอมปลูกกันอยูŠทั ่วไปกวŠา 

1,000 ปŘ นับแตŠกŠอนพุทธศตวรรษท่ี 11 จนถึงพุทธศตวรรษที่ 23 ขšาวเผŠานี้ คลš าย เผŠ าจาปอนนิคา  

( j apon ic a - l i ke )  ครั้ นหลั งพุทธศตวรรษที่  23  ยั งพบปลู กมากอยูŠที ่ภาคเหนือและภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ 

ขšาวเมล็ดปŜอมนี้นŠาจะไดšแกŠขšาวเหนียวที่งอกงามในที่ลุŠม สŠวนขšาวเมล็ดใหญŠนั้นพบอยูŠทั่วไป

เมื่อพุทธศตวรรษที่ 20 หลังจากพุทธศตวรรษที่ 20 ก็มีจํานวนลดนšอยลง โดยเฉพาะที่บริเวณภาค

กลางเกือบจะสูญพันธุŤ เมื่อพิจารณาดูแผนที่แสดงขั้นความสูง (contour map) ของประเทศไทยแลšว 

จะพบวŠาขšาวเมล็ดใหญŠงอกงามอยูŠตามภูเขาหรือที่ราบสูง ผลของการศึกษาคšนควš าหลายครั้ ง

ปรากฏวŠาที่ภาคเหนือปลูกขšาวเหนียวที่ งอกงามในที่สู งกันมาก ขšาวเมล็ดใหญŠนี้ก็นŠาจะเปŨน

ขšาวเหนียวที่งอกงามในที่สูง เฉพาะขšาวเมล็ดเรียวนั้นเมื่อกŠอนพุทธศตวรรษที่ 16 พบอยูŠในทางภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ระหวŠางพุทธศตวรรษที่ 20-23 ปรากฏวŠามีผูšปลูกขšาวเมล็ดเรียวกันที่ภาคเหนือ 

ภาคกลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคใตš โดยเฉพาะภาคกลางปลูกขšาวมากกวŠาที่อื่น 
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นับแตŠพุทธศตวรรษที่ 23 เปŨนตšน ในภาคกลางขšาวเมล็ดเรียวก็ทวีจํานวนมากขึ้นอยŠางรวดเร็ว ขšาว

เมล็ดเรียวนี้ไดšแกŠขšาวเจšา 

อาจารยŤชิน อยูŠดี สรุปวŠานับแตŠพุทธศตวรรษที่ 11 เปŨนตšนมา ภาคกลางลุŠมแมŠน้ำเจšาพระยา

เดิมมีขšาวที่พบมากอยูŠ  2 จําพวก 8 ขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมที่งอกงามในที่ลุŠม และขšาวเหนียว

เมล็ดใหญŠที่งอกงามในที่สูง ตŠอมาขšาวเหนียวเมล็ดใหญŠคŠอยๆ ลดนšอยลง มีขšาวเมล็ดเรียว (ขšาวเจšา) 

คŠอยๆ เขšามาแทนที่ ขšาวเจšายิ่งทวีจํานวนมากขึ้นทุกทีจนเขšาแทนที่ ขšาวเหนียวเมล็ดกลมและเมล็ด

ใหญŠที่เคยงอกงามอยูŠกŠอน ขšาวเจšาจึงครองความเปŨนใหญŠในภาคกลางขšาวเหนียวเมล็ดกลมที่งอกงาม

อยูŠในที่ลุŠมและขšาวเหนียวเมล็ด ใหญŠที่งอกงามในที่สูงนั้น คนในประเทศไทยสมัยโบราณปลูกพวกไหน

กŠอน อาจารยŤชินกลŠาววŠาเมื่อพิจารณาดูพัฒนาการของการปลูกขš าวแลšว  คนในประเทศไทย

โบราณนŠาจะปลูกขš าว เหนียว เมล็ด ใหญŠบนที่สู งกŠอนปลูกขšาวเหนียวเมล็ดกลมระหวŠางพุทธ

ศตวรรษที่ 11-16 ปรากฏวŠามีการปลูกทั้งขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมและเมล็ดใหญŠรŠวมสมัยรŠวมบริเวณ

เดียวกัน แสดงวŠาวัฒนธรรมการทํานาแบบดั้งเดิมยังคงเหลืออยูŠ ในขณะเดียวกันก็เริ่มจะมีการปลูกขšาว

เจšา ซึ่งเปŨนพืชหลักในปŦจจุบัน สรุปแลšว อาจารยŤชินบอกวŠามีการทํานาในประเทศไทยมาแลšวกวŠา 

5,000 ปŘ 

- สมัยทวารวดี (พุทธศตวรรษที่ 11-16) ที่ภาคใตšมีการปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมและเมล็ด

ใหญŠ 

- สมัยศรีวิชัย (พุทธศตวรรษที่ 13-18) ที่ภาคใตšมีการปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมและขšาวเจšา 

- สมัยลพบุรี (พุทธศตวรรษที่ 16-19) ที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีการปลูกขšาวเหนียวเมล็ด

ปŜอมและเมล็ดใหญŠกับขšาวเจšา ที่ภาคกลางนิยมปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมมาก และปลูกขšาวเจšามากขึ้น 

- สมัยเชียงแสน (พุทธศตวรรษที่ 17-25) ปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมและเมล็ดยาวกับขšาวเจšา 

ซึ่งมีจํานวนนšอยกวŠาขšาวเหนียว 

- สมัยสุโขทัย (พุทธศตวรรษที่ 19-20) ปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมมาก ขšาวเหนียวเมล็ดยาวมี

บšาง เริ่มปลูกขšาวเจšามากขึ้น 

- สมัยอยุธยา (พ.ศ. 1893-2310) ตอนตšน ปลูกขšาวเหนียวเมล็ดเมล็ดปŜอมมาก ขšาวเหนียว

เมล็ดยาวมีบšาง เริ่มปลูกขšาวเจšามากขึ้น 

- ระหวŠางพุทธศตวรรษที่ 20-23 ปลูกขšาวเหนียวเมล็ดปŜอมบšาง ขาวเหมียวเมล็ดยาวเกือบสูญ

พันธุŤ แตŠขšาวเจšานิยมปลูกมากขึ้นหลาย 

หากยกบทสรุปของศาสตราจารยŤชิน อยูŠดี มาอธิบายใหมŠก็จะไดšความรูšอยŠางกวšางๆ 

วŠาคนพื้นเมืองดั่งเดิมของสุวรรณภูมิตั้งแตŠราว 3,000 ปŘมาแลšวกินขšาวเหนียว (เมล็ดปŜอมและ

เมล็ดใหญŠ) จากนาลุŠม-นาดอน เปŨนอาหารหลักทั่วทุกภาคสŠวนตั้งแตŠเหนือจดใตšราวหลัง พ.ศ. 1200 ที่

รูšจักในนามยุคทวารวดี-ศรีวิชัย ถึงเริ่มกินขšาวเจšา (เมล็ดเรียว) โดยคนกลุŠมเล็กๆ หลังจากนั้นคŠอยๆ 
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เพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ จนขยายไปทั่วประเทศทุกวันนี้เปŨนที่มาของขšาวเหนียว เปŨนขšาวของไพรŠที ่เปŨน

สามัญชนท่ัวไป เรียกขšาวไพรŠ สŠวนขšาวเจšาเปŨนขšาวของเจšานายชนชั้นสูง เรียกขšาวเจšา 

 
ภาพที่ 2.5 ขšาวเหนียว 

1.2 ความเปŨนมาของโดนัท 

โดนัท (Donut) มีการถือกำเนิดขึ้นมาแลšวกวŠา 400 ปŘ โดยขนมชนิดนี้ เปŨนขนมพื้นเมืองของ

เนเธอรŤแลนดŤ ซึ่งในสมัยนั้นโดนัทยังไมŠมีรูตรงกลา เหมือนทุกวันนี้แตŠเปŨนแปŜงทอด มีรสหวานบางครั้ง

โรยน้ำตาลดšวย มีชื่อภาษาดัตชŤวŠา “โอลีคูกสŤ” แปลเปŨนไทยไดšวŠา เคšกน้ำมัน ( Oil Cake ) เพราะวŠา

แปŜงขšางนอกกรุบกรอบ แตŠภายในนุŠมนิ่ม และมีน้ำมันในเนื้อแปŜง 

 ตŠอมาในตšนศตวรรษที่ 17 เปŨนชŠวงที่ชาวยุโรปมีการอพยพไปยังสหรัฐอเมริกา จึงไดšนำขนม

ชนิดนี้ไปดšวย เพราะขนมนี้มีรูปรŠางกลมเล็กเทŠาลูกวอลนัท ชาวนิวอิงแลนดŤจึงเรียกขนมนี้วŠา โดนัท ซึ่ง

หมายความวŠากšอนแปŜงที่มีขนาดเทŠาลูกวอลนัทนั่นเอง เพราะวŠาขนมนี้ไมŠมีถ่ัวเปŨนสŠวนประกอบเลย 

สŠวนโดนัทที่มีรูนั้นก็มีประวัติยาวนานกวŠา 100 ปŘ  มีจุดเริ่มตšนตั้ งแตŠชŠวงกลางยุค 

1800 (พ.ศ. 2343) จากการคšนพบของชาวดัตชŤที่อพยพเขšามาอาศัยอยูŠในอเมริกา ในสมัยของการ

ลŠาอาณานิคม จนกระทั่งประมาณปŘ 1847 เอลิซาเบธ เกรกอรี่ มารดาของ กัปตันเรือนวิอิงแลนดŤ  นำ

สŠวนผสมที่หลากหลาย จากคารŤโกเรือของลูก เชŠน ลูกจันทนŤเทศ อบเชย และเปลือกมะนาว มาใสŠลง

ในแปŜงทอด เพ่ือใชšเปŨนเสบียง ในการเดนิทาง ซึ่งเกรกอรี่ ไดšนำถั่วฮาเซลนัท มาวางตรงกลางของขนม 

และเรียกขนมนี้วŠา โดนัท สŠวนรูบนโดนัทมาจาก แฮนสัน เกรกอรีบุตรชายของ เอลิซาเบธ ซึ่งไมŠชอบ

ขนมโดนัทรูปทรงกลมของมารดาที่อมน้ำมันมากเกินไป จึงใชšขวดพริกไทย เจาะรูตรงกลาง และสอน

เทคนิคนี้ใหšมารดาของเขา 

เมื่อมีการจัดงานปารŤตี้ แฮนสัน เกรกอรี่ ไดšนำขนม โดนัท ออกมาเลี้ยงแขก และไดšรับคำชื่น

ชมเปŨนอันมาก แตŠตŠอมา ในชŠวงกลางศตวรรษที่ 19 เกิดโชครšายกับ แฮนสัน ที่ถูกจับเผาทั้งเปŨน

เนื่องจาก ถูกกลŠาวหาวŠาเปŨน "พวกแมŠมด" แตŠทุกวันนี้ยังมีแผŠนหินสลักยกยŠอง แฮนสัน เกรกอรี่ ที่เมือง

แคลมโคฟ มลรัฐเมน ในฐานะเปŨน คนริเริ่มใหšขนมโดนัทมีรู 

การผลิตโดนัทมีจุดเปลี่ยนขึ้นมา เมื่อเกิดเครื่องผลิตโดนัทเครื่องแรกขึ้น ในปŘ 1920 ณ เมือง

นิวยอรŤก ซิตี้ โดย อดอลŤฟ เลวิตตŤ  ผูšลี้ภัยจาก สมัยของพระเจšาซารŤแหŠงรัสเซีย ไดšผลิต เครื่องทำขนม
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โดนัทของเขาขึ้นมา ทำใหšโดนัท กลายเปŨนที่แพรŠหลายอยŠางรวดเร็ว และปŘ 1934 ในงานเวิลดŤ

แฟรŤที่ชิคาโก โดนัทก็กลายเปŨนขนมยอดฮิตในศตวรรษแหŠงความกšาวหนšา และมีการนำ เครื่อง

ทำขนมโดนัทแบบอัตโนมัติมาจัดแสดงข้ึนอีกดšวย 

ในปŦจจุบันโดนัท กลายเปŨนขนมหวานที่ เปŨนที ่นิยมอยŠางมากในทั่วโลก สำหรับใน

ประเทศไทยโดนัท สามารถหาซื้อไดšตั้งแตŠบนหšางสรรพสินคšาจากแบรนดŤโดนัทชั้นน้ำหรือรšานเบเกอรี่

ไปจนถึงตลาดนัดอีกดšวย โดยราคาขายจะแตกตŠางกันไปตามแตŠละสถานที ่

1.3 ความรูšทั่วไปเกี่ยวกับขนมหวานในประเทศไทย 

ขนมหวานของไทยในสมัยสุ โขทัยมีคู Š กับชนชาติ ไทยจากประวัติศาสตรŤที่ ติ ดตŠ อ

คšาขายกับตŠางประเทศ คอื จีนและอินเดียในสมัยสุโขทัยมีสŠวนชŠวยสŠงเสริมการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรม

ดšานอาหารการกินรŠวมไปดšวย 

ในสมัยอยุธยาเริ่มมีการเจริญสัมพันธŤไมตรีกับตŠางประเทศทั้งชาติตะวันออกและตะวันตก 

ไทยเรายิ่งรับเอาวัฒนธรรมดšานอาหารของชาติตŠางๆ มาดัดแปลงใหšเหมาะสมกับสภาพความเปŨนอยูŠ 

เครื่องมือเครื่องใชšวัตถุดิบที่หาไดšตลอดจนนิสัยการบริโภคของคนไทยเอง จนบางทีคนรุŠนหลังแทบจะ

แยกไมŠออกวŠา อะไรคือขนมไทยแทšๆ อะไรที่เรายืมมา เชŠน ทองหยิบ ทองหยอดและฝอยทอง หลาย

ทŠานอาจคิดวŠาเปŨนของไทยแทšๆ แตŠความจริงแลšวมีตšนกําเนิดจากประเทศโปรตุเกส โดย “มารี กีมารŤ” 

หรือ “ทšาวทองกีบมšา” เกิดเมื่อ พ.ศ. 2201 หรือ พ.ศ. 2202 โดยยึดหลักจากการแตŠงงานของ 

เธอที่มีขึ ้นในปŘพ.ศ. 2225 และขณะนั้น มารี กีมารŤ มีอายุเพียง 16 ปŘ บิดาชื่อ “ฟานิก” เปŨน

ลูกครึ่งญี่ปุśนผสมแขกเบงกอลผูšเครŠงศาสนา สŠวนมารดาชื่อ “อุรสุลา ยามาดา” ซึ่งมีเชื้อสายญี่ปุśนผสม

โปรตุเกสที่อพยพมาตั้งถิ่นฐานในอยุธยา ภายหลังจากพวกซามูไรชุดแรกจะเดินทางเขšามาเปŨนทหาร 

อาสาในแผŠนดินพระบาทสมเด็จพระนเรศวรมหาราช 

ไมŠนานนัก ในชีว ิตชŠวงหนึ ่งของ “ทšาวทองกีบมšา” ไดšเขšาไปรับราชการในพระราชวัง

ตําแหนŠง “หัวหนšาหšองเครื่องตšน” ดูแลเครื่องเงินเครื่องทองของหลวง เปŨนหัวหนšาเก็บพระภูษาฉลอง

พระองคŤและเก็บผลไมšของเสวย มีพนักงานอยูŠใตšบังคับบัญชาเปŨนหญิงลšวนจํานวน 2,000 คน ซึ่งเธอก็

ทํางานดšวยความซื่อสัตยŤสุจริต เปŨนที่ชื่นชมมี เงินคืนทองพระคลังปŘละมากๆ ระหวŠางที ่รับ

ราชการนี้เอง มารี กีมารŤ ไดšสอนการทําขนมหวานจําพวก ทองหยอด ทองหยิบ ฝอยทอง ทองพลุ 

ขนมผิงและอื ่นๆ ใหšแกŠผู šทํางานอยู Šกับเธอและสาวๆ เหลŠานั ้น ไดšนํามาถŠายทอดตŠอมายังแตŠละ

ครอบครัวกระจายไปในหมูŠคนไทยมาจนปŦจจุบันนี้ถึงแมšวŠา “มารี กีมารŤ” หรือ “ทšาวทองกีบมšา” จะมี

ชาติกําเนิดเปŨนชาวตŠางชาติแตŠเธอก็เก ิดเติบโตมีชีวิตอยู Šในเมืองไทยจวบจนหมดสิ ้นอายุขัย 

นอกจากนั้นยังไดšทิ ้งสิ่งที่เธอคšนคิดใหšเปŨนมรดกตกทอดมาสูŠคนรุŠนหลังไดš กลŠาวขวัญถึงดšวยความ

ภาคภูมิ “ทšาวทองกีบมšาเจšาตํารับอาหารไทย” ขนมจัดเปŨนอาหารที่คูŠสํารับกับขšาวไทยมาตั้งแตŠครั้ง

โบราณ โดยใชšคําวŠาสํารับกับขšาวคาว - หวาน โดยทั่วไปประชาชนจะทําขนมเฉพาะในงานเลี ้ยง 
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นับตั ้งแตŠการทําบุญเลี ้ยงพระงานมงคลและงานพิธ ีการ อาหารหวานที ่จัดเปŨนสํารับจะตšอง

ประกอบดšวยของหวานอยŠางนšอย 5 สิ่งซึ ่งตšองเลือกใหšมี รสชาติ สีสัน ชนิด ตลอดจนลักษณะที่

กลมกลืนกัน แตŠละสํารับจะตšองมีผลไมš 10 ที่และขนมเปŨนน้ำ 1 ที่เสมอ 

ประเทศไทยครั้งยังเปŨนสยามประเทศไดšติดตŠอคšาขายกับชาวตŠางชาติเชŠน จีน อินเดีย 

มาตั้งแตŠสมัยสุโขทัยโดยสŠงเสริมการขายสินคšาซึ่งกันและกัน ตลอดจนแลกเปลี ่ยนวัฒนธรรมดšาน

อาหารการกินรŠวมไปดšวย ตŠอมาในสมัยอยุธยาและรัตนโกสินทรŤไดšมีการเจริญสัมพันธไมตรีกับประเทศ

ตŠางๆ อยŠางกวšางขวางไทยไดšรับเอาวัฒนธรรมดšานอาหารของชาติตŠางๆ มาดัดแปลงใหšเหมาะสมกับ

สภาพทšองถิ่น วัตถุดิบที่หาไดšเครื่องมือเครื่องใชšตลอดจนการบริโภคนิสัยแบบไทยๆ จนทําใหšคนรุŠน

หลังแยกไมŠออกวŠาอะไรคือขนมที่เปŨนไทยแทšๆ และอะไรดัดแปลงมาจากวัฒนธรรมของชาติอื่น เชŠน 

ขนมที่ใชšไขและขนมที่ตšองเขšาเตาอบ ซึ่ งเขšามาในรัชสมัยสมเด็จพระนารายณŤมหาราชจากคุณ

ทšาวทองกีบมšาภรรยาเชื้อชาติญี่ปุśน สัญชาติโปรตุเกสของเจšาพระยาวิชเยนทรŤผูšเปŨนกงสุลประจํา

ประเทศไทยในสมัยนั้นไทยมิใชŠเพียงรับทองหยิบ ทองหยอด และฝอยทองมาเทŠานั้นหากยังใหšความสำคัญ

กับขนมเหลŠานี้โดยใชšเปŨนขนมมงคลอีกดšวย สŠวนใหญŠตํารับขนมที่ใสŠมักเปŨนของเทศ เชŠน ทองหยิบ 

ฝอยทอง ทองหยอด มัสกอดจากสกอตตŤ ขนมไทยเปŨนเอกลักษณŤดšานวัฒนธรรมประจําชาติไทยอยŠาง

หนึ ่งที่เปŨนที ่รูšจักกันดีเพราะเปŨน สิ่งที ่แสดงใหšเห็นถึงความละเอียดอŠอนประณีตในการทํา ตั ้งแตŠ

วัตถุดิบวิธีการทําที่กลมกลืนพิถีพิถัน ในเรื่องรสชาติสีสันความสวยงาม กลิ่นหอม รูปลักษณะชวน

รับประทานตลอดจนกรรมวิธีการรับประทานขนมแตŠละชนิด ซึ่งยังแตกตŠางกันไปตามลักษณะของ

ขนมชนิดนั้นๆ ขนมไทยที่นิยมทํากันทุกๆ ภาคของประเทศไทยในพิธีการตŠางๆ เนื่องในการทําบุญ

เลี้ยงพระก็คือขนมจากไขŠ และมักถือเคล็ดจากชื่อและลักษณะของขนมนั้นๆ งานสิริมงคล

ตŠางๆ เชŠน งานมงคลสมรส ทําบุญวันเกิด หรือทําบุญขึ้นบšานใหมŠสŠวนใหญŠก็จะมีการเลีย้งพระกับแขก

ที่มาในงานเพื่อเปŨนศิริมงคลของงานขนมก็จะมีฝอยทอง เพ่ือหวังใหšอยูŠดšวยกันยืดยาวมีอายุยืน ขนม

ชั้นก็ใหšไดšเลื่อนข้ันเงินเดือน ขนมถšวยฟูก็ขอใหšเฟŚũองฟูขนมทองเอกก็ขอใหšไดšเปŨนเอก เปŨนตšน 

ขนมหวานไทยจะมีความหวานนําหรือมีความหวานจนรูšสึกในลิ้นของผูšรับประทานการทํา

ขนมหวานไทยเปŨนเรื่องที่ตšองศึกษาและฝřกฝนตšองใชšศิลปะ วิทยาศาสตรŤ ความอดทน ความเปŨน

ระเบียบ และความพิถีพิถันในการประกอบ ขนมไทยแทšๆ ตšองมีกลิ่นหอม หวาน มัน มีความประณีต 

ที่เกิดขึ้นตั้งแตŠการเตรียมสŠวนผสม จนกระทั่งวิธีการทําขนมไทยสามารถจัดแบŠงเปŨนชนิดตŠ างๆ ไดš

ตามลักษณะของ เครื่ อ งป รุ ง ลั กษณะกรรมวิ ธี ใ นการทํ า  แ ละลั กษณะการหุ ง ตš ม  คื อ  

ขนมประเภทไขŠ  เชŠน ฝอยทอง ทองหยิบ ทองหยอด สังขยา ฯลฯ ประเภทนึ่ง เชŠน ขนมชั้น 

ขนมสาลี่ ขนมน้ำดอกไมš ขนมทราย ฯลฯ ขนมประเภทตšม เชŠน ขนมตšมแดง ขนมตšมขาว มันตšม

น้ำตาล ฯลฯ ขนมประเภทกวน เชŠน ขนมเปŘยกปูน ซŠาหริ่ม ขนมตะโกšฯลฯ ขนมประเภทอบและ

ผิง เชŠน ขนมดอกลําดวน ขนมบšาบิ่น ขนมหนำนวล ฯลฯ ขนมประเภททอด เชŠน ขนมกง ขนม
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ฝŦกบัว ขนมสามเกลอ ฯลฯ ขนมประเภทปŗŪง เชŠน ขšาวเหนียวปŗŪง ขนมจาก ฯลฯ ขนมประเภทเชื่อม 

เชŠน กลšวยเชือ่ม สาเกเชือ่ม ฯลฯ ขนมประเภทฉาบ เชŠน เผือกฉาบ กลšวยฉาบ มันฉาบ ฯลฯ ขนม

ประเภทน้ำกะทิเชŠน เผือกน้ำกะทิ ลอดชŠองน้ำกะทิฯลฯ ขนมประเภทน้ำเชื่อม เชŠน ผลไมšลอย

แกšว วุšนน้ำเชื่อม ฯลฯ ขนมประเภทบวด เชŠน กลšวยบวดชี แกงบวดเผือก ฯลฯ ขนมประเภทแชŠอ่ิม 

เชŠน มะมŠวงแชŠอ่ิม มะเขือเทศแชŠอ่ิม สะทšอนแชŠอ่ิม  

 
ภาพที่ 2.6 ขนมหวานไทย 

1.4 ความเปŨนมาของขนมหวานในตŠางประเทศ  

“ขนม เคš ก”  เปŨ นอาหารชนิ ดหนึ่ งที่ มั กจะมี รสหวานและผŠ านกระบวนการอบ 

มีสŠวนผสมของแปŜง น้ำตาล และสŠวนประกอบอื่นๆ เชŠน ไขŠผลไมšที่ใหšรสหวานหรือรสเปรี้ยวและ

สŠวนประกอบที่มีไขมัน เชŠน เนย นม ยีสตŤชีส นิยมรับประทานเปŨนอาหารหวาน หรือฉลองในเทศกาล

โอกาสพิเศษตŠางๆ โดยเฉพาะในวันเกิด ซึ่งในปŦจจุบันสูตรในการทําเคšกมีจํานวนมากมายแตกตŠางกัน

ออกไปในแตŠละประเทศตามทšองถิ่นนั้นๆ ขนมหวานมีหลากหลายชนิด เชŠน เคšกเนยสด ฟรุตเคšก แพน

เคšก แยมโรล ชีสเคšก เปŨนตšน  

ขนมเคšกมีรากศัพทŤมาจากภาษาของชาวไวกิ้ง (Old Norse Word) มาจากคําวŠา “Kaka” 

ประวัติเริ่มจากปŘค.ศ. 1843 นักเคมีชาวอังกฤษชื่อ อัลเฟรดเบิรŤด (Alfred Bird) ไดšคšนพบ “ผงฟู” 

(Baking Powder) เขาสามารถทําขนมปŦงชนิดที่ไมŠมียีนสŤขึ้นมาเปŨนครั้งแรก เนื่องจากภรรยาของเขา 

เปŨนโรคภูมิแพšอาหารที่มีสŠวนผสมของไขŠและยีนสŤ  

 สําหรับประวัติของขนมหวานในประเทศไทยยšอนกลับไปในปŘ พ.ศ. 2480 ขนมเคšก

ยังไมŠเปŨนที่รูšจักของคนทั่วไปมากนัก จะมีเพียงคนบางกลุŠมเทŠานั้นที่ไดšรับอารยธรรมตะวันตกหรือ

ไดšรับอิทธิพลจากชาวตŠางประเทศที่เขšามาทําธุรกิจในประเทศไทย โดยรšานเบเกอรี่ (Bakery) 

ในกรุงเทพฯ มีจํานวนไมŠมาก รšานที่เปŨนที่รูšจักยŠานถนนเจริญกรุงคือ รšานมอนโลเฮียงเบเกอรี่ตŠอมาใน

ปŘ พ.ศ. 2490 หลังจากสงครามโลกครั้งที่สองสิ้นสุด ประเทศไทยไดšมีการติดตŠอซื้อขายทําธุรกิจกับ

ตŠางประเทศ และนอกจากนี้การทŠองเที่ยวยังมีการขยายตัวเพิ่มสูงขึ้น ทําใหšมีความตšองการดšาน

การบริโภคขนมเคšก ขนมปŦงเบเกอรี่ เพื่อบริการแกŠผูšบริโภคหรือนักทŠองเที่ยวชาวตŠางชาติที่มี
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จํานวนมากขึ้น ดšวยเหตุนี้จึงทําใหšธุรกิจรšานเบเกอรี่ขนมหวาน ขนมเคšก ขนมปŦง จึงขยายตัวเปŨนที่รูšจัก

มากยิ่งข้ึน และไดšรับความนิยมอยŠางแพรŠหลายเปŨนวงกวšางเปŨนตšนมา 

ในราวศตวรรษที่ 13 มีการคšนพบหลักฐานการอบขนมเคšกที่เกŠาแกŠที่สุดจากชาวอียิปตŤโบราณ 

โดยรสชาติหลักสŠวนใหญŠมักจะเปŨนเคšกผลไมš (Ginger Bread) รูปแบบเคšกทรงกลมที่สามารถเห็นไดš

ทั่วไป ในปŦจจุบันราวกลางศตวรรษทที่ 17 ในยุโรป ซึ่งเปŨนชŠวงที่มีการพัฒนาการของเตาอบแบบพิมพŤ

ขนม และน้ำตาลทรายรสชาติท่ีไดšรับความนิยมยังคงเปŨนรสผลไมš  

ยšอนกลับไปเมื่อ 60 ปŘกŠอนธุรกิจขนมเบเกอรี่ในประเทศไทยยังไมŠไดšเปŨนที่รูšจักอยŠางแพรŠหลาย

ดังในปŦจจุบัน เปŨนธุรกิจที่คนทั่วไปยังไมŠคุšนเคยมีเพียงคนกลุŠมหนึ่งที่ไดšรับอารยธรรมตะวันตกมากŠอน 

และผูšที ่ไดšรับอิทธิพลพลจากชาวตŠางประเทศที่เขšามาทําธุรกิจในเมืองไทยที่รูšจักขนมเบเกอรี่ และมี

จํานวนรšานเบเกอรี่เพียงไมŠกี่รšาน เพราะธุรกิจขนมเบเกอรี่ในสมัยนั้นยังไมŠ เปŨนที่ รู š จั กกันอยŠ าง

แพรŠหลาย ตŠอมาคนไทยโดยเฉพาะคนกรุง เทพฯเริ่มรูš จักขนมเบเกอรี่มีจํานวนเพิ่มมากข้ึน

หลังสงครามโลกครั้งท่ีสองสิ้นสุด ประเทศไทยเริ่มเปŨนที่รูšจักของประเทศตŠางๆ มากขึ้น มีการทําธุรกิจ

ติดตŠอคšาขายกับชาวตŠางประเทศมากขึ้น มีชาวตŠางประเทศเขšามาในประเทศไทยเพ่ิมมากขึ้น

ทั้งนักธุรกิจและนักทŠองเที่ยว ทําใหšธุรกิจโรงแรมขยายตัว และนั้นจึงสŠงผลใหšตšองผลิตอาหาร

ประเภทขนมเบเกอรี่ชนิดตŠางๆ ขึ้น เชŠน ขนมปŦง ขนมเคšกและขนมอบตŠางๆ เพื่อบริการแกŠลูกคšา

ชาวตŠางประเทศที่ไมŠคุšนเคยกับอาหารไทย นอกจากผลิตเพื่อบริการลูกคšาแลšวทางโรงแรมยัง

บริการรับจัดเลี้ยงแกŠหนŠวยงานตŠางๆ ทั้งภาครัฐ และเอกชน  

โดยมีการจัดพิธีงานมงคลสมรส งานวันเกิด งานประชุมสัมมนา และการจัดเลี้ยงสังสรรคŤดšวย 

เหตุนี้จึงทําใหšขนมเบเกอรี่ เปŨนที่รูšจักกันอยŠางแพรŠหลายในวงกวšาง ในขณะเดียวกันก็มีรšานเบเกอรี่ที่

ผลิตขนมเคšก ขนมปŦง และขนมอบตŠางๆ ออกขาย ธุรกิจขนมเบเกอรี่จึงเริ ่มเกิดขึ้นเมื่อสมัยสงคราม

เวียดนาม ประมาณ 30 กวŠาปŘมาแลšวประเทศไทยเปŨนประเทศหนึ่งในที่พักของกองทัพทหารอเมริกัน ชŠวง

นั้นกิจการขนมเบเกอรี่เริ่มขยายตัวมากขึ้น เนื่องจากความตšองการอาหารประเภทนี้มีสูง มีโรงโมŠแปŜงสาลี

เกิดขึ้นในประเทศไทย และตŠอมามีโรงโมŠแปŜงสาลีเพ่ิมขึ้นจากเดิม 23 แหŠงแตŠละโรงโมŠจะผลิตแปŜงสาลี 

ยี่หšอตŠางๆ ออกจําหนŠายพรšอมกับมีการสาธิตการทําผลิตภัณฑŤขนมเบเกอรี่ตŠางๆ จัดการฝřกอบรม 

แนะนําลูกคšาผูšใชšแปŜงสาลีและผูšประกอบกิจการขนมเบเกอรี่ที่มีปริมาณเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ 

เพื ่อใหšสามารถนําแปŜงไปใชŠทําผลิตภัณฑŤที ่มีคุณภาพและมีความถูกตšอง เมื ่อสงคราม

เวียดนามสิ้นสุดลง ธุรกิจขนมเบเกอรี่ยังคงดําเนินตŠอไปและขยายตัวเพิ่มมากขึ้น คนไทยเริ่มหันมา

บริโภคขนมเบเกอรี่ขนมเคšก ขนมปŦงคุกก้ี พัฟพาย ซึ่งเปŨนผลิตภัณฑŤขนมเบเกอรี่มากขึ้น นักธุรกิจ

หลายรายจึงมองเห็นชŠองทางใน การลงทุนทําธุรกิจนี้เพราะเห็นวŠาผลิตภัณฑŤขนมเบเกอรี่นั้นเริ่มเขšามา

มีความสำคัญตŠอชีวิตประจําวันของคนไทยมากยิ่งขึ้น นอกจากนั้นยังมีหนŠวยงานตŠางๆ เชŠน วิทยาลัย

การอาชีพ วิทยาลัยอาชวีศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรŤโรงเรียนเอกชน ที่เปŗดสอนดšานขนมเบเกอรี่
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ไดšเผยแพรŠความรูšเก่ียวกับขนมเบเกอรี่มากยิ่งข้ึน พรšอมทั้งตําราเรียนและหลักสูตรการฝřกปฏิบัติการ

ทําขนม เบเกอรี่มีประชาชนใหšความสนใจมาฝřกอบรมรับความรู šเพื่อไปประกอบอาชีพหรือเพ่ือ

บริโภคเองภายในครอบครัว 

 

 
ภาพที ่2.7 ขนมหวานในตŠางประเทศ 

 

2. แนวคิดการขาย และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูšบริโภค 

2.1 แนวคิดทางการขาย 

 แนวคิดทางการขายท่ีมุŠงที่การครอบครองตลาด หรือมีลูกคšาใหšมากที่สุด เพ่ือจะไดšขายสินคšา

ไดšมากตามที่ตšองการ กŠอใหšเกิดการแขŠงขันดšวยรูปแบบตŠางๆ ที่จะทําใหšเปŨนผูšไดšเปรียบดšานการขาย 

เชŠน การใชšการโฆษณา วางแผนดšานการสŠงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธŤ ใชšพนักงานติดตŠอกับ

ลูกคšาโดยตรง ถือไดšวŠาปŦจจุบันแนวคิดทางการขายเนšนที่ลูกคšา คือมุŠงขายสินคšา และบริการใหšไดšมาก

ที่สุด และเนšนการแขŠงขันมีการใชšเทคโนโลยีที่ทันสมัยตŠางๆ มาชŠวยกิจการดšานการขาย เชŠน นําเอา

คอมพิวเตอรŤมาใชšในรูปของพาณิชยŤ อิเล็กทรอนิกสŤ (E-Commerce) ในการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด

