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บทคดัย่อ 

ห้างหุ้นส่วนจํากัด องุ่นผา้ไทย เป็นผูผ้ลิต และจัดจาํหน่าย เครืÉ องแต่งกายสตรีสําเร็จรูป ทีÉทาํการ
ออกแบบและตดัเยบ็เอง โดยเนน้ย ํÊาในดา้นการควบคุมคุณภาพ ใหมี้ระดบั และมาตรฐานทีÉดี เทียบเคียงกบัสินคา้
ยีÉหอ้ดงั (Brand Name) ในขณะเดียวกนัก็ยงัมีการควบคุมใหต้น้ทุนตํÉาลง เพืÉอใหลู้กคา้ไดใ้ชสิ้นคา้ทีÉมีคุณภาพใน
ราคาทีÉคุม้ค่า และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ในขณะทีÉยอดขายมีการลดตํÉาลงในช่วงฤดูฝน ซึÉงถือเป็นช่วง Low 
Seasons ของการทาํธุรกิจจาํหน่ายสินค้าแฟชัÉน จึงไดด้าํเนินการแก้ปัญหาดังกล่าวโดย  บริษัทจะใช้การทาํ
การตลาดในช่วงเทศกาล โดยเฉพาะเทศกาลสาํคญัของประเทศไทย และวนัสาํคญัทางพุทธศาสนาต่างๆ ทาง
บริษทัมุ่งเนน้การติดต่อทางช่องทางโทรศพัท ์ Email, Line และ Facebook Messenger ซึÉงเน้นการใชโ้ทรศพัท์
และ Social Media เป็นส่วนใหญ่ เพืÉอติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้  นอกจากนีÊทางบริษทัมีการจดัโปรโมชัÉน และการ
สัÉงจองสินคา้ล่วงหนา้ เพืÉอลดเวลารอคอย และยงัสามารถนาํยอดจองไปสัÉงผลิตสินคา้ไดค้รบตามความตอ้งการ
ของลูกคา้อีกดว้ย อยา่งไรก็ตาม ปัญหาทีÉเกิดขึÊนในระหว่างการสัÉงจอง สัÉงผลิต และจดัจาํหน่ายนัÊน ก็สามารถเกิด
ขอ้ผดิพลาดขึÊนได ้ซึÉงหากเกิดขึÊน ทางบริษทัก็ยินดีทีÉจะชดเชยใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเต็มทีÉ เช่น เปลีÉยนสินคา้ใหม่ให้



 

ลูกคา้ แมว้่าสินคา้ทีÉเปลีÉยนจะมีราคาแพงกว่าก็ตาม และยงัมีการรับประกนัคืนเงินเต็มจาํนวนอีกดว้ย ส่วนลูกคา้
กลุ่มทีÉสนใจสินคา้บริษทัเรานัÊน เนืÉองจากสินคา้มีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา และความน่าเชืÉอถือของบริษทั    

จากการศึกษาและปฏิบติังานในส่วนของการออกสินคา้ใหม่เพืÉอใหท้นัจาํหน่ายในช่วงเทศกาลวนัแม่
ของ ห้างหุน้ส่วนจาํกดั องุ่นผา้ไทยนัÊน พบว่าทางบริษทัไดใ้ห้ความสาํคญักบัการทาํการตลาดผา่นสืÉอออนไลน์
โดยผ่านขัÊนตอนสาํคญั คือ มีทีมคณะผูบ้ริหาร วางแผนกลยุทธ์เพืÉอกาํหนดจุดมุ่งหมาย และแนวทาง จากนัÊน 
นกัศึกษาจะไดรั้บคาํสัÉงเพืÉอนาํมาปฏิบติั นอกจากนีÊ ยงัมีการแลกเปลีÉยนความคิดเห็นกนัในระหว่างทาํงาน เพืÉอ
ความเป็นมืออาชีพ และใหผ้ลงานออกมาดีทีÉสุด  

ทางผูจ้ดัทาํจึงไดเ้ก็บขอ้มูล พร้อมทัÊงร่วมประชุมและแสดงความคิดเห็น เพืÉอการออกแบบผลิตภณัฑ ์ทีÉ
ตรงตามความตอ้งการ และจุดประสงคข์องลูกคา้ นอกจากนีÊ  ยงัมีการทาํการตลาด เพืÉอความแน่นอนของยอดขาย
ทีÉจะเพิÉมขึÊนในช่วงเทศกาลวนัแม่ ในส่วนสุดทา้ยทางนกัศึกษาไดต้รวจประเมินยอดขายทีÉไดรั้บหลงัจากจาํหน่าย
สินคา้ เพืÉอเรียบเรียงขอ้มูลและส่งต่อขอ้มูลใหก้บัผูบ้ริหาร ทาํใหส้ามารถเพิÉมยอดขายตามเป้าไดส้าํเร็จ  
 

คาํสาํคญั: การตลาดออนไลน์, แฟชัÉน, Low Seasons 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ผา้เป็นหน่ึงในในปัจจยัส าคญัขั้นพ้ืนฐานในการด ารงชีวิต เพราะผา้เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีนอกเหนือ 

จากอาหาร ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค ในอดีตแทบทุกครัวเรือนจะมกีารทอผา้เพื่อตอบสนองความ