ทางการขาย สรุปไดšดังนี้  

 1. มุŠงความสําคัญที่ผลิตภัณฑŤและการขาย 

2. ธุรกิจตšองพยายามสรšางผลิตภัณฑŤแลšวจึงหาวิธีการที่จะขายสินคšานั้น 

3. กําหนดวัตถุประสงคŤเพ่ือมุŠงความสําคัญที่ปริมาณการขาย 

4. การวางแผนการทํางานอยูŠในระยะเวลาอันสั้น 

5. เนšนการใชšพนักงานเปŨนหลัก  
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ความสําคัญของการขาย 

1. ความสําคัญตŠอการดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชน งานขายมีสŠวนใหšสินคšาและบริการ

ตอบสนองใหšคนทัวไปใหšไดšรับความสะดวกสบาย 

2. ความสําคัญตŠอกิจกรรมทางธุรกิจและการคšา ทําใหšเกิดกิจกรรมทางการคšา ระบบการผลิต

ทางธุรกิจทุกประเภทขยายตัว สŠงผลตŠอการพัฒนาดšานตŠางๆ  

3. ความสําคัญตŠอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทําใหšสินคšาเกิดการแขŠงขัน และ

ขยายตลาดของตนเอง เพ่ือใหšขายสินคšาไดšมากที่สุด 

4. ความสําคัญตŠอการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ทําใหšผูšประกอบอาชีพมีความเปŨนอยูŠ

ดี ข้ึน สังคมโดยรวมมีความสงบประชาชนมีงานทํามีรายไดš มีความมันคงในชีวิต ปŦญหาสังคม

ตŠางๆ จะลดนšอยลง 

ประโยชนŤของการเตรียมตัวกŠอนเขšาพบ  

เปŨนการยืนยันเพิ่มเติมวŠาลูกคšาที่เขšาพบมีคุณสมบัติเพียงพอ มีขšอมูลสําหรับกลยุทธŤการ เขšา

พบที่สมบูรณŤยิงขึ้น มีขšอมูลสําหรับกําหนดหัวขšอสนทนา สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจ

เกิดขึ้นไดšทราบขšอมูลเกี่ยวกับลูกคšา ทําใหšพนักงานขายเกิดความเชื่อมั่นสะทšอนใหšเห็นวŠาพนักงาน 

ขายมีการเตรียมการลŠวงหนšามาเปŨนอยŠางดีสิ่งจําเปŨนที่จะตšองเตรียมเมื่อเขšาพบลูกคšาการนัดหมาย 

เรื่องเวลากับลูกคšาการแตŠงกายและการดูแลดšานบุคลิกภาพ การใชšวาจาสุภาพ ไพเราะ เรียบรšอย และ

ใหšเกียรติลูกคšา 

การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดขšอโตšแยšง ศึกษาขšอมูลที่เกี่ยวกับการขายพรšอมที่จะ

รับฟŦงปŦญหาหรือขšอโตšแยšง พัฒนาความรูš และประสบการณŤของตนเองไมŠกลัวปŦญหาและขšอโตšแยšงที่

เกิดขึ้น ตšองคาดคะเนลŠวงหนšากŠอนไปพบลูกคšา เทคนิคในการตอบขšอโตšแยšง คือ ปŜองกันการเกิดขึ้น

ของขšอโตšแยšง -วิธีการชดเชยขšอโตšแยšงการรับมือหรือการขจัดขšอโตšแยšงของลูกคšา เปŨนสิ่งที่นักขายทุก

คนตšองเจอ หลังจากนําเสนอสินคšา และบริการ  

2.2 กลุŠมผูšบริโภค  

หมายถึง การสำรวจและการทำความเขšาใจกลุŠมผูšบริโภคเพื่อวางแผนจัดจำหนŠาย

โดยเขšาใจถึงคุณลักษณะ รายไดš พฤติกรรม เขšาใจวŠาผูšบริโภคกำลังมองหาสินคšาอะไร และจะ

ตอบโจทยŤความตšองการของลูกคšาไดš อยŠางไร เพื่อเปŨนโอกาสในการทำธุรกิจใหšตรงกับกลุŠมเปŜาหมาย 

การทำความเขšาใจพฤติกรรมผูšบริโภคทำ ใหšธุรกิจไดšเปรียบทางกลยุทธŤการตลาด  
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2.3 พฤติกรรมผูšบริโภค 

 หมายถึง การแสดงออกของแตŠละบุคคลที่เก่ียวขšองโดยตรงกับการใชšสินคšาและบริการทาง

เศรษฐกิจ รวมทั้ งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลตŠอการแสดงออก (ดำรงศักดิ์  ชัยสนิท, 

2538) การวิเคราะหŤพฤติกรรมของผูšบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  เปŨนการวิจัย หรือ

คšนหาเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคของผูšบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตšองการและ

พฤติ กรรมการซื้ อและการบริ โภคของผูš บริ โ ภค และสามารถนำมาชŠ วยจัดการแผนกล

ยุทธŤการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูšบริโภคไดšอยŠางเหมาะสม (ศริวิรรณ เสรีรัตนŤ , 

องอาจ ปทะวานิช, ปริญลักษิตานนทŤและศุภร เสรีรัตนŤ , 2541, หนšา 125 - 126) การศึกษาทฤษฎี

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูšบริโภคนั้น เปŨนสิ่งที่สำคัญอยŠางมากในการดำเนินธุรกิจสŠงผลใหšผูšประกอบการ

เขšาใจถึงปŦจจัยที ่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อและความตšองการของผูšบริโภคและวิธีการปรับปรุง

ขšอบกพรŠองที่จะแกšไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคšาของผูšบริโภคในสงคมเพ่ือใหšสอดคลšองกับการ

จัดตั ้งโครงการรานขนมหวานครบวงจร ที ่สามารถตอบสนองความตšองการของผู šบริโภคหรือ

กลุŠมเปŜาหมายไดšอยŠางถูกตšองและมีประสิทธิภาพมากที่สุด  

ดังนั้นการทำความเขšาใจพฤติกรรมของลูกคšา Customer Behavior คือ สิ่งสำคัญสำหรับ

ธุรกิจใดๆ ที่ตšองการประสบความสำเร็จในตลาดที่มีการแขŠงขันสูงในปŦจจุบัน ดšวยการศกึษาพฤติกรรม

ของผูšบริโภค การวิเคราะหŤวŠาทำไมและอยŠางไรผูšบริโภคจึงตัดสินใจซื้อสินคšาหรือบริการตŠางๆ สามารถ

ปรับแตŠงกลยุทธŤของตนเพื ่อตอบสนองความตšองการและความชอบของกลุ ŠมเปŜาหมายไดšดีขึ้น 

บทความนี้เจาะลึกถึงประเภทตŠางๆ ของพฤติกรรมลูกคšา ความหมายพฤติกรรมผูšบริโภค ความสำคัญ

ของการทำความเขšาใจพฤติกรรมผูšบริโภค การตลาดเหลŠานี ้สำหรับธุรกิจ และวิธีการวิเคราะหŤ

พฤติกรรมของผูšบริโภคในยุคดิจิทัลอยŠางมีประสิทธิภาพโดยใชšหลักการ 6W1H 

 
ภาพที่ 2.8 พฤติกรรมของผูšบริโภค 
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พฤติกรรมผูšบริโภค ม ี4 ประเภท  

1. พฤติกรรมผูšบริโภคที่มีการซื้อแบบซับซšอน (Complex buying behavior) 

การเขšาใจพฤติกรรมผูšบริโภคที่ซื้อที่ซับซšอน (Complex Buying Behavior) พฤติกรรมการ

ซื้อของผูšบริโภคท่ีซับซšอน เกิดข้ึนเม่ือผูšบริโภคมีสŠวนรŠวมอยŠางมากในการซื้อและรับรูšถึงความแตกตŠาง

ระหวŠางแบรนดŤตŠางๆ ซึ่งมักเกิดขึ้นกับการซื้อสินคšาที่มีราคาแพงหรือไมŠบŠอยนัก เชŠน การซื้อรถยนตŤ

หรือบšาน ตัวอยŠางเชŠน ลูกคšาที่ตšองการซื้อรถหรูจะใชšเวลาคšนควšาหาขšอมูลเกี่ยวกับแบรนดŤตŠางๆ รุŠน 

คุณสมบัติ และราคา กŠอนตัดสินใจ 

2. พฤติกรรมผูšบริโภคแบบลดความซับซšอน (Dissonance-reducing buying behavior) 

แนวคิดพฤติกรรมผูšบริโภคแบบนี้เกิดขึ้นเมื่อผูšบริโภคมีสŠวนรŠวมอยŠางมากในการซื้อ แตŠเห็น

ความแตกตŠางระหวŠางแบรนดŤเพียงเล็กนšอย หลังจากทำการซื้อ พวกเขาอาจพบกับความไมŠลงรอยกัน

หลังการซื้อ (ความรู šสึกผิดของผูšซื ้อ) และตšองการความมั่นใจวŠาพวกเขาไดšทำการเลือกที่ถูกตšอง 

ตัวอยŠางเชŠน บางคนที่ซื้อสมารŤทโฟนเครื่องใหมŠอาจเลือกระหวŠางหลายรุŠนที่มีคุณสมบัติคลšายคลึงกัน 

และมองหาบทวิจารณŤและขšอเสนอแนะในเชิงบวกหลังการซื้อ 

3. พฤติกรรมผูšบริโภคแบบเปŨนปกตินิสัย (Habitual buying behavior) 

รูปแบบพฤติกรรมผูšบริโภคตามการซื้อตามความเคยชิน มีลักษณะเฉพาะคือผูšบริโภคมีสŠวน

รŠวมต่ำและมีความแตกตŠางของแบรนดŤเพียงเล็กนšอย พฤติกรรมนี้มักเกิดขึ้นกับสินคšาที่ซื้อบŠอย ราคา

ไมŠแพง เชŠน ของชำ ตัวอยŠางเชŠน ลูกคšาที่ซื ้อยาสีฟŦนอาจใชšแบรนดŤที่คุ šนเคยตามความเคยชินโดย

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไมŠตšองพิจารณามากนัก 

4. พฤติกรรมผูšบริโภคแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety seeking behavior)  

ในพฤติกรรมการแสวงหาความหลากหลาย ความสำคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูšบริโภค

เปลี่ยนแบรนดŤไมŠใชŠเพราะความไมŠพอใจ แตŠเพ่ือความหลากหลาย สิ่งนี้มักเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑŤที่ความ

แตกตŠางของแบรนดŤเปŨนเรื่องที่รับรูš Persona มากกวŠาความเปŨนจริง เชŠน ขนมขบเคี้ยวหรือเครื่องดื่ม 

ลูกคšาอาจลองรสชาติใหมŠของมันฝรั่งทอดแมšวŠาจะพอใจกับแบรนดŤปกติเพียงเพ่ือเปลี่ยนแปลง 

ปŦจจัยสำคัญของพฤติกรรมผูšบริโภค (Customer Behavior) 

- ปŦจจัยทางวัฒนธรรม : วัฒนธรรม วัฒนธรรมยŠอย และชนชั้นทางสังคม มีอิทธิพลอยŠางมาก

ตŠอความชอบและพฤติกรรมของผูšบริโภค 

- ปŦจจัยทางสังคม : กลุŠมอšางอิง ครอบครัว บทบาททางสังคม และสถานะทางสังคม ลšวน

สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อ 

- ปŦจจัยสŠวนบุคคล : อายุ อาชีพ ไลฟşสไตลŤ สถานการณŤทางเศรษฐกิจ และบุคลิกภาพ ลšวน

สŠงผลตŠอพฤติกรรมผูšบริโภค 



 
 
 

22 
 

 

 -  ปŦจจัยทางจิตวิทยา : แรงจูงใจ การรับรูš การเรียนรูš ความเชื่อ และทัศนคติ ลšวนมีสŠวน

กำหนดทางเลือกของผูšบริโภค 

 - ปŦจจัยทางเศรษฐกิจ : รายไดš ความพรšอมในการใหšสินเชื่อ และสภาวะเศรษฐกิจ มีบทบาท

สำคัญในการตัดสินใจซื้อ 

 - ปŦจจัยทางเทคโนโลย ี: ความกšาวหนšาทางเทคโนโลยีมีอิทธิพลตŠอวิธีการและสิ่งท่ีผูšบริโภคซื้อ 

 - ปŦจจัยดšานสิ่งแวดลšอม : การตระหนักรูšและความกังวลเก่ียวกับสิ่งแวดลšอมสามารถสŠงผลตŠอ

การเลือกซื้อ 

 - สŠวนประสมทางการตลาด : กลยุทธŤผลิตภัณฑŤ ราคา สถานที่ และโปรโมชันของธุรกิจสŠงผล

ตŠอพฤติกรรมผูšบริโภค 

 - ปŦจจัยสถานการณŤ : สภาพแวดลšอมทางกายภาพ สภาพแวดลšอมทางสังคม เวลา และ

เหตุผลในการซื้อ ลšวนมีอิทธิพลตŠอพฤติกรรมการซื้อ 

- ภาพลักษณŤของแบรนดŤ : การรับรูšเกี่ยวกับชื่อเสียงและคุณภาพของแบรนดŤสŠงผลตŠอการ

ตัดสินใจของผูšบริโภค 

 1. เขšาใจผูšบริโภคมากขึ้น  

ความสำคัญของพฤติกรรมผูšบริโภคนั้นชŠวยใหšธุรกิจสามารถเขšาใจแรงจูงใจ ความชอบ และ

ปŦญหาของผูšบริโภคไดšลึกซึ้งยิ่งขึ้น ความรูšนี้ชŠวยใหšพวกเขาสามารถสรšางผลิตภัณฑŤและบริการที่ตรงใจ

ผูšชมของตนอยŠางแทšจริง ตัวอยŠางเชŠน บริษัทเทคโนโลยีอาจวิเคราะหŤความคิดเห็นของผู šใชšเพ่ือ

ปรับปรุงคณุสมบัติซอฟตŤแวรŤ 

2. ชŠวยรักษาฐานลูกคšา  

การทำความเขšาใจพฤติกรรมผูšบริโภค หมายถึงการชŠวยใหšธุรกิจรักษาฐานลูกคšาไดšโดยการ

ตอบสนองความตšองการและความชอบของลูกคšาไดšอยŠางมีประสิทธิภาพ ตัวอยŠางเชŠน รšานคšาปลีกอาจ

ใชšระบบสมาชิกเพ่ือใหšรางวัลแกŠลูกคšาที่กลับมาซื้อซ้ำ ซึ่งกระตุšนใหšพวกเขากลับมาซื้ออีก 

3. ชŠวยวางแผนพัฒนาสินคšาและบริการไดšตรงความตšองการของลูกคšา  

การทำความเขšาใจพฤติกรรมของลูกคšาเปŨนสิ่งสำคัญสำหรับการพัฒนาผลิตภัณฑŤ ตัวอยŠางเชŠน 

ผูšผลิตสมารŤทโฟนอาจทำการสำรวจแบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภคเพื่อทำความเขšาใจคุณสมบัติที่

ตลาดเปŜาหมายตšองการมากที่สุด ซึ่งจะชี้นำการออกแบบรุŠนตŠอไป 

4. รูšแนวโนšมและแทรนดŤของตลาด 

การติดตามขšอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกคšาชŠวยใหšธุรกิจสามารถคาดการณŤและตอบสนอง

ตŠอแนวโนšมของตลาดไดš พฤติกรรมผูšบริโภค ตัวอยŠางเชŠน ผูšคšาปลีกแฟชั่นอาจติดตามความชอบของ

ลูกคšาสำหรับแฟชั่นที่ยั่งยืนเพ่ือสต็อกเสื้อผšาที่เปŨนมิตรกับสิ่งแวดลšอมลŠาสุด 
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5. ออกแบบแคมเปญทางการตลาดไดšตรงกลุŠมลูกคšา 

ดšวยการเขšาใจสิ่งที่ผลักดันพฤติกรรมผูšบริโภค ธุรกิจสามารถออกแบบแคมเปญการตลาดที่มี

ความหลายหลายประสิทธิภาพมากขึ้น ตัวอยŠางเชŠน แบรนดŤเครื่องสำอางอาจกำหนดเปŜาหมายไปที่

ผูšบริโภคที่ใสŠใจสิ่งแวดลšอมดšวยแคมเปญ Gamification ที่เนšนการใชšวัตถุดิบที่ยั่งยืน 

6. ชŠวยวิเคราะหŤคูŠแขŠง  

การวิเคราะหŤลักษณะพฤติกรรมผูšบริโภคยังสามารถใหšขšอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับกลยุทธŤและ

ประสิทธิภาพของคูŠแขŠงไดš ตัวอยŠางเชŠน รšานอาหารในเครืออาจศึกษาวŠาทำไมลูกคšาถึงชอบรšานคูŠแขŠง 

และปรับเปลี่ยนขšอเสนอของตนตาม 

แนวคิดและทฤษฎีที่ใชšเพื่อคšนหาลักษณะพฤติกรรมผูšบริโภคมีทั้งหมด 7 คำถาม (6W และ

1H) เพ่ือคšนหาคำตอบ 7 ประการ (7Os) ดังนี้    

2.3.1 ใครคือตลาดเปŜาหมาย (Who is target market?) เปŨนวัตถุประสงคŤแรกที่จะ

ทำการศึกษาพฤติกรรมของผูšบริโภคเพื่อหากลุŠมที่ใชšสินคšาหรือบริการนั้นๆ ทำใหšทราบถึงลักษณะ

กลุŠมเปŜาหมาย(Occupants) ที ่แทšจริงของโครงการเรา รวมถึงดšานจิตวิทยา ประชากรศาสตรŤ

พฤติกรรมศาสตรŤและดšานภูมิศาสตรŤ  

  2.3.2 ผูšบริโภคซื ้ออะไร (What does the customer buy?) หลังจากกำหนด

กลุŠมเปŜาหมายที่ชัดเจนแลšว ก็ทำการวิเคราะหŤผูšบริโภคเหลŠานั้น เพื่อทราบถึงสิ่งที่ผูšบริโภคตšองการที่

แทšจริง (Object) จากสินคšาหรือบริการซึ่งถšาสินคšาและบริการนั้นมีความแปลกใหมŠแตกตŠางจากตลาด

ก็จะทำใหšไดšเปรียบมากยิ่งข้ึน 

2.3.3 ทำไมผูšบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) การวิเคราะหŤนี้ทำ

ใหšผูšประกอบการทราบถึงวัตถุประสงคŤที่แทšจรงในการติดัสินใจซื้อของผูšบริโภค (Objectives) เพื่อ

นำมาเปŨนแนวทางในการจูงใจผูšบริโภคกลุŠมเปŜาหมาย และทำใหšสามารถตอบสนองปŦจจัยท่ีสามารถทำ

ใหšผูšบริโภคตัดสินใจซื้อไดšซึ่ง 

ปŦจจัยเหลŠานั้นที่มีอิทธิพลตŠอการพฤติกรรมการซื้อ ไดšแกŠ 

 ปŦจจัยเฉพาะบุคคล 

 ปŦจจัยภายใน หรือปŦจจัยทางจิตวิทยา 

 ปŦจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
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2.3.4 ใครมีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) 

ในการตัดสินใจซื้อแตŠละครั้งนนอาจมี้บุคคลอื่นเขšามามีสŠวนรŠวมหรือมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อดšวย 

(Organization) ปŦจจัยที่มีอิทธิพลในการติัดสนใจซิ้อประกอบไปดšวย ผูšริเริ่ม ผูšซื้อ ผูšใชš ผูšมอิีทธิพล ผูšตัดสินใจ

ในสินคšาและบริการในบางครั้งผูšซื้ออาจไมŠใชšผูšบริโภคสินคšาโดยตรง อาจใชšรŠวมกันหลายคน หรืออาจ

ไมŠมีความรูšเก่ียวกับสินคšาจึงตšองอาศัยผูšที่มีความรูšเขšามามีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจซื้อ 

2.3.5 ผูšบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) พฤติกรรมของ

ผูšบริโภคสินคšาและบริการจะมีความแตกตŠางกันออกไปŜฉะนั้นการศึกษานี้ทำใหšทราบถงโอกาสในการึ

ซื้อ (Occasions)เตรียมวางแผนในการผลิตสินคšาใหšพอเพียงกับความตšองการหรือแผนการสŠงเสริม

การตลาดในชวงเวลาที่เหมาะสม ซึ่งมีความสำคัญในโครงการรานขนมหวานอยŠางครบวงจรเปŨนอยŠาง

มาก เชŠนชŠวงเทศกาลวันสำคัญ โอกาสพิเศษตŠางๆ ซึ่งจะไดšรับความนิยมอยŠางสูงตามฤดูกาลตŠางๆ 

2.3.6 ผูšบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) ศึกษาเพ่ือใหšทราบ

ถึงชŠองทางแหลŠงที่ผู šบริโภคทำการซื ้อ (Outlets) เพื่อที ่จะดูแลจัดการชŠองทางการจัดจำหนŠายที่

เหมาะสมใหšแกŠลูกคšาในแตŠละกลุŠมเปŜาหมายที่มีความแตกตางก่ันออกไป 

2.3.7 ผูšบริโภคซื้ออยŠางไร (How does the customer buy?) ศึกษาเพ่ือใหšทราบ

ถึงข้ึนตอนในการตัดสินใจซอของผูšบริโภค (Operations) วŠาเปŨนอยŠางไร ประกอบไปดšวย 

 รับรูšของปŦญหา 

 การคšนหาขšอมูล 

 การประเมินผลทางเลือก 

 การตัดสินใจซื้อ 

 ความรูšสึกภายหลังการซื้อ  

ขั้นตอนเหลŠานี้มีความสำคัญสามารถนำมาปรับใชšในการดำเนินธุรกิจโครงการรานขนมหวาน

อยŠางครบวงจรไดšอีกดšวยความรูšสึกนึกคิดของผูšซื ้อ (Buyer’ s black box) ความรูšสึกนึกคิดของ

ผูšบริโภคนั้นเปรียบเสมือนักลšองดำ (Black Box) ที่ผูšผลิต หรือผูšขายนั้นไมŠสามารถที่จะทราบไดšจึง

จำเปŨนตšองศึกษาถึงความรูšสึกนึกคดของผูšซื้อผูšบริโภค ความรูšสึกนึกคิดของผูšซื้อผูšบริโภคจะไดšรับ

อิทธิพลมาจากปŦจจัยที่หลากหลาย เชŠน ลักษณะของผูšซื้อ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจาก

ปŦจจัยตŠางๆ ดังตŠอไปนี้ 

1. ปŦจจัยดšานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมนั ้น  เปŨนสิ ่งที ่มีมาอยŠาง

ยาวนาน สืบทอดกันมาเปŨนตัวยึดผูกสัมพันธŤของในสงคมนั้นๆ เขšาไวšดšวยกัน มีการเรียนรูšวัฒนธรรม

ภายใตšกระบวนการทางสังคมวัฒนธรรมเปŨนสิ่งกำหนด ความตšองการและพฤติกรรมของ บุคคล 
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วัฒนธรรมแบŠงไดšหลายประเภท วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยŠอย หรือกลุŠม ขนบธรรมเนียมประเพณี

ตŠางๆ 

2. ปŦจจัยดšานสังคม (Social Factors) ปŦจจัยนี้เกี่ยวขšองในการดำเนินชีวิตประจำวันและ

สŠงผลŠมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื ้อของผูšบริโภค ประกอบไปดšวยบทบาทลักษณะทางสังคม และ

วัฒนธรรมของผูšบริโภค รวมไปถึงกลุŠมอšางอิง ครอบครัว และบุคคลที่เชื่อถือ 

3. ปŦจจัยสŠวนบุคคล (Personal Factors) ผูšบริโภคไดšรับอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อจาก

ลักษณะสŠวนบคคลตŠางๆ เชŠน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดšสถานภาพทางครอบครัวรวมไปถึง

รูปแบบการดำเนินชีวิต ซึ่งความแตกตŠางในปŦจจัยเหลŠานี้สŠงผลใหšเกิดพฤติกรรมการซื้อของผูšบริโภคที่มี

ความแตกตŠางกันออกไป 

4. ปŦจจัยดšานจิตวิทยา (Psychological Factors) เปŨนความตšองการที่เกิดขึ้นจากสภาพจิตใจ

ที่เกี่ยวขšองกับพฤติกรรมของมนุษยŤแตŠในความตšองการดšานจิตวิทยานั้นทำใหšเกิดความตšองการที่

มากกวŠาความตšองการลักษณะทางกายภาพ อิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยานั้นไดšแกŠการจูงใจ 

การรับรูšการเรียนรูšความเชื่อและทัศนคติแรงจงใจ(Motivation) เกิดจากผูšบริโภคเกิดความตšองการ

อยŠางมาก สŠงผลใหšผูšบริโภคหาวิธีเพ่ือมาตอบสนองความตšองการโดยในแตŠละบุคคลนั้นมีความตšองการ

ที่แตกตŠางกันไป การรับรูš (Perception) กระบวนการรับรู šของผูšบริโภคไดšรับขšอมูล และการแปล

ความหมายของการรับรูšขšอมูลของแตŠละคนมีความแตกตŠางกันออกไปŜการเรียนรูš (Learning) เปŨนการ

เปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมใดๆ  

ในความรูšสึกนึกคิดของผูšบริโภค ซึ่งเกิดจากการพฤติกรรมที่เปนผลมาจาก็ประสบการณŤที่สั่ง

สมมา หรือเกิดจากสัญชาตญาณ นักการตลาดมักใชšแนวคิดเหลŠานี ้มาเปŨนประโยชนŤเพื ่อใหšเกิด

แรงจูงใจในการบริโภค ความเชื่อและทัศนคต (Belief andิ Attitude) เปŨนความรูšสึกของ บุคคลที่มี

ตŠอสงใดสิ่งหนึ่งในแงŠบวก หรือแงŠลบ สŠงผลใหšเกิดอิทธิพลตŠอการรับรูšและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ของแตŠละบุคคล 

พฤติกรรมผูšบริโภคในสŠวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 4 P’s  ซึ่งใชšเพื่อกำหนดกลยทธุŤการตลาดที่

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูšบริโภคไดšดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนŤ , 2546 : 53 - 55) 

1. ผลิตภัณฑŤ  (Product) หมายถึง  สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตšองการของ

ลูกคšาใหšพึงพอใจ ผลิตภัณฑŤที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือไมŠมีตัวตน ผลิตภัณฑŤจึงประกอบดšวย สินคšา 

บริการความคิด สถานที่องคŤกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑŤตšองมีอรรถประโยชนŤ (Utility) มีคุณคŠา (Value) 

ในสายตาลูกคšา จึงมีผลทำใหšผลิตภัณฑŤสามารถขายไดš การกำหนดกลยทธุŤดšานผลิตภัณฑŤตšองคšานึงถึง 

ปŦจจัยตŠอไปนี้ 

1.1 ความแตกตŠางของผลิตภัณฑŤ  พิจารณาจากองคประกอบหรือคุณสมบัติพื้นฐาน 

เชŠน ประโยชนŤพ้ืนฐาน รูปรŠางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑŤ  ตราสินคšาฯลฯ 
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1.2 การกำหนดตšาแหนึ่งผลิตภัณฑŤ  เปŨนการออกแบบผลิตภัณฑŤเพื่อแสดงถึงความ

แตกตŠางและมีคุณคŠาในจิตใจของผูšบริโภคคนสุดทำย 

1.3 การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑŤเพื่อใหšสอดคลšองกับการเปลี่ยนแปลงของตลาด  

และการแขŠงขัน โดยตšองคšานึงถึงการตอบสนองความตšองการของผูšบริโภคเปŨนหลัก 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคŠาผลิตภัณฑŤในรูปตัวเงิน ราคาเปŨนตšนทุนของลูกคšาผูšบริโภค

จะเปรียบเทียบระหวŠางคุณคŠา (Value) ผลิตภัณฑŤกับราคา (Price) ผลิตภัณฑŤนั้นถšาคุณคŠาสูงกวŠาราคา 

ผูšบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑŤ  

3. การจัดจำหนŠาย (Place) หมายถึง โครงสรšางของชŠองทางที่ใชšในการเคลื่อนยšายสินคšา และ

บริการสŠงไปยังตลาดคือผูšใชšทางอุตสาหกรรมและผูšบริโภคคนสุดทำย กิจกรรมที่ชŠวยในการกระจายตัว

ของสินคšาประกอบดšวย การขนสŠง การคลังสินคšา การเก็บรักษาสินคšาคงคลัง และการจัด จำหนŠาย 

ประกอบไปดšวย 2 สŠวนคือ 

3.1 ชŠองทางการจัดจำหนŠาย หมายถึง เสšนทางที่ผลิตภัณฑŤถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 

ในระบบชŠองางการจัดจำหนŠายจึงประกอบไปดšวยผูšผลิตคนกลาง ผูšใชšทางอุตสาหกรรมหรือผูšบริโภค

คนสุดทำย 

3.2 การกระจายสินคšาออกสูŠตลาด หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวขšองกับการเคลื่อนยšาย

ตัว ผลิตภัณฑŤจากผู šผลิตไปยังผู šบริโภคหรือผู šใชšทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวของสินคšาจึง 

ประกอบดšวยงานท่ีสำคัญคือการขนสŠง การเก็บรักษาสินคšาคงคลัง และการบริหารสินคšาคงเหลือ 

4. การสŠงเสริมการตลาด (Promotion) เปŨนการติดตŠอสื่อสารเก่ียวกับขšอมูลระหวŠางผูšขายกับ

ผูšซื ้อเพื่อสรšางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตŠอสื่อสารอาจจะใชšพนักงานขายทำการขาย 

(Personal Selling) และการติดตŠอสื่อสารโดยไมŠใชšคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการ

ติดตŠอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชšหนŠงหรือหลายเครื่องมือตšองใชšหลักการเครื่องมือที่สื่อสาร

แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) เครื ่องมือสŠงเสริม 

การตลาดท่ีสำคัญมีดังนี้    

4.1 การโฆษณา (Advertising) คือผูšใหšขŠาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑŤไดšกระจายขŠาวสาร 

ไปยังกลุŠมผูšบริโภคอยŠางกวšางขวางโดยผŠานสื่อตŠางๆ 

4.2 การขายโดยใชšพนักงานขาย (Personal Selling) เปŨนกิจกรรมแจšงขŠาวสารและ

จูง ใจตลาดโดยใชšบุคคล ซึ่งผูšขายจะใชšความพยายามชักจูงใหšซื้อผลิตภัณฑŤโดยออกไปพบลูกคšาชักจูง

ใหšเกิดการซื้อ พนักงานขายจะทราบการตอบสนองจากผูšซื้อ 

4.3 การสŠงเสร ิมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมสŠงเสริม

นอกเหนือจาก การโฆษณา การใชšพนักงานขาย และการใหšขŠาวประชาสมพันธŤ  เปŨนกิจกรรมทาง

การตลาดท่ีสามารถ กระตุšนการขายไดšทันทีทันใด 



 
 
 

27 
 

 

4.4 การใหšขŠาวและการประชาสมพันธŤ (Publicity and Public Relation) การใหš

ขŠาว เปŨนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคšาและบริการที่ไมŠตšองมีการจŠายเงิน สŠวนการประชาสมพันธŤ

เปŨน ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคŤกรเพ่ิอสรšางทัศนคติท่ีดีตŠอองคŤกร 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปŨนการติดตŠอกับกลุŠมเปŜาหมายเพื่อใหš

เกิด การตอบสนองโดยตรง โดยวิธีที่ใชšเพื่อใหšเกิดการตอบสนองในทันที่ประกอบดšวย การขายทาง

โทรศัพทŤ  การขายโดยใชšจดหมายทางตรง การขายโดยแค็ตตาล็อค การขายทางโทรทัศนŤ  วิทยุ และ

หนังสือพิมพŤ 

ประโยชนŤของการเขšาใจพฤติกรรมของผูšบริโภค 

 การทำความเขšาใจพฤติกรรมผูšบริโภคทำใหšธุรกิจไดšเปรียบทางกลยุทธŤการตลาด พฤติกรรม

ผูšบริโภค ชŠวยในการสรšางแคมเปญการตลาดที่ตรงเปŜาหมายมากขึ้น ปรับปรุงความพึงพอใจของลูกคšา 

และสŠงเสริมความภักดีของลูกคšา ตัวอยŠางเชŠน บริษัทอีคอมเมิรŤซที่วิเคราะหŤรูปแบบการเรียกดูและซื้อ 

สามารถเสนอคำแนะนำสŠวนบุคคล ซึ่งเพ่ิมโอกาสในการซื้อซ้ำ 

 เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคšา : การปรับแตŠงผลิตภัณฑŤและบริการใหšตรงกับความตšองการของ

ลูกคšาชŠวยเพ่ิมความพึงพอใจ 

 ปรับปรุงกลยุทธŤทางการตลาด : ขšอมูลเชิงลึกเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกคšาชŠวยสรšางแคมเปญ

ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 เพ่ิมการรักษาลูกคšา : การเขšาใจความชอบของลูกคšาชŠวยรักษาลูกคšาที่มีอยูŠ 

 พัฒนาผลิตภัณฑŤที่ดีขึ้น : ธุรกิจสามารถพัฒนาผลิตภัณฑŤที่สอดคลšองกับความตšองการของ

ผูšบริโภคไดšอยŠางใกลšชิด 

 ความไดšเปรียบในการแขŠงขัน : การวิเคราะหŤพฤติกรรมของลูกคšาใหšขšอมูลเชิงลึกที่สามารถ

เอาชนะคูŠแขŠงไดš 

 การโฆษณาที่ตรงเปŜาหมาย : ชŠวยใหšกำหนดเปŜาหมายโฆษณาไดšแมŠนยำยิ่งข้ึน ชŠวยเพ่ิม ROI 

 ประสบการณŤลูกคšาสŠวนบุคคล : ชŠวยใหšธุรกิจสามารถมอบประสบการณŤสŠวนบุคคลที่ตรงใจ

ผูšบริโภค 

 การวิเคราะหŤแนวโนšมตลาด : ชŠวยใหšธุรกิจกšาวไปขšางหนšาโดยการทำความเขšาใจและ

ตอบสนองตŠอแนวโนšมของตลาด 

 การตัดสินใจอยŠางรอบรูš : ขšอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกคšาชŠวยในการตัดสินใจทางธุรกิจ

เชิงกลยุทธŤ 

 เพิ่มการมีสŠวนรŠวมของลูกคšา : การมีสŠวนรŠวมกับลูกคšาตามพฤติกรรมของพวกเขาจะสŠงเสริม

ความภักดีและการซื้อซ้ำ 
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การทำความเขšาใจ พฤติกรรมผูšบริโภค สำคัญอยŠางไร? 