จ าเป็นในการใชส้อยภายในครอบครัว ชาวไทยมีการใชผ้า้ทอมาชา้นาน เน่ืองจากส่วนใหญ่มีอาชีพ

เกษตรกรรมมาตั้งแต่สมยัโบราณ ในยามว่างจากงานในไร่นา ผูห้ญิงจะทอผา้ ดงัส านวนพ้ืนบา้นท่ีว่า 

“เมื่อว่างจากงานนาผูห้ญิงทอผา้ผูช้ายตีเหลก็” (ตรึงใจ บูรณสมภพ, 2544, หนา้13) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึง

การแบ่งหนา้ท่ีระหว่างชายและหญิง โดยผูห้ญิงเป็นผูม้ีหนา้ท่ีทอผา้ มีการถ่ายทอดความรู้และ

ประสบการณ์จากบรรพบุรุษรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง เป็นเสมือนมรดกทางวฒันธรรมจากภูมิปัญญาท่ี

ไดรั้บการสัง่สม กบัอิทธิพลจากวฒันธรรมภายนอกท่ีเขา้มากระทบท าใหผ้า้ทอมีลวดลายท่ีหลากหลาย 

บ่งบอกความเป็นมาและคตินิยม มีเอกลกัษณ์ของแต่ละทอ้งถ่ิน ผา้ทอท่ีไดจ้ะน ามาใชใ้นครอบครัวเพ่ือ

ใชใ้นชีวิตประจ าวนัในโอกาสต่างๆ หรือใชแ้ลกเปล่ียนกบัผลผลิตอ่ืนๆ เพราะการทอสมยัก่อนเป็นการ

ผลิตเพ่ือใชเ้องในชุมชน มิไดผ้ลิตเพ่ือการคา้ การซ้ือขายจึงมีนอ้ย ส่วนใหญ่ต่างคนต่างท าไวใ้ชเ้อง เม่ือ

ประเทศไทยมีการติดต่อสมัพนัธก์บัชาติตะวนัตก มีการรับรูปแบบวฒันธรรมของตะวนัตกมาไวใ้น

สงัคมไทย การแต่งกายของคนไทยจึงเปล่ียนแปลงไป รัฐบาลไทยใหค้วามส าคญัต่อการพฒันาชนบท 

การสร้างสาธารณูปโภค ความเจริญเขา้ไปสู่ชนบทมากข้ึน การส่งเสริมอุตสาหกรรมท าใหเ้กิดโรงงาน

อุตสาหกรรมทอผา้ ท าใหไ้ม่จ  าเป็นตอ้งทอผา้ดว้ยความยากล าบากอีกต่อไป เพราะสามารถหาซ้ือผา้ท่ี

ผลิตจากโรงงานอุตสาหกรรมทอผา้ไดง่้าย ราคาถูก สีไม่ตก ชาวบา้นหนัมานิยมใชผ้า้ทอจากเคร่ืองจกัร

แทน ท าใหห้ตัถกรรมผา้ทอไทยซบเซาลง นอกจากปริมาณและแหล่งผลิตจะลดลงอยา่งมาก จนเกือบ

สูญหายไปจากชนบทบางแห่ง  

 

แต่ดว้ยพระมหากรุณาธิคุณในสมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ พระบรมราชินีนาถ ทรงใหก้ารสนับสนุน

และฟ้ืนฟูผา้ทอไทยในชนบท ไดก้ลบัคืนมาอีกคร้ังหน่ึง ประกอบกบัในช่วงปี พ.ศ. 2540 ประเทศไทย

ไดป้ระสบกบัสภาวะวิกฤติทางเศรษฐกิจ ธุรกิจการคา้และอุตสาหกรรมแทบทุกสาขาเกิดภาวะการชะลอ

ตวั บริษทัและโรงงานหลายแห่งตอ้งปิดกิจการลง ท าให้เกิดปัญหาการว่างงาน แรงงานบางส่วนตอ้ง

เดินทางกลบัสู่ภูมิล  าเนาเพื่อประกอบอาชีพ อีกทั้งราคาผลผลิตทางการเกษตรตกต ่า เกษตรกรยากจน มี
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หน้ีสินมาก แนวทางการพฒันาเศรษฐกิจซ่ึงแต่เดิมมุ่งเน้นท่ีจะพฒันาภาคอุตสาหกรรมเป็นหลกั จึง

เปล่ียนแปลงไปเป็นการพฒันาท่ีรากหญ้า น าภูมิปัญญาท้องถ่ินมาใช้ในการพัฒนา โดยการจัดท า

โครงการต่างๆ อาทิ โครงการหมู่บา้นอุตสาหกรรม เป็นการคดัเลือกหมู่บ้านท่ีมีการประกอบอาชีพ

อุตสาหกรรมในครอบครัว และหตัถกรรมในเชิงธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง มีผูป้ระกอบอาชีพนั้นๆ เป็นจ านวน

หน่ึงอย่างสม ่าเสมอ โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเป็นผูรั้บผิดชอบในการสนับสนุนโครงการ และ

โครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP) เป็นแนวคิดท่ีตอ้งการใหแ้ต่ละหมู่บา้นมีผลิตภณัฑห์ลกั 1 

ประเภท โดย ผลิตภณัฑ์อาจหมายถึง สินคา้ บริการ และกิจกรรมต่างๆ อาทิ การรักษาส่ิงแวดลอ้ม การ

แสดงศิลปะ การน าเสนอประเพณีวฒันธรรม ตลอดจนการท่องเท่ียวในเชิงอนุรักษ์ เป็นต้น ซ่ึงเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์ใชว้ตัถุดิบและทรัพยากรในทอ้งถ่ินท่ีมีอยูม่าเพ่ิมขบวนการการบริหารจดัการ การผลิต และ

การตลาด ใหก้ลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่นและจุดขาย รวมทั้งสนับสนุนส่งเสริมผลิตภณัฑ์ให้

เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายทั้งในประเทศและทัว่โลก มุ่งเนน้การสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลิตภณัฑ ์และความเจริญ

ใหก้บัชุมชน เพ่ือยกระดบัฐานะความเป็นอยูข่องคนในชุมชนใหดี้ข้ึนภายใตห้ลกัการพ้ืนฐานของโครง

ดาร 3 ประการคือ 1. มาตรฐานผลิตภณัฑคุ์ณภาพระดบัสากล 2. มีเอกลกัษณ์เป็นท่ีลือช่ือเพียงหน่ึงเดียว 

และ 3. พฒันาทรัพยากรมนุษยแ์ละการปรับปรุงเทคโนโลยี โดยแผนแม่บทหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ 

พ.ศ. 2545-2549 มีวตัถุประสงคเ์พื่อยกระดบัความสามารถในการแข่งขนัของสินคา้ไทย โดยมีเป้าหมาย

สร้างรายไดใ้หแ้ก่ประชาชนในชุมชนและทอ้งถ่ินท่ีร่วมโครงการใหไ้ดไ้ม่ต ่ากว่า 20,000 บาท/คน/ปี มี

คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน เม่ือส้ินระยะเวลาด าเนินงานตามแผน จะสามารถสร้างความเขม้แข็งใหก้บัชุมชนให้

พึ่งตนเองไดร้้อยละ 60 ของชุมชน (ต าบล/เทศบาล) ท่ีเขา้ร่วมโครงการ ภาครัฐจะท าหน้าท่ีเป็นเพียง

ผูอ้  านวยการความสะดวก และใหค้  าแนะน าเพ่ือใหโ้ครงการเกิดข้ึน และพฒันาศกัยภาพเพื่อกระจายสู่

ตลาดโลกต่อไป โดยก าหนดให้มีคณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์แห่งชาติ (กอ. 

นตผ.) ข้ึน และได้จัดตั้ งคณะอนุกรรมการ เพ่ือท าหน้าท่ีรับผิดชอบด้านต่างๆ ตามแผนงานท่ี

คณะกรรมการฯ ก  าหนดข้ึนโดยคณะอนุกรรมการ ระดบัภูมิภาค/อ  าเภอ/จงัหวดั ท าหนา้ท่ีบริหารงาน 

(กระทรวงมหาดไทย 2547,หนา้1-12) 

ในส่วนของตลาดในประเทศ จากการท่ีผา้ไทยไดก้ารส่งเสริมให้มีการผลิตอย่างแพร่หลายจากทั้ง

ภาครัฐและเอกชนหลายแห่ง ท าให้มีผลิตภัณฑ์ผา้ไทยหลัง่ไหลออกสู่ตลาดเป็นจ านวนมาก ปริมาณ

สินคา้ในตลาดมากเกินความตอ้งการของผูบ้ริโภค จนเกิดภาวะสินคา้ลน้ตลาด แมว้่าจะสามารถส่งออก

ผา้ไทยไปยงั ตลาดต่างประเทศได้เป็นจ านวนมากในแต่ละปีก็ตาม  รัฐบาลได้พยายามแกไ้ขปัญหา

ดังกล่าวโดยการเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายให้กับผูผ้ลิต อาทิ การจัดงานแสดงสินค้าทั้งในและ
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ต่างประเทศ การส่งเสริมการส่งออกและการจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์พร้อมทั้ง

จดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบของโครงการรณรงคอ์ยา่งต่อเน่ือง อาทิ การรณรงคใ์หม้ีการแต่ง

กายด้วยผา้ไทยในเทศกาลส าคัญของชาติหรือการแต่งกายด้วยผา้ไทยในวนัท างานปกติหรือใน

ชีวิตประจ าวนัของกลุ่มคนท างาน อาทิ ขา้ราชการและพนกังานของหน่วยงานราชการต่างๆเป็นตน้ เพื่อ

กระตุน้ใหมี้ความตอ้งการบริโภคภายในประเทศเพ่ิมข้ึน แต่ตลาดยงัอยูใ่นกลุ่ม ผูบ้ริโภคสตรีท่ีอยู่ในวยั

ท างานหรือผูสู้งอายุเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงนิยมสวมใส่เฉพาะในงานพิธีส าคญัส าคญัเท่านั้นไม่ไดใ้ช้ใน

ชีวิตประจ าวนั ส่วนใหญ่มาจากปัญหาผลิตภณัฑ์ไม่ไดม้าตรฐานตามความตอ้งการของตลาดเน่ืองจาก

การทอผา้ของชาวบา้นเองยงัใชก้รรมวิธีและลวดลายแบบดั้งเดิมผลิตลวดลายตามความชอบของผูท้อ