การศกึษาพฤติกรรมของผูšบริโภค มีความสำคัญเนื่องจากจะชŠวยใหšนักการตลาดเขšาใจวŠาสิ่งใด

ที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค ดšวยการทำความเขšาใจวŠาผูšบริโภคตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑŤ

อยŠางไร พวกเขาสามารถเติมเต็มชŠองวŠางในตลาดและระบุผลิตภัณฑŤที่จำเปŨนและผลิตภัณฑŤที่ลšาสมัย

ไดš การศึกษาพฤติกรรมของผูšบริโภคยังชŠวยนักการตลาดในการตัดสินใจวŠาจะนำเสนอผลิตภัณฑŤของ

ตนอยŠางไรในแนวทางที่สรšางผลกระทบสูงสุดตŠอผูšบริโภค 

 การทำความเขšาใจพฤติกรรมการซื้อของผูšบริโภคเปŨนความลับสำคัญในการเขšาถึงและดึงดูด

ลูกคšาของคุณ และเปลี่ยนพวกเขาใหšซื้อจากคุณ การทำความเขšาใจพฤติกรรมของผูšบริโภคเปŨนสิ่ง

สำคัญสำหรับบริษัทในการคšนหาความสำเร็จสำหรับผลิตภัณฑŤปŦจจุบันตลอดจนการเปŗดตัวผลิตภัณฑŤ

ใหมŠ ผูšบริโภคทุกคนมีกระบวนการคิดและทัศนคติที่แตกตŠางกันในการซื้อสินคšาหนึ่งๆ หากบริษัทไมŠ

เขšาใจปฏิกิร ิยาของผู šบริโภคที ่ม ีต ŠอผลิตภัณฑŤ มีโอกาสสูงที ่ผลิตภัณฑŤจะลšมเหลว เนื ่องจาก

แฟชั่น เทคโนโลย ีเทรนดŤ รูปแบบการใชšชีวิต รายไดš และปŦจจัยอ่ืนๆ ท่ีคลšายคลึงกันที่เปลี่ยนไป สŠงผล

ใหšพฤติกรรมของผูšบริโภคเปลี่ยนไปเชŠนกัน นักการตลาดตšองเขšาใจปŦจจัยตŠางๆ ที่มีการเปลี่ยนแปลง 

เพื่อที่จะสามารถดำเนินการทางการตลาดไดšสอดคลšองกัน ซึ่งประเด็นสำคัญที่ทำใหšจำเปŨนตšองมีการ

ทำความเขšาใจพฤติกรรมของผูšบริโภค ไดšแกŠ  

1. ความแตกตŠางของผูšบริโภค 

ในดšานการตลาด ความแตกตŠางของผูšบริโภคเปŨนวิธีการแยกแยะผูšบริโภคจากผูšบริโภคราย

อื่นๆ ซึ่งเปŨนผูšบริโภคกลุŠมเปŜาหมายที่มีพฤติกรรมเหมือนหรือใกลšเคียงกัน แมšวŠาคุณจะมีกลุŠมลูกคšา

เปŜาหมายในธุรกิจของคุณ แตŠก็ยังมีความแตกตŠางกันไดšระหวŠางลูกคšาแตŠละราย ผูšบริโภคแตŠละกลุŠมมี

ความแตกตŠางกันและมีความตšองการและความตšองการที่แตกตŠางจากกลุŠมอื่นๆ เมื่อนักการตลาดมี

ความรูšเกี ่ยวกับความแตกตŠางของผูšบริโภคแตŠละกลุŠม ก็จะสามารถออกแบบโปรแกรมการตลาด

แยกกันไดš ความแตกตŠางของผูšบริโภคจะชŠวยปรับกลยุทธŤของคุณใหšเขšากับความตšองการของกลุŠม

ลูกคšาที่แตกตŠางกัน เมื่อสรšางความแตกตŠางของผูšบริโภคเสร็จแลšว คุณจะสามารถขยายขอบเขตและ

ความครอบคลุมของบริการของคุณไดš และคุณจะสามารถใหšบริการคนในวงกวšางไดšอย Šางมี

ประสิทธิภาพ  
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2. การรักษาผูšบริโภค 

 “พฤติกรรมของผู šบริโภคมีความสำคัญมากที ่ส ุดสำหรับนักการตลาดในการศึกษาธุรกิจ 

เนื่องจากเปŜาหมายหลักคือการสรšางและรักษาลูกคšา” ศาสตราจารยŤ Theodore Levitt (Kumar, 

2004) กลŠาว พฤติกรรมของผูšบริโภคไมŠไดšมีความสำคัญเพียงเพื่อดึงดูดลูกคšาใหมŠเทŠานั้น แตŠสิ่งสำคัญ

คือตšองรักษาลูกคšาเดิมไวšดšวย เมื่อลูกคšาพอใจกับผลิตภัณฑŤใดผลิตภัณฑŤหนึ่ง พวกเขาจะทำการซื้อซ้ำ 

ดังนั้นการทำตลาดผลิตภัณฑŤควรทำในลักษณะที่จะโนšมนšาวใหšลูกคšาซื้อสินคšาซ้ำแลšวซ้ำอีก ดังนั้นจึง

เห็นไดšชัดวŠาการสรšางลูกคšาและรักษาลูกคšาไวšเปŨนสิ่งสำคัญมาก ซึ่งสามารถทำไดšโดยการทำความ

เขšาใจและใสŠใจตŠอพฤติกรรมการซื้อของผูšบริโภคเทŠานั้น 

3. ออกแบบโปรแกรมการตลาดที่เก่ียวขšอง 

การเขšาใจพฤติกรรมของผู šบริโภคชŠวยใหšคุณสรšางแคมเปญการตลาดที ่มีประสิทธิภาพไดš แตŠละ

แคมเปญสามารถสื่อสารเฉพาะเจาะจงกับผูšบริโภคกลุŠมตŠางๆ ตามพฤติกรรมของพวกเขา ตัวอยŠางเชŠน 

ในขณะที่กำหนดเปŜาหมายไปที่ตลาดเด็ก คุณอาจตšองมองหาสถานที่ตŠางๆ เชŠน โฆษณาทางทีวี 

รายการของโรงเรียน และบล็อกที่กำหนดเปŜาหมายเปŨนคุณแมŠยังสาว คุณจะตšองใชšวิธีการสŠงขšอความ

ที่แตกตŠางกันสำหรับกลุŠมผูšบริโภคที่แตกตŠางกัน การศึกษาพฤติกรรมของผูšบริโภคชŠวยใหšนักการตลาด

เขšาใจวŠาอะไรเปŨนแรงจูงใจใหšผูšบริโภคตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ยังสามารถใชšแรงจูงใจเดียวกันนี้ในสื่อ

โฆษณาเพื่อกระตุšนความตšองการซื้อ ที่สำคัญคือนักการตลาดควรพิจารณาเกี่ยวกับโลโกšของแบรนดŤ 

คูปอง การบรรจุหีบหŠอ และของขวัญตามพฤติกรรมของผูšบริโภค  

4. การทำนายแนวโนšมของตลาด 

การวิเคราะหŤพฤติกรรมของผูšบริโภคจะเปŨนขšอมูลแรกที่บŠงชี้ถึงการเปลี่ยนแปลงของแนวโนšมตลาด 

ตัวอยŠางเชŠน เทรนดŤผูšบริโภคในปŦจจุบันมุŠงสูŠอาหารที่เปŨนมิตรตŠอสิ่งแวดลšอมและมีประโยชนŤตŠอสุขภาพ 

แนวโนšมของตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปนี้ถูกสังเกตโดยแบรนดŤตŠางๆ รวมทั้ง McDonalds จากพฤติกรรม

ของผูšบริโภค McDonald’s ไดšเพิ่มการนำเสนอตัวเลือกอาหารเพื่อสุขภาพ ดšวยการศึกษาพฤติกรรม

ของผูšบริโภค บริษัทสามารถประหยัดทรัพยากรจำนวนมากที่อาจถูกจัดสรรเพื่อผลิตผลิตภัณฑŤที่ไมŠมี

ขายในตลาด ตัวอยŠางเชŠน ในฤดูรšอน แบรนดŤจะไมŠสิ้นเปลืองทรัพยากรในการผลิตสินคšาที่จะขายไมŠไดš

ในฤดูรšอน จากพฤติกรรมของผูšบริโภค บริษัทตัดสินใจเลือกกลยุทธŤการผลิตซึ่งจะชŠวยประหยัดตšนทุน

คลังสินคšาและตšนทุนการตลาด  

5. การแขŠงขัน 

เหตุผลที่สำคัญที่สุดประการหนึ่งในการศกึษาพฤติกรรมของผูšบริโภค คือ การหาคำตอบสำหรับคำถาม

บางขšอ เชŠน ลูกคšากำลังซื ้อจากคู ŠแขŠงของคุณหรือไมŠ? ทำไมผู šบริโภคถึงซื ้อจากคู ŠแขŠงของคุณ? 

คุณลักษณะใดที ่ดึงดูดผูšบริโภคใหšสนใจผลิตภัณฑŤของคูŠแขŠง ผู šบริโภคของคุณระบุชŠองวŠางใดใน

ผลิตภัณฑŤของคุณเมื่อเปรียบเทียบกับคูŠแขŠงของคุณ การศึกษาพฤติกรรมของผูšบริโภคชŠวยใหšเขšาใจ
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และเผชิญกับการแขŠงขัน ตามความคาดหวังของผูšบริโภค ซึ่งชŠวยใหšแบรนดŤของคุณสามารถนำเสนอ

ขšอไดšเปรียบในการแขŠงขันไดš 

6. คิดคšนผลิตภัณฑŤใหมŠ 

เราทุกคนรู šจักแบรนดŤชื ่อดังที ่ออกผลิตภัณฑŤใหมŠๆ เชŠน New Coke, Crystal Pepsi, 

Colgate Kitchen Entrées เปŨนตšน แตŠความจริงสŠวนใหญŠที่เราพบ คือผลิตภัณฑŤใหมŠและแนวคิด

ใหมŠๆ สŠวนใหญŠมักจบลงดšวยความลšมเหลว โดยมีการประมาณการความลšมเหลวของผลิตภัณฑŤใหมŠ 

ซึ่งมีตั้งแตŠ 33% ถึง 90% ตามประเภทของอุตสาหกรรม บริษัทตŠางๆ พยายามอยŠางตŠอเนื่องเพ่ือ

ปรับปรุงอัตราความสำเร็จของผลิตภัณฑŤใหมŠหรือแนวคิดใหมŠๆ ว ิธ ีหนึ ่งที ่สำคัญที ่ส ุดคือการ

ทำการศึกษาพฤติกรรมของผูšบริโภคที่ดีและรอบคอบ 

ยกตัวอยŠางเชŠนบริษัท Nike ดšวยความชŠวยเหลือของการวิเคราะหŤพฤติกรรมผูšบริโภค Nike 

ตระหนักวŠากลุŠมเปŜาหมายสŠวนใหญŠไมŠใชŠนักกีฬาอาชีพ แตŠหลายคนก็พยายามเปŨนเหมือนนักกีฬามาก

ขึ้น ดังนั้น ในการแขŠงขันกีฬาโอลิมปŗกปŘ 2012 ที่ลอนดอน Nike ไดšเปŗดตัวแคมเปญเพื่อสŠงเสริมกีฬา

กรีฑาที่เรียกวŠา  “Find Your Greatness”  หรือ “คšนหาความยอดเยี่ยมในตัวคุณ” โดยมีจุดมุŠงหมาย

เพ่ือสŠงเสริมแรงบันดาลใจในการเปŨนนักกีฬา ไมŠใชŠแคŠกับนักกีฬาที่มีผลการแขŠงขันดีเทŠานั้น แตŠตšองการ

รวมทุกคนโดยไมŠคำนึงถึงความสามารถทางรŠางกาย แคมเปญไดšรับการวางแผนอยŠางดีและแนŠนอนวŠา

มีการวิเคราะหŤขšอมูลอยŠางถ่ีถšวนกŠอนดำเนินการใดๆ ในท่ีสุดขšอความดังกลŠาวสามารถสรšางแรงบันดาล

ใจใหšผูšบริโภคจำนวนมากและดึงดดูผูšบริโภคเปŜาหมายอยŠางมาก 

7. รักษาความเก่ียวขšองในตลาด 

เมื่อโลกเปลี่ยนแปลงอยŠางรวดเร็วเหมือนที่เกิดขึ้นในปŦจจุบัน ความทšาทายที่ยิ่งใหญŠที่สุดที่เรา

ทุกคนเผชิญอยูŠคือการรักษาความเกี่ยวขšองกับตลาดเปŜาหมายของเรา และคุณรูšหรือไมŠวŠาอะไรคือ

สาเหตุหลักที ่อยู Šเบื้องหลังการเปลี ่ยนแปลงอยŠางรวดเร็ว? คำตอบคือ พฤติกรรมที่เปลี ่ยนแปลง

ตลอดเวลาของลูกคšา เนื่องจากผูšบริโภคในปŦจจุบันมีทางเลือกและโอกาสมากขึ้น ซึ่งหมายความวŠาพวก

เขาสามารถเปลี่ยนไปซื้อกับบริษัทที่นำเสนอผลิตภัณฑŤและบริการที่ดีกวŠาไดšอยŠางงŠายดาย การสูญเสีย

ความเก่ียวขšองจะยิ่งทำใหšบริษัทสูญเสียสŠวนแบŠงการตลาดไป  

8. ปรับปรุงการบริการลูกคšา 

ผูšบริโภคตšองการการบริการลูกคšาในระดับที่แตกตŠางกัน และการทำความเขšาใจความแตกตŠาง

ภายในฐานลูกคšาของคุณจะชŠวยใหšคุณใหšบริการที่เหมาะสมที่สุดสำหรับความตšองการสŠวนบุคคล 

ตัวอยŠางเชŠน หากคุณเปŨนเจšาของรšานอุปกรณŤอิเล็กทรอนิกสŤ นักเรียนมัธยมปลายหรือนักศึกษาที่ซื้อ

แล็ปท็อปเครื่องใหมŠมักจะเขšาใจคุณลักษณะที่พวกเขากำลังมองหามากกวŠาผูšที่ซื้อคอมพิวเตอรŤเครื่อง

แรก ดšวยขšอมูลประชากรกลุŠมแรก เปŜาหมายการบริการของคุณคอืการใหšขšอมูลเก่ียวกับแนวโนšมลŠาสุด

ของเทคโนโลยี ในขณะที่ขšอมูลประชากรกลุŠมที่สอง คุณจะตšองใชšเวลามากขึ้นในการใหšความรูšแกŠ
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ลูกคšา และคšนหาวŠาความตšองการเฉพาะของเขาคืออะไร และแมšแตŠการใหšความรูšพวกเขาเกี่ยวกับ

วิธีการใชšงานคุณสมบัติของอุปกรณŤอิเล็กทรอนิกสŤใหมŠของเขา 

สรุปแลšวพฤติกรรมผูšบริโภค (Customer Behavior) สำคัญอยŠางไร 

โดยสรุป ความหมายของพฤติกรรมผูšบริโภค คือการทำความเขšาใจองคŤประกอบของ

พฤติกรรมผูšบริโภคเปŨนสิ่งจำเปŨนสำหรับธุรกิจที่จะเติบโต ชŠวยใหšพวกเขาสามารถพัฒนาสินคšาและ 

บริการตามแนวโนšมพฤติกรรมผูšบริโภคยุคดิจิทัล (Digital Marketing) เพื่อตอบสนองความตšองการ

และความชอบของกลุŠมเปŜาหมาย ทุกธุรกิจ ตั้งแตŠสตารŤทอัพไปจนถึงองคŤกรที่จัดตั้งขึ้น สามารถไดšรับ

ประโยชนŤจากการศึกษาพฤติกรรมผูšบริโภคเพื่อใหšสามารถแขŠงขันและมีความเกี่ยวขšอง การนำการ

วิเคราะหŤพฤติกรรมลูกคšามาใชšในกลยุทธŤทางธุรกิจเปŨนสิ่งสำคัญ และเครื่องมือตŠางๆ เชŠน Rocket 

CRM Service สามารถชŠวยใหšแบรนดŤดึงดูดลูกคšาและกระตุ šนการซื ้อซ้ำไดš ไมŠวŠาจะเปŨนระบบ

สมาชิก ระบบสะสมแตšม รวมถึง โปรแกรม POS สามารถคลิกที ่ลิงกŤไดšเลย และสรšางแคมเปญ

แบบ Personalized 

3. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูšบริโภค 

3.1 ความหมายของความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ไดšมีผูšใหšความหมายของความพึงพอใจไวšหลายความหมาย 

ดังนี้ พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน (2542) ไดšใหšความหมายของความพึงพอใจไวšวŠา พึงพอใจ 

หมายถึง   รัก ชอบใจ และพึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ 

  3.1.1 Kotler (2000) ความพึงพอใจของผูšรับบริการ(Customer Satisfaction) เปŨนระดับ

ความรูšสึกของ บุคคลท่ีพอใจหรือไมŠพอใจตŠอผลที่ไดšรับจากการเปรียบเที่ยบคุณลักษณะของผลิตภัณฑŤ

หรือผูšลลัพธŤที่ไดšกับความคาดหวังของ บุคคล 

  3.1.2 Vroom (1964) กลŠาววŠา ทัศนคติและความพึงพอใจในสงใดสิ่งหนึ่ง สามารถใชšแทนกัน

ไดšบวกจะแสดงใหšเห็นสภาพความพอใจในสิ่งนั้น และทัศนคติดšานลบจะแสดงใหšเห็นสภาพความไมŠพึง

พอใจในสิ่งนั้น 

  3.1.3 Smith (1955) กลŠาววŠา ความพึงพอใจตŠอการใหšบริการเปŨนผลทางจิตวิทยา สาระ

วิทยาและสิ่งแวดลšอม ซึ่งจะทำใหšผูšใชšบริการหรือลูกคšากลšาตัดสินใจเลือกใชšบริการความพึงพอใจของ

ผูšรับบริการเกิดจากการไดšรับผลิตภัณฑŤหรือบริการที่มีมูลคŠาสูงกวŠาตนทุนที่ผู šรับบริการจŠายไปหรือ

มากกวŠาที่ผูšรับบริการไดšคาดหวังเอาไวšและยังข้ึนอยูŠกับเครื่องมือทางการตลาด และกิจกรรมการตลาด

อื่นๆ ดšวย ซึ่งการคาดหวังของผูšรับบริการ (Expectation) เกิดจากประสบการณŤและความรูšในอดีต

ของผูšซื้อ เชŠน จากเพื่อน จากนักการตลาด หรือคูŠแขŠง เปŨนตšน ดังนัน้การเสนอประโยชนŤของผลิตภัณฑŤ

ที่สอคลšองกับการคาดหวังของผูšรับบริการโดยยึดหลักการสรšางความพึงพอใจแกŠผูšรับบริการโดยรวม 

(Total Customer Satisfaction) จะทำใหšบริษัทประสบความสำเร็จไดš 
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 3.1.4 ดิเรก (2528) กลŠาววŠา ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคตทิางบวกของบุคคลที่มีตŠอสิ่งใด

สิ่งหนึ่ง เปŨนความรูšสึกหรือทัศนคติท่ีดีตŠองานท่ีทำของบุคคลที่มีตŠองานในทางบวก ความสุขของบุคคล

อันเกิด  จากการปฏิบัติงาน และไดšรับผลเปŨนที่พึงพอใจ ทำใหšบุคคลเกิดความกระตือรือรšน มีความสุข

ความมุ Šงมั ่นที ่จะทำงานมีขวัญ และมีกำลังใจมีความผูกพันกับหนŠวยงาน มีความภาคภูมิใจใน

ความสำเร็จของงานที่ทำ และสิ่งเหลŠานี้จะสŠงผลตŠอประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการทำงานสŠงผล

ตŠอถึงความกšาวหนšา และความสำเร็จขององคŤกรอีกดšวย 

 3.1.5 วิรุฬ (2542) กลŠาววŠา ความพึงพอใจเปŨนความรู šสึกภายในจิตใจของมนุษยŤที ่ไมŠ

เหมือนกัน ขึ้นอยูŠกับแตŠละบุคคล วŠาจะมีความคาดหมายกับสิ่งหนึ่งสิ่งใดอยŠางไร ถšาคาดหวังหรือมี

ความตั้งใจมาก และไดšรับการตอบสนองดšวยดีจะมีความพึงพอใจมากแตŠในทางตรงกันขšามอาจผิดหวัง

หรือไมŠพึงพอใจเปŨนอยŠางยิ่ง เมื่อไมŠไดšรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไวšทั้งนี้ขึ้นอยูŠกับสิ่งที่ตั้งใจไวšวŠา

จะมีมากหรือนšอย 

3.1.6 ฉัตรชัย (2535) กลŠาววŠา ความพึงพอใจหมายถึงความรูšสึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มี

ตŠอสิ่งหนึ่งหรือปŦจจัยตŠางๆ ท่ีเก่ียวขšองความรูšสึกพอใจจะเกิดขึ้นเม่ือความตšองการของบุคคลไดšรับการ

ตอบสนองหรือบรรลุจุดมุŠงหมายในระดับหนึ่ง ความรูšสึกดังกลŠาวจะลดลงหรือไมŠเกิดขึ้น หากความ

ตšองการหรอืจุดมุŠงหมายนั้นไมŠไดšรับการตอบสนอง 

3.1.7 กิตติมา (2529) กลŠาววŠา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูšสึกชอบหรือพอใจที่มีตŠอ

องคŤประกอบและสิ่งจูงใจในดšานตŠางๆ เมื่อไดšรับการตอบสนอง 

3.1.8 กาญจนา (2546) กลŠาววŠา ความพึงพอใจของมนุษยŤเปŨนการแสดงออกทางพฤติกรรมที่

เปŨนนามธรรม ไมŠสามารถมองเห็นเปŨนรูปรŠางไดš การที่เราจะทราบวŠาบุคคลมีความพึงพอใจหรือไมŠ

สามารถสังเกตโดยการแสดงออกที่คŠอนขšางสลับซับซšอน และตšองมีสิ่งเรšาที่ตรงตŠอความตšองการของ

บุคคล จึงจะทำใหšบุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังนั้นการสิ่งเรšาจึงเปŨนแรงจูงใจของบุคคลนั้นใหšเกิดความ 

พึงพอใจ  ในงานนั้น 

3.1.9 นภารัตนŤ (2544) กลŠาววŠา ความพึงพอใจเปŨนความรูšสึกทางบวกความรูšสึกทางลบ และ

ความสุขที่มีความสัมพันธŤกันอยŠางซับซšอน โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความรูšสึกทางบวกมากกวŠา

ทางลบ 

3.1.10 เทพพนม และสวิง (2540) กลŠาววŠา ความพึงพอใจเปŨนภาวะของความพึงใจหรือภาวะ

ที่มีอารมณŤในทางบวกที่เกิดขึ้น เนื่องจากการประเมินประสบการณŤของคนๆ หนึ่งสิ่งที่ขาดหายไป

ระหวŠางการเสนอใหšกับสิ่งที่ไดšรับจะเปŨนรากฐานของการพอใจ และไมŠพอใจไดš 

3.1.11 สงŠา (2540) กลŠาววŠา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูšสึกที่เกิดขึ้นเมื่อไดšรับผลสำเร็จ

ตาม ความมุŠงหมายหรือเปŨนความรูšสึกขั้นสุดทšายท่ีไดšรับผลสำเร็จตามวัตถุประสงคŤ 
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 จากการตรวจเอกสารขšางตšน สรุปไดšวŠา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูšสึกที่ดีหรือทัศนคติที่

ดี ของบุคคล ซึ่งมักเกิดจากการไดšรับการตอบสนองตามที่ตนตšองการ ก็จะเกิดความรูšสึกที่ดีตŠอสิ่งนั้น

ตรงกันขšามหากความตšองการของตนไมŠไดšรับการตอบสนองความไมŠพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน 

จากขšอความดังกลŠาวความหมายตŠางๆ ของความพึงพอใจ จึงสรุปไดšวŠา ความพึงพอใจ

หมายถึง ความรูšสึกที่มีตŠอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เปŨนผลจากการไดšรับการตอบสนองความตšองการของแตŠละ

บุคคล จึงทำใหšเกิดความพึงพอใจ ซึ่งในแตŠละบุคคลนั้นปŦจจัยที่จะสŠงผลใหšเกิดความพึงพอใจก็มีความ

แตกตŠางกันไป 

3.2 ความพึงพอใจของลูกคšา  

เปŨนการทำใหšลูกคšาเกิดความรูšสึกดีกับสินคšา หรือบริการของเรา และถือวŠาเปŨนอีกหนึ่ง

ตัวชี้วัดความสำเร็จของธุรกิจ ดังนั้น ในบทความนี้จะพาทุกคนไปทำความรูšจักกับความพึงพอใจของ

ลูกคšาวŠาคืออะไร และทำไมธุรกิจจึงตšองมีการสรšางความพึงพอใจใหšกับลูกคšา รวมถึงการประเมินความ

พึงพอใจของลูกคšา และการรับมือ เพ่ือนำมาปรับใชšในดšานการพัฒนา การปรับปรุงสินคšา และบริการ

ไดšอยŠางถูกตšอง เพ่ือใหšการทำธุรกิจนั้นสามารถเติบโตไดšอยŠางตŠอเนื่อง 

 
ภาพที่ 2.9 ความพึงพอใจของลูกคšา 

3.2.1 ความพึงพอใจของลูกคšา หรือ Customer Satisfaction คืออะไร 

ความพึงพอใจของลูกคšา หรือ Customer Satisfaction คือ ตัวชี้วัดที่สามารบŠงบอกไดšวŠาสินคšา หรือ

บริการของธุรกิจเรานั้นสามารถตอบสนองตŠอความตšองการ หรือความคาดหวังของลูกคšาไดšมากนšอย

แคŠไหน โดยความพึงพอใจของลูกคšาสามารถเกิดขึ้นไดšขึ้นอยูŠกับหลายปŦจจัย ซึ่งความพึงพอใจลูกคšา

ชŠวยใหšเราสามารถนำมาปรับปรุง และพัฒนาสินคšา หรือบริการใหšดีมากยิ่งขึ้นไดš อีกทั้งยังสามารถทำ

ใหšเราสามารถคาดการณŤถึงการเจริญเติบโตของธุรกิจไดšอีกดšวย 
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3.2.2 ความพึงพอใจของลูกคšาเกิดขึ้นไดšอยŠางไร 

ความพึงพอใจของลูกคšาเกิดขึ้นไดšจากหลายปŦจจัย เชŠน รšานอาหาร อาจเกิดความคาดหวังใน

เรื่องของราคา ปริมาณ คุณภาพ และการบริการของพนักงานภายในรšาน หรือรšานขายรองเทšา ก็อาจ

เกิดความคาดหวังในเรื่องของคุณภาพของสินคšา ราคา โปรโมชัน ความสวยงามของสินคšา หรือการ

บริการ และการแนะนำสินคšาจากพนักงาน เปŨนตšน ดังนั้น ความพึงพอใจของลูกคšาจึงเกิดจากการนำ

ความคาดหวังตŠางๆ ที่กลŠาวมาขšางตšนมาเปรียบเทียบกับสิ่งที่ลูกคšาไดšรับ และหากสิ่งท่ีลูกคšาไดšรับเกิน

ความคาดหวังก็จะทำใหšลูกคšามีความรูšสึกดีตŠอสินคšา หรือบริการของเรา และอาจทำใหšกลับมาซื้อ

สินคšา หรือใชšบริการอีกครั้งในอนาคตไดš 

3.2.3 สิ่งท่ีทำใหšเกิดความคาดหวัง 

หลังจากที่ทราบกันแลšววŠาความพึงพอใจลูกคšา เกิดจากความคาดหวัง หรือการนำสิ่งที่ไดšรับ

มาเปรียบเทียบกับความคาดหวังที ่ตั ้งไวš ดังนั้น จึงอยากพาไปดูวŠาสิ ่งที่ทำใหšเกิดความคาดหวังมี

อะไรบšาง เพื่อใหšธุรกิจสามารถนำความคาดหวังตŠางๆ มาปรับใชš พัฒนา และปรับปรุงธุรกิจใหšดีมาก

ยิ่งข้ึน 

3.2.4 ประสิทธิภาพของสินคšา หรือบริการในชŠวงเวลาที่ผŠานมา 

หากลูกคšาเคยซื้อสินคšา หรือใชšบริการของธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งเปŨนประจำ ก็อาจทำใหšเกิดความ

คาดหวังวŠาประสิทธิภาพของสินคšา หรือบริการที ่จะไดšรับในครั ้งตŠอไปตšองเหมือน หรือดีกวŠาใน

ชŠวงเวลาที่ผŠานมา หากธุรกิจนั้นๆ ไมŠสามารถรักษามาตรฐานเดิมไวšไดš หรือไมŠมีการพัฒนาขึน้ ก็อาจจะ

ทำใหšเสียฐานลูกคšาประจำไปไดš 

3.2.5 ความรวดเร็วในการใหšบริการ 

สิ่งที่ลูกคšาตšองการเสมอในเวลาที่ซื้อสินคšาชิ้นใดชิ้นหนึ่ง หรือการใชšบริการใดบริการหนึ่ง คือ 

ความรวดเร็ว เพราะไมŠมีใครชอบที่ตšองนั่งรอคอยนานๆ นอกจากนี้ ลูกคšาบางคนอาจมีความเรŠงรีบ 

หรือมีเวลาที่จำกัด ทำใหšไมŠสามารถรอคอยในเวลานานไดš ดังนั้น ลูกคšาจึงคาดหวังถึงความรวดเร็วใน

การบริการ และหากธุรกิจสามารถใหšบริการที่รวดเร็วทันใจลูกคšาไดš ก็จะชŠวยสรšางความพึงพอใจของ

ลูกคšาไดšเปŨนอยŠางด ี

3.2.6 การรีวิวใหšกับสินคšา หรือบริการ 

การรีวิวสินคšา หรือบริการเปŨนอีกสŠวนหนึ่งที่ทำใหšลูกคšาเกิดความคาดหวังไดš เพราะกŠอนที่

ลูกคšาจะซื้อสินคšา หรือใชšบริการมักหารีวิวดูกŠอนเสมอ เพื่อนำมาประกอบการตัดสินใจ และถšารีวิวที่

ลูกคšาไดšดูมานั้นเปŨนรีวิวในเชิงบวกก็จะทำใหšลูกคšาเกิดความคาดหวังที่สูงมากยิง่ขึ้นดšวย 

3.2.7 มุมมองท่ีมีตŠอคูŠแขŠง 

การขายสินคšา หรือบริการนั้นมักมีคูŠแขŠงอยูŠเสมอ จึงเปŨนอีกสิ่งท่ีทำใหšลูกคšาเกิดความคาดหวัง 

เพราะวŠาลูกคšามีตัวเลือกในการซื้อสินคšา หรือบริการที่คŠอนขšางหลากหลาย และลูกคšาเคยซื้อสินคšา 
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หรือบริการจากแบรนดŤใดแบรนดŤหนึ่งมา แลšวตšองการเปลี่ยนแบรนดŤที่ใชšมาเปŨนอีกแบรนดŤหนึ่ง อาจ

ทำใหšเกิดความคาดหวังวŠาแบรนดŤใหมŠจะตšองมีการบริการที่ดีกวŠาแบรนดŤเดิม 

3.2.8 ความนŠาเชื่อถือของพนักงาน 

ความนŠาเชื่อถือของพนักงานสามารถทำใหšเกิดความคาดหวังไดš โดยความนŠาเชื่อถือดังกลŠาว

นั้น สามารถเกิดขึ้นไดšจากหลายปŦจจัย เชŠน การมีใบอนุญาต การแสดงใบอนุญาตกŠอนขายสินคšา หรือ

บริการ การแตŠงตัวที่ถูกตšอง หรือมีความสะอาดเรียบรšอย เปŨนตšน รวมถึงทำใหšลูกคšาเชื่อมั่นไดšวŠา

ตัวเองนั้นจะไดšรับการบริการที่ดี ก็ทำใหšเกิดความคาดหวังตŠอการบริการไดš และอาจสรšางความพึง

พอใจของลูกคšาไดšดีอีกดšวย 

3.2.9 ความเปŨนสŠวนตัวและความปลอดภัย 

ความเปŨนสŠวนตัว และความปลอดภัย เปŨนสิ่งที่ลูกคšาหลายๆ คนใหšความสำคัญเปŨนอยŠางมาก 

ไมŠวŠาในเรื่องของขšอมูลสŠวนตัว ประวัติการซื้อสินคšา หรือประวัติการซื้อบริการ เพราะถือวŠาขšอมูล

ดังกลŠาวลšวนแตŠเปŨนขšอมูลที่แบรนดŤไมŠควรเผยแพรŠออกไป ดังนั้น ลูกคšาจึงเกิดความคาดหวังในเรื่องนี้

กันเปŨนอยŠางมาก และถšาแบรนดŤไหนสามารถทำไดš ก็จะสามารถสรšางความพึงพอใจของลูกคšาไดšเปŨน

อยŠางด ี

 
ภาพที่ 2.10 รูปแบบความพึงใจของลูกคšา 

3.2.10 รูปแบบในการเก็บความพึงพอใจของลูกคšา 

เมื่อรูšแลšววŠาความพึงพอใจของลูกคšาสามารถเกิดขึ้นไดšอยŠางไร และมีอะไรบšางที่ทำใหšลูกคšา

เกิดความคาดหวังตŠอสินคšา และบริการของธุรกิจ ดังนั้น จึงอยากพาไปรูปแบบการเก็บความพึงพอใจ

ของลูกคšา เพื่อนำเอาขšอมูลมาพัฒนา ปรับปรุงสินคšา และบริการของธุรกิจใหšดีมากยิ ่งขึ ้น และ

สามารถตอบโจทยŤความคาดหวังของลูกคšาไดšอยŠางดีเยี่ยม โดยรูปแบบในการเก็บความพึงพอใจลูกคšา

มีทั้งหมด  5 รูปแบบ ดังนี ้
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3.2.11 มาตรวัด Customer Satisfaction Score (C-SAT) 

มาตรวัด Customer Satisfaction Score หรือ C-SAT เปŨนมาตรวัดที่นำแบบสอบถามถึง

การซื้อสินคšา หรือบริการที่ไดšรับ พรšอมกับใชšตัวเลขมาวัดระดับความพึงพอใจของลูกคšา เชŠน 5 = พึง