โดยไม่ไดศ้ึกษาความตอ้งการของตลาดมีการลอกเลียนแบบกนั รูปแบบผลิตภณัฑไ์ม่มีความหลากหลาย

ไม่ทนัสมยัสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท าใหไ้ม่ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเท่าท่ีควรอีก

ทั้งราคาผลิตภณัฑผ์า้ไทยค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัผา้ท่ีผลิตจากเสน้ใยสงัเคราะห์ มีการก าหนดราคาท่ีไม่

สอดคลอ้งกบัคุณภาพของสินคา้ จึงจ  าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูผ้ลิตจะตอ้งมีการปรับปรุงและพฒันาผา้ไทยให้มี

ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดและสภาพสังคมในปัจจุบันให้มากข้ึนเพ่ือเป็นการขยาย 

ตลาดเข้าสู่กลุ่มลูกค้าใหม่ มิฉะนั้นผูซ้ื้อผา้ไทยย่อมมีปริมาณลดลงในแต่ละปีและผา้ไทยซ่ึงเป็น

ศิลปะหตัถกรรมท่ีทรงคุณค่าก็จะเลือนหายไปจากสงัคมไทยในท่ีสุด 

จากขอ้มูลดังกล่าว ห้างหุ้นส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย จึงได้ถือก าเนิดข้ึน เร่ิมแรกเป็นการใชผ้า้ฝ้าย

คุณภาพต ่า ประกอบกบัเทคโนโลยีพิมพ์ลายไทยท่ียงัไม่ทันสมยั ท าให้ไม่สามารถเพ่ิมยอดขายได้ 

หลงัจากเลง็เห็นคุณค่าของการเพ่ิมมูลค่าสินคา้ และการเกาะกระแสการซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเทศกาล จึงไดม้ี

การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ใชผ้า้คุณภาพสูงข้ึน ใชเ้ทคโนโลยีท่ีดีข้ึน ประกอบกบัการใชผ้า้ทอ ซ่ึงมีความ

สวยงาม ท าใหเ้กิดสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และท าใหลู้กคา้ประทบัใจได  ้

ช่วงเทศกาลต่างๆหรือเหตุการณ์ส าคัญของประเทศไทย เช่น วนัพ่อ วนัเข้าพรรษา วนัแม่ หรือ

แมก้ระทัง่ช่วงท่ีในหลวงรัชกาลท่ี 9 เสด็จสวรรคตนั้น ส่งผลใหย้อดขายของ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้

ไทย เติบโตข้ึนอยา่งมาก เน่ืองจากมีความตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ลายไทยท่ีใส่แลว้สวย ทนัสมยั ประกอบกบั

เหมาะสมกบักาลเทศะ เป็นจ านวนมากจึงท าให ้หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย อยูคู่่คนไทยมามากกว่า 7 

ปีแลว้ 
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ในส่วนของห้างหุ้นส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย ในปัจจุบนั ก็มีปัญหาในด้านของก าลงัการผลิตและ

ยอดขายมาตั้งแต่ไตรมาสสุดทา้ยของปี 2561 ในไตรมาสท่ี 2 ของปี2562 จึงไดมี้การเพ่ิมก าลงัการผลิต 

โดยการจา้ง OEM (ผูรั้บจา้งผลิต) ในการผลิตสินคา้ของบริษทัให้ไดม้ากยิ่งข้ึน ประกอบกบัในช่วงน้ี 

ทางหา้งฯประสบปัญหายอดขายลดต ่าลง จึงตั้งใจท่ีจะใชช่้วงเวลา เทศกาลวนัแม่แห่งชาติ ในการกระตุน้

ยอดขายข้ึนมาอีกคร้ัง 

ทั้งน้ี การจะกระตุน้ยอดขายตามเทศกาลนั้น มีปัจจยัหลายอย่าง เพราะผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะการ

จบัจ่ายใชส้อยท่ีแตกต่างไปจากปกติ จึงตอ้งมีการประชุมวางแผน และก าหนดตารางการท างาน เพื่อให้

ผลิตภัณฑ์ใหม่  สามารถออกวางจ าหน่ายได้ทันในช่วงเทศกาลวันแม่แห่งชาติ  และมีการเพ่ิม

ความสามารถในการรับช าระค่าสินคา้อีกดว้ย 

ดงันั้น จากขอ้มูลดงักล่าว ผูจ้ดัท าสนใจศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค และการท าส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps)  เพื่อแกปั้ญหา และสามารถออกผลิตภณัฑ ์คอลเลก็ชัน่ใหม่ ดงักล่าว ไดท้นัเวลา ผูจ้ดัท า

จึงไดจ้ดัท าโครงงานน้ีข้ึน  เพ่ือใชเ้ป็นประโยชน์ในการเรียน การวิจยั และการท าธุรกิจต่อไป  

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงำน 
1.2.1 เพื่อน าพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาปรับใชใ้นการออกผลิตภณัฑใ์หม่ 
1.2.2 เพ่ือศึกษาขั้นตอนการท าส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) คือ ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และ การส่งเสริมการขาย ส าหรับผลิตภณัฑใ์หม่ 
1.2.3 เพื่อศึกษาความรู้เก่ียวกบัการออกผลิตภณัฑใ์หม่ ของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย 

1.3 ขอบเขตของโครงงำน 
1.3.1 พ้ืนท่ีของการศึกษาการท าโครงการสหกิจศึกษาคร้ังน้ีคือ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย และพ้ืนท่ี
กลางใจเมือง (ลานน ้ าพุหนา้ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน) กรุงเทพมหานคร 
1.3.2 ต าแหน่ง พนกังานฝ่ายการตลาด 
1.3.3 ระยะเวลาในการศกึษาปฏิบติังานคือ วนัท่ี 14 พฤษภาคม 2562 ถึงวนัท่ี 30 สิงหาคม 2562 

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
1.4.1 สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคก่อใหเ้กิดโอกาสและรายไดใ้หแ้ก่บริษทั 
1.4.2 ท าใหม้ีความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใชใ้นการตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด
ไดดี้ยิง่ข้ึน 
1.4.3 จากการท่ี หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย มีความตอ้งการในการเพ่ิมยอดขายในช่วงเทศกาลวนัแม่
แห่งชาติ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพ่ือสร้างสรรค ์และออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่นั้น จะสามารถ
ท าใหห้า้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย สามารถสร้างยอดขายเพ่ิมเติมไดม้ากยิง่ข้ึนในช่วงเทศกาล 
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บทที ่2  

การทบทวนเอกสารและวรรณกรรม 

เอกสารทีเ่กีย่วข้อง  

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาด ของ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย 
ผูจ้ดัท า ไดศ้กึษาคน้ควา้จากเอกสาร ต าราและแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี   

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการออกผลิตภณัฑใ์หม่   

2.4 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 การมีสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ขายไดร้าคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ
ได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ  าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรม
การซ้ือหาเพ่ือใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่ง
ถูกตอ้ง เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 

2.1.1 ผลติภัณฑ์ (Production)  

 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑร์วมถึงสินคา้ 
บริการ ความคิด ผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีมีองคป์ระกอบต่างๆ อยา่งไรก็ตามผลิตภณัฑ์
ยงัมีความหมายนอกเหนือจากรูปร่างลกัษณะท่ีมองเห็นได ้กล่าวคือ เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ใดๆ เขาก าลงัมองหา
ประโยชน์จากสินคา้หรือบริการประเภทของสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์โดยทัว่ไปเราแบ่งลกัษณะของสินคา้ไดต้าม
ลกัษณะตลาดนัน่คือ  

1. สินคา้บริโภค (Consumer Goods) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไปส าหรับผูบ้ริโภคใชใ้นครัวเรือนขั้น
สุดทา้ย 

2. สินคา้อุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึงผลิตภณัฑซ่ึ์งใชใ้นการผลิตสินคา้ หรือเพื่อน าไป
จ าหน่ายต่อ (Resale) 
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ผลติภัณฑ์ มอีงค์ประกอบที่ส าคญั คือ  

1.ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นประโยชน์พ้ืนฐาน
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง ประโยชน์พ้ืนฐานมี 2 ลกัษณะ คือ ประโยชน์ใชส้อยของตวัผลิตภณัฑ ์
(Function Benefits) เช่น ตวัสินคา้มีคุณสมบติัเทียบเท่ากบัสินคา้จากยี่ห้อสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง สามารถใชท้ดแทน
กนัไดใ้นราคาท่ีต ่ากว่า สินคา้ท่ีเป็นยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงซ่ึงมีราคาท่ีค่อนขา้งสูง  

2.รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Formal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ผูบ้ริโภค สามารถสมัผสัหรือรับรู้ได ้ซ่ึงไดแ้ก่ คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) การบรรจุหีบ
ห่อ (Packaging) ตราสินคา้ (Brand)  

3.ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพ่ิมเติม หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่
ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยบริการต่างๆ ทั้งก่อนและหลงัการขาย ซ่ึงไดแ้ก่ การติดตั้ง (Installation) การ
ขนส่ง (Transportation) การรับประกนั (Insurance) การใหสิ้นเช่ือ (Credit) การใหบ้ริการอ่ืนๆ  

2.1.2 ราคา  (Price)  

ราคา หมายถึง จ  านวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด ้สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ซ่ึง
หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (value) 
ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ ์ถา้คุณค่าสูงกว่า ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือราคามีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและท าการตัดสินใจโดยปกติผูบ้ริโภคชอบ
ผลิตภณัฑ์ราคาต ่านักการตลาดจึงควรคิดราคา นอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะ
อ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอยา่ง กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่า ของผูบ้ริโภคติดตามดว้ยการซ้ือ  เช่น ตวัสินคา้มีคุณสมบติัเทียบเท่ากบัสินคา้จากยีห่้อสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง 
สามารถใชท้ดแทนกนัไดใ้นราคาท่ีต ่ากว่า  ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือในราคาท่ีต ่ากว่าและคุม้ค่ากบัราคา    

2.1.3 การจดัจ าหน่าย (Place)  