พอใจมากที่สุด / 4 = พึงพอใจมาก / 3 = พึงพอใจ / 2 = ไมŠคŠอยพึงพอใจ / 1 = ไมŠพึงพอใจเปŨนอยŠาง

มาก เปŨนตšน เพื่อใหšลูกคšาไดšเลือกวŠาแตŠละขšอของแบบสอบถามนั้นมีความพึงพอใจมากแคŠไหน และ

เพ่ือใหšธุรกิจนั้นนำแบบสอบถามดังกลŠาวมาหาคŠาเฉลี่ยวŠาแตŠละขšอไดšคŠาเฉลี่ยสูง หรือต่ำ กŠอนนำขšอมูล

ในสŠวนนั้นไปปรับปรุง และพัฒนาใหšดียิ่งข้ึน 

3.2.12 มาตรวัด Net Promoter Score 

มาตรวัด Net Promoter Score เปŨนมาตรวัดที่สอบถามถึงความเปŨนไปไดšวŠาหลังจากท่ีลูกคšา

ไดšซื้อสินคšา หรือไดšรับบริการแลšวนั้นจะมีการแนะนำ หรือบอกตŠอมากนšอยแคŠไหน โดยสŠวนใหญŠแบ

รนดŤมักตั้งคำถามกับลูกคšาวŠา “หลังจากรับบริการที่ … คุณคิดอยากจะแนะนำบริการของเราใหšกับ

ครอบครัว เพื่อน หรือคนรูšจักของคุณมากแคŠไหน?” และจะใชšตัวเลข 1-10 มาวัดระดับแนวโนšมที่

ลูกคšาจะบอกตŠอ ซึ่งเลข 1 คือ ไมŠแนะนำ หรือเปŨนไปไดšนšอยที่สุด  และเลข 10 คือ แนะนำอยŠาง

แนŠนอน หรือเปŨนไปไดšมากที่สุด 

3.2.13 มาตรวัด Customer Effort Score 

มาตรวัด Customer Effort Score เปŨนมาตรวัดการใหšบริการ หรือการแกšไขปŦญหาใหšกับ

ลูกคšา เชŠน ลูกคšาตšองใชšเวลานานแคŠไหนในการติดตŠอฝśายบริการลูกคšา เพื่อใหšไดšรับการแกšไขปŦญหา 

เปŨนตšน เพื่อเปŨนการประเมินประสิทธิภาพในการทำงานของฝśายบริการลูกคšา โดยสŠวนใหญŠมักใชš

ตัวเลขในการวัดระดับเชŠนกัน และถšาคะแนนที่ไดšรับจากลูกคšามีคŠาเฉลี่ยสูง แสดงวŠาการใหšบริการ

ลูกคšามีความรวดเร็ว จึงทำใหšลูกคšามีความพึงพอใจตŠอการบริการเปŨนอยŠางมาก 

3.2.14 Social Media Monitoring 

Social Media Monitoring เปŨนรูปแบบในการวัดความพึงพอใจของลูกคšาดšวยการตรวจสอบ

วŠาในโซเชียลมีเดีย หรือในออนไลนŤมีการพูดถึงสินคšา หรือบริการของแบรนดŤไวšอยŠางไรบšาง ถšาหาก

ลูกคšาพูดถึงแบรนดŤของเราไมŠดี ก็จะไดšทราบถึงปŦญหา และนำมาปรับปรุง เพื่อแสดงถึงความใสŠใจ 

และความรับผิดชอบตŠอลูกคšา แตŠถšาหากลูกคšาพูดถึงแบรนดŤของเราในเชิงบวก ก็ควรขอบคุณลูกคšาที่

ซื้อสินคšา และใชšบริการ เพ่ือใหšลูกคšารูšสึกมีความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน 

3.2.15 Measuring Complaints 

Measuring Complaints เปŨนรูปแบบในการวัดความพึงพอใจของลูกคšาดšวยการตรวจสอบ

ถึงจำนวนคำรšองเรียนตŠางๆ ท่ีลูกคšาไดšสŠงเขšามา เพ่ือนำคำรšองเรียนมาปรับปรุงแกšไข และพัฒนาสินคšา 

หรือบริการใหšดีมากขึ้น และถšาสามารถแกšไขคำรšองเรียนที่ลูกคšาสŠงเขšามาไดš ก็จะทำใหšสินคšา หรือ

บริการนั้นมีโอกาสที่จะสรšางความไมŠพึงพอใจตŠอลูกคšานšอยลง 
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3.2.16 การเพิ่มความพึงพอใจของลูกคšา 

แมšวŠาลูกคšาจะมีความพึงพอใจตŠอสินคšา หรือบริการของธุรกิจเราอยูŠแลšว แตŠถšาสามารถเพ่ิม

ความพึงพอใจของลูกคšาไดš ก็อาจทำใหšฐานลูกคšาของแบรนดŤมีความมั่นคงมากยิ่งขึ้น โดยวิธีการเพ่ิม

ความพึงพอใจของลูกคšามีทั้งหมด 7 วิธี ดังนี ้

1. การรวบรวมขšอเสนอแนะ ความคิดเห็นของลูกคšา และพรšอมใหšบริการอยูŠเสมอ 

การรวบรวมขšอเสนอแนะ หรือความคิดเห็นของลูกคšา ทั้งในเชิงบวกและในเชิงลบ จะทำใหš

ธุรกิจสามารถรับรูšถึงความตšองการ หรือความคาดหวังของลูกคšาไดšอยŠางแทšจริง และทำใหšสามารถ

แกšไข ปรับปรุง หรือพัฒนาทั้งในการนำเสนอสินคšา และการบริการใหšตอบโจทยŤความตšองการของ

ลูกคšาไดšดีมากกวŠาเดิม และเมื่อลูกคšาไดšรับสินคšา หรือบริการตามที่คาดหวังไวš ก็จะชŠวยสรšางความพึง

พอใจใหšกับลูกคšามากขึ้นกวŠาเดิมไดš 

2. ทำงานแบบเชิงรุก และตอบโตšอยŠางเรียลไทมŤ 

การทำงานแบบเชิงรุก และตอบโตšอยŠางเรียลไทมŤ จะทำใหšแตŠละธุรกิจสามารถรูšถึงปŦญหา

ตŠางๆ ที่ทำใหšลูกคšาเกิดความไมŠพึงพอใจ ตลอดจนสามารถตอบโตš และแกšไขปŦญหาดังกลŠาวใหšลูกคšาไดš

อยŠางทันที สŠงผลใหšลูกคšารูšสึกวŠาแบรนดŤมีความใสŠใจ จริงใจ และพรšอมแกšไขปŦญหาใหšอยูŠเสมอ ซึ่งเปŨน

อีกหนึ่งสิ่งที่ชŠวยเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคšาไดšมากข้ึน 

3. ใหšการบริการแบบเฉพาะเจาะจงแตŠละบุคคล 

การใหšการบริการแบบเฉพาะเจาะจงแตŠละบุคคลนั้น ทำใหšแบรนดŤรูšวŠาลูกคšามีความตšองการ 

หรือความสนใจในสินคšา และบริการอะไรบšาง ซึ่งทำใหšแบรนดŤสามารถนำเสนอสินคšา และบริการที่

สามารถตอบโจทยŤลูกคšาไดšอยŠางแทšจริง ทำใหšลูกคšารูšสึกวŠาแบรนดŤมีความใสŠใจในตัวลูกคšา และทำใหš

ลูกคšารูšสึกวŠาเปŨนคนพิเศษสำหรับแบรนดŤ ซึ่งความรูšสึกเหลŠานั้นจะชŠวยสŠงผลใหšความพึงพอใจของ

ลูกคšาในการบริการเพ่ิมมากยิ่งข้ึนตามไปดšวย 

4. เพ่ิมชŠองทางในการติดตŠอ 

การเพิ่มชŠองทางในการติดตŠอนั้นเปŨนวิธีการเพิ่มความพึงพอใจของลูกคšาที่หลายๆ ธุรกิจอาจ

มองขšาม  เพราะการเพ่ิมชŠองทางการติดตŠอตšองมีคŠาใชšจŠายท่ีีเพิ่มมากขึ้น แตŠถšาสามารถเพ่ิมชŠองทางใน

การติดตŠอไดš ก็จะทำใหšลูกคšาสามารถติดตŠอ หรือสอบถามแบรนดŤไดšงŠายขึ้น ทำใหšลูกคšารูšสึกวŠาการ

ติดตŠอแบรนดŤไมŠใชŠเรื่องยาก และมีความสะดวกสบาย ซึ่งทำใหšลูกคšารูšสึกพึงพอใจในการบริการของแบ

รนดŤ และชŠวยสรšางความพึงพอใจใหšกับลูกคšามากขึ้นดšวย 
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5. คอยวัดความพึงพอใจของลูกคšาอยูŠเสมอ 

การวัดความพึงพอใจของลูกคšาอยูŠเสมอ ไมŠวŠาจะเปŨนการดูแลตั้งแตŠกŠอน หรือหลังการซื้อ

สินคšาและบริการ รวมถึงการแกšไขปŦญหาตŠางๆ ที ่ลูกคšาไดšรับ เชŠน สินคšามีปŦญหา การสื่อสารกับ

พนักงาน หรือปŦญหาอื่นๆ ที่ทำใหšลูกคšารูšสึกไมŠไดšรับความสะดวก ก็จะทำใหšลูกคšารูšสึกถึงความใสŠใจ 

และจริงใจของแบรนดŤไดš ซึ่งสŠงผลใหšลูกคšามีความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน 

6. การอบรมพนักงาน 

การอบรมพนักงาน ไมŠวŠาจะเปŨนพนักงานที่ตšองพบกับลูกคšาโดยตรง เชŠน พนักงานขาย หรือ

พนักงานหนšารšาน รวมถึงพนักงานที่มีความเกี่ยวขšอง เชŠน ทีมบริการลูกคšาหลังขาย หรือฝśายลูกคšา

สัมพันธŤ และพนักงานคนอื่นๆ ภายในองคŤกร เพื่อใหšเห็นถึงความสำคัญของลูกคšา และสามารถรับมือ

กับสถานการณŤตŠางๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นกับลูกคšาไดš จะชŠวยใหšการดำเนินธุรกิจเปŨนไปไดšอยŠางราบรื่น ทำใหš

ลูกคšาเห็นถึงความเปŨนมืออาชีพ และสŠงผลใหšเกิดความพึงพอใจของลูกคšาไดš 

7. การสื่อสารระหวŠางแผนก 

การสื่อสารระหวŠางแผนกเปŨนสิ่งที่ทุกๆ ธุรกิจตšองทำ เพราะการสื่อสารจะทำใหšพนักงานทุก

คนมีความเขšาใจตรงกัน และเมื่อนำขšอมูลตŠางๆ ไปสŠงตŠอใหšกับลูกคšา ก็จะทำใหšทั้งลูกคšา และพนักงาน

มีความเขšาใจเหมือนกัน ตลอดจนชŠวยปŜองกันไมŠใหšลูกคšาเกิดความสับสนวŠาขšอมูลไหน จากพนักงาน

คนใดเปŨนขšอมูลที่แทšจริงกันแนŠ และปŜองกันไมŠใหšเกิดความสับสนจนกลายเปŨนปŦญหาใหšกับลูกคšาใน

อนาคตไดš 

ความสำคัญในการมีความพึงพอใจของลูกคšา 

หากนักธุรกิจคนไหนกำลังทำธุรกิจที่มีลูกคšาเปŨนแกนหลัก ก็ควรใสŠใจเกี่ยวกับลูกคšา และใหš

ความสำคัญตŠอความพึงพอใจของลูกคšาที่มีตŠอแบรนดŤมากขึ้น เพราะถšาหากไมŠมีลูกคšาก็อาจทำใหšธุรกิจ

ไมŠสามารถดำเนินการตŠอไปไดš จึงอยากพาไปดูความสำคัญในการสรšางความพึงพอใจของลูกคšา ดังนี ้

3.3 ความพึงพอใจของลูกคšา และความภักดีตŠอแบรนดŤ ทำใหšธุรกิจเติบโต 

ความพึงพอใจของลูกคšา และการมีลูกคšาที่มีความภักดีตŠอแบรนดŤ เปŨนสิ่งที่สามารถทำใหš

ธุรกิจเติบโตไดš เพราะวŠาการมีฐานลูกคšาที่เปŨนลูกคšาประจำอยูŠแลšวนั้นจะทำใหšธุรกิจสามารถเติบโตไป

ไดšเรื่อยๆ และทำใหšรูšวŠาสิ่งที่กำลังทำอยูŠนั้นตรงกับความตšองการของลูกคšา และจะไดšรักษามาตรฐาน

นั้นไวš เพื่อใหšทั้งลูกคšาเกŠา และลูกคšาใหมŠรูšสึกประทับใจในแบรนดŤ และมีการบอกตŠอไปเรื่อยๆ ไดšใน

อนาคต 
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3.4 ความพึงพอใจของลูกคšาชŠวยผลักดันการตัดสินใจทางธุรกิจและสินคšา 

ความพึงพอใจของลูกคšาสามารถชŠวยผลักดันในดšานการตัดสินใจทางธุรกิจ และสินคšาไดš 

เพราะวŠาความพึงพอใจของลูกคšาที่ไดšรับมา ทำใหšรูšวŠาสินคšา หรือบริการแบบไหนที่สามารถตอบโจทยŤ

ความตšองการ หรือความคาดหวังของลูกคšาไดš และทำใหšเราสามารถคาดการณŤอนาคตไดšวŠาควรตŠอ

ยอดธุรกิจ หรือสินคšาตŠอไปอยŠางไรไดšบšาง ใหšยังตรงกับความตšองการของลูกคšาทั ้งลูกคšาใหมŠ และ

ลูกคšาเกŠา 

3.5 ความพึงพอใจของลูกคšาชŠวยใหšโดดเดŠนเหนือธุรกิจอื่น 

ความพึงพอใจของลูกคšาสามารถชŠวยดันใหšธุรกิจของเรามีความโดดเดŠนเหนือกวŠาธุรกิจอื่นๆ 

ไดš เพราะวŠาธุรกิจที่ไดšรับความพึงพอใจจากลูกคšานั้นตšองมีสินคšา และบริการที่สามารถตอบโจทยŤ

ความตšองการ หรือความคาดหวังของลูกคšาไดšเปŨนอยŠางดี และเปŨนสิ่งที่แบรนดŤอื่นๆ ไมŠสามารถมอบ

ใหšกับลูกคšาไดš จึงทำใหšลูกคšาเลือกใชšสินคšา และบริการของแบรนดŤนั้นๆ สŠงผลใหšธุรกิจ หรือแบรนดŤดู

มีความนŠาเชื่อถือ และมีความโดดเดŠน 

3.6 ความพึงพอใจของลูกคšาเกŠาชŠวยดึงดูดลูกคšาใหมŠ 

ความพึงพอใจของลูกคšาเกŠาสามารถชŠวยดึงดูดลูกคšาใหมŠๆ ไดš เพราะเมื่อลูกคšาเกŠาเกิดความ

พึงพอใจก็อาจมีการรีวิว หรือการบอกตŠอทั้งในโลกโซเชียล หรือการบอกตŠอแบบปากตŠอปาก จนทำใหš

ลูกคšาใหมŠ หรือผู šที ่ไมŠเคยใชšบริการมากŠอนเกิดความรู šสึกอยากลองใชšสินคšา และบริการ สŠงผลใหš

สามารถขยายฐานลูกคšาใหมŠๆ ออกไปไดšอยŠางกวšางขวาง แถมยังสามารถรักษาฐานลูกคšาเกŠาไดšเปŨน

อยŠางดีอีกดšวย 

 ความพึงพอใจของลูกคšาสามารถสรšางไดšตั้งแตŠกŠอนเริ่มการขาย ไปจนถึงการดูแลหลังการ

ขาย เพราะทุกกระบวนการขาย ทำใหšลูกคšารูšสึกไดšถึงความใสŠใจที่สามารถตอบโจทยŤความคาดหวัง 

และความตšองการจนกŠอใหšเกิดความพึงพอใจของลูกคšา ที่เปŨนตัวชี้วัดความสำเร็จของธุรกิจนั้นๆ ไดš  

ดังนั ้น การสรšางความพึงพอใจใหšกับลูกคšา และการเก็บขšอมูลความพึงพอใจจะชŠวยใหš

สามารถนำมาปรับปรุง แกšไข และพัฒนาธุรกิจใหšดีมากยิ ่งขึ้นไดš อยŠางที่ GIFTWISE ASIA ที่ใหš

ความสำคัญในการบริการที่ทำใหšลูกคšาเกิดความพึงพอใจ ที ่นี ่เราใสŠใจทุกขั้นตอนของการสั ่งทำ

สินคšา ตั้งแตŠการใหšคำปรึกษากับทางทีม การออกแบบ การเลือกรูปแบบสินคšาตŠางๆ การผลิตทุกๆ 

ขั้นตอน ไปจนถึงวันที่ทำการจัดสŠงสินคšา จึงเปŨนเหตุผลที่ทำใหšลูกคšาของ GIFTWISE ASIA ทุกทŠานจะ

มีความพึงพอใจอยŠางแนŠนอน 

3.7 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

Shelly อšางโดยประกายดาว (2536) ไดšเสนอแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ วŠาความพึงพอใจ 

เปŨนความรูšสึกสองแบบของมนุษยŤ คือ ความรูšสึกทางบวก และความรูšสึกทางลบ ความรูšสึกทางบวก 

เปŨนความรูšสึกที่เกิดขึ้นแลšวจะทำใหšเกิดความสุข ความสุขนี้เปŨนความรูšสึกที่แตกตŠางจากความรูšสึก 
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ทางบวกอ่ืนๆ กลŠาวคือ เปŨนความรูšสึกที่มีระบบยšอนกลับความสุขสามารถทำใหšเกิดความรูšสึกทางบวก

เพ่ิมขึ้นไดšอีก ดังนั้น จะเห็นไดšวŠาความสุขเปŨนความรูšสึกที่สลับซับซšอน และความสุขนี้จะมีผลตŠอบุคคล

มากกวŠาความรูšสึกในทางบวกอ่ืนๆ 

ขณะที่วิชัย (2531) กลŠาววŠา แนวคิดความพึงพอใจ มีสŠวนเกี่ยวขšองกับความตšองการของ

มนุษยŤ กลŠาวคือ ความพึงพอใจจะเกิดขึ ้นไดšก็ต Šอเมื ่อความตšองการของมนุษยŤไดšร ับการ

ตอบสนอง ซึ่งมนุษยŤไมŠวŠาอยูŠในที่ใดยŠอมมีความตšองการขั้นพ้ืนฐานไมŠตŠางกัน 

พิทักษŤ (2538) กลŠาววŠา ความพึงพอใจเปŨนปฏิกิริยาดšานความรูšสึกตŠอสิ่งเรšาหรือสิ่งกระตุšนที่

แสดงผลออกมาในลักษณะของผลลัพธŤสุดทšายของกระบวนการประเมิน โดยบŠงบอกทิศทางของผล

การประเมินวŠาเปŨนไปในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไมŠมีปฏิกิริยาคือเฉยๆ ตŠอสิ่งเรšาหรือ

สิ่งท่ีมากระตุšน 

สุเทพ (2541) ไดšสรุป วŠาสิ่งจูงใจที่ใชšเปŨนเครื่องมือกระตุšนใหšบุคคลเกิดความพึงพอใจ 

มีดšวยกัน 4 ประการ คือ 

3.2.1 สิ่งจูงใจที่เปŨนวัตถุ (material inducement) ไดšแกŠ เงิน สิ่งของ หรือสภาวะ

ทางกายที่ใหšแกŠผูšประกอบกิจกรรมตŠางๆ 

3.2.2 สภาพทางกายที ่พึงปรารถนา (desirable physical condition) คือ 

สิ่งแวดลšอมในการประกอบกิจกรรมตŠางๆ ซึ่งเปŨนสิ่งสำคัญอยŠางหนึ่ งอันกŠอใหšเกิดความสุข

ทางกาย 

3.2.3 ผลประโยชนŤทางอุดมคติ (ideal benefaction) หมายถึง สิ่งตŠางๆ ที่สนอง

ความตšองการของบุคคล 

3.2.4 ผลประโยชน Ťทางส ังคม (association attractiveness) หมายถึง 

ความสัมพันธŤฉันทŤมิตร กับผูšรŠวมกิจกรรมอันจะทำใหšเกิดความผูกพัน ความพึงพอใจ และสภาพการ

รŠวมกันอันเปŨนความพึงพอใจของบุคคลในดšานสังคมหรือความมั ่นคงในสังคม ซึ่งจะทำใหšรู šสึกมี

หลักประกันและมีความมั่นคงในการประกอบกิจกรรม 

ขณะที่ปรียากร (2535) ไดšมีการสรุปวŠา ปŦจจัยหรือองคŤประกอบที่ใชšเปŨนเครื่องมือบŠงชี ้ถึง

ปŦญหาที่เก่ียวกับความพึงพอใจในการทำงานนั้นมี 3 ประการ คือ 

1. ปŦจจัยดšานบุคคล (personal factors) หมายถึง คุณลักษณะสŠวนตัวของบุคคลที่เกี่ยวขšอง

กับงาน ไดšแกŠ ประสบการณŤในการทำงาน เพศ จำนวนสมาชิกในความรับผิดชอบ อายุ เวลาในการ 

ทำงาน การศึกษา เงินเดือน ความสนใจ เปŨนตšน  

2. ปŦจจัยดšานงาน (factor in the Job) ไดšแกŠ ลักษณะของงาน ทักษะในการทำงาน ฐานะ

ทางวิชาชีพ ขนาดของหนŠวยงาน ความหŠางไกลของบšานและที่ทำงาน สภาพทางภูมิศาสตรŤ เปŨนตšน 
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3. ปŦจจัยดšานการจัดการ (factors  control lable by management) ไดšแกŠ  

ความมั่นคงในงาน ผลประโยชนŤ โอกาสกšาวหนšา อำนาจตามตำแหนŠงหนšาที่ สภาพการทำงาน 

เพื่อนรŠวมงาน ความรับผิดชอบ การสื่อสารกับผูšบังคับบัญชา ความศรัทธาในตัวผูšบริหาร การนิเทศ

งาน เปŨนตšน 

3.8 ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

  Kotler and Armstrong (2002) รายงานวŠา พฤติกรรมของมนุษยŤเกิดขึ้นตšองมีสิ่งจูงใจ 

(motive) หรือแรงขับดัน (drive) เปŨนความตšองการที ่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจใหšบุคคลเกิด

พฤติกรรม เพื่อตอบสนองความตšองการของตนเอง ซึ่งความตšองการของแตŠละคนไมŠเหมือนกัน ความ

ตšองการบางอยŠางเปŨนความตšองการทางชีววิทยา (biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียด เชŠน ความ

หิวกระหาย หรือความลำบากบางอยŠางเปŨนความตšองการทางจิตวิทยา (psychological) เกิดจาก

ความตšองการการยอมรับ (recognition) การยกยŠอง (esteem) หรือการเปŨนเจšาของทรัพยŤสิน 

(belonging) ความตšองการสŠวนใหญŠอาจไมŠมากพอที่จะจูงใจใหšบุคคลกระทำในชŠวงเวลานั้น ความ

ตšองการกลายเปŨนสิ่งจูงใจ เมื่อไดšรับการกระตุšนอยŠางเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่ไดšรับ 

ความนิยมมากที่สุด มี 2 ทฤษฎี คอื ทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลวŤ และทฤษฎีของซิกมันดŤ ฟรอยดŤ  

1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลวŤ (Maslow's theory motivation) 

อับราฮัม มาสโลวŤ (A.H Maslow) คšนหาวิธีที่จะอธิบายวŠาทำไมคนจึงถูกผลักดันโดยความ

ตšองการบางอยŠาง ณ เวลาหนึ่ง ทำไมคนหนึ่งจึงทุŠมเทเวลาและพลังงานอยŠางมากเพื่อใหšไดšมาซึ่งความ

ปลอดภัยของตนเองแตŠอีกคนหนึ่งกลับทำสิ่งเหลŠานั้น เพื่อใหšไดšรับการยกยŠองนับถือจากผูšอื่น คำตอบ

ของมาสโลวŤ คอื ความตšองการของมนุษยŤจะถูกเรียงตามลำดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึงนšอยที่สุด 

ทฤษฎีของมาสโลวŤไดšจัดลำดับความตšองการตามความสำคญั ดังนี้ 

1.1 ความตšองการทางกาย (physiological needs) เปŨนความตšองการพื้นฐาน คือ 

อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค 

1.2 ความตšองการความปลอดภัย (safety needs) เปŨนความตšองการที่เหนือกวŠา 

ความตšองการเพ่ือความอยูŠรอด เปŨนความตšองการในดšานความปลอดภัยจากอันตราย 

1.3 ความตšองการทางสังคม (social needs) เปŨนการตšองการการยอมรับจากเพ่ือน 

1.4 ความตšองการการยกยŠอง (esteem needs) เปŨนความตšองการการยกยŠอง

สŠวนตัว ความ นับถือและสถานะทางสังคม 

1.5 ความตšองการใหšตนประสบความสำเร็จ (self - actualization needs) เปŨน

ความตšองการสูงสุดของแตŠละบุคคล ความตšองการทำทุกสิ่งทุกอยŠางไดšสำเร็จ 

บุคคลพยายามที่สรšางความพึงพอใจใหšกับความตšองการที่สำคญัที่สุดเปŨนอันดับแรกกŠอน เมื่อ

ความตšองการนั้นไดšรับความพึงพอใจ ความตšองการนั้นก็จะหมดลง และเปŨนตัวกระตุšนใหšบุคคล 
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พยายามสรšางความพึงพอใจใหšกับความตšองการที่สำคัญที่สุดลำดับตŠอไป ตัวอยŠาง เชŠน คนที่อดอยาก 

(ความตšองการทางกาย) จะไมŠสนใจตŠองานศิลปะชิ้นลŠาสุด (ความตšองการสูงสุด) หรือไมŠตšองการยก

ยŠองจากผูšอื่นหรือไมŠตšองการแมšแตŠอากาศที่บริสุทธิ์ (ความปลอดภัย) แตŠเมื่อความตšองการแตŠละชั้น

ไดšรับความพึงพอใจแลšวก็จะมีความตšองการในขั้นลำดับตŠอไป 

2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยดŤ  

  ซิกมันดŤ ฟรอยดŤ (S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานวŠาบุคคลมักไมŠรูšตัวมากนักวŠาพลังทาง

จิตวิทยา มีสŠวนชŠวยสรšางใหšเกิดพฤติกรรมฟรอยดŤพบวŠาบุคคลเพิ่ม และควบคุมสิ่งเรšาหลายอยŠาง สิ่ง

เรšาเหลŠานี้อยูŠนอกเหนือการควบคุมอยŠางสิ้นเชิง บุคคลจึงมีความฝŦน พูดคำที่ไมŠตั้งใจพูด มีอารมณŤอยูŠ

เหนือเหตุผล และมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยŠางมาก  

  ขณะที่ ชาริณ ี(2535) ไดšเสนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวšวŠาบุคคลพอใจจะกระทำสิ่ง

ใดๆ ที่ใหšมีความสุข และจะหลีกเลี่ยงไมŠกระทำในสิ่งที่เขาจะไดšรับความทุกขŤหรือความยากลำบาก 

โดยอาจแบŠงประเภทความพอใจกรณีนี้ไดš 3 ประเภท คือ 

2.1 ความพอใจดšานจิตวิทยา (psychological hedonism) เปŨนทรรศนะของความพึงพอใจ

วŠา มนุษยŤโดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขสŠวนตัวหรือหลีกเลี่ยงจากความทุกขŤใดๆ 

2.2 ความพอใจเก่ียวกับตนเอง (egoistic hedonism) เปŨนทรรศนะของความพอใจวŠามนุษยŤ

จะพยายามแสวงหาความสุขสŠวนตัว แตŠไมŠจำเปŨนวŠาการแสวงหาความสุขตšองเปŨนธรรมชาติของมนุษยŤ

เสมอไป 

2.3 ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะนี้ถือวŠามนุษยŤแสวงหา

ความสุข เพ่ือผลประโยชนŤของมวลมนุษยŤหรือสังคมที่ตนเปŨนสมาชิกอยูŠและเปŨนผูšไดšรับผลประโยชนŤผูš

หนึ่งดšวย 

3.9 ทฤษฎีแรงจูงใจ 

การจูงใจ (Motivation) หรือ สิ่งจูงใจ (Motive) หมายถึง พลังกระตุšนภายในของแตŠละคน 

ใหšมีการปฏิบัติเพื่อมุŠงไปใหšถึงปลายทาง เปŨนเหตุผลของการปฏิบัติเพื่อสนองความตšองการโดยผŠาน

กิจกรรมตŠางๆ กระบวนการจูงใจ ซึ่งมีดังนี ้

1) ความจำเปŨน ความตšองการ ที่ยังไมŠไดšรับการตอบสนอง 

2) ความตึงเครียด เมื่อความจำเปŨน ความตšองการยังไมŠไดšรับการตอบสนอง 

3) แรงกระตุšน เปŨนแรงผลักดัน ที่ทำใหšตšองกระทำอยŠางใดอยŠางหนึ่งเมื่อมีความตึงเครียด

เกิดขึ้น เปŨนปŦจจัยกŠอใหšเกิดพฤติกรรม  

4) พฤติกรรม เปŨนการกระทำที่แสดงออกเพื่อหาทางใหšความตึงเครียดนั้นหมดไป ทางดšาน

การตลาด หมายถึงการกระทำหรือแนวโนšมที่จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ มีดังนี ้
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1. การเรียนรูš บุคคลสามารถเรียนไดšจากการไดšยิน การสัมผัส การอŠาน การใชš

เทคโนโลย ีการเรียนรูšของมนุษยŤกŠอใหšเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ดังนี ้

- ดšานความเขšาใจ คือการเปลี่ยนแปลงดšานความรูš ความเขšาใจ จากรูšนšอยเปŨนรูšมาก 

จากเขšาใจนšอยเปŨนเขšาใจมาก  

- ดšานความรูšสึก เกี่ยวกับอารมณŤจากไมŠชอบกลายเปŨนชอบ จากชอบนšอยเปŨนชอบ

มาก หรือจากชอบกลายเปŨนไมŠชอบ จากชอบมากเปŨนชอบนšอย เปŨนตšน  

- ดšานพฤติกรรม คือการเปลี่ยนพฤติกรรมของตน จากทำไมŠเปŨน กลายเปŨนทำเปŨน 

เปลี่ยนจากทำไมŠคŠอยคลŠองเปŨนทำคลŠอง เปŨนตšน  

2. กระบวนการเขšาใจ หมายถึงสิ่งที่สะสมอยูŠในสมอง ประกอบดšวย ความรูš ทัศนคติ 

ความเชื่อ คŠานิยม ฯลฯ เหลŠานี้ เปŨนตัวกำหนดการแสดงพฤติกรรมของแตŠละคน ซึ่งอาจไมŠเหมือนกัน 

เชŠน บางคนอยากไดšคะแนนสอบสูงๆ จึงตั้งใจเรียน และหมั่นอŠานหนังสือ ขณะที่อีกคนหนึ่ง คิดจะ

ทุจริต โดยการจดเนื้อหาวิชาเขšาไปแอบดูในหšองสอบ เปŨนตšน  

ธรรมชาติของแรงจูงใจของมนุษยŤ มีดังนี้ 

- แรงจูงใจที่มีพื้นฐานจากความตšองการ เมื่อมนุษยŤเกิดความตšองการอยŠางใดอยŠาง

หนึ่งถึงขั้นรุนแรง จนเกิดเปŨนความตึงเครียด จะกลายเปŨนแรงจูงใจขึ้นมา หากเปŨนความตšองการชนิดท่ี

เรียกวŠา มีก็ไดš ไมŠมีก็ไดš อยŠางนี้จะยังไมŠเกิดเปŨนแรงจูงใจ 

- แรงจูงใจเปŨนความตึงเครียด เมื่อเกิดความตšองการ และความเครียดขึ้นมา หาก

ความเครียดนั้นไมŠไดšถูกขจัดใหšหมดไป มนุษยŤจะรูšสึกหงุดหงิด 

- การมุŠงความสำคัญที่เปŜาหมาย หมายถึงความพยายามที่จะแกšไขปŦญหาตŠางๆ ซึ่งมี

ทิศทางที่แนŠชัดและมุŠงตรงสูŠเปŜาหมายของชีวิต 

- การรวบรวมความพยายาม เปŨนการรวมความพยายามตŠางๆ เพื ่อใหšบรรลุ

เปŜาหมายตามที่ตšองการ  

การตัดสินใจซื้อของผู šบริโภค โดยมักเกิดจากสิ ่งจูงใจสำคัญสองประการ คือสิ่งจูงใจดšาน

เหตุผล และสิ่งจูงใจดšานอารมณŤ  

สิ่งจูงใจดšานเหตุผล เปŨนการตัดสินใจซื้อโดยผูšบริโภค คำนึงถึงสิ่งตŠอไปนี้ 

1. ประหยัด ผูšบริโภคซื้อสินคšาโดยคำนึงความประหยัดในการซื้อสินคšาและการใชš  

2. ประสิทธิภาพ การตัดสินใจซื้อสินคšา ที่มีประสิทธิภาพ อาจราคาสูงกวŠา แตŠมีประสิทธิภาพ

ในการใชšนานนานกวŠา  

3. ความเชื่อถือ ผูšบริโภคตัดสินใจซื้อเนื่องจากเชื่อถือในคุณภาพของสินคšา  

4. ความทนทาน ผูšบริโภคมักตัดสินใจซื้อสินคšาที่ผลิตจากวัสดุที่มีคุณภาพ ใชšงานไดšนานกวŠา  
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สิ่งจูงใจดšานอารมณŤ เปŨนการตัดสินใจซื้อ โดยผูšบริโภค คำนึงถึงสิ่งตŠอไปนี้ 

1. การแขŠงขัน เปŨนเหตุผลของการตัดสินใจซื้อที่เกิดจากเมื่อเห็นเพื่อนมีสิ่งใด ก็อยากมีใหš

เหมือนเพ่ือน เชŠน การติดจานดาวเทียม การซื้อโทรศัพทŤมือถือรุŠนใหมŠ เปŨนตšน 

2. การเขšาพวก ซื้อสินคšาเพ่ือตšองการใหšเหมือนผูšอ่ืนในกลุŠม เชŠน เสื้อผšาที่เหมือนกัน เปŨนตšน  

3. ความเดŠน เชŠน การซื้อสินคšายี่หšอดัง การซื้อเสื้อผšาที่มีการออกแบบนำแฟชั่น เปŨนตšน 

4. ความสะดวกสบาย ตัดสินใจซื้อสินคšาเนื่องจากไดšรับความสะดวกสบายในการใชšสินคšานั้น 

เชŠน หมšอหุงขšาวไฟฟŜา เครื่องทำอาหารเชšา เครื่องซักผšา ไมโครเวฟ เปŨนตšน  

5. ความบันเทิง สินคšาที่ชŠวยใหšผูšบริโภคไดšรับความบันเทิง เชŠน โทรทัศนŤ เครื่องเลŠนวีซีดี 

เครื่องดนตรี กลšองถŠายรูป เปŨนตšน 

6. ความมีชื่อเสียง การตัดสินใจซื้อสินคšาเพราะแสดงถึงฐานะที่ดี ความมีชื่อเสียง เชŠน รถ

เบนซŤ นาŲิกา เปŨนตšน 

การจูงใจทางบวกและทางลบ การจูงใจเปŨนแรงผลักดันใหšเกิดพฤติกรรมการปฏิบัติอยŠางใด

อยŠางหนึ่ง เพื่อใหšความเครียดลดลง หรือหมดไป แรงจูงใจทางบวกมีเปŜาหมาย (Goals) และแสดง

พฤติกรรมเพื่อเขšาไปหาเปŜาหมายตามที่ตšองการ เชŠน เมื่อทำงานอยากทานไปเที่ยวตŠางประเทศ ก็จะ

หาทางเพื่อใหšสามารถเดินทางไปเที่ยวตŠางประเทศ ตามที ่ตšองการ อยากไดšรถยนตŤรุŠนใหมŠ ก็จะ

แสดงออกเพ่ือใหšไดšรถยนตŤรุŠนไมŠนั้น เปŨนตšน  

แรงจูงใจทางลบ มีเปŜาหมายท่ีจะไปทางดšานอ่ืน ตšองการหนีบางสิ่งบางอยŠางที่ไมŠตšองการ เชŠน 

หญิงสาวเกรงวŠารูปรŠางจะไมŠดี จึงหลีกเลี่ยงอาหารที่มีไขมัน การเลือกนั่งรถแท็กซี่เนื่องจากเกรง

อันตรายในการนั่งมอเตอรŤไซคŤรับจšาง ผูšสูงอายุหลีกเลี่ยงการดื่มน้ำอัดลมเพราะเกรงวŠาจะทำใหšเปŨน

โรคเบาหวาน เปŨนตšน  

สภาวะผันแปรของการจูงใจ โดยปกติการผันแปรของการจูงใจ สืบเนื่องมาจากความตšองการ 

และเปŜาหมายของบุคคลมีการเปลี่ยนแปลงอยูŠเสมอ สŠงผลกระทบตŠอสภาวะทางจิตวิทยาของบุคคลตŠอ

สิ่งแวดลšอม อีกประการหนึ่งคือเมื่อบุคคลไดšบรรลุเปŜาหมายของเขาแลšว ก็จะพัฒนาเปŨนเปŜาหมาย

ใหมŠขึ้นมา หรือการไมŠสามารถบรรลุเปŜาหมายในครั้งแรกไดš ก็จะดิ้นรนสูŠเปŜาหมายเดิมอีกครั้ง 

หรืออาจดิ้นรšนหาเปŜาหมายใหมŠขึ้นมาแทนที่ สภาวะผันแปรของการจูงใจ มีสาเหตุดังนี ้

1. ความตšองการไมŠเคยไดšรับการตอบสนองจนเต็มอิ่ม  

2. เมื่อความตšองการเดิมไดšรับการตอบสนองแลšว ความตšองการใหมŠจะเกิดขึ้น  

3. ความสำเร็จและความลšมเหลวมีอิทธิพลตŠอเปŜาหมาย  

4. เปŜาหมายทดแทน 
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4. ทฤษฎ ีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค     

 แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจของผูšบริโภคของ Engel-Blackwell-Miniard Model 

(Engel, J.F., Blackwell, R.D and Miniard, 1995) กระบวนการตัดสินใจของผูšบริโภคไดšมีการศึกษา

พัฒนาอยŠางตŠอเนื่อง มีหลายลักษณะและแตŠ ละโมเดลมีรูปแบบ และตัวแปรที่เก่ียวขšองแตกตŠางกันไป 

กระบวนการตัดสินใจของผูšบริโภคประกอบ ไปดšวยขั้นตอนตŠางๆ ซึ ่งสามารถอธิบายดšวย “Model of 

Consumer Behavior”  

  

    
                     ภาพท่ี 2.11 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมผูšบริโภค 

4.1 การตระหนักถึงความตšองการ (Need Recognition) เปŨนขั้นตอนการรับรูšถึงความ

แตกตŠางระหวŠางสถานะที่ปรารถนา (Ideal Need) และ สถานะที่เปŨนจริง (Actual) ซึ่งมากพอที่จะ

กŠอใหšเกิดแรงกระตุšน (Stimulus) และกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) ซึ่งมีปŦจจัยหลาย

อยŠางที่มีอิทธิพลและกระตุšนตŠอความตšองการโดย เปลี่ยนแปลงสถานะที่ปรารถนาและสถานะที่เปŨน

จริง ซึ่งปŦจจัยเหลŠานี้ ไดšแกŠ เวลา การเปลี่ยนแปลง ของเหตุการณŤแวดลšอม สถานการณŤปŦจจุบัน การ

บริโภคสินคšา ความแตกตŠางของสินคšา และอิทธิพลของการตลาดและสังคมรอบตัว 

 4.2 การคšนหาขšอมูล (Search for Information) ผูšบริโภคจะคšนหาขšอมูลภายใน (Internal 

Search) โดยสำรวจความทรงจำ (Memory) วŠามีคุณภาพและเพียงพอแกŠเรื่องที่จะตัดสินใจหรือไมŠ 

หากยังไมŠเพียงพอก็จะตšองมีการคšนหาขšอมูลภายนอก (External Search) โดยการเก็บขšอมูลจาก

สิ่งแวดลšอม (Environment) ลักษณะของการ คšนหาขšอมูลของผูšบริโภคแบŠงไดšเปŨน 
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4.2.1 ระดับของการคšนหา เปŨนปริมาณรวมของการคšนหา แสดงใหšเห็นจำนวน 

แหลŠงขšอมูลท่ีพิจารณาระหวŠางการคšนหา และเวลาที่ใชšในการคšนหา 

  4.2.2 ทิศทางของการคšนหา เปŨนสิ่งสำคัญที่ไดšรับการพิจารณาเชŠนเดียวกับระดับ

ของการคšนหา นักการตลาดจะมีความสนใจเปŨนพิเศษในคุณสมบัติเฉพาะของสินคšาที ่ผู šบริโภค

พิจารณาระหวŠางการคšนหา เพื่อที่จะเลือกทำการสื่อสารทางการตลาด เนšนหนักไปยังคุณสมบัติที่

ผูšบริโภคใหšความสนใจ  

  4.2.3 ลำดับของการคšนหา เปŨนการรวมลำดับของกิจกรรมการคšนหาขšอมูลเกี่ยวกับ 

คุณสมบัติของสินคšา เมื่อผูšบริโภคตšองพิจารณาสินคšาหลายตรายี่หšอ ซึ่งมีคุณสมบัติหลายประการ 

ผูšบริโภคอาจทำการพิจารณาไดš 2 แบบ คือ การคšนหาตามลำดับตรายี่หšอ และการคšนหาโดยพิจารณา

คุณสมบัติทีละขšอของทุกตรายี่หšอ 

 4.3 การประเมินทางเลือกกŠอนซื ้อ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) เปŨน

กระบวนการซึ่งทางเลือกทางหนึ่งจะถูกประเมิน (Evaluate) และเลือกเพื่อใหšตรงกับความตšองการ

ของผูšบริโภค ประเภทของกระบวนการตัดสินใจจะมีผลตŠอความซับซšอนของการ ประเมินกŠอนการซื้อ 

ถšาการซื้อแบบเปŨนนิสัย (Habitual) การตัดสินใจจะมีเพียงการตั้งใจซื้อสินคšาชนิดเดิม ถšาเปŨนการซื้อ

สินคšาถาวรท่ีมีราคาแพง การประเมินผลกŠอนการซื้อจะซับซšอน ผูšบริโภคจะตšองดำเนินการตŠางๆ ดังนี้ 

  4.3.1 พิจารณาเกณฑŤที ่ใชšในการประเมินผล เพื ่อใหšตัดสินใจทางเลือก เกณฑŤ

ดังกลŠาวมีหลายรูปแบบ เชŠน ราคา ตรายี่หšอ เปŨนตšน  

  4.3.2 ตัดสินใจวŠาทางเลือกใดควรพิจารณา ผูšบริโภคจะกำหนดถึงทางเลือกที่จะ

พิจารณา ซึ่งเรียกวŠากลุŠมทางเลือกที่พิจารณา (Consideration Set) โดยจำนวนทางเลือกที ่จะ

พิจารณาของผูšบริโภคแตŠละคนอาจจะมากนšอยแตกตŠางกันไป  

  4.3.3 ประเมินผลการปฏิบัติงานของทางเลือกที่พิจารณา การประเมินกŠอนการซื้อ

จะพิจารณาผลของทางเลือกตŠางๆ ตามเกณฑŤการประเมินท่ีโดดเดŠน โดยการประเมินทางเลือก 

สามารถทำไดšโดยใชšการตัดออก ซึ่งเปŨนการกำหนดเงื่อนไขวŠาสินคšาใด ตšองมีคุณสมบัติใดจึงจะยอมรับ

ไดš และการใชšสัญญาณซึ่งการตัดสินใจเก่ียวกับทางเลือกของผูšบริโภค จะขึ้นอยูŠกับสัญญาณ ( Cues of 

Signals) ที่มีอยูŠ  

  4.3.4 เลือกและประยุกตŤใชšกฏการตัดสินใจเพื่อการเลือกครั้งสุดทšาย กฏนี้อาจจะมี

อยูŠในความทรงจำและถูกนำมาใชšเมื่อตšองการ หรืออาจจะเปŨนการสรšางข้ึนใหšเหมาะสมกับสถานการณŤ 

4.4 การซื้อ (Purchase) การซื้อประกอบดšวยการตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตŠางๆ ไดšแกŠจะซื้อ

หรือไมŠ จะซื้อเม่ือใด จะ ซื้ออยŠางไร จะซื้อที่ไหน และจะจŠายเงนิอยŠางไร นอกจากนี้การซื้อจะขึ้นอยูŠกับ

ปŦจจัย 2 ประเภทคอืความตั้งใจที่จะซื้อและอิทธิพลของสิ่งแวดลšอม 
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4.5 การบริโภค (Consumption) การบริโภคเปŨนลำดับขั้นตŠอมา ภายหลังการซื้อ การบริโภค

ขึ้นอยูŠกับความแตกตŠางของแตŠ ละบุคคล (Individual Reference) 

4.6 การประเมินผลของการบริโภค (Post-Consumption Evaluation) เปŨนการประเมิน

ระดับของความพอใจที่ไดšรับจากประสบการณŤในการบริโภค ซึ่งจะแสดง ไดšใน 2 ลักษณะคือ ความ

พอใจของผู šบริโภค (Customer Satisfaction) และความไมŠพอใจของ ผู šบริโภค (Customer 

Dissatisfaction) 

โมเดลการไมŠสอดคลšองกับความคาดหวัง Richard Oliver กลŠาววŠา ความพอใจ หรือความไมŠ 

พอใจเปŨนผลลัพธŤของการเปรียบเทียบผลการทำงานท่ีแทšจริงของสินคšา และความคาดหวังแลšวทำการ 

ตัดสินใจวŠาพอใจหรือไมŠพอใจ ซึ่งอาจมีไดš 3 ลักษณะคือ 1) ความไมŠสอดคลšองในทางบวก (Positive 

Disconfirmation) คือผลที่ไดšดีกวŠาที ่คาดหวัง 2) ความสอดคลšองธรรมดา (Simple Confirmation) 

ผลท่ีไดšเทŠากับที่คาดหวัง 3) ความไมŠสอดคลšองทางลบ (Negative Disconfirmation) ผลท่ีไดšต่ำกวŠาที่

คาดหวัง 

4.7 การเลิกใชš (Divestment) เมื่อผูšบริโภคไดšบริโภคสินคšาแลšวก็จะตšองมีการใชšหมดหรือเลิก

ใชš เลิกคšนหา 

4.8 ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูšบริโภค ปŦจจัยตŠางๆที่สŠงอิทธิพลตŠอการ

ตัดสินใจของผูšบริโภค สามารถจัดแบŠงเปŨนประเภทตŠางๆ ดังนี้ 

- ปŦจจัยจากความแตกตŠางของบุคคล 

- ปŦจจัยจากอิทธิพลของสภาพแวดลšอม 

- ปŦจจัยจากกระบวนการทางจิตวิทยา 

4.9 ปŦจจัยความแตกตŠางของบุคคล (Individual Difference)  

1. ทรัพยากร (Consumer Resource) ในกระบวนการตัดสินใจผูšบริโภคจะใชšทรัพยากร 3 

ประเภท ไดšแกŠ 

- เวลา  

- เงิน  

- ความสามารถในการรับและประมวลผลขšอมูล 

2. ความรูš (Knowledge) หมายถึง ขŠาวสารที่บันทึกในความทรงจำและอัดแนŠนไปดšวย ขšอมูล

ตŠางๆ เชŠน คุณลักษณะ (Characteristic) และการมีอยูŠ (Availability) ของสินคšาและบริการนั้นๆ 

สถานที่และเวลาที่จะสามารถซื้อ การใชšประโยชนŤจากสินคšานั้นๆ การที ่ผู šบริโภคกลุŠมเปŜาหมาย 

สามารถเรียกใชšขšอมูลดังกลŠาวไดš ถือเปŨนสิ่งสำคัญมาก ซึ่งวัตถุประสงคŤหนึ่งของการโฆษณาคือการใหš 

ขšอมูลท่ีสามารถเรียกใชšไดš ซึ่งเปŨนสิ่งสำคัญตŠอกระบวนการตัดสินใจ 
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3. ทัศนคติ (Attitude) เปŨนการประเมินคุณคŠาโดยรวมของสินคšาหรือตราของสินคšา ซึ่ง 

สŠงผลตŠอพฤติกรรมของผู šบริโภคอยŠางมาก เมื ่อผู šบริโภคมีทัศนคติตŠอสินคšาหนึ ่งๆ แลšวมักจะ 

เปลี่ยนแปลงยาก 

4. แรงจูงใจ (Motivation) นักจิตวิทยาและนักการตลาดไดšทำการศึกษามากมายเพื่อคšนหา

ตšนเหตุที่ทำใหšเกิดแรงจูงใจ โดยแรงจูงใจดังกลŠาวนี้มีอิทธิพลตŠอกระบวนการตัดสินใจในทุก ขั้นตอน 

4.10 ปŦจจัยจากสภาพแวดลšอม (Environmental Influence)  

1. วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมมักถูกอšางอิงในการศึกษามากมาย ซึ่งหมายถึงคุณคŠา 

(Value) ความคิด (Ideas) วัตถุ (Artifact) และสัญลักษณŤตŠางๆ ที่มีปŦจเจกบุคคลใชšในการสื่อสารแปร 

ความหมายและประเมินคุณคŠาในฐานะที่เปŨนสมาชิกหนึ่งของสังคม นักการตลาดที่ขาดความเขšาใจใน 

วัฒนธรรมยŠอยไมŠสามารถประสบความสำเร็จไดš 

2. สถานภาพทางสังคม (Social Class) เปŨนการแบŠงกลุŠมภายในสังคม ในแตŠละกลุŠม 

ประกอบไปดšวยบุคคลที่มีความคลšายคลึงกันในดšานคุณคŠา ความสนใจ และพฤติกรรม  

3. อิทธิพลจากบุคคลรอบขšาง (Individual Influence) ผูšบริโภคมักจะถูกโนšมนšาว

โดยผูšที่มีความสัมพันธŤใกลšชิดในสังคม เรามักตอบสนองตŠอความคาดหวังที่เปŨนบรรทัดฐานในสังคม 

ซึ่งจะมีผลตŠอการตัดสินใจซื้อ เรามักจะสังเกตพฤติกรรมของคนรอบขšาง ซึ่งจะมีบทบาทเปŨนเหมือน

มาตรฐาน การเปรียบเทียบ ดังนั้นบุคคลหนึ่งจึงสามารถที่จะเปŨนผูšที่สŠงอิทธิพลและผูšนำทางความคิด

ของผูšอ่ืนไดš  

4. ครอบครัว (Family) ครอบครัวจัดเปŨนหนŠวยในการตัดสินใจเบื้องตšน ที่มีความซับซšอน 

5. สถานการณŤ (Situation) โดยทั่วไปพฤติกรรมผูšบริโภคจะเปลี่ยนไปตามสถานการณŤ รอบ

ขšาง ซึ่งมักจะแปรเปลี่ยนไปโดยที่ไมŠสามารถคาดการไดš 

5. การสรšางมูลคŠา (value creation)  

เปŨนแนวทางการสรšางคุณคŠาที่แทšจริงขององคŤกร ดšวยการพัฒนาความสามารถขององคŤกรใหš

โดดเดŠนเปŨนเอกลักษณŤเสริมสรšางจุดเดŠนที่ดีอยูŠแลšว รวมถึงนำเอาความรูš และทักษะใหมŠๆ ที่เหมาะสม

มาประยุกตŤใชšเพ่ือตอบสนอง ความตšองการธุรกิจและความเหมาะสมทางการตลาด การสรšางมูลคŠาจะ

เนšนการพัฒนาอยŠางยั่งยืน มิใชŠผลสัมฤทธิ์เพียงชั่วครูŠ ผลสัมฤทธิ์ของกระบวนการจึงไมŠเนšน ที่ตัวชี้วัด

ทางการเงิน เนื่องจากตัวชี้วัดดังกลŠาวไมŠอาจบŠงบอกถึงความยั่งยืนขององคŤกรในระยะยาวไดš การ

ลงทุนที่สรšางความยั่งยืนจะเปŨนการลงทุนเพื่อสรšางทักษะ ความรูš ความสามารถในการทำงาน ทั้งยัง

รวมถึงการทำวิจัย และพัฒนา R&D นวัตกรรมทางความรูšในรูปแบบตŠางๆ ซึ่งสŠวนมากเปŨนสินทรัพยŤที่

จับตšองไมŠไดš (Intangible Asset) แตŠสามารถสรšางกลไกทางการตลาดไดšในยุคที่มีการแขŠงขันรุนแรง 

และมีความเสี่ยงในการลงทุนสูง การบริหารความรูš และความสามารถขององคŤกรเปŨนสิ่งสำคัญในการ

ปŜองกันความเสี่ยง และเตรียมความพรšอมกับการปรับตัวของธุรกิจ และการเปลี่ยนแปลงท่ีอาจเกิดขึ้น
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ในอนาคต แนวคิดเรื่องการสรšางคุณคŠา เปŨนแนวคิดที่นักวิชาการ รวมถึงภาคธุรกิจตŠางๆ ใหšความ 

สนใจอยŠางยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจในยุคใหมŠ  

ศาสตราจารยŤ Michael E.Porter มีความเห็นวŠาตŠอไปองคŤกรจะใหšปรับเปลี่ยนรูปแบบ การ

ทำงานใหšมีประสิทธิภาพดšวยกระบวนการวิเคราะหŤหŠวงโซŠคุณคŠา (Value Chain) เพื่อ ปรับปรุง

กระบวนการทำงานตŠางๆ ในองคŤกรซึ่งมีความสัมพันธŤกัน และสŠงผลตŠอเนื่องจากภายในสูŠภายนอก

องคŤกร กระบวนการดังกลŠาวจะเริ่มจากการกำหนดคุณลักษณะสำคัญและคุณคŠาที่แทšขององคŤกร 

จากนั้นพิจารณากิจกรรมการทำงานตŠางๆ ทั้งกิจกรรมหลัก และกิจกรรมสนับสนุน วŠามีอิทธิพลตŠอ

คุณคŠาขององคŤกรมากนšอยเพียงใด ผลของการดำเนินงาน ในลักษณะนี้จะทำใหšเรามองเห็นสิ่งท่ีองคŤกร

เปŨนจริงๆ ในปŦจจุบัน ทั้งขšอดี และขšอเสีย จุดบกพรŠอง เพื่อวางแนวทางพัฒนาการดำเนินงาน จนถึง

พัฒนาองคŤกรแนŠนอนวŠา Value Chain ในแตŠละองคŤกรยŠอมตŠางกันตามแตŠพันธกิจ และกระบวนการ

ทำงานหลักขององคŤกการสรšางมูลคŠาในที่นี้จะเนšนไปที่แนวทางในการพัฒนา 2 แนวทางคอื  

 1. การพัฒนาตŠอยอดผลิตภัณฑŤเดิมหรือการสรšางผลิตภัณฑŤใหมŠ เปŨนการสรšางมูลคŠาที่เนšนตัว

ผลิตภัณฑŤทั้งที่เปŨนผลิตภัณฑŤเดิม หรือคิดคšนผลิตภัณฑŤใหมŠโดยอาศัยการวิจัยและพัฒนา ผลิตภัณฑŤ 

ตัวอยŠางเชŠน การสรšางเครื่องหมายการคšา การปรับเปลี่ยนรูปลักษณŤผลิตภัณฑŤ การสรšางสรรคŤบรรจุ

ภัณฑŤ การสรšางผลิตภัณฑŤใหมŠที่เปŨนนวัตกรรม การสรšางผลิตภัณฑŤทางเลือกสำหรับผูšบริโภคเฉพาะ

กลุŠม หรือผลงานที่เนšนความเปŨนเอกลักษณŤเฉพาะถิ่น เชŠน ผลิตภัณฑŤหนึ่งตำบล หนึ่งผลิตภัณฑŤ (One 

Tambon One Product: OTOP) ขšาวหอมมะลิทุ Šงกุลารšองไหšจาก 5 จังหวัด สšมโอขาวแตงกวา

ชัยนาท การพัฒนาลายผšาทอทšองถ่ิน 

2. การขยายตลาดหรือการหากลุŠมเปŜาหมายใหมŠ เปŨนการสรšางมูลคŠาใหšกับผลิตภัณฑŤหรือการ 

บริการโดยมุŠงเนšนไปที่ตลาดหรือกลุŠมบริโภคที่เปŨนเปŜาหมายเฉพาะ มีการคาดการณŤและบริหารความ

เสี่ยงลŠวงหนšากŠอน การขยายตลาดซึ่งตšองอาศัยขšอมูลจากการวิจัยตลาดและ พฤติกรรมของผูšบริโภค

พรšอมกับการวิจัยและพัฒนา ผลิตภัณฑŤเพื่อใหšตรงกับความตšองการของผูšบริโภคมากที่สุด ตัวอยŠาง

ผลิตภัณฑŤและการบริการ เชŠน เกมประเภทตŠางๆ การพัฒนาดšานการบริการแหลŠงทŠองเที่ยวเชิงนิเวศ

และเชิง อนุรักษŤ ผšาอšอมสำเร็จรูปสำหรับเด็กหรือผูšใหญŠ 

จากวิธีการทั้ง 2 แนวทาง สามารถนำมาสรุปเปŨนกลยุทธสำหรับแนวคิดหรือเปŜาหมายในการ

สรšางมูลคŠาเพิ่มไดš โดยผŠานเครื่องมือ Ansoff's Matrix หรือ Product/Market Expansion Grid ซึ่ง

ถูกคิดคšนโดย Mr. Harry Igor Ansoff นักพัฒนากลยุทธŤ ชาวอเมริกัน-รัสเซียชื่อดัง ซึ่งเครื ่องมือ

ดังกลŠาวไดšสรุปแนวทางการวางกลยุทธŤการตลาดจากการ วิเคราะหŤผลิตภัณฑŤและตลาด ในมุมมอง

ของตาราง Matrix ที่ สะทšอนใหšเห็นถึงกลยุทธŤ 4 ประเภทในการขยายธุรกิจ ซึ่งสามารถนำปรับใชšเปŨน

แนวคิดหรือเปŜาหมายในการสรšางมูลคŠาเพ่ิมไดš 
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รูปภาพที่ 2.12 Ansoff's Matrix 

A กลยุทธŤการเจาะตลาด ผลิตภัณฑŤเดิม x ตลาดเดิม (Market Penetration) 

การกระตุšนยอดขายสินคšาหรือบริการเดิมกับลูกคšาปŦจจุบันเพื่อดึงดูดใหšลูกคšากลุŠมเดิมซื้อ

สินคšาหรือบริการเพิ่ม หรือซื้อในปริมาณที่มากขึ้น หรือซื้อถี่มากยิ่งขึ้น โดยใชšเทคนิควิธีทางการตลาด

เพ่ือสื่อสารใหšลูกคšารูšจักสินคšาหรือบริการมากขึ้น หรืออาจออกแบบโปรโมชัน่ เชŠน ลด แลก แจก แถม

เพ่ือกระตุšนยอดขายหรือบริการตŠางๆ ที่ชŠวยสนับสนุนใหšเกิดการใชšสินคšาหรือบริการเพ่ิมขึ้น 

B กลยุทธŤการพัฒนาผลิตภัณฑŤผลิตภัณฑŤใหมŠ x ตลาดเดิม (Product Development) 

การสรšางสรรคŤสินคšาหรือบริการใหมŠมาขายเพื่อตอบสนองหรือเติมเต็มความตšองการใหšกับ

กลุŠมลูกคšาเดิมไมŠวŠาจะเปŨนการพัฒนาสินคšาเดิมออกเปŨนสินคšารุŠนใหมŠที่ลูกคšานŠาจะชื่นชอบ หรือการ

พัฒนาสินคšาหรือบริการใหมŠๆ ที่เกี่ยวเนื่องกับสินคšาหรือบริการในปŦจจุบันมาวางขาย ซึ่งกลยุทธŤการ

พัฒนาผลิตภัณฑŤนี้ นอกจากจะชŠวยกระตุšนยอดขายแลšวยังสามารถชŠวยรักษาฐานลูกคšาและสรšาง

ความภักดีกับกลุŠมลูกคšาตŠอแบรนดŤของคุณอีกดšวย 

C กลยุทธŤการขยายตลาดผลิตภัณฑŤเดิม x ตลาดใหมŠ (Market Development) 

การเพิ่มยอดขายจากการนำสินคšาหรือบริการเดิมไปวางขายตลาดใหมŠที่มีศักยภาพผŠานการ

นำ เสนอถึงรูปแบบและคุณประโยชนŤของผลิตภัณฑŤใหšกับกลุŠมลูกคšาในตลาดดังกลŠาว โดยไมŠไดšพัฒนา

หรือสรšางสรรคŤผลิตภัณฑŤใหมŠแตŠอยŠางใด เชŠน การขยายกลุŠมลูกคšาจากการคšาปลีกกับลูกคšารายยŠอย 

(B2C) เปŨนการสŠงสินคšาล็อตใหญŠใหšกับลูกคšาธุ รกิจ  (B2B) การสŠงออกสินคšาไปขายใน

ตŠางประเทศ เปŨนตšน 

D กลยุทธŤการสรšางธุรกิจใหมŠผลิตภัณฑŤใหมŠ x ตลาดใหมŠ (Diversification) 

การพัฒนาสินคšาหรือบริการใหมŠเพื่อวางขายในตลาดใหมŠซึ่งสามารถเปŨนไดšทั้งการขายสินคšา

หรือบริการที่เก่ียวเนื่องในหŠวงโซŠอุปทาน (Supply Chain) เชŠน ธุรกิจรšานอาหารที่ขยายไปขายวัตถุดิบ

สำหรับทำอาหารใหšกับรšานอาหารประเภทเดียวกัน เปŨนตšน หรืออาจจะเปŨนการขยายไปสูŠธุรกิจใหมŠที่

มีศักยภาพ ซึ่งอาจจะไมŠเก่ียวเนื่องกับธุรกิจเดิมเลย เชŠน ธุรกิจรšานอาหารที่ขยายไปสูŠธุรกิจโรงแรม เปŨนตšน 
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5.1 ขั้นตอนในการวางยุทธศาสตรŤของการสรšางคุณคŠา 

การคšนพบ (Discovery) วŠากลุŠมเปŜาหมายที่เราตšองการเขšาไปตอบสนองความตšองการของ

พวกเขานั้น ตšองการคุณคŠาอะไรจากสินคšา บางคนอาจจะตšองการความสะดวก บางคนอาจจะตšองการ

คุณภาพชีวิต บางคนอาจจะตšองการความมีชื่อเสียง เปŨนคนเดŠนดัง เปŨนคนสำคัญ บางคนอาจจะ

ตšองการความสนุกสนาน ความบันเทิง ความสบาย  

 ความมุŠงมั่น (Commitment) ในการที่จะสรšางคุณคŠาใหšแกŠผูšบริโภคกลุŠมเปŜาหมายตามที่ไดš

คšนพบในขั้นตอนแรกของปŦญจทัศนŤ ความมุŠงมั่นดังกลŠาวจะตšองแสดงออกใหšเห็นเปŨนประจักษŤใน

ขšอความวŠาดšวยพันธกิจขององคŤกรวŠา เราตšองการใหšอะไรแกŠผูšบริโภคกลุŠมเปŜาหมาย ตšองปรากฏใน

ขšอความวŠาดšวยวิสัยทัศนŤขององคŤกรวŠาลูกคšาของเราจะไดš คุณคŠาอะไรจากเราเรื่อยไปในอนาคต 

คุณภาพชีวิตของพวกเขาจะเปŨนอยŠางไร เมื ่อไดšรับคุณคŠาจากสิ่งที่นำเสนอ และจะตšองปรากฏใน

นโยบายการดำเนินงานขององคŤกรที่มุŠงมั่นวิจัยและพัฒนา 

การสรšางสรรคŤคุณคŠา (Creation) คอื การผลิต การตลาด การขาย และการบริการ เพื่อที่จะ

สŠงมอบคุณคŠาใหšผูšบริโภคตามที่ไดšประกาศเปŨนความมุŠงมั่นไวš แผนงานการผลิตจะตšองเปŨนไป

ตามพันธกิจ วิสัยทัศนŤ และนโยบายขององคŤกร การตลาดก็ตšองสื่อสารคุณคŠาของสินคšาที่องคŤกรไดš

สรšางสรรคŤไวš การขายจะตšองนำเอาจุดเดŠน คุณประโยชนŤ และคุณคŠาของสินคšามาใชšในการจูงใจใหš

ผูšบริโภคซื้อสินคšา และการบริการจะตšองเปŨนการสรšางคุณคŠาเพ่ิมใหšแกŠสินคšาตšองทำใหšผูšบริโภครูšสึกวŠา

ไดšรับประสบการณŤที่นŠาประทับใจ 

การประเมิน (Assessment) เมื่อดำเนินการไปแลšวก็จะตšองมีการวัดผล เพื่อที่จะประเมินวŠา 

คุณคŠาที่เรามอบใหšกับผูšบริโภคไปนั้นเปŨนสิ่งที่เขาตšองการจริงหรือไมŠ สามารถสรšางความพึงพอใจใหšแกŠ 

พวกเขาไดšหรือไมŠ การหาทางที่จะรับรูšการตอบรับของผูšบริโภควŠามีความพึงพอใจตŠอคุณคŠาที่เรา

นำเสนอมากนšอยเพียงใด มีอะไรที่จะตšองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงบšาง ตšองตระหนักวŠาพลวัตของการ 

เปลี่ยนแปลงนั้นเกิดขึ้นไดšตลอดเวลา ดังนั้นสิ่งที่ผูšบริโภคเคยชื่นชมเมื่อวันวาน อาจจะไมŠมีเสนŠหŤอีก

แลšว 

การปรับปรุงแกšไข (Improvement) คือการหาทางปรับปรุงแกšไของคŤประกอบของธุรกิจใหš 

เปŨนที่พอใจของลูกคšาใหšมากที่สุดเทŠาที่จะมากไดš เมื่อมีการวัดผล ประเมินผล และวิเคราะหŤตšนเหตุ

ของปŦญหาตŠางๆ ที่เกิดขึ้น เราตšองพรšอมที่จะปรับปรุงองคŤประกอบของธุรกิจไมŠวŠาจะเปŨนโครงสรšาง

องคŤกร ผลิตภัณฑŤ การตั ้งราคา การกระจายสินคšา การสื ่อสารการตลาด การบริการ บุคลากร 

ภาพลักษณŤ บรรจุภัณฑŤ จุดครองใจของสินคšา กระบวนการทำงาน ประสิทธิภาพในการทำงาน การสรšาง 

เครือขŠายธุรกิจ มองใหšครบดšาน เขšาใจปŦญหาอยŠางถŠองแทš พิจารณาเหตุปŦญหาดšวยใจเที่ยงธรรม และ 

พรšอมที่จะปรับปรุงแกšไข ทั้งในระยะสั้น และระยะยาว 
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5.2 วิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšา มีความสำคัญอยŠางไร 

การสรšางมูลคŠาเพิ ่มใหšกับสินคšา ถšาถามวŠามีความสำคัญอยŠางไร ก็คงตšองบอกไดšเลยวŠามี

ความสำคัญเปŨนอยŠางมาก เพราะโลกของธุรกิจการขายของออนไลนŤในปŦจจุบันนั ้นมีคู ŠแขŠงทาง

การตลาดจำนวนมาก  สŠวนหนึ่งก็อาจจะเปŗดตัวสินคšาขึ้นมาใหมŠ มีความนŠาสนใจกวŠาสินคšาตัวอื่นๆ 

เกิดเปŨนการแขŠงขันที่สูง และไมŠใชŠเรื่องงŠายที่จะประสบความสำเร็จในโลกที่มีการแขŠงขันที่สูงแบบนี้ 

ดังนั้นวิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšาหรือผลิตภัณฑŤจึงถือวŠามีความสำคัญ ที่จะชŠวยใหšสินคšามีความโดดเดŠน ตšอง

ตาตšองใจ หรือไปกระตุšนความอยากซื้อใหšกับลูกคšา จนทำใหšมูลคŠาของสินคšานั้นเพิ่มขึ้นและก็มี

ยอดขายที่ดีตามมา วิธีเพ่ิมมูลคŠาสินคšาใหšสูงข้ึน มดีังนี้ 

1. เพิ่มความพิเศษใหšสินคšา วิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšาดšวยการเพิ่มความพิเศษใหšกับสินคšา ก็คือการ

เพิ่มวัสดุหรือสŠวนประกอบที่มีความพิเศษเพิ่มขึ้นกวŠาเดิม ยกตัวอยŠางเชŠน ทŠานขายน้ำหอม ทŠาน

อาจจะเพ่ิมความพิเศษเขšาไปในเรื่องของความติดทนนาน ตั้งแตŠเชšาถึงเย็น เพ่ือใหšสินคšาดูมีความพิเศษ 