การจดัจ  าหน่าย หมายถึง กระบวนการในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
หรือผูใ้ชอุ้ตสาหกรรม โดยทัว่ไปแลว้ผูผ้ลิตส่วนใหญ่ไม่ไดจ้  าหน่ายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคโดยตรง แต่จะมีกลุ่มคน
กลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries)  เขา้มาท าหน้าท่ีต่าง ๆ ในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ช ้ท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บผลิตภณัฑต์ามเวลาและสถานท่ีท่ีตอ้งการ คนกลางทางการตลาด
เขา้มาช่วยท าหนา้ท่ีต่างๆ แทนผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการ เรียกว่า ช่องทางการจดัจ  าหน่ายหรือช่องทางการคา้ คือ
กลุ่มบุคคลหรือองค์กรท่ีสัมพนัธ์ระหว่างกนั ในกระบวนการน าผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปย ังผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ 
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กลุ่มบุคคลหรือองค์กรท่ีท าหน้าท่ีต่าง ๆ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายรวมเรียกว่า คนกลางทางการตลาด ซ่ึง
มี 3 ประเภท  

1.พ่อคา้คนกลาง (Merchant Middlemen)  เป็นพ่อคา้คนกลางท่ีท าหน้าท่ีซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตมาไวใ้น
ครอบครองแลว้ขายต่อไป มีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา้ ได้รับผลตอบแทนในรูปแบบของก าไร ได้แก่ พ่อค้าส่ง 
พ่อคา้ปลีก 

2. ตวัแทนคนกลาง (Agent Middlemen)  เป็นคนกลางท่ีท าหน้าท่ีเสาะแสวงหาลูกค้า เจราจาต่อรอง
การคา้แทนผูผ้ลิต ไม่มีสินคา้ในครอบครอง ไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ ไดรั้บผลตอบแทนในรูปแบบของค่า
นายหนา้ไดแ้ก่ตวัแทนผูผ้ลิต ตวัแทนการขาย นายหนา้ 

3 คนกลางท าหนา้ท่ีอ  านวยความสะดวกในการจดัจ  าหน่าย (Facilitators)  เป็นคนกลางท าหนา้ท่ีอ  านวย
ความสะดวกในกระบวนการจดัจ  าหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เช่น หนา้ท่ีการขนส่ง การเก็บ
รักษาสินค้า ช่วยจัดหาด้านการเงิน การรับภาระความเส่ียงภัย หรือท าหน้าท่ีส่งเสริมผลิตภัณฑ์ไปย ัง 
กลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง คนกลางท าหนา้ท่ีอ  านวยความสะดวกในการจดัจ  าหน่าย                         

ทั้งน้ีช่องทางการจดัจ  าหน่าย สามารถแบ่งเป็น 3 กลุ่มหลกั คือ  

 1. การขายผ่านหนา้ร้าน คือ การจดัจ  าหน่ายสินคา้ท่ีเห็นไดท้ัว่ไปในชีวิตประจ าวนั เป็นการผลิตสินคา้
เอง และจ าหน่ายสินคา้เองโดยไม่ใชค้นกลาง 

 2. การขายผ่านการสั่งซ้ือ คือ การขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือ (ไม่ไดม้าหน้าร้าน) โดยลูกคา้อาจจะ
สัง่ซ้ือสินคา้ผา่นทาง อีเมลล ์โทรศพัท ์หรือ เวบ็ไซต ์

 3. การขายผ่านพ่อคา้คนกลาง คือ การขายสินคา้ให้กบัพ่อคา้คนกลาง เพื่อใชพ้่อคา้คนกลางกระจาย
สินคา้ใหถึ้งมือลูกคา้ต่อไป เหมาะกบัธุรกิจท่ีไม่สามารถกระจายสินคา้ไดเ้อง 

2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการตลาดใหแ้ก่สินคา้หรือบริการของเป็นท่ีรู้จกัและสนใจ 
เรียกว่าเป็นหัวใจส าคัญของการตลาด ซ่ึงสามารถท าการโฆษณาในส่ือต่างๆ หรืออาจจะเป็นการท ากิจกรรม
เพ่ือใหลู้กคา้ท่ีมาร่วมกิจกรรมเกิดความอยากซ้ือในสินคา้หรือบริการของเรา หรืออาจจะเป็นการขายตรงเลยก็ได ้



8 
 

ทั้ งน้ี  ก็ เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าเกิดความสนใจและอยากเข้ามาเลือกชมสินค้าหรือบริการของเรามากท่ีสุด                     
เช่น มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้  หรือมีเครดิตในการซ้ือ 30 วนั 

(วิทวสั รุ่งเรืองผล ,หลกัการตลาด (กรุงเทพมหานคร โรงพมิพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์,2545), น. 8-11)  

2.2. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี ้  

2.2.1 ยอมรับความตอ้งการ (Need Recognition) กล่าวคือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภคจะ
เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ซ่ึงอาจจะเป็นความตอ้งการท่ีจ  าเป็น (Need) เช่น หิวก็มีความตอ้งการ
อาหาร หรืออาจเป็นความตอ้งการระดบัสูง (Want) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากภายนอกมาปลุกเร้าให้
เกิดความตอ้งการ เช่น การไดช้มภาพยนตร์ โฆษณา หรือการได ้พบเห็นผลิตภณัฑ์นั้นๆ และเกิดการยอมรับ
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ แต่ทั้งน้ีแมผู้บ้ริโภคจะยอมรับความ ตอ้งการในผลิตภณัฑน์ั้นแลว้ก็ตาม แต่ก็อาจจะเกิดปัจจยัท่ี
ส่งผลใหต้อ้งยติุกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพียงขั้นตอนน้ี เช่น ระดบัฐานะและรายไดท่ี้ไม่สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคหรือการไม่ยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคจากผูม้ีอ  านาจตดัสินใจซ้ือท่ีแทจ้ริง  