นŠาซื้อมาลองใชš 

2. สรšาง Brand Story ใหšแบรนดŤมีเรื่องเลŠา สำหรับการสรšางเรื่องราวใหšกับแบรนดŤ ถือเปŨน

อีกวิธีการเพิ่มมูลคŠาสินคšาที่ไดšผลดีอยŠางมาก เพราะนอกจากจะทำใหšลูกคšารูšสึกอินหรือมีความรูšสึก

รŠวมกับเรื่องราวแลšว ก็ยังเปŨนการสรšางเอกลักษณŤใหšกับแบรนดŤ ชŠวยใหšลูกคšาสามารถจดจำแบรนดŤไดš

งŠายข้ึนอีกดšวย เหมือนเมื่อไดšยินเรื่องนี้ ก็จะตšองนึกถึงแบรนดŤของเรา จึงไมŠแปลกที่วิธีนี้จะไดšรับความ

นิยม โดยเฉพาะในกลุŠมของบริษัทหรือแบรนดŤใหญŠๆ 

3. พัฒนาและปรับปรุงสินคšาใหมŠ แมšวŠาวิธีเพ่ิมมูลคŠาสินคšาวิธีนี้จะตšองใชšเงินในการลงทุนมาก 

แตŠดšวยเหตุผลในเรื่องของการแขŠงขันทางการตลาดที่สูง วิธีนี้ถือวŠาเหมาะสมเพราะถšาหากวŠาสามารถ

ผลิตสินคšาใหมŠๆออกมาแลšวมีความโดดเดŠนเปŨนเอกลักษณŤเฉพาะตัวไมŠเหมือนใครก็จะทำใหšดึงดูด

ความสนใจจากลูกคšาและก็จะเปŨนการเพ่ิมมูลคŠาใหšกับสินคšาใหšสูงขึ้นไดš 

4. ปรับบรรจุภัณฑŤใหšนŠาสนใจ อีกหนึ่งวิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšาที่จะสรšางความโดดเดŠนและความ

นŠาสนใจใหšกับสินคšาไดš ก็คือการปรับเปลี่ยนหีบหŠอบรรจุภัณฑŤนั้นก็เพื่อใหšเกิดความแปลกใหมŠ ตรง

ตามความตšองการของตลาดหรือความตšองการของลูกคšายิ่งถšาหากวŠาสามารถออกแบบหีบหŠอบรรจุ

ภัณฑŤใหšสวยงามและมีคุณภาพมากขึ้นกวŠาเดิมก็จะเปŨนการเพ่ิมมูลคŠาสินคšาไดšเปŨนอยŠางดี 

5. ใสŠใจเรื่องของคุณภาพใหšมากข้ึน ไมŠวŠาจะเปŨนสินคšาชนิดใดเรื่องของคุณภาพเปŨนเรื่องที่ตšอง

มากŠอนเปŨนอันดับแรก เพราะถึงแมšวŠาหีบหŠอบรรจุภัณฑŤจะดูโดดเดŠนมีเอกลักษณŤเฉพาะตัว หรือมีการ

ทำโฆษณามากแคŠไหนแตŠถšาหากวŠาสินคšาไมŠมีคุณภาพแนŠนอนวŠาจะไมŠสามารถเพ่ิมมูลคŠาใหšกับสินคšาไดš 

ดังนั้นวิธีการเพ่ิมมูลคŠาของสินคšาก็ควรจะใสŠใจในเรื่องของคุณภาพของสินคšาใหšมากขึ้นกวŠาเดิม 

6. เพิ่มความหลากหลายใหšกับสินคšา วิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšาดšวยการเพิ่มความหลากหลายใหšกับ

สินคšา ก็คือสินคšาจะตšองไมŠซ้ำเดิมหรือลšาสมัย ถšาหากรูšสึกวŠาสินคšาของทŠานมีซ้ำในตลาดเยอะ ก็ใหšทำ
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สินคšาใหšมีความหลากหลายมากขึ้นอาจจะเปŨนในเรื่องของการเพิ่มรสชาติใหมŠๆ หรือเพิ่มรูปแบบการ

นำเสนอเขšาไป ยกตัวอยŠางเชŠน ทŠานขายกţวยเตี๋ยวสำเร็จรูปก็ควรมีกţวยเตี๋ยวรสชาติอ่ืนๆ เพ่ิมขึ้นมาเชŠน 

กţวยเตี๋ยวน้ำตกรสตšมยำ กţวยเตี๋ยวรสน้ำพริกนรก เปŨนตšน  

7. สรšางประสบการณŤที่ดีในการซื้อสินคšา การสรšางประสบการณŤที่ดีในการซื้อสินคšาใหšกับ

ลูกคšา ถือเปŨนอีกหนึ่งในกลยุทธŤงวิธีเพิ่มมูลคŠาของสินคšาที่มีผลตŠอการเพ่ิมมูลคŠาใหšกับสินคšา เนื่องจาก

หากลูกคšาไดšรับประสบการณŤที่ดีตั้งแตŠกŠอนซื้อ ระหวŠางซื้อ ไปจนถึงภายหลังการซื้อสินคšา เชŠน การมี

หนšาเว็บที่ ไมŠซับซšอน หาสินคšาไดšงŠาย มีขั้นตอนการสั่งและชำระเงินที่ ไมŠยุŠงยาก รวมถึงการ

จัดสŠงสินคšาที่รวดเร็ว ทำใหšลูกคšาไมŠตšองรอรับสินคšานาน เปŨนตšน ซึ่งสิ่งตŠางๆ เหลŠานี้ ลšวนสŠงผลตŠอ

ความพึงพอใจของลูกคšาทั้งสิ้น และเมื่อลูกคšารูšสึกดีและเกิดความพึงพอใจในการซื้อสินคšากับรšานของ

เรา ก็จะสŠงผลใหšลูกคšายอมจŠายในราคาที่สูงขึ้น เพ่ือใหšไดšรับประสบการณŤการซื้อสินคšาทีด่ีกวŠานั่นเอง 

ซึ่งการจะสามารถสรšางประสบการณŤที่ดีในการซื้อสินคšาไดš จำเปŨนจะตšองมีระบบหลังบšาน

อยŠาง ระบบจัดการออเดอรŤและคลังสินคšาดšวย เพื่อเชื่อมโยงขšอมูลลูกคšา คำสั่งซื้อ และขšอมูลสินคšา

ในสตŢอกเขšาดšวยกัน ชŠวยใหšการทำงานตŠางๆ นั้นเปŨนไปอยŠางราบรื่นและไรšรอยตŠอมากยิ่งขึ้น ตั้งแตŠการ

ตอบแชทลูกคšา รวมออเดอรŤ ตัดสตŢอก ไปจนถึงการแพ็คและสŠงสินคšา ซึ่งลšวนแลšวแตŠสŠงผลดีใหšลูกคšา

เกิดความประทับใจ และสรšางมูลคŠาเพ่ิมใหšกับสินคšาไดš 

5.3 ประโยชนŤของการเพิ่มมูลคŠาใหšกับสินคšาและบริการ 

1. ไดšรับความสนใจมากขึ้น แมšวŠาลูกคšาจะยังไมŠซื้อสินคšาในครั้งแรกแตŠถšาสินคšาไดšรับความ

สนใจมากยิ่งข้ึน มีโอกาสท่ีลูกคšาจะสั่งซื้อสินคšาไดš 

2. มียอดออเดอรŤเพิ่มมากขึ้น แนŠนอนวŠาถšาสินคšามีมูลคŠาและรšานคšามีการบริการที่ดีก็จะทำ

ใหšไดšลูกคšาและไดšยอดออเดอรŤเพ่ิมขึ้น 

3. ไดšกำไรเพิ่มขึ้น ในเรื่องนี้ถือวŠาเปŨนผลพวงจากการเพิ่มมูลคŠาสินคšาและบริการ เพราะเมื่อ

สินคšามีมูลคŠาเพ่ิมขึ้น ก็มีโอกาสที่จะทำใหšธุรกิจมีกำไรเพ่ิมมากขึ้นนั่นเอง 

4. ลูกคšากลับมาซื้อซ้ำ นี่คือประโยชนŤของการเพิ่มมูลคŠาใหšกับสินคšาและการบริการอยŠาง

แทšจริง เพราะถšาหากลูกคšาเกŠากลับมาซื้อนั่นแปลวŠา สินคšามีคุณภาพและมีมูลคŠาที่คูŠควรกับการซื้อซ้ำ 

5. ชŠวยใหšธุรกิจมี Switching Cost จากการที่ลูกคšาเปลี่ยนใจไปซื้อสินคšาของคูŠแขŠงนšอยลง 

เนื่องจากลูกคšาเห็นถึงคุณคŠาที่จะไดšรับจากการซื้อสินคšา และยอมจŠายแมšราคาจะสูงกวŠาของ

คูŠแขŠง นั่นหมายความวŠาแมšคูŠแขŠงจะขายราคาถูกกวŠา แตŠลูกคšาก็จะยังซื้อสินคšากับเราเหมือนเดิม 

สำหรับ วิธีเพิ ่มมูลคŠาสินคšา ถือวŠาเปŨนเรื ่องที ่ธุรกิจควรจะทำ โดยเฉพาะธุรกิจขายของ

ออนไลนŤ เนื่องจากปŦจจุบันมีการแขŠงขันที่สูง จึงตšองมีการเพิ่มมูลคŠาใหšกับสินคšา เพื่อใหšสินคšามีความ

แตกตŠาง สามารถขายไดšโดยไมŠจำเปŨนตšองลดราคาเหมือนคูŠแขŠง ซึ่งจะชŠวยใหšธุรกิจมียอดขายและกำไร

ที่เพ่ิมมากขึ้น แถมยังทำใหšลูกคšาเกิดความพึงพอใจและมีโอกาสสูงที่จะกลับมาซื้อซ้ำ 
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ซึ่งแนวทางหนึ่งในการเพ่ิมมูลคŠาของสินคšาที่ธุรกิจสามารถทำไดšไมŠยาก ก็คือการใหšบริการที่ดี

อยŠางการแพ็คสินคšาที่แนŠนหนา และจัดสŠงรวดเร็ว ปŦจจุบันสิ่งเหลŠานี้ธุรกิจสามารถใชšตัวชŠวยอยŠาง

บริการคลังสินคšาออนไลนŤ Fulfillment ใหšเขšามาชŠวยดูแลใหšไดšแบบสะดวกมากๆ และยิ่งเปŨนบริการ 

Fulfillment ของ Packhai ที่มีบริการเก็บ แพ็ค สŠง ครบจบในที่เดียว ก็จะยิ่งชŠวยเพิ่มประสิทธิภาพ

การบริการหลังการขาย ชŠวยเพ่ิมมูลคŠาสินคšาและสรšางความพึงพอใจใหšกับลูกคšาไดšเปŨนอยŠางด ี

5.4 วิธีเพิ่มมูลคŠาสินคšาดšวยเรื่องเลŠา ชŠวยกระตุšนตŠอมอยากซื้อของลูกคšา 

ปกติของการขายสินคšา หรือบริการ ราคาของสินคšาหรือบริการของเรามักอิงกับความเปŨนจริง 

ซึ่งไดšมาจาก ตšนทุนวัตถุดิบ + คŠาแรง + กำไรที่ตšองการ ผลลัพธŤที่ไดš = ราคาขาย นี่คือสูตรปกติของ

การตั้งราคา แตŠมีราคาอีกประเภทหนึ่ง ตั้งมาจาก “มูลคŠาเพ่ิม” 

มูลคŠาเพิ่ม คือ การทำใหšราคาถูกเพ่ิมสูงข้ึนจากปกติ โดยที่เปŨนผลมาจากปŦจจัยตŠางๆ 

ที่นักการตลาดพยายามใสŠเขšาไป แลšวโดนใจลูกคšา มูลคŠาเพ่ิมแบบงŠายๆ ที่เรามักพบเห็น มาจากการทำ

ใหšบรรจุภัณฑŤ (Package) ดูดีมีชาติตระกูล จนทำใหšสินคšาขšางในที่ราคาธรรมดา กลายเปŨนของเลอคŠา

ราคาแพง 

การโฆษณาประชาสัมพันธŤ ก็เปŨนอีกหนทาง ที่นำพาใหšสินคšาของเราดูดีมีมูลคŠาเพิ่มขึ้นไดš ซึ่ง

สาระสำคัญของการทำใหšมีมูลคŠาเพิ่ม ไมŠมีอะไรซับซšอน “ของเดิมแตŠขายไดšแพงกวŠา” ดังนั้น ราคา

ที่ตั้งมาจากมูลคŠาเพ่ิม จึงเปŨนราคาที่ตั้งโดยอิงกับความเชื่อของลูกคšา ท่ีเชื่อวŠาสินคšาของเราดูดีมีคุณคŠา

คูŠควรกับราคาดังกลŠาว 

การสรšางมูลคŠาเพิ่ม จึงเปŨนเรื่องสำคัญที่ไมŠควรมองขšาม วิธีการสรšางมูลคŠาเพิ่มที่ไมŠนŠาเชื่อวŠา

ไดšผลดีเยี่ยม นอกเหนือจากการออกแบบบรรจุภัณฑŤอันเลอเลิศ หรือการโฆษณาประชาสัมพันธŤ 

นั่นคือ “เรื่องเลŠา” 

เลŠาถึงที่มาที่ไปของสินคšาชิ้นนั้น เลŠาใหšเห็นวŠาสินคšาชิ้นนั้น “ไมŠธรรมดา” ประมาณวŠา สิ่งที่ตา

เห็น ไมŠใชŠสิ่งที่เปŨนจริง เพราะมีสิ่งเลอคŠาแอบซŠอนอยูŠ อะไรควรนำมาเปŨนเรื่องเลŠา เพื่อเพิ่มมูลคŠาใหš

สินคšาไดšบšาง ไมŠมีสูตรตายตัว แลšวแตŠวŠาสินคšานั้นไปเกี่ยวขšองกับอะไรที่นŠาสนใจ และนŠาสนใจมาก

พอที่จะกŠอใหšเกิดเปŨนเรื่องเลŠาประจำสินคšานั้นไดš 

ตัวอยŠางบางสŠวนของเรื่องเลŠาที่สามารถกระตุšนตŠอมลูกคšาไดš เชŠน 

1. แหลŠงวัตถุดิบ – เรื่องเลŠาแนวนี้ จะใหšความสำคัญกับที่มาของวัตถุดิบที่นำมาทำเปŨนสินคšา

นั้น วŠาเปŨนวัตถุดิบชั้นดี หรือวัตถุดิบหายาก หรือวัตถุดิบจากแหลŠงที่มีชื่อเสียง 

ตัวอยŠางเรื่องเลŠาแนวนี้ เชŠน “กţวยเตี๋ยวของเรา ใชšเนื้อวัวชั้นดี ที่เลี้ยงในฟารŤมปŗดจากฮอกไก

โด แหลŠงที่ไดšชื่อวŠาเปŨนครัวของญี่ปุśน” ทำใหšลูกคšารูšสึกวŠาไมŠไดšใชšเนื้อวัวท่ีเลี้ยงแลšวปลŠอยกินหญšาตาม

ริมถนนนะ ราคาจึงคูŠควรกับความแพง 
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2. กระบวนการผลิต – เรื่องเลŠาแนวนี้ ทำใหšลูกคšารูšสึกวŠา สิ่งท่ีกำลังสัมผัสอยูŠนั้น กวŠาจะไดšมา

ไมŠหมู ตšองผŠานรšอนผŠานหนาว ผŠานขั้นตอนมาแบบสาหัสสากรรจŤ 

ตัวอยŠางเรื่องเลŠาแนวนี้ เชŠน “หนังที่เรานำมาใชšทำเกšาอี้ตัวนี้ เริ่มตšนเมื่อมาถึงโรงงาน เราตšอง

หาตามด ซึ่งเปŨนจุดเล็กๆ บนแผŠนหนัง ที่เราถือวŠาเปŨนตำหนิ ถšาเจอตามดแผŠนหนังชิ้นนั้นใชšไมŠไดš เม่ือ

ปŦūมตัดขึ้นรูปเสร็จ ก็ตšองมาหาตามดรอบที่สอง เมื่อเย็บเสร็จเปŨนเกšาอี้ จะมีการหาตามดในขั้นตอน

สุดทšาย กŠอนสŠงใหšแผนกตรวจสอบคุณภาพกŠอนสŠงมอบ ตรวจเปŨนลำดับสุดทšาย” ฟŦงแลšว…มันจะยาก

อะไรปานนั้น 

3. ผูšผลิต หรือผูšออกแบบ – เรื่องเลŠาแนวนี้ ใหšความสำคัญกับคนทำ แตŠตšองเปŨนคนทำที่มี

ชื่อเสียง จะไดšผลดีมาก เพราะถšาคนทำยังโนเนม พูดไป ตšองมาอธิบายวŠาคือใครอีก เสียเวลาเปลŠา 

ตัวอยŠางเรื ่องเลŠาแนวนี ้ เชŠน “แหวนวงนี้ คนออกแบบ คือ ศิลปŗนที ่ชนะการประกวดนัก

ออกแบบเครื่องประดับรุŠนเยาวŤ ท่ีตอนนี้คŠาตัวสูงมาก หลายบริษัทจšองซื้อตัว แตŠเขาเลือกทำงานกับเรา 

เพราะแนวคิดตรงกัน อีกอยŠาง คนท่ีเปŨนคนขึ้นรูปตัวแหวน เปŨนชŠางทองโบราณท่ีเหลือเพียงไมŠก่ีคนใน

ประเทศไทย” บอกเปŨนนัยวŠาคŠาตัวคนทำแพง 

4. ความเชื่อ – เรื่องเลŠาแนวนี้ นำเอาศรัทธาและความเชื่อมาเปŨนจุดขาย เติมอภินิหาร หรือ

สŠอแววอันนŠาเชื่อวŠาจะมีอภินิหารก็ไดš 

ตัวอยŠางเรื่องเลŠาแนวนี้ เชŠน “กำไลหยกอันนี้ พระลามะจากทิเบตทŠานปลุกเสกใหš หลายคนที่

เอาไปใสŠ บอกวŠาโชคดีแบบไมŠคาดคิดมากŠอน แรกก็ซื้อไปใสŠแบบสวยงามไมŠไดšคิดอะไร แตŠกลับถูกหวย

บŠอยมาก” ยิ่งถšามาแนวถูกหวยนี่บอกไดšเลย ถูกจริตคนไทยมากถึงมากที่สุด 

5. อิงประวัติศาสตรŤ – เรื่องเลŠาแนวนี้ นำเอาเรื่องราวทางประวัติศาสตรŤมาอิง ทำใหšสินคšาดูมี

มูลคŠาในสายตาคนที่ชอบประวัติศาสตรŤ 

ตัวอยŠางเรื่องเลŠาแนวนี้ เชŠน “ขนมของเรานั้น ยŠาของยายทวด สืบทอดตำรับมาจาก เพื่อน

ของยŠาของยายทวด ที่เขามีเชื้อสายของทšาวทองกีบมšาในสมัยอยุธยา ดังนั้น เปŨนสูตรโบราณดั้งเดิม 

ไมŠใชŠมาปรับเปŨนแนวเบเกอรี่เหมือนรšานทั่วไปสมัยนี้” แคŠไลŠลำดับญาติก็งุนงงมากพอแลšว คนชอบ

ประวัติศาสตรŤก็จะตื่นเตšนกับแนวนี ้

6. บางครั้งเรื่องเลŠาก็อาจมาในลักษณะ “ผสมผสาน” คือ อิงจากหลายอยŠาง มีทั้งแหลŠงผลิต 

มีทั้งคนทำ มีทั้งกระบวนการ แตŠไมŠวŠาอยŠางไร เปŜาหมายของเรื่องเลŠาเหลŠานี้ ตšองการ “เพ่ิมมูลคŠา” ใหš

สินคšาและบริการ 

7. ลองหัดเปŨนนักเลŠาเรื่องดูบšาง แลšวบางทีจะพบความมหัศจรรยŤของเรื่องเลŠา ที่สามารถทำ

ใหšสินคšาธรรมดา ราคาไมŠธรรมดาขึ้นมาไดš 
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วิธีเพ่ิมมูลคŠาสินคšา ถือวŠามีบทบาทสำคัญมากท่ีจะชŠวยทำใหšสินคšานั้นดูมีมูลคŠาและมียอดขาย

ที่เพิ่มขึ้น ที่ตšองเพิ่มมูลคŠาใหšสินคšานั้นก็มีผลสืบเนื่องมาจากหลายปŦจจัย ยกตัวอยŠางเชŠน ความนิยม 

ความตšองการในทšองตลาด หรือพฤติกรรมการซื้อของผูšบริโภคที่เปลี่ยนไปเรื่อยๆ ทำใหšตšองมีการเพ่ิม

มูลคŠาสินคšาเพื ่อเปŨนการกระตุšนยอดขายและสรšางรายไดšใหšเพิ่มขึ้น เพราะทุกวันนี้ธุรกิจขายของ

ออนไลนŤถือวŠามีความเติบโต มีการพัฒนาอยŠางกšาวกระโดดจนกลายเปŨนอีกหนึ่งชŠองทางในการทำมา

หากินของผูšคนในปŦจจุบันไปแลšว 

 

 
ภาพที่ 2.13 การเพ่ิมมูลคŠาสินคšา 

6. นโยบายการวางแผนวัตถุดิบ 

6.1 ความหมายของวัตถุดิบ (Raw material) 

คือ สิ่งที่เตรียมไวšเพื่อใชšในกระบวนการผลิต หรือประกอบเปŨนสินคšาสำเร็จรูป อาจไดšมาจาก

ธรรมชาติ หรือผลิตจากสิ่งอ่ืน วัตถุดิบสามารถแบŠงออกไดšเปŨน 2 ประเภท ดังนี ้

1. วัตถุดิบทางตรง (Direct material) คือ วัตถุดิบหลักที่ใชšในการผลิต และสามารถระบุไดš

อยŠางชัดเจนวŠาวัตถุดิบเหลŠานั้นใชšไปในการผลิตเปŨนสินคšาสำเร็จรูป ดšวยจำนวนวัตถุดิบเทŠาใด และมี

ตšนทุนวัตถุดิบเปŨนจำนวนกี่บาท ลักษณะที่สำคัญอีกอยŠางคือวัตถุดิบทางตรงมักจะเปŨนสัดสŠวนตšนทุน

หลัก ของตšนทุนสินคšาสำเร็จรูป 

 

                                                    
              ภาพที่ 2.14 วัตถุดิบทางตรง 
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ตัวอยŠางวัตถุดิบทางตรง 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตรถยนตŤ วัตถุดิบทางตรงซึ่งเปŨนตัวหลักที่ใชšในการผลิต คือ ตัวถัง

รถยนตŤ พวงมาลัย ลšอรถยนตŤ เบาะรถยนตŤ ทŠอไอเสีย เปŨนตšน 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการทำอาหารขาย วัตถุดิบทางตรงซึ่งเปŨนตัวหลักที่ใชšในการผลิต คือ ขšาว เนื้อ

หมู เนื้อไกŠ เนื้อปลา เนื้อกุšง ผัก เปŨนตšน 

 ธุรกิจเก่ียวกับการผลิตสายไฟ วัตถุดิบทางตรงซึ่งเปŨนตัวหลักที่ใชšในการผลิต คือ ทองแดง ตัว

หุšมสายไฟ เปŨนตšน 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการสรšางบšานขาย วัตถุดิบทางตรงซึ่งเปŨนตัวหลักที่ใชšในการผลิต คือ อิฐ หิน 

ปูน ทราย โคมไฟ ประตู หนšาตŠาง กระเบื้อง ฝŜาเพดาน เปŨนตšน 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการนำเขšามือถือมาเพื่อขาย กรณีนี้จะไมŠมีวัตถุดิบทางตรง เนื่องจากสินคšามือ

ถือที่นำเขšามานั้นไมŠเขšาคำนิยามของวัตถุดิบ แตŠเขšานิยามของสินคšาสำเร็จรูป 

 2.วัตถุดิบทางอšอม (Indirect material) คือ วัตถุดิบตŠางๆ ที่ใชšในการผลิตสินคšาเชŠนเดยีวกัน 

แตŠไมŠใชŠวัตถุดิบหลัก และไมŠสามารถระบุไดšอยŠางชัดเจนวŠาวัตถุดิบเหลŠานั้นใชšไปในการผลิตเปŨนสินคšา

สำเร็จรูป เปŨนจำนวนแนŠนอนเทŠาใด และมีตšนทุนวัตถุดิบที่แนŠนอนเปŨนจำนวนกี่บาท 

ตัวอยŠางวัตถุดิบทางอšอม 

 ธุรกิจเกี ่ยวกับการผลิตรถยนตŤ ว ัตถุดิบทางอšอมซึ ่งไมŠใชŠตัวหลักที ่ใชšในการผลิต เชŠน 

น้ำมันหลŠอลื่นที่ใชšในเครื่องจักร วัสดุที่เอาไวšใชšในการซŠอมแซมเครื่องจักร เปŨนตšน 

 ธุรกิจเก่ียวกับการทำอาหารขาย วัตถุดิบทางอšอมซึ่งไมŠใชŠตัวหลักที่ใชšในการผลิต เชŠน น้ำมันที่

เอาไวšใชšทำอาหาร เครื่องปรุงรส เปŨนตšน 

 ธุรกิจเกี ่ยวกับการผลิตสายไฟ วัตถุดิบทางอšอมซึ ่งไมŠใชŠตัวหลักที ่ใช šในการผลิต เชŠน 

น้ำมันหลŠอลื่นที่ใชšในเครื่องจักร วัสดุที่เอาไวšใชšในการซŠอมแซมเครื่องจักร เทปพันสายไฟ เปŨน

ตšน 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการสรšางบšานขาย วัตถุดิบทางอšอมซึ่งไมŠใชŠตัวหลักที่ใชšในการผลิต เชŠน นŢอต 

ตะปู สกรูน้ำมันหลŠอลื่นที่ใชšในเครื่องจักร วัสดุที่เอาไวšใชšในการซŠอมแซมเครื่องจักร เปŨนตšน 

 ธุรกิจเกี่ยวกับการนำเขšามือถือมาเพื่อขาย กรณีนี้จะไมŠมีวัตถุดิบทางอšอม เนื่องจากสินคšามือ

ถือที่นำเขšามานั้นไมŠเขšาคำนิยามของวัตถุดิบ แตŠเขšานิยามของสินคšาสำเร็จรูป 
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ภาพที่ 2.15 วัตถุดิบทางอšอม 

6.2 วิธีการคำนวณตšนทุนของวัตถุดิบ 

ในการคำนวณตšนทุนของวัตถุดิบ ตามมาตรฐานบัญชีกำหนดเอาไวšวŠา “ตšนทุนในการซื้อของ

สินคšาคงเหลือประกอบดšวย ราคาซื้อ อากรขาเขšาและภาษีอ่ืน (สุทธิจากจำนวนที่กิจการจะไดšรับคืนใน

ภายหลังจากหนŠวยงานท่ีมีหนšาที่จัดเก็บภาษี) รวมทั้งคŠาขนสŠง คŠาขนถŠาย และตšนทุนอ่ืนๆ ซึ่งเก่ียวขšอง

โดยตรงกับการไดšมาซึ่งสินคšาสำเร็จรูป วัตถุดิบ และบริการ ในการคำนวณตšนทุนในการซื้อสินคšาใหšนำ

สŠวนลดการคšา เงินท่ีไดšรับคืนและรายการอ่ืนๆ ที่คลšายคลึงกันมาหักออก” 

ตัวอยŠาง 

บริษัท A ซื้อวัตถุดิบเขšามาใชšผลิตสินคšาในบริษัท โดยมีรายละเอียดดังนี ้

คŠาสินคšา (วัตถุดิบ) 1,000 บาท 

1. คŠาขนสŠงสินคšา 100 บาท 

2. คŠาอากรขาเขšา 50 บาท 

3. คŠาบริการทดสอบคุณภาพของสินคšา 30 บาท 

4 .คŠาที่ปรึกษาในการวางแผนงานผลิต 

5. บริษัทจะตšองนำตšนทุนทางตรงทั้งหมดมารวมเปŨนตšนทุนของวัตถุดิบ ดังตŠอไปนี้ คŠาสินคšา 

(วัตถุดิบ) + คŠาขนสŠงสินคšา + คŠาอากรขาเขšา + คŠาบริการทดสอบคุณภาพของสินคšา โดยที่ไมŠตšองรวม 

คŠาที่ปรึกษาในการวางแผนงานผลิต เนื่องจากไมŠใชŠคŠาใชšจŠายท่ีเก่ียวขšองโดยตรงกับการไดšมาซึ่งวัตถุดิบ  

ดังนั้นตšนทุนของวัตถุดิบ = 1,000 + 100 + 50 + 30 = 1,180 บาท  
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6.3 การวางแผนวัตถุดิบ 

 การวางแผนวัตถุดิบขึ้นอยูŠกับนโยบายการผลิต และนโยบายการซื้อวัตถุดิบใหš เพียงพอกับ

ความตšองการ โดยไมŠใหšวัตถุดิบ ขาดมือ หรือซื้อวัตถุดิบตามแผนการผลิต หรือซื้อวัตถุดิบทันทีที่

ตšองการ นโยบาย สรรพากรสาสŤน 53 รอบรูšเรื่องบัญชีและภาษี ดังกลŠาวสŠงผลใหšการวางแผนวัตถุดิบ

แตกตŠาง กันไปดšวย ในการกำหนดนโยบายการวางแผน วัตถุดิบ กิจการจะพิจารณาหลักการสำคัญ 

เชŠน จำนวนวัตถุดิบที่กิจการตšองการ และชŠวงเวลา ที่จะใชšวัตถุดิบ จำนวนการสั่งซื้อวัตถุดิบที่จะ ไดšรับ

สŠวนลดปริมาณ จำนวนวัตถุดิบคงเหลือ ระยะเวลารอคอยสินคšา วัตถุดิบที ่เสื ่อมสภาพ หรือไม Š

สามารถใชšงานไดš สถานที่ที่สามารถ เก็บสำรองวัตถุดิบไดš รวมทั้งปริมาณวัตถุดิบ ที่สามารถเก็บสำรอง

ไดš และการคาดการณŤถึง การเปลี่ยนแปลงตšนทุนวัตถุดิบ นโยบายการวางแผนวัตถุดิบที่สำคัญ เชŠน 

การวางแผนเกี่ยวกับปริมาณการสั่งซื้อ ที่ประหยัดที่สุด และการวางแผนความตšองการ วัตถุดิบ การ

วางแผนเก่ียวกับปริมาณการสั่งซื้อ แบบทันเวลาพอดี และการวางแผนวัตถุดิบ โดยงบประมาณ 

  6.3.1 การวางแผนเกี่ยวกับปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด (Economic Order 

Quantity หรือ EOQ) เปŨนนโยบายการ วางแผน เพื่อลดตšนทุนของวัตถุดิบใหšตำŠที ่สุด รวมทั้งลด

ตšนทุนวัตถุดิบขาดมือใหšตำŠที่สุด ในขณะที่กิจการตšองมีวัตถุดิบไวšเพียงพอกับ ความตšองการในการผลิต 

เพื่อไมŠใหšกระบวนการผลิตหยุดชะงัก ตามนโยบายนี้ กิจการจะกำหนด ปริมาณการสั่งซื้อวัตถุดิบแตŠ

ละครั้ง โดยใชš แนวคิดเกี่ยวกับตšนทุนในการจัดการวัตถุดิบใหš มีตšนทุนรวมต่ำสุด นั่นคือ การกำหนด

ปริมาณ การสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด 

6.3.2 การวางแผนความตšองการวัตถุดิบ (Material Requirement Plan หรือ 

MRP) เปŨนนโยบายที่จะชŠวยกิจการในการวางแผน ความตšองการวัตถุดิบที่จะนำไปใชš โดยการ บริหาร

จัดการหรือควบคุมปริมาณของวัตถุดิบ ในคลังสินคšาและวัตถุดิบที่จะนำไปใชšในการ ผลิตเปŨนสินคšา

สำเร็จรูป MRP จะชŠวยกิจการ ในการวางแผนเกี่ยวกับวัตถุดิบ ซึ่งจะชŠวยใหš กิจการทราบขšอมูลวŠาจะ

สั่งซื้อวัตถุดิบประเภท ไหน สั่งซื้อจำนวนเทŠาไร สั่งซื้อเมื่อไหรŠ และกำหนดการสŠงเมื่อไหรŠ 

  6.3.3 การวางแผนเกี่ยวกับปริมาณการสั่งซื้อแบบทันเวลาพอดี (Just - in - Time 

System หรือ JIT) เปŨนระบบการบริหารการผลิต ซึ่งเนšนการเพิ่มผลผลิตอยŠางตŠอเนื่อง โดยลดความ

สูญเปลŠาหรือลดกิจกรรมที่ไมŠเพิ่มมูลคŠาใหšหมดไป หรือใหšเหลือนšอยที่สุดตาม แนวคิดของการสั่งซื้อ

แบบทันเวลาพอดีนั้น มองวŠาการเก็บสำรองวัตถุดิบไวšในคลังสินคšา ถือเปŨนกิจกรรมที่กŠอใหšเกิดความ

สูญเปลŠาเพราะเงินทุนที่ลงทุนในวัตถุดิบไปจมอยูŠ ซึ่ง หากนำเงินทุนดังกลŠาวไปลงทุนในดšานอ่ืนๆ อาจ

กŠอใหšเกิดประโยชนŤกับกิจการไดšมากกวŠานี ้ดังนั้นหลักการของการสั่งซื้อแบบทันเวลา พอดีที่นำมาใชš

ในการวางแผนเก่ียวกับวัตถุดิบนั้นจะมุŠงเนšนใหšลดปริมาณวัตถุดิบในคลังสินคšา ใหšเปŨนศูนยŤหรือมีนšอย

ที่สุด  
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  6.3.4 การวางแผนวัตถุดิบโดยงบประมาณ งบประมาณที่เกี่ยวขšองกับการวางแผน

ของ วัตถุดิบทางตรงในรูปของการจัดทำงบประมาณตŠางๆ แบŠงออกไดšเปŨน 4 แผนงานหรือ 

งบประมาณ ไดšแกŠ 

  - งบประมาณการใชšวัตถุดิบ จัดทำขึ้น เพื่อคำนวณหาจำนวนวัตถุดิบที่จะใชšในการ

ผลิต ซึ่งตšองสอดคลšองกับการจัดทำงบประมาณ การผลิต (Production Budget) วŠาจะ ผลิตสินคšา

แต ŠละชนิดเปŨนจำนวนเทŠาใดที่จะ เพียงพอสำหรับการขายและมีสินคšาคงเหลือ ไวšในระดับที่เหมาะสม 

โดยพิจารณาจากปŦจจัยการผลิตและสมรรถภาพของกำลังการผลิตของกิจการ   

  - งบประมาณการซื้อวัตถุดิบ จะตšองจัดทำใหšสอดคลšองกับงบประมาณการผลิต และ

งบประมาณการใชšวัตถุดิบ เพื่อจะไดšจัดซื ้อวัตถุดิบไดšอยŠางเหมาะสมและมีวัตถุดิบคงเหลืออยŠาง

เพียงพอในการใชšระหวŠางการสั่งซื้อ 

- งบประมาณการผลิตสินคšา เปŨนงบประมาณที่แสดงถึงปริมาณสินคšาที่กิจการ ควร

ผลิต เพื่อใหšสอดคลšองกับงบประมาณการขาย ดังนั้น แผนการผลิตจะตšองสอดคลšอง กับงบประมาณ

ขาย จำนวนสินคšาที่ผลิตในแตŠละไตรมาส จะตšองใหšพอเพียงกับยอดขายและจนวนที่ตšองการใหšมี

เหลืออยูŠปลายงวด 

- งบประมาณสินคšาคงเหลือ การจัดทำงบประมาณสินคšาคงเหลือจะทำใหšกิจการมี

ขšอมูลเพียงพอสำหรับการคำนวณตšนทุนตŠอหนŠวยของสินคšาสำเร็จรูปที่ผลิต เพื่อนำไปคำนวณตšนทุน

สินคšาที่จะแสดงในงบกำไรขาดทุน และตีราคาสินคšาสำเร็จรูปคงเหลือปลายงวด ที่จะแสดงในงบแสดง

ฐานะการเงนิ 

6.4 การควบคุมวัตถุดิบ  

ในการควบคุมวัตถุดิบเปŨนการบริหารวัตถุดิบภายใตšหลักการขัดแยšงสองประการ คือ การ

จัดหาวัตถุดิบ อยŠางมีประสิทธิภาพโดยไมŠทำใหšการผลิตหยุดชะงัก ในขณะเดียวกันจะตšองใหšเงินลงทุน

ในวัตถุดิบต่ำสุด ในการควบคุมวัตถุดิบอาจแบŠงระดับการควบคุมเปŨน 2 ระดับ คือ ผูšบริหารในระดับ

ปฏิบัติงาน เชŠน ฝśายจัดซื้อ ฝśายผลิต มักจะสนใจควบคุมวัตถุดิบในรูปปริมาณ ผูšบริหารระดับสูงมักจะ

สนใจการควบคุมในรูปจำนวนเงิน เชŠน อัตราสŠวนทางการเงิน อัตราผลตอบแทนของการลงทุน 

6.5 หลักในการควบคุมวัตถุดิบ 

หลักขั้นพื้นฐานในการควบคุมวัตถุดิบ คือ การจัดหาวัตถุดิบใหšถูกเวลา ถูกสถานที่ และไดš

คุณภาพที่เหมาะสมในราคาสมเหตุสมผล โดยจัดหาวัตถุดิบอยŠางมีประสิทธิภาพ ไมŠทำใหšการ

ดำเนินงานหยุดชะงัก มีวัตถุดิบพรšอมจะสŠงเขšา กระบวนการผลิตสินคšาใหšทันความตšองการของลูกคšา 

จัดหาวัตถุดิบใหšเพียงพอ และคาดคะเนถึงระดับราคาที ่เปลี่ยนไป หลักในการควบคุมวัตถุดิบอาจ

กำหนดไดšโดยวิธีการควบคุมภายใน การควบคุมโดยใชšมาตรฐาน เทคนิคในการควบคุมทั่วไป การ

ควบคุมโดยใชšอัตราสŠวน และการควบคุมโดยการใชšรายงาน 
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7. เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวขšองที่เกี่ยวขšอง 

7.1 ประวัติความเปŨนมาของการบัญช ี

 การบัญชีเกิดขึ้นตั้งแตŠสมัยสุเมเรียนในดินแดนเมโสโปเตเมีย ในชŠวงแรกๆ ก็เปŨนแคŠการเก็บ 

ขšอมูลเกี ่ยวกับปริมาณผลผลิตทางการเกษตรกับมูลคŠาเหลŠานั ้น สŠวนวิชาการบัญชีที ่มีพื ้นฐาน 

เหมือนกับระบบคณิตศาสตรŤ ระบบบัญชีคูŠ ซึ่งหมายถึง การบันทึกขšอมูลทางดšานการเงินโดยมีการ 

บันทึกทั้งดšานบวก (เดบิต หรืออาจเรียกวŠาการบันทึกบัญชีทางดšานซšาย) กับดšานลบ (เครดติ หรืออาจ 

เรียกวŠาการบันทึกบัญชีทางดšานขวา โดยที่การบันทึกแตŠละครั้งจะตšองมียอดรวมดšานบวกรวมกับดšาน 

ลบเปŨนศูนยŤ) เกิดขึ้นในประเทศอิตาลีกŠอนปŘ ค.ศ. 1543 โดย ไดšพิมพŤหนังสือชื่อวŠา Vennice ซึ่งเปŨน 

หนังสือเกี่ยวกับการบันทึกบัญชี โดยพ้ืนฐานของการบัญชีทั้งหมดมาจากสมการวŠา “สินทรัพยŤ -หนี้สิน 

+ ทุน” สŠวนรายไดšและคŠาใชšจŠายถือเปŨนสŠวนหนึ่งของทุน  

7.2 ความหมายของการบัญช ี 

การบัญชี (Book Keeping) เปŨนศิลปะของการรวบรวม บันทึก จำแนก และทำสรุปขšอมูลอัน 

เกี่ยวกับเหตุการณŤทางเศรษฐกิจในรูปตัวเงิน ผลงานขั้นสุดทšายของการบัญชีคือ การใหšขšอมูลทาง 

การเงิน ซึ่งเปŨนประโยชนŤแกŠบุคคลหลายฝśาย และผูšที่สนใจในแตŠละกิจกรรม  

7.3 การแยกประเภทเอกสาร  

ประเภทของเอกสารทางบัญชีจำแนกตามรายไดšและคŠาใชšจŠาย แบŠงออกเปŨน 2 ประเภท 

ไดšแกŠ  

7.3.1 เอกสารทางบัญชีดšานรับ หมายถึง เอกสารที่เกี่ยวกับการคšาดšานรับ ไดšแกŠ 

เอกสารที่หนŠวยงานออกใหšเพื่อเปŨนหลักฐานการรับเงิน เชŠน ใบเสร็จรับเงิน ใบกำกับสินคšา หรือใบสŠง 

ของใบแจšงหนี้เพื่อออกใหšผูšซื้อ เปŨนตšน  

7.3.2 เอกสารทางบัญชีดšานจŠาย ไดšแกŠ เอกสารที่หนŠวยงานไดšรับจาก บุคคลภายนอก

เปŨนหลักฐานการชำระหนี้ หรือคŠาซื้อสินคšาหรือบริการ เชŠน ใบเสร็จรับเงิน ใบกำกับ สินคšา หรือใบสŠง

ของใบแจšงหนี้จากเจšาหนี้จากผูšขายและใบสำคัญจŠายตŠางๆ เปŨนตšน  

7.3.4 แนวคิดเกี ่ยวกับรายไดš ธารี หิรัญรัศมีและคณะ (2541 : 50 - 51) ไดšใหš

ความหมายของรายไดšไวšวŠา รายไดš หมายถึง ผลตอบแทนที่ธุรกิจไดšรับจากการขายสินคšาหรือบริการ

แกŠลูกคšา ซึ ่งคำนวณเปŨนจำนวนเงินที่แนŠนอน รายไดšยังรวมถึงกำไรที ่ไดšจากการขายสินคšาหรือ

แลกเปลี่ยนสินทรัพยŤ ดอกเบี้ยรับที่ไดšจากการใหšยืม เงิน เงินปŦนผลจากการลงทุนซื้อหุšนในธุรกิจอื่นๆ 

ฯลฯ รายไดšแบŠงออกเปŨน 2 ประเภท คือ  

1. รายไดšโดยตรง (Dircet Revenue) หรือรายไดšจาการดำเนินงาน คือ รายไดšที่เกิดขึ้นตาม 

วิธีทางการคšาโดยปกติ เชŠน รายไดšจาการขายสินคšาที่เปŨนธุรกิจที่ซื้อขายสินคšาหรือผลิตสินคšาสำเร็จรูป 

เพื่อขาย รายไดšจากคŠาบริการถšาเปŨนธุรกิจประเภทใหšบริการ รายไดšจากดอกเบี้ยเปŨนธุรกิจธนาคาร
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หรือสถาบันทางการเงิน รายไดšคŠาธรรมเนียมวิชาชีพถšาเปŨนธุรกิจของผูšยึดวิชาชีพอิสระ เชŠน แพทยŤ 

ทนายความและผูšสอบบัญชี เปŨนตšน 

2. รายไดšอื่น (Other Revenue) คือ รายไดšที่มีไดšเกิดตามวิถีทางการคšาโดยปกติของกิจการ 

ซึ่งนานๆ จะเกิดขึ้นครั้งหนึ่ง เชŠน กำไรจากการขายหรือแลกเปลี่ยนสินทรัพยŤรายไดšจากการใหšกูšยืม 

เปŨนตšน 

7.4 แนวคิดเกี่ยวกับคŠาใชšจŠาย  

ธารี หิรัญรัศมีและคณะ (2541 : 52) ไดšใหšความหมายของคŠาใชšจŠายไวšวŠา คŠาใชšจŠาย หมายถึง 

สินคšาหรือบริการที่ธุรกิจไดšจŠายไปเพื่อกŠอใหšเกิดรายไดšในการวัดผลการดำเนินงานของธุรกิจจำตšองมี 

การจับคูŠหรือเปรียบเทียบความสำเร็จคือรายไดšจากความพยายามที่ใชšเพื่อการนั้น คือ คŠาใชšจŠาย 

(Efforts and Accomplishment Concept) โดยพิจารณาจากรายไดšที่เกิดขึ้นในงวดบัญชีนั้นกŠอน 

แลšวจึงนำคŠาใชšจŠายที่กŠอใหšเกิดรายไดšนั้นมาเปรียบเทียบคŠาใชšจŠายในที่นี้หมายถึงตšนทุนของสินคšาหรือ

บริการบวกดšวยคŠาใชšจŠายตŠางๆ ที่จะทำใหšสินคšาหรือบริการที่ไดšรับอยูŠในสถานที่และสภาพที่พรšอมที่ 

จะขายไดšหรือใชšประโยชนŤ เชŠน คŠาซื้อสินคšา คŠาขนสŠงสินคšาเขšา คŠาภาษีเขšา คŠาธรรมเนียมในการออก 

จากศุลกากร เงินเดือนพนักงาน คŠาเชŠาอาคาร เปŨนตšน  

ลักษณะของคŠาใชšจŠาย แบŠงออกไดšตามนี ้

1. ตšนทุนขาย (Cost of Goods Sold) เชŠน คŠาซื้อ คŠาภาษีสุลกากร คŠาธรรมเนียมและคŠา 

ขนสŠงเมื่อซื้อ เปŨนตšน  

2. คŠาใชšจŠายในการขาย (Selling Expenses) เชŠน เงินเดือนพนักงานขาย คŠาโฆษณ คŠาใชšจŠาย 

ในสำนักงานขาย คŠานายหนšา เปŨนตšน  

3. คŠาใชšจŠายในการบริหาร (Administratiom Expenses) เชŠน เงินเดือนผูšบริหาร เงินเดือน 

พนักงานบัญชีและการเงนิ คŠาเชŠาสำนักงาน คŠาใชšจŠายภายในสำนักงาน เปŨนตšน  

4. คŠาใชšจŠายอ่ืนๆ (Qther Expenses or Non - Operating Expenses) เชŠนขาดทุนจากการ 

ขายสินทรัพยŤ ขาดทุนจากราคาในตลาดหลักทรัพยŤลดลง ขาดทุนจากทรัพยŤสินเสียหาย ขาดทุนจาการ 

เกิดภัยธรรมชาติ เปŨนตšน  

5. ตšนทุนทางการเงินและภาษี (Interset Expenses) เปŨนคŠาใชšจŠายทางภาษีตŠางๆ ที่เกิดขึ้น 

จากการดำเนินกิจการ เชŠน คŠาภาษีเงนิไดšนิติบุคคล ภาษีธุรกิจฯ เปŨนตšน 
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7.5 แนวคิดเกี่ยวรายไดš 

ในทางธุรกิจ รายไดš (Revenue) หมายถึง รายรับที่องคŤกรธุรกิจไดšมาจากการดำเนินกิจกรรม

ตามปกติ เปŨนผลจากการสินคšาและบริการใหšกับลูกคšา นอกจากนี้รายไดšยังหมายถึงจำนวนเงินที่ไดšรับ

ภายในชŠวงระยะเวลาหนึ่งๆ เชŠน บริษัท A มีรายไดšในปŘ 2564 10 ลšานบาท เปŨนตšน ในทางบัญชีการ

จัดทำงบการเงิน รายไดšจะถูกแสดงอยูŠในงบกำไรขาดทุนเปŨนบรรทัดแรก 

ตามมาตรฐานการบัญชี ฉบับที่ 18 รายไดš หมายถึง กระแสรับของประโยชนŤเชิงเศรษฐกิจ 

(กŠอนหักคŠาใชšจŠาย) ในรอบระยะเวลาบัญชีซึ่งเกิดขึ้นจากกิจกรรมตามปกติของกิจการ เมื่อกระแสรับ

นั้นสŠงผลใหšสŠวนของเจšาของเพิ่มขึ้น ทั้งนี้ไมŠรวมถึงเงินทุนที่ไดšรับจากผูšมีสŠวนรŠวมในสŠวนของเจšาของ 

ดังนั้นจำนวนเงินที่กิจการเก็บแทนบุคคลที ่สาม เชŠน ภาษีมูลคŠาเพิ ่ม จึงไมŠถือเปŨนประโยชนŤเชิง

เศรษฐกิจที่กิจการไดšรับและไมŠทำใหšสŠวนของเจšาของเพิ่มขึ้น 

เหตุที่รายรับ กำไร และรายไดšสำคัญกับนักลงทุน นักวิเคราะหŤและนักลงทุนจะใชšรายรับ

จากการขายเพ่ือประเมินขนาดของธุรกิจ ใชšเพ่ือประกอบการลงทุนและบริหารจัดการสินทรัพยŤ วŠาหุšน

บริษัทนั้นนŠาลงทุนหรือไมŠรายรับจะใชšประเมินวิเคราะหŤการเติบโตของบริษัทไดš เพราะนักลงทุนยŠอม

อยากลงทุนในบริษัทที่สามารถสรšางยอดขายไดšอยŠางตŠอเนื่อง สื่อถึงการที่บริษัทสามารถขยายกลุŠม

ลูกคšาไดšเรื ่อย ๆ รายรับที่มีกราฟเปŨนเสšนตรงหรือลดลง ก็จะแสดงถึงศักยภาพในการเติบโตยังไมŠดี

เทŠาที่ควร 

กำไรขั้นตšน คำนวณจากการนำรายรับมาหักลบคŠาใชšจŠายจากการผลิตสินคšา ทั้งวัตถุดิบและ

คŠาแรง ชŠวยใหšนักลงทุนมองเห็นกำไรหลังหักตšนทุนการผลิตสŠวนกำไรจากการดำเนินงาน คำนวณจาก

การนำกำไรขั้นตšนมาหักลบการดำเนินธุรกิจโดยรวมของบริษัท เชŠน การทำโฆษณา การบริหารจัดการ

สินคšาสูŠทšองตลาด คŠาใชšจŠายในการดูแลสถานที่ ชŠวยใหšนักลงทุนเขšาใจตšนทุนการสรšางชื่อเสียงหรือทำ

ตลาดของบริษัท 

สŠวนรายไดšจะบอกนักลงทุนวŠา จากรายรับที่ไดš บริษัทสามารถรักษาสัดสŠวนของเงินไดšไดšมาก

แคŠไหน ซึ ่งสำคัญมากสำหรับคนลงทุนในหุšนเนšนปŦนผล เพราะบริษัทจะไมŠตšองเจ็บตัวหนักในการ

จŠายเงินปŦนผลในแตŠละปŘการทำความเขšาใจสถานะของบริษัทจดทะเบียน ทั ้งการดำเนินงาน การ

ปรับเปลี่ยน ไปจนถึงงบดุลของบริษัท เปŨนสิ่งที่นักลงทุนทุกคนควรทำการบšานกŠอนเริ่มลงทุนในหุšน

เสมอ 

ประเภทของรายไดš รายไดšจากการประกอบธุรกิจ แบŠงออกเปŨน 2 ประเภท 

1. รายไดšจากการดำเนินงาน (Operating Revenue) 

เปŨนรายไดšที่เกิดจากการขายสินคšาหรือใหšบริการตามปกติของธุรกิจ เกิดจากการประกอบ

กิจการโดยตรงตามวัตถุประสงคŤในการดำเนินธุรกิจในการแสวงหากำไร เรียกวŠารายไดšหลัก ไดšแกŠ 

รายไดšจากการขายสินคšา รายไดšจากการผลิตสินคšาและจำหนŠาย รายไดšจากการใหšบริการ เปŨนตšน 
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2. รายไดšอ่ืน (Non Operating Revenue) 

เปŨนรายไดšที่ไมŠไดšเกิดจากการดำเนินงานตามปกติของธุรกิจ แตŠเปŨนรายไดšอันเนื่องมาจากการ

ประกอบกิจการที่เปŨนผลพวงมาจากการดำเนินงานในทางอšอม เชŠน กำไรจากการขายสินทรัพยŤ รายไดš

คŠาเชŠา ดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร กำไรอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราตŠางประเทศ เงินปŦนผลรับ เปŨนตšน 

ในการดำเนินธุรกิจโดยท่ัวไป รายไดšเกิดจากรายการดังตŠอไปนี้ 

- การขายสินคšา สินคšา หมายถึง สินคšาที่กิจการผลิตหรือที่ซื้อมาเพื่อขายตŠอ ไดšแกŠ 

สินคšาที่ซื้อมาโดยกิจการคšาปลีก ที่ดินที่กิจการถือครองไวšเพ่ือขายตŠอ เปŨนตšน 

- การใหšบริการ ไพรพนา (2544) การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการดำเนินการ

อยŠางใดอยŠางหนึ่งของบุคคลหรือองคŤกร เพื่อตอบสนองความตšองการของบุคคลอื่นใหšไดšรับความสุข

และความสะดวกสบาย หรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทำนั้น โดยมีลักษณะเฉพาะของ

ตัวเอง ไมŠสามารถจับตšองไดš ไมŠสามารถครอบครองเปŨนเจšาของในรูปธรรม และไมŠจำเปŨนตšองรวมอยูŠ

กับสินคšาหรือผลิตภัณฑŤอ่ืนๆ  

3. ดอกเบี้ย คŠาสิทธิ เงินปŦนผล 

ดอกเบี้ย คŠาสิทธิ เงินปŦนผล เปŨนรายไดšที่เกิดจากการใหšผูšอ่ืนใชšสินทรัพยŤของกิจการโดย 

- ดอกเบี้ย เปŨนคŠาตอบแทนที่เกิดจากการใหšผูšอื ่นใชšเงินสด รายการเทียบเทŠาเงินสด หรือ

จำนวนคšางรับของกิจการ 

- คŠาสิทธิ เปŨนคŠาตอบแทนจากการใหšผูšอื่นใชšสินทรัพยŤระยะยาวของกิจการ เชŠน สิทธิบัตร 

เครื่องหมายการคšา ลิขสิทธิ์ และโปรแกรมคอมพิวเตอรŤ เปŨนตšน 

- เงินปŦนผล เปŨนสŠวนแบŠงกำไรที่ผูšถือเงินลงทุนในตราสารทุนจะไดšรับตามสัดสŠวนของเงิน

ลงทุนท่ีถือ 

หลักเกณฑŤการรับรูšรายไดš 

การรับรูšรายไดš (Revenue Recognition) หมายถึง การรวบรวมรายการหรือเหตุการณŤทาง

บัญชีเขšาเปŨนสŠวนหนึ่งของงบกำไรขาดทุน ดังนั้น เมื่อกิจการมีการรับรูšรายไดš สิ่งที่จะตšองปฏิบัติ คือ 

จะตšองนำรายการหรือเหตุการณŤทางบัญชีนั้นไปบันทึกบัญชีเปŨนรายไดš และนำรายไดšดังกลŠาวไป

คำนวณกำไรสุทธิในงบกำไรขาดทุน อยŠางไรก็ตาม หลักเกณฑŤการรับรูšรายไดšทางบัญชีและภาษีอากรมี

ความแตกตŠางกัน ดังตาราง 
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ตารางที ่2.1 การรับรูšรายไดš 

 

 

 

 

 

 

 

 

การรับรูšรายไดšทางบัญชี 

 

การรับรูšรายไดšทางภาษ ี

 

1. การขายสินคšา 

กิจการตšองรับรู šรายไดšจากการขายสินคšาเมื่อ

เปŨนไป ตามเงื่อนไขทุกขšอดังตŠอไปนี้ 

- กิจการไดšโอนความเสี่ยงและผลตอบแทนที่มี 

นัยสำคัญของความเปŨนเจšาของสินคšาใหšกับผูšซื้อ

แลšว 

- กิจการไมŠเกี่ยวขšองในการบริหารสินคšาอยŠาง 

ตŠอเนื่องในระดับที่เจšาของพึงกระทำ หรือไมŠไดš 

ควบคุมสินคšาที ่ขายไปแล šวทั ้งทางตรงและ

ทางอšอม 

- กิจการสามารถวัดมูลคŠาของจำนวนรายไดš

อยŠาง นŠาเชื่อถือ 

- มีความเปŨนไปไดšคŠอนขšางแนŠนอนที่กิจการจะ

ไดšรับ ประโยชนŤเชิงเศรษฐกิจของรายการบัญชี

นั้น 

- กิจการสามารถวัดมูลคŠาของตšนทุนที่เกิดขึ้น

หรือที่ จะเกิดขึ้นอันเนื่องมาจากรายการบัญชี

นั้นไดšอยŠาง นŠาเชื่อถือ 

1. การขายสินคšา 

- กิจการตšองรับรูšรายไดšตามเกณฑŤสิทธิโดยใหšนำ

รายไดšที่ เกิดขึ้นในรอบระยะเวลาบัญชีใด แมšวŠา

จะยังไมŠไดšรับชำระ ในรอบระยะเวลาบัญชีนั้น 

มารวมคำนวณเปŨนรายไดšใน รอบระยะเวลา

บัญชีนั้น (มาตรา 65) 

- ในการรับรูšรายไดš รายจŠาย เพื่อเสียภาษีเงินไดš

นิติบุคคล สำหรับการขายสินคšา ตšองใชšเกณฑŤ

สิทธิ ตามมาตรา 65 แหŠงประมวลรัษฎากร

ประกอบกับคำสั่งกรมสรรพากรที ่ท.ป. 1/2528 

ลงวันที่ 28 สิงหาคม พ.ศ.2528 กลŠาวคือ 

การรับรู šรายไดšจากการขายสินคšาเกิดขึ ้นเมื่อ

บริษัทฯ ไดšโอน ความเสี ่ยงและผลตอบแทนที่

เปŨนสาระสำคัญของความเปŨน เจšาของสินคšานั้น

ใหšแกŠผูšซื้อ  
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การรับรูšรายไดšทางบัญช ี

 

การรับรูšรายไดšทางภาษ ี

 

2. การใหšบริการ 

เมื่อผลของรายการที่เกี่ยวขšองกับการใหšบริการ

สามารถ ประมาณไดšอยŠางนŠาเชื่อถือ กิจการตšอง

รับรูšรายการที่ เกี่ยวขšองกับการใหšบริการ เปŨน

รายไดšตามข้ัน 

        ความสำเร็จของรายการ ณ วันสิ้นรอบ

ระยะเวลารายงาน ผลของรายการสามารถ

ประมาณไดšอยŠางนŠาเชื่อถือเมื่อ 

 - การใหšบริการของกิจการสนามกอลŤฟหรือ

กิจการ เปŨนไปตามเงื่อนไขทุกขšอ ตŠอไปนี้ 

- กิจการสามารถวัดมูลคŠาของจำนวนรายไดšไดš

อยŠาง นŠาเชื่อถือมีความเปŨนไปไดšคŠอนขšางแนŠที่

กิจการจะไดšร ับ ประโยชนŤเชิงเศรษฐกิจของ

รายการบัญชีนั้น 

- กิจการสามารถวัดขั้นความสำเร็จของรายการ

บัญชี ณ วันที่ในงบการเงนิไดšอยŠางนŠาเชื่อถือ 

- กิจการสามารถวัดมูลคŠาของตšนทุนไดšอยŠาง

นŠาเชื่อถือตšนทุนในที่นี้ หมายถึง ตšนทุนที่เกิดข้ึน

แลšวและที่จะ เกิดขึ้นเพื่อทำใหšรายการบัญชีนั้น

เสร็จสมบูรณŤ 

2. การใหšบริการ 

- รับรูšรายไดšตามเกณฑŤสิทธิ โดยใหšนำรายไดšที่

เกิดขึ้นใน รอบระยะเวลาบัญชีใด แมšวŠาจะยัง

ไมŠไดšรับชำระในรอบ ระยะเวลาบัญชีนั้น มา

รวมคำนวณเปŨนรายไดšในรอบระยะเวลาบัญชี

นั้น (ม.65 และ ท.ป.1/2528 ขšอ 3.8) 

ให šบร ิการตามส ัญญาระยะยาวแกŠ

สมาชิก ตšองนำรายไดšที่ เรียกเก็บหรือพึงเรียก

เก็บในลักษณะเปŨนเงินกšอนเพื่อตอบแทนการ

ใหšบริการทั้งจำนวน ไมŠวŠารายไดšนั้นจะ เกิดข้ึน

จากการผŠอนชำระหรือชำระครั้งเดียว และไมŠ

วŠาจะ เรียกเก็บในลักษณะเงินคŠาสมาชิก เงิน

ประกัน เงินมัดจำ เงินจŠายลŠวงหนšาเพื ่อเปŨน

คŠาใชšจŠาย หรือเงนิอ่ืนที่เรียก 

เก็บในลักษณะทำนองเดียวกันมารวม

คำนวณเปŨนรายไดš ทั้งจำนวนในรอบระยะเวลา

บัญชีที่ไดšเริ่มใหšบริการ หรือจะนำรายไดšนั้นมา

เฉลี่ยตามสŠวนแหŠงจำนวนปŘตาม สัญญา แตŠไมŠ

เกิน 10 ปŘ และนำมารวมคำนวณเปŨน 

รายไดšในแตŠละรอบระยะเวลาบัญชี

ตามสัญญา แตŠไมŠเกิน 10 รอบระยะเวลาบัญชี

นับแตŠระยะเวลาบัญชีที ่ไดšเริ่ม ใหšบริการก็ไดš 

(ขšอ 3.8 ของคำสั่งกรมสรรพากรที ่

ตารางที ่2.2 การรับรูšรายไดš (ตŠอ) 
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ปŦญหาในการบันทึกรายไดšที่ตšองระวัง 

การบันทึกรายไดšเปŨนรายการที่นักบัญชีมีความคุšนเคยกันอยูŠแลšว อยŠางไรก็ตามมีประเด็น

ปŦญหาในการบันทึกรายไดšที่นักบัญชีตšองระวัง ในที่นี้จะขอยกประเด็นปŦญหาในการบันทึกรายไดšบาง

ประเด็นพรšอมทั้งแนวทางแกšไข ดังตŠอไปนี้ 

1. การบันทึกรายไดšไมŠตรงตามงวดเวลาที่เกิดรายการ 

ปŦญหา - กรณีที่กิจการสŠงมอบสินคšาใหšแกŠลูกคšาในงวดปŦจจุบัน โดยตามหลักฐานใบสŠงของ

ระบุวันที่สŠงของและวันที่ลูกคšาลงลายมือชื่อรับสินคšาในงวดปŦจจุบัน แตŠการบันทึกบัญชีรายไดš บันทึก

เปŨนรายไดšของปŘถัดไป มีผลทำใหšรายไดšของปŘปŦจจุบันต่ำไปและรายไดšของปŘถัดมาสูงไป 

แนวทางแกšไข - นักบัญชีควรตรวจสอบรายการสŠงมอบสินคšาโดยเฉพาะในชŠวงสิ้นปŘ จากวันที่

สŠงของและวันที่ลูกคšาลงลายมือชื่อรับสินคšาในหลักฐานใบสŠงของ เพื่อบันทึกรายไดšใหšตรงตามงวด

เวลาและครบถšวน 

2. การบันทึกรับรูšรายไดšไมŠสอดคลšองกับสภาพขšอเท็จจริง 

ปŦญหา - กรณีที่กิจการออกเอกสารใบสŠงของ ใบแจšงหนี้/ใบกำกับภาษีและบันทึกรายไดš แตŠ

ยังไมŠมีการสŠงสินคšาหรือยังไมŠมีการใหšบริการเกิดข้ึน 

แนวทางแกšไข - นักบัญชีควรตรวจสอบหรือสอบยันกับหนŠวยงานที่เกี่ยวขšอง วŠามีรายการสŠง

สินคšาหรือใหšบริการเกิดขึ้นหรือยัง มิใชŠบันทึกรายการตามเอกสารท่ีไดšรับเทŠานั้น 

3. การบันทึกรายไดšจากการขายสินคšาสŠงออก 

ปŦญหา - กิจการมีรายการขายสินคšาสŠงออก การรับรูšรายไดšบันทึกตามวันที่เอกสารใบขนขาออก 

แนวทางการแกšไข - ตามปกติในการสŠงออก กิจการจะวŠาจšางบริษัทเดินเรือเพื่อทำการสŠงออก

และเคลียรŤเอกสารตŠางๆ ซึ่งมีเงื่อนไขในการสŠงมอบสินคšา (INCOTERM) หลายรูปแบบ ไดšแกŠ CIF, 

CFR หรือ FOB เปŨนตšน ในการรับรูšรายไดš นักบัญชีควรพิจารณาเงื่อนไขดังกลŠาว แลšวจีงรับรูšรายไดš

และบันทึกตัดสินคšาคงเหลือออกจากบัญชีเม่ือกิจการปราศจากความเสี่ยงและผลตอบแทนในตัวสินคšา

นั ้นแลšว โดยความเสี่ยงและผลตอบแทนไดšถูกโอนไปยังผูšรับจšางเดินเรือ หรือโอนไปยังผู šซื ้อตาม 

INCOTERM ที่ระบุไวšในสัญญา มิใชŠการบันทึกรายไดšตามวันที่ในเอกสารใบขนขาออก 

งานวิจัยที่เกี่ยวขšอง  

นางสาวษษิษา นŠมนŠวม ุ (2555) การวิจัยเรื่อง “ปŦจจัยที่มีผลตŠอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

ของผู šบริโภครšานโฮมเบเกอรี ่สวน ดุสิต กรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคŤการวิจัย เพื ่อศึกษา 

ความสัมพันธŤระหวŠางปŦจจัยดšาน ลักษณะประชากรศาสตรŤกบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ ผูšบริโภค

รšานโฮมเบเกอรี่สวนดุสิต และเพื่อศึกษาความสัมพันธŤระหวŠางพฤติกรรมการเปŗดรับขŠาวสาร กับการ

ตัดสินใจซื ้อของผู šบริโภครšานโฮมเบเกอรี ่สวนดุส ิตการวิจัยครั ้งนี ้เป Ũนการวิจัยเชิงปริมาณ 28 

(Quantitative Research)เปŨนการศึกษาวิจัยในลักษณะ Cross Sectional เพราะเปŨนการวัดเพียง
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ครั้งเดียว โดยจะทำการเก็บรวบรวมขšอมูลของกลุŠมตัวอยŠางที่กําหนด ไวšโดยสุŠมตัวอยŠางแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling) ใหšไดšจำนวน 100 ตัวอยŠาง คณะผูšวิจัยไดšใชšวิธีทางสถิติในการวิเคราะหŤ 

ขšอมูลคือการแจกแจงความถี่รšอยละ และคŠาเฉลี่ย เพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรศาสตรŤของกลุŠม

ตัวอยŠาง ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤดšานพฤติกรรมการเปŗดรับขŠาวสาร และการตัดสินใจซื ้อสินคšาของ

ผูšบริโภคจากผลการวิเคราะหŤขšอมูล 

สŠวนที่ 1 ขšอมูลทัวไปของผูšบริโภคเบเกอรี่Š พบวŠา  

ผูšบริโภคสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิง คิดเปŨนรšอยละ 68 และเพศชาย คิดเปŨนรšอยละ 32 ผูšตอบ 

แบบสอบถามสŠวนใหญŠเปŨนบุคคลภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต คิดเปŨนรšอยละ71 และเปŨน

บุคคลภายนอกมหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิตคิดเปŨนรšอยละ 29 ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ มีอายุ

เฉลี่ย 24.88 ปŘ ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเปŨนรšอยละผูšตอบ

แบบสอบถามสŠวนใหญŠมีอาชีพเปŨนนักศึกษา คิดเปŨนรšอยละ 65 ผูšตอบแบบสอบถาม สŠวนใหญŠมีรายไดš

เฉลี่ยตŠอเดือน 5,001-10,000 บาท คิดเปŨนรšอยละ 37 จากผลการวิเคราะหŤขšอมูล  

สŠวนที ่2 การตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ของผูšบริโภค 

ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠเลือกซื้อเบเกอรี่ประเภทเคšกคิดเปŨนรšอยละ 61 รองลงมาคือ

พาย คิดเปŨนรšอยละ 55 และอันดับสุดทšายคือบราวนี่ คิด เปŨนรšอยละ 54 ผูšตอบแบบสอบถามสŠวน

ใหญŠเลือกใชšบริการรšานโฮมเบเกอรี่เพราะ อันดับที่1 คือ ราคาเหมาะสม รองลงมา คือ เบเกอรี่อรŠอย 

อันดับสุดทšาย คือ ทําเลดีไปมาสะดวก ผู šตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠเล ือกซื ้อเบเกอรี ่โดยมี

วัตถุประสงคŤคือซื้อเปŨนของฝาก คิดเปŨนรšอยละ 41 รองลงมา คือ รับประทานเองคิดเปŨนรšอยละ 32

และอันดับสุดทšายคือเลี้ยงรับรองแขกลูกคšา คิดเปŨนรšอยละ 12 โดยสŠวนใหญŠผูšบริโภคใชšบริการรšาน