  2.2.2 แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) จะเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายหลัง การ
ยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยจะเป็นการแสวงหาทางเลือกหรือขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั ผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ เช่น ประเภทและชนิด คุณลกัษณะทัว่ไป ตราสินคา้ ผูผ้ลิต ผูใ้ห้บริการ สถานท่ีซ้ือ รวมทั้ง
บริการหลงัการขายของผลิตภัณฑ์นั้นๆ เพ่ือใชป้ระกอบการตัดสินใจ ซ้ือคร้ังนั้นๆ อย่างไรก็ตาม ระดบัการ
แสวงหาทางเลือกหรือความตอ้งการขอ้มูลของผูบ้ริโภคแต่ละ คนยอ่มจะมีระดบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั   

  2.2.3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดม้ีการแสวงหาทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคจะท า
การประเมินทางเลือกต่างๆ โดยการเปรียบเทียบ ขอ้ดี ขอ้ดอ้ย และความเหมาะสม อ่ืนๆ ทั้งท่ีจ  าเป็นและตอ้งการ
ใช ้ระดบัราคา และทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่หอ้ของ ผลิตภณัฑ์นั้นๆ การประเมินทางเลือกนั้น
ผูบ้ริโภคอาจจะใชร้ะยะเวลามาก เพื่อท าการประเมินผล โดยละเอียด ดงันั้นในขั้นตอนการประเมินทางเลือกน้ีจึง
เสมือนขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ เลือกตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์หรือผูใ้หบ้ริการนั้นเอง   

2.2.4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase and Related Decisions) เมื่อสามารถประเมินทางเลือกหรือ สรุปเลือก
ตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการไดแ้ลว้ จะเขา้สู่ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือและระบุ คุณลกัษณะท่ีตอ้งการเพ่ิมเติม
จากผลิตภณัฑต์รายี่หอ้นั้นๆ เช่น สถานท่ีจ  าหน่าย เง่ือนไขการช าระ เงิน สีสัน ความปลอดภยั และบริการหลงั
การขายจากผูข้าย เป็นตน้   
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2.2.5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post - purchase Behavior) จะเป็นขั้นตอนหน่ึงในกระบวนการ ตดัสินใจ
ท่ีผูบ้ริโภคประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือมา ซ่ึงจะมี ผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ ในคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค รวมทั้งการแนะน าในลกัษณะปาก ต่อปากไปยงัผูใ้กลชิ้ดให้ซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆดว้ย  

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่า กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมี ผลกระทบหลงั
การซ้ือ  

 

ภาพท่ี  2.1  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัการออกผลติภัณฑ์ใหม่  

       2.3.1 ประวตัคิวามเป็นมาและความหมายของผลติภัณฑ์ใหม่ 
ประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงในปัจจุบนั ส่ิงท่ีผูป้ระกอบธุรกิจ

ตอ้งใหค้วามส าคญัรองลงมาจากกลุ่มลูกคา้คือ ผลิตภณัฑใ์นองคก์รซ่ึงจะตอ้งมีการพฒันาอยูเ่สมอ ผลิตภณัฑ์
ใหม่อาจเป็นผลิตภณัฑท่ี์เป็นการเปล่ียนรูปแบบไปจากเดิม หรือเป็นเพียงการเปล่ียนแปลงบางอยา่งในผลิตภณัฑ์
เดิมหรือเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดใหม่ กิจการจะตอ้งมีวตัถุประสงคช์ดัเจนในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑใ์หม่ว่าตอ้งการอะไร  หรือเป็นการตอ้งการเป็นผูน้  าดา้นเทคโนโลย ี  ตอ้งการรักษาความเป็นผูน้  าใน
ตลาด   ตอ้งการใชก้  าลงัการผลิตส่วนท่ีเหลือใหเ้ต็มท่ี  ตอ้งการขยายตลาด   หรืออาจจอ้งการขยายผลิตภณัฑใ์ห้
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ครบถว้น  ทั้งน้ีเพราะวตัถุประสงคท่ี์ต่างกนัจะน าไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีแตกต่างกนั กลุ่มเป้าหมายของ
ผลิตภณัฑใ์หม่ต่างไปจากเดิมและกลยทุธก์ารตลาดของผลิตภณัฑใ์หม่กจ็ะแตกต่างกนัดว้ยแนวคิดใหม่ ๆ ของ
ผลิตภณัฑ ์อาจมาจากแหล่งแนวคิดต่างๆ กนัจากรายงานของพนกังานขาย จากผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั  จากการ
หาช่องว่างของตลาดปัจจุบนั    รวมไปถึงอาจไดแ้นวคิดใหม่มาจากพ่อคา้คนกลาง  การระดมแนวคิดของหวัหนา้
แผนกต่างๆในกิจการ และแนวคิดส่วนใหญ่ท่ีไดม้กัไดม้าจากปัญหา   ขอ้เสนอแนะค าติชมของผลิตภณัฑท่ี์
ผูบ้ริโภค  พบเจอในการบริโภคผลิตภณัฑน์ั้นในขั้นตอนน้ีกิจการควรจะไดแ้นวคิดหลาย ๆ แนวคิดจากแหล่ง
ต่างๆ กนั เพ่ือน าไวก้ลัน่กรองเลือกเฉพาะแนวคิดท่ีเหมาะสมส าหรับกิจการในการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้
หรือบริการนัน่เอง 