โฮมเบเกอรี่ในชŠวงเวลา 15.00-17.00 น. มากที่สุดคิดเปŨนรšอยละ 51 โดยสŠวนใหญŠผูšบริโภคใชšบริการ

รšานโฮมเบเกอรี่ เฉลี่ยมากกวŠา 200 บาทขึ้นไปตŠอครั้ง คิดเปŨนรšอยละ 43 และมาใชšบริการ

รšานโฮมเบเกอรี่ 1-2 ครั้งตŠอสัปดาหŤคิดเปŨน รšอยละ 78 จากผลการวิเคราะหŤขšอมูล 

สŠวนที ่3 ปŦจจัยดšานพฤติกรรมการเปŗดรับขŠาวสาร พบวŠา  

โดยสŠวนใหญŠกลุŠมผูšบริโภคจะรูšจักรšานโฮมเบเกอรี่จากเพื่อน คิดเปŨนรšอยละ 68 และประเภท

ของสื่อทีท่ำใหšผูšบริโภคตัดสินใจซื้อเบเกอรี่คอืสื่อบุคคลคิดเปŨนรšอยละ76 ดังนั้นการเลือกใชšสื่อของโฮม

เบเกอรี่ที ่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื ้อของผูšบริโภคไดšมากที ่สุด คือการเลือกใชšสื่อบุคคลจากผลการ 

วิเคราะหŤขšอมูล 

สŠวนที่ 4 ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤที ่มีตŠอการตัดสินใจซื ้อ พบวŠาดšานความหลากหลาย ของ

ผลิตภัณฑŤผูšบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมากดšานรสชาติของผลิตภัณฑŤผูšบริโภคมีความพึง พอใจใน

ระดับมาก ดšานบรรจุภัณฑŤผูšบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมากเก็บรักษา ผูšบริโภคมีความพึงพอใจใน

ระดับมากและในดšานราคาผูšบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมาก จากผลการวิเคราะหŤขšอมูล 
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สŠวนที่ 5 การสัมภาษณŤผูšบริโภคพบวŠาผูšบริโภคสŠวนใหญŠมีความคิดเห็นวŠา ควรปรับปรุงดšาน

บรรจุภัณฑŤใหšมีความแข็งแรงคนทนมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาผลิตภัณฑŤใหšอยูŠในสภาพสมบูรณŤที่สุดอีกทั้ง

ยังคงทนตŠอการขนสŠง และในสŠวนของดšานผลิตภัณฑŤผูšบริโภคสŠวนใหญŠใหšความคิดเห็นคลšายคลึงกัน 

วŠาควรปรับปรุงใหšมีคุณภาพดีเชŠนเดิม  

อุมาวดี วุฒินาม(2556) การศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการเปŗดรšานเบเกอรี่บริเวณ มหาวิทยาลัยมหิดล 

อําเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐมกาศึกวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคŤเพ่ือศึกษา ปŦจจัยดšานความคาดหวัง

และความตšองการของผูšบริโภคที่มีตŠอรšานเบเกอรี่และเพื่อศึกษาปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑŤเบเกอรี่บริเวณมหาวิทยาลัยมหิดลอำเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม กลุŠมตัวอยางที่ใชš

การศึกษามีจำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใชšในการวิจัยเปŨนแบบสอบถาม เก่ียวกับปŦจจัยดšานความ

คาดหวัง และความตšองการของผูšบริโภคที่มีตŠอรšานเบเกอรี่ และปŦจจัยที่มีผลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑŤเบเกอรี่ สถิติที่ใชšในการวิเคราะหŤขšอมูล คอื คŠารšอยละ คŠาเฉลี่ย และสŠวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษา พบวŠา ปŦจจัยดšานความคาดหวังและความตšองการของ ผูšบริโภคที่มีตŠอรšานเบ

เกอรี่ผู šบริโภคสŠวนใหญŠชอบการตกแตŠงรšานเบเกอรี่แบบวินเทจ มีพื้นที่สำหรับรับประทานในรšาน 

สามารถซื้อกลับบšานไดšมีเวลาเปŗดปŗด คือ 09.00 - 21.00 น. รšานมีวันหยุดคือวันพุธ โดยมีราคาเบเกอรี่ 101 - 

200 บาท และควรมีผลิตภัณฑŤเสริมประเภทชา กาแฟ ช็อกโกแลต โกโกš และนมสด สําหรับปŦจจัยที่มี

ผลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑŤเบเกอรี่ พบวŠา ผูšบริโภคชอบรับประทานหรือ ซื้อผลิตภัณฑŤเบ

เกอรี่จำพวก เคšก มากที่สุดโดยมีความถี่ในการบริโภคสัปดาหŤละครั้ง และซื้อเพื่อรับประทานเอง เลือก

ซื้อในชŠวงเวลา 15.00 - 18.00 น .ดšานผลิตภัณฑŤ คือ คุณภาพความสดใหมŠของเบเกอรี่ปŦจจัยดšาน

วัตถุดิบ คือ วัตถุดิบที่ใชšมีความสดใหมŠ ปŦจจัยดšานราคา คือ ราคาเหมาะสม กับคุณภาพผลิตภัณฑŤ 

ปŦจจัยดšานทำเลที่ตั ้ง คือ เดินทางสะดวกอยูŠในแหลŠงชุมชน ปŦจจัยดšานการบริการ คือ พนักงานมี

มารยาทพูดจาไพเราะยิมแยšมแจšŠมใส และปŦจจัย ดšานการสŠงเสริมการขาย คือ การมีสŠวนลดราคาสา

หรับสมาชิกของรšานเบเกอรี่ 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

บทที่ 3 

วิธีการดำเนินการ 

ในการจัดทำโครงการขšาวแตţนมินิโดนัท ในครั้งนี้คณะผูšจัดทำไดšดำเนินการจัดทำโครงการ

ตามลำดับขั้นตอน ดังนี ้

 1. ขั้นตอนการดำเนินงานโครงการ 

2. การรวบรวมขšอมูล 

3. เครื่องมือที่ใชšศึกษาความพึงพอใจของผูšบริโภค 

3.1 ขั้นตอนการดำเนินงานโครงการ 
 

วัน/เดือน/ปŘ ขั้นตอนการดำเนินงานโครงการ หมายเหตุ 

1 พ.ย 2567 
1. ประชุมลงความคิดในเรื่องการผลิตสินคšา 

2. สรุปลงความเห็นทำขšาวแตţนมินิโดนัท 
- 

5 พ.ย 2567 วางแผนจัดเตรียมอุปกรณŤในการทำขšาวแตţน - 

6 พ.ย 2567 มอบหมายหนšาที่ความรับผิดชอบ - 

12 พ.ย. 2567 รŠางโครงการเสนอาจารยŤที่ปรึกษาโครงการ - 

27 พ.ย. 2567 ผŠานรŠางโครงการ - 

ตารางที่ 3.1 ขั้นตอนการดำเนินงานโครงการ 

3.2 การรวบรวมขšอมูล 

การรวบรวมขšอมูลจะเริ่มเก็บขšอมูลตั้งแตŠ  20 ธันวาคม 2567 – 10 กุมภาพันธŤ 2565  

ขšอมูลท่ีเก็บรวบรวมประกอบไปดšวย 

1. วิธีการทำขšาวแตţน ศกึษาจากขšอมูลออนไลนŤผŠานทางเว็บไซตŤตŠางๆ 

  1.1 นำขšาวเหนียวไปซาวน้ำใหšสะอาด จากนั้น นำไปแชŠน้ำใหšขšาวเหนียวนิ่ม 5 – 6 

ชั่วโมง เสร็จแลšว กรองน้ำออก พักใหšสะเด็ดน้ำ  

1.2 เตรียมซึ้งนึ่ง ตšมน้ำใหšเดือด หŠอขšาวเหนียวดšวยผšาขาวบาง ใสŠลงในซึ้งนึ่ง แลšวนึ่ง

ขšาวเหนียวใหšสุกดšวยไฟแรง ใชšเวลา 30 นาที เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšเย็น 

1.3 นำแตงโมหั่นชิ้นใสŠเครื่องปŦũน ตามดšวยน้ำเปลŠา ปŦũนใหšละเอียด เสร็จแลšว กรอง

เอากากใยออก ใหšไดšแตŠน้ำแตงโมเขšมขšน จากนั้นปŦũนน้ำใบเตย ใหšสะเอียด น้ำกากอออกแลšวนำไปแชŠ

เปŨนน้ำใบเตยเขšมขšม  
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1.4 ใสŠน้ำตาลทราย เกลือปśน ลงในน้ำแตงโม และน้ำใบเตย คนใหšละลายเขšากัน 

1.5 เตรียมชามผสม ใสŠขšาวเหนียวลงไป ตามดšวย น้ำแตงโมและน้ำใบเตยคลุกเคลšา

ทุกอยŠางใหšเขšากันดี แลšวพักทิ้งไวš ใหšขšาวเหนียวดดูน้ำเขšาไป 2 – 3 นาที  

1.6 นำใสŠซึ่ง เตรียมหุงขšาวที่แชŠในน้ำแตงโมกับน้ำใบเตย  

1.7 คลุกเลšาใหšเขšากัน จากนั้นเตรียมถาดตักขšาวเหนียวใสŠพิมพŤวงกลมลงไปตามรูปที่

เราตšองการ แลšวนำไปตากแดด1-2วัน  

1.8 ตั้งกระทะ ใสŠน้ำมันลงไป วอรŤมน้ำมันใหšรšอนไดšที่แลšว ใสŠขšาวแตţนลงไป ทอดใหšมี

สีเหลืองกรอบ เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšสะเด็ดน้ำมัน  

1.9 ราดน้ำตาลเชื่อม ท็อปปŗŪงตŠางๆ ที่เราไดšเตรียมไวš 

2. วัสด/ุอุปกรณŤที่ใชš 

2.1 ขšาวเหนียว 1 กิโลกรัม 

 
ภาพที ่3.1 ขšาวเหนียว 

2.2 ผšากรอง 

                          
ภาพที่ 3.2 ผšากรอง 
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2.3 ใบเตย 

 

                            
ภาพที่ 3.3 ใบเตย 

2.4 แตงโม 

 
ภาพที่ 3.4 แตงโม 

2.5 น้ำตาลปŘūป 

                             
ภาพที่ 3.5 น้ำตาลปŘūป 
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2.6 น้ำตาลทราย 

                                
ภาพที ่3.6 น้ำตาลทราบ 

2.7 เกลือ 

 
ภาพที ่3.7 เกลือ 

 

2.8 หมšอนึ่ง 

 
ภาพที่ 3.8 หมšอนึ่ง 
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2.9 ถาด 

 
ภาพที่ 3.9 ถาด 

2.10 น้ำมัน 

 
ภาพที ่3.10 น้ำมัน 

3.3 การศึกษาความพึงพอใจของผูšบริโภคขšาวแตţนมินิโดนัท 

แบบสอบถามสำหรับผูšบริโภคนการเก็บขšอมูลในสŠวนนี้ผูšศึกษาใชšแบบสอบถาม ในการเก็บ

ขšอมูลในเชงปริมาณ ผŠานแบบประเมินคŠา (Rating Scale) เพ่ือสํารวจความคิดเห็น และพฤติกรรมของ

กลุŠมตัวอยŠางคําถามจะแบŠงออกเปŨน 3 สŠวน ดังนี้ 

สŠวนท่ี 1 แบบสอบถามขšอมูลทั่วไปดšานประชากรศาสตรŤเปŨนขšอมูลเก่ียวกับปŦจจัยสŠวนบุคคล 

ไดšแกŠ เพศ อายุ อาชีพ และรายไดšตŠอเดือน โดยจะรวบรวมและทําการวิเคราะหŤ เสนอขšอมูลเปŨน

ตาราง โดยนําเสนอในรูปแบบของรšอยละ 

 สŠวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับความพอใจของผูšบริโภคขšาวแตţนมินิโดนัท เม่ือรวบรวม

ขšอมูลแลšว ทําการวิเคราะหŤเสนอขšอมูลในรูปแบบรšอยละ และมีคําถามแบบประเมินคŠา (Rating 

Scale) ความพอใจผูšบริโภคขšาวแตţนมินิโดนัทโดยแบŠงไดš 5 ระดับ ดังนี ้

สŠวนที่ 3 แบบเสนอแนะความคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกับความตšองการของผูšบริโภคที่มีตŠอขšาว

แตţนมินิโดนัท นอกเหนือจากหัวขšอที่ระบุไวš 
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คŠาระดับคะแนน      การแปลความหมาย 

ระดับคะแนนเฉลี่ยนšอยกวŠา 1.5       วิกฤต 

ระดับคะแนนเฉลี่ยตั้งแตŠ 1.5 ถึง 2.5      ควรปรับปรุง 

ระดับคะแนนเฉลี่ยตั้งแตŠ 2.5 ถึง 3.5      ปานกลาง 

ระดับคะแนนเฉลี่ยตั้งแตŠ 3.5 ถึง 4.5     ด ี

ระดับคะแนนเฉลี่ยตั้งแตŠ 4.5 ขึ้นไป      ดีเยี่ยม 

สูตรในการหาผลลัพธŤ 

           1. การวิเคราะหŤขšอมูลการประมาณคŠาหรือระดับความคิดเห็น ตšองหาคŠาเฉลี่ย (     ) และคŠา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

  

  
สัญลักษณŤที่ใชšในการนำเสนอผลการวิเคราะหŤขšอมูล  

ผูšศึกษาคšนควšาไดšกำหนดความหมายของสัญลักษณŤสำคญัที่ใชšในการวิเคราะหŤขšอมูล ดังนี้ 

N  แทน  จำนวนกลุŠมตัวอยŠาง 

𝑥̅  แทน  คŠาเฉลี่ย 

Σ  แทน  ผลรวมคะแนน 

%  แทน  รšอยละ 

สถิติท่ีใชšในการวิเคราะหŤขšอมูล 

1. ผลรวมของคะแนน 

2. คŠารšอยละ 

3. คŠาเฉลี่ย 

4. สŠวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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แบบสอบถาม 

ความพึงพอใจที่มีตŠอ ขšาวแตţนมินิโดนัท 

ตอนท่ี 1  ขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  (   ) ชาย   (   ) หญิง  

2. อายุ  (   ) ต่ำกวŠา 18 ปŘ  (   ) 18 - 35 ปŘ  (   ) 36 – 59 ปŘ  (   ) 60 ปŘขึ้นไป 

ตอนท่ี 2 กรุณาใสŠเครื่องหมาย (  ) ลงในชŠองที่ตรงกับความคิดเห็นของทŠานมากที่สุดเพียงชŠองเดียว 

เกณฑŤวัดระดับความพึงพอใจ ดังนี ้

    1 = นšอยที่สุด    2 = นšอย        3 = ปานกลาง        4 =  ดี         5 = ดีเยี่ยม 

ความคิดเห็น 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1. กระบวนการผลิต      

    1.1 ความคิดสรšางสรรคŤ      

    1.2 วัตถุดิบไดšมาตรฐาน      

2. ผลิตภัณฑŤ      

    2.1 ปริมาณเหมาะสม      

    2.2 บรรจุภัณฑŤมีความสวยงาม      

    2.3 ราคาเหมาะสม      

3. คุณภาพ      

   3.1 กลิ่นสัมผัส      

   3.2 รสชาต ิ      

   3.3 เนื้อสัมผัส      

ตารางที่ 3.2 แบบสอบถามความพึงพอใจที่มีตŠอขšาวแตţนมินิโดนัท 
ตอนท่ี 3 ขšอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 



 
 

 

 

บทที่ 4 

ผลการดำเนินโครงการ 

  จากการดำเนินงานการวิเคราะหŤขšอมูลตามวัตถุประสงคŤของโครงการ ขšาวแตţนมินิ

โดนัท คณะผูšจัดทำไดšเก็บรวบรวมขšอมูลผลการดำเนินงานนำเสนอตามลำดับ ดังนี ้

1. ผลการดำเนินโครงการ 

2. ขั้นตอนการทำขšาวแตţนมินิโดนัท 

3. การศึกษาความพึงพอใจ  

4.1 ผลการดำเนินโครงการ 

 4.1.1 จากการประชุมวางแผนผลิตสินคšา ทางคณะผูšจัดทำไดšลงความเห็นตรงกันใน

การเลือกขšาวแตţนเปŨนหัวขšอสำหรับโครงการนี้ จากการที่ขšาวแตţนเปŨนผลิตภัณฑŤทšองถิ่นที่ควรในรับ

การสŠงเสริมใหšเปŨนที่รูšจักมากขึ้น 

4.1.2 เริ่มรŠางโครงการเสนอาจารยŤที่ปรึกษาโครงการ โดยขอคำปรึกษาจากอาจารยŤ

ที่ปรึกษาโครงการในการเริ่มเขียนรŠางขออนุมัติโครงการ ในวันที่ 12 เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 

และแกšไขรŠางโครงการ 4 รอบ ดังนี ้

- สŠงรŠางโครงการรอบที่ 1 วันที่ 13 เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 

- สŠงรŠางโครงการรอบที่ 2 วันที่ 19 เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 

- สŠงรŠางโครงการรอบที่ 3 วันที่ 26 เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 

- ผŠานรŠางโครงการ วันที่ 26 เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 

4.1.3 วางแผนจัดเตรียมอุปกรณŤในการทำขšาวแตţน คณะผูšจัดทำไดšแบŠงหนšาที่ในการ

จัดหาวัสดุอุปกรณŤที่มีเบื้องตšน ไดšดังนี้    

 ใบเตย 

 น้ำตาลปŘūป 

 น้ำตาลทราย 

 เกลือ 

 หมšอนึ่ง 

 ถาด 

 น้ำมัน 
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4.2 ขั้นตอนการทำขšาวแตţนมินิโดนัท 

  2.1 นำขšาวเหนียวไปซาวน้ำใหšสะอาด จากนั้น นำไปแชŠน้ำใหšขšาวเหนียวนิ่ม 5 – 6 

ชั่วโมง เสร็จแลšว กรองน้ำออก พักใหšสะเด็ดน้ำ  

 
ภาพที่ 4.1 ขšาวเหนียวแชŠน้ำ 

 

2.2 เตรียมซึ้งนึ่ง ตšมน้ำใหšเดือด หŠอขšาวเหนียวดšวยผšาขาวบาง ใสŠลงในซึ้งนึ่ง แลšวนึ่ง

ขšาวเหนียวใหšสุกดšวยไฟแรง ใชšเวลา 30 นาที เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšเย็น ใสŠน้ำตาลทราย เกลือปśน ลง

ในน้ำแตงโม และน้ำใบเตย คนใหšละลายเขšากัน 

 
ภาพที่ 4.2 ขšาวเหนียวนึ่ง 
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2.3 นำแตงโมหั่นชิ้นใสŠเครื่องปŦũน ตามดšวยน้ำเปลŠา ปŦũนใหšละเอียด เสร็จแลšว กรอง

เอากากใยออก ใหšไดšแตŠน้ำแตงโมเขšมขšน จากนั้นปŦũนน้ำใบเตย ใหšสะเอียด น้ำกากอออกแลšวนำไปแชŠ

เปŨนน้ำใบเตยเขšมขšม  

 

 

 
ภาพที่ 4.3 น้ำแตงโม และใบเตยปŦũน 

 

2.4 เตรียมชามผสม ใสŠขšาวเหนียวลงไป ตามดšวย น้ำแตงโมและน้ำใบเตยคลุกเคลšาทุกอยŠาง

ใหšเขšากันดี แลšวพักทิ้งไวš ใหšขšาวเหนียวดดูน้ำเขšาไป 2 – 3 นาที 

                              
ภาพที่ 4.4 ขšาวเหนียวผสมน้ำแตงโม และใบเตย 
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 2.5 ตั้งกระทะ ใสŠน้ำมันลงไป วอรŤมน้ำมันใหšรšอนไดšที่แลšว ใสŠขšาวแตţนลงไป ทอดใหšมีสีเหลือง

กรอบ เสร็จแลšว ตักขึ้นพักใหšสะเด็ดน้ำมัน แลšวนำไปตากแดด1-2วัน 

                             

 
ภาพที่ 4.5 ตากขšาวแตţน 

 

2.6 ราดน้ำตาลเชื่อม ท็อปปŗŪงตŠางๆ ที่เราไดšเตรียม 

 

 
ภาพที่ 4.6 ขšาวแตţนมินิโดนัท 
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4.3 การศึกษาความพึงพอใจ 

ผูšศึกษาคšนควšาไดšนำเสนอผลการศึกตามลำดับดังนี ้ 

ตอนท่ี 1 ผลการหาคŠาอัตราสŠวนของกลุŠมตัวอยŠาง 

ลำดับ เพศ จำนวน รšอยละของ 

ผูšตอบแบบสอบถาม 

1 ชาย 21 35 

2 หญิง 39 65 

รวม 60 100 

ตารางที ่4.1 คŠารšอยละของกลุŠมตัวอยŠาง 

จากตารางท่ี 4.1 พบวŠา กลุŠมตัวอยŠางทั้งหมด 60 คน เพศชาย 21 คน คิดเปŨนรšอยละ 35 

เพศหญิง 39 คน คิดเปŨนรšอยละ 65 

ตอนท่ี 2 ผลการหาคŠาความพึงพอใจเกณฑŤวัดระดับความพึงพอใจ ดังนี ้

 

ความพึงพอใจที่มีตŠอขšาวแตţนมินิโดนัท 
ระดับความพึงพอใจ 

S.D. ത แปลผล ลาํดับ 

1. กระบวนการผลิต     

    1.1 ความสะอาด 0.34 4.87 ดีเยี่ยม 1 

    1.2 วัตถุดิบไดšมาตรฐาน 0.42 4.78 ดีเยี่ยม 2 

2. ผลิตภัณฑŤ     

    2.1 ปริมาณเหมาะสม 0.36 4.85 ดีเยี่ยม 1 

    2.2 ความคิดสรšางสรรคŤ 0.43 4.77 ดีเยี่ยม 3 

    2.3 ราคาเหมาะสม 0.42 4.78 ดีเยี่ยม 2 

3. คุณภาพ     

    3.1 รสชาติ 0.34 4.87 ดีเยี่ยม 1 

    3.2 เนื้อสัมผัส 0.43 4.77 ดีเยี่ยม 2 

ตารางที่ 4.2 ผลการหาคŠาความพึงพอใจเกณฑŤวัดระดับความพึงพอใจ 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวŠา ระดับความพึงพอใจของผูšตอบแบบสอบถามความพึงพอใจที่มีตŠอขšาว

แตţนมินิโดนัท โดย หัวขšอที่มีระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานกระบวนการผลิต คือ ความสะอาด 

โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 4.78 และตามดšวยวัตถุดิบไดšมาตรฐาน มีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 

4.78 โดยอยูŠในเกณฑŤดีเยี่ยมทั้งหมด คือ คณะผูšทำจัดมีการกระบวนการผลิตที่สะอาดทุกขั้นตอนและ

ใชšวัตถุดิบไดšมาตารฐาน ทุกหัวขšอในดšานผลิตภัณฑŤมีเกณฑŤความพึงพอใจอยูŠในระดับดีเยี่ยม หัวขšอที่มี

ระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานผลิตภัณฑŤ คือ ปริมาณเหมาะสม โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 

4.85 ตามดšวยราคาเหมาะสม และความคิดสรšางสรรคŤ โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที ่4.78 และ 4.77 

ตามลำดับ คือ คณะผูšจัดทำสามารถทำผลิตภัณฑŤ ที่มีปริมาณเหมาะสม มีความคิดสรšางสรรคŤ และ

ราคาเหมาะสม ไดšเปŨนอยŠางด ีและในดšานคุณภาพ ทุกหัวขšอในดšานคุณภาพมีเกณฑŤความพึงพอใจอยูŠ

ในระดับดีเยี่ยม หัวขšอที่มีระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานคุณภาพ คือ ราชาติ โดยมีระดับความ

พึงพอใจอยูŠที ่4.87 ตามดšวยเนื้อสัมผัส มีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 4.77  คือ คณะผูšจัดทำสามารผลิต

ขšาวแตţนที่ รสชาติ และเนื้อสัมผัสออกมาไดšดีเยี่ยม สรุป ทุกหัวขšอมีคะรวมอยูŠที่ 2,021 จากคะแนน

เต็ม 2,100 มี่คŠาเฉลี่ยอยูŠที่ 4.81 อยูŠในเกณฑŤดีเยี่ยม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล 

  จากการจัดทำโครงการเรื่องขšาวแตţนมินิโดนัท คณะผูšจัดทำสามารถสรุป อภิปรายรายผลและ

ขšอเสนอแนะ ไดšดังนี้ 

1. วัตถุประสงคŤของการทำโครงการ  

2. สรุปผลการทำโครงงาน  

3. อภิปรายผล 

4. ปŦญหาและอุปสรรคในการทำโครงการ 

5. ขšอเสนอแนะ  

5.1 วัตถุประสงคŤของการทำโครงการ  

5.1.1 เพ่ือศึกษาวิธีการทำขšาวแตţน              

5.1.2 เพ่ือสามารถปรับประยุกตŤขšาวแตţนใหšมีรูปลักษณŤที่นŠาสนใจ และรŠวมสมัยมากขึ้น 

  5.1.3 เพ่ือเปŨนการสรšางรายไดš และสรšางอาชีพ  
5.2 สรุปผลการทำโครงงาน  

  จากกลุŠมตัวอยŠางทั้งหมด 60 คน เปŨนเพศชาย 21 คน คิดเปŨนรšอยละ 35 เพศหญิง 39 

คน คิดเปŨน รšอยละ 65 จากแบบประเมินความพึงพอใจของการจัดทำขšาวแตţนมินิโดนัท คะแนน

ทั้งหมด คะแนนเต็ม 2,100  คะแนน คิดเปŨนรšอยละ 100 พบวŠาผลรวมคะแนนทั้งหมด 2,021 คะแนน 

คิดเปŨนรšอยละ 96.24 อยูŠระดับดีเยี่ยมของมาตรฐาน  

5.3 อภิปรายผล 

จากตารางท่ี 4.2 พบวŠา ระดับความพึงพอใจของผูšตอบแบบสอบถามความพึงพอใจที่มีตŠอขšาว

แตţนมินิโดนัท โดย หัวขšอที่มีระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานกระบวนการผลิต คือ ความสะอาด 

โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 4.78 และตามดšวยวัตถุดิบไดšมาตรฐาน มีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 

4.78 โดยอยูŠในเกณฑŤดีเยี่ยมทั้งหมด คือ คณะผูšทำจัดมีการกระบวนการผลิตที่สะอาดทุกขั้นตอนและ

ใชšวัตถุดิบไดšมาตารฐาน ทุกหัวขšอในดšานผลิตภัณฑŤมีเกณฑŤความพึงพอใจอยูŠในระดับดีเยี่ยม หัวขšอที่มี

ระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานผลิตภัณฑŤ คือ ปริมาณเหมาะสม โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 

4.85 ตามดšวยราคาเหมาะสม และความคิดสรšางสรรคŤ โดยมีระดับความพึงพอใจอยูŠที ่4.78 และ 4.77 

ตามลำดับ คือ คณะผูšจัดทำสามารถทำผลิตภัณฑŤ ที่มีปริมาณเหมาะสม มีความคิดสรšางสรรคŤ และ

ราคาเหมาะสม ไดšเปŨนอยŠางดี และในดšานคุณภาพ ทุกหัวขšอในดšานคุณภาพมีเกณฑŤความ
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พึงพอใจอยูŠในระดับดีเยี่ยม หัวขšอที่มีระดับความพึงพอใจมากที่สุดในดšานคุณภาพ คือ ราชาติ โดยมี

ระดับความพึงพอใจอยูŠที ่4.87 ตามดšวยเนื้อสัมผัส มีระดับความพึงพอใจอยูŠที่ 4.77  คือ คณะผูšจัดทำ

สามารผลิตขšาวแตţนที่ รสชาติ และเนื้อสัมผัสออกมาไดšดีเยี่ยม สรุป ทุกหัวขšอมีคะรวมอยูŠที ่ 2,021 

จากคะแนนเต็ม 2,100 มี่คŠาเฉลี่ยอยูŠที่ 4.81 อยูŠในเกณฑŤดีเยี่ยม 

5.4 ปŦญหาและอุปสรรคในการทำโครงการ 

  5.4.1 เวลาของคณะผูšจัดทำไมŠตรงกันทำใหšนัดเวลาทำโครงการลำบาก 

  5.4.2 การวางแผนทำโครงการยังไมŠดีพอ 

  5.4.3 ในการทำขšาวแตţนครั้งแรก คณะผูšจัดไดšทดลองสูตรในครั้งแรกพบวŠาเมื่อใชšแรงเกินไป

ในการทอดทำใหšกลิ่น และสีที่ออกมาดูไมŠนŠารับประทาน 

5.5 ขšอเสนอแนะ  

5.5.1 การทำงานเปŨนกลุŠมควรมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซึ่งกันและกัน เพื่อใหšงานเสร็จ

ตามเวลาที่กำหนด 

5.5.2 ควรมีการจัดสรรเวลาที่ดีกวŠานี่เพ่ือไมŠใหšการทำงานติดขัด 

5.5.3 การพิมพŤเอกสาร ควรที่จะตรวจสอบคำใหšถูกตšองกŠอนที่จะทำการปริ้นเอกสารเพ่ือชŠวย

ในการประหยัดงบประมาณ 
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(วันที่สืบคšน :  5 มกราคม 2568) 

______แผน 5A Marketing [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://blog.mandalasystem.com/th 

(วันที่สืบคšน :  5 มกราคม 2568) 

______ความเปŨนมาของขนมไทย [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://coalapink.wordpress.com/ 

(วันที่สืบคšน :  5 มกราคม 2568) 

______ความเปŨนมาของขนมหวาน [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://stu40528sites.com 

(วันที่สืบคšน : 7 มกราคม 2568) 

______ความเปŨนมาของขšาวแตţน [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://www.junthakarn.com 

(วันที่สืบคšน :  7 มกราคม 2568) 

______ความเปŨนมาของขšาวแตţน [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://www.silpa-mag.com 

(วันที่สืบคšน :  7 มกราคม 2568) 

______ความเปŨนมาของโดนัท [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://www.mkunigroup.com/ 

(วันที่สืบคšน :  10 มกราคม 2568) 

______ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูšบริโภค [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://doctemple.wordpress.com 

(วันที่สืบคšน :  10 มกราคม 2568) 

______เกี่ยวกับความพึงพอใจผูšบริโภค [ออนไลนŤ]. เขšาถึงไดšจาก https://sunthud.com 

(วันที่สืบคšน :  10 มกราคม 2568) 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 
 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 
- แบบเสนอขออนุมัติโครงการ - 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

- แบบสอบถามความพึงพอใจ  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบสอบถาม 

ความพึงพอใจที่มีตŠอ ขšาวแตţนมินิโดนัท 

ตอนท่ี 1  ขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  (   ) ชาย   (   ) หญิง  

2. อายุ  (   ) ต่ำกวŠา 18 ปŘ  (   ) 18 - 35 ปŘ  (   ) 36 – 59 ปŘ  (   ) 60 ปŘขึ้นไป 

ตอนท่ี 2 กรุณาใสŠเครื่องหมาย (  ) ลงในชŠองที่ตรงกับความคิดเห็นของทŠานมากที่สุดเพียงชŠองเดียว 

เกณฑŤวัดระดับความพึงพอใจ ดังนี ้

    1 = นšอยที่สุด    2 = นšอย        3 = ปานกลาง        4 =  ดี         5 = ดีเยี่ยม 

ความคิดเห็น 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1. กระบวนการผลิต      

    1.1 ความสะอาด      

    1.2 วัตถุดิบไดšมาตรฐาน      

2. ผลิตภัณฑŤ      

    2.1 ปริมาณเหมาะสม      

    2.2 บรรจุภัณฑŤมีความสวยงาม      

    2.3 ราคาเหมาะสม      

3. คุณภาพ      

   3.1 รสชาต ิ      

   3.2 เนื้อสัมผัส      

ตอนที่ 3 ขšอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 
- ภาพการดำเนินโครงการ  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
ภาพที่ 1 ขšาวเหนียวแชŠน้ำ 

                       

 
ภาพที่ 2 น้ำแตงโม และใบเตยปŦũน 

 

 

 

 

 



 

 

                             
ภาพที่ 3 ขšาวเหนียวนึ่ง 

 

                              
ภาพที่ 4 ขšาวเหนียวผสมน้ำแตงโม และใบเตย 

 

 

 



 

 

                              
ภาพที่ 5 ตากขšาวแตţน 

 

                             
ภาพที่ 6 ขšาวแตţนมินิโดนัท 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาคผนวก ง 
- ประวัติผูšจัดทำ  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประวัติผูšจัดทำ 

 

ประวัติผูšจัดทำ คนที่ 1                                  

1. ชื่อ – นามสกุล นายภูวนัย จันทเขต 

    Name - Surname Puwanai Jantakaet 

2. เลขหมายบัตรประจำตัวประชาชน 1-3299-01252-45-3  

3. ระดับการศึกษา   ปวช.     ปวส. ชั้นปŘที่ 2 

 สาขาวิชา การบัญช ี สาขางาน การบัญช ี

4. ที่อยูŠที่ติดตŠอไดšสะดวก พรšอมหมายเลขโทรศัพทŤ โทรสาร และไปรษณียŤอิเล็กทรอนิกสŤ (e-mail)    

ที่อยูŠ เลขที ่446/35 หมูŠ 1 ตำบลสังขะ อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทรŤ 32150  

เบอรŤโทรศพัทŤ/มือถือ 098-9878190 E-mail : pumandpe012@gmail.com 

 

 

ประวัติผูšจัดทำ คนที่ 2 

1. ชื่อ - นามสกุล นางสาวบุษบา สายคำ 

    Name - Surname Bussaba Saykam  

2. เลขหมายบัตรประจำตัวประชาชน 1-3299-01224-40-9 

3. ระดับการศึกษา   ปวช.     ปวส. ชั้นปŘที่ 2 

 สาขาวิชา การบัญช ี สาขางาน การบัญช ี

4. ที ่อยู Šท ี ่ต ิดตŠอได šสะดวก พรšอมหมายเลขโทรศัพทŤ โทรสาร และไปรษณียŤ

อิเล็กทรอนิกสŤ (e-mail)    

ที่อยูŠ เลขที ่166 หมูŠ 2 ตำบลทับทัน อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทรŤ 32150  

เบอรŤโทรศพัทŤ/มือถือ 098-9878190 E-mail : bussabapt12@gmail.con 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก จ 
- รูปภาพอัพโหลดไฟลŤโครงการในวิทยาลัยการอาชีพสังขะ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