ความหมายของผลติภัณฑ์ใหม่ 
ผลิตภณัฑใ์หม่  (New Product Planning) หมายถึงเป็นผลิตภณัฑห์รือสินคา้บริการใด ๆ ท่ีใชส้ าหรับ

กิจการ   อาจจะเป็นผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการท่ีมีแนวคิดใหม่ๆหรือมีการเปล่ียนแปลงบางอยา่งในผลิตภณัฑ์
สินคา้   หรือบริการท่ีมีอยูแ่ลว้เกิดการเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการจะตอ้งมีผลใหผู้บ้ริโภคหรือ
ลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม้ากมากท่ีสุด โดยควรมีความพึงพอใจ
มากกว่าการบริโภคผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการตวัเดิม หรืออาจจะเป็นผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีน าเสนอในตลาดใหม่ๆ
ปัจจุบนัสภาพทางการตลาดมกีารแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงละสูงมากข้ึน และความกา้วหนา้ของเทคโนโลยเีป็นไป
อยา่งรวดเร็วท าใหมี้ผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการใหม่ๆในตลาดจ านวนมากท่ีเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็วและไป
เร็ว   ดงันั้นจึงส่งผลใหว้งจรชีวิตของผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการสั้นลง ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการตวัท่ีออกสู่
ตลาดใหม่ จะอยูร่อดไดใ้นตลาด จึงตอ้งเป็นผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีมี   “ความใหม”่   ท่ีแตกต่างและเป็น
สาระส าคญัของผลิตภณัฑท่ี์สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือลูกคา้เท่านั้น จากความหมายของ
ผลิตภณัฑใ์หม่   (Mccathy & Pereault, Jr. (Basic Marketing, 1991 – P.342) จึงอาจจ าแนกผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือ
บริการใหม่ (New Product Development) ได ้3 ลกัษณะคือ 

1. ผลิตภณัฑน์วตักรรมใหม่ (Innovative Product)   หมายถึง ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดน าเสนอใน
ตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิดใหม่ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไมถึ่ง 

2. ผลิตภณัฑป์รับปรุงใหม่โดยการปรับเปล่ียน ดดัแปลง (Replacement Product of Modify 
Product) หมายถึง   เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีพฒันาเปล่ียนแปลงปรับปรุง มาจากผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีขายอยูแ่ลว้ใน
ตลาด     ท าใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ   และสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม 

3.  ผลิตภณัฑล์อกเลียนแบบ หรือ การลอกเลียนแบบผลิตภณัฑ ์(Imitative or Me-too-
Product) หมายถึง    ผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับกิจการแต่ไม่ใหม่ในทอ้งตลาดเกิดจากการท่ีกิจการเห็นว่าเป็น
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ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ ท่ีไดรั้บการยอมรับและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เป็นหลกั    ท าใหกิ้จการมี
โอกาสท าก  าไรสูง จึงเสนอผลิตภณัฑสิ์นคา้ และบริการ เพือ่เขา้สู่ทอ้งตลาดโดยมีส่วนแบ่งทางการตลาดของ
องคก์รหรือบริษทั 

2.3.2 องค์ประกอบ 
          องคป์ระกอบของการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ๆ ท่ีเป็นแนวคิดใหม่ยงัไม่มีผูใ้ดน าเสนอ
ในตลาดมาก่อน   เป็นผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีมีโอกาสหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้สูงใน
ทอ้งตลาด  แต่มีความเส่ียงสูงพอๆกนักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือลูกคา้เช่นกนัในดา้นลม้เหลวหรือไม่
ประสบความส าเร็จนัน่เอง ถา้พบว่าผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการดงักล่าว มีลกัษณะไม่ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ดงันั้นเพ่ือความมัน่ใจว่าผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ๆ จะไดน้บัการยอมรับจากผูบ้ริโภค
หรือลูกคา้เพ่ิมมากข้ึน    และเพื่อลดความเล่ียงจากการลม้เหลวของผลิตภณัฑใ์หม่    กิจการจึงควรพฒันา
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ๆอยา่งเป็นระบบโดยมี กระบวน การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ (New Product 
Development Process) กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ดงันั้นการสร้างแนวความคิดเก่ียวกบัในการออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หม่ (Idea generation) จึงมีเคร่ืองมือหรือองคป์ระกอบท่ีส าคญั 8 องคป์ระกอบดงัน้ีคือ 

1. การสร้างแนวความคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ใหม่ (Idea generation)เป็นการสร้างแนวความคิดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ โดยมีแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัองคก์รหรือบริษทั ท่ีจะน ามาขอ้มูลนั้นเขา้มาใชใ้น
การคิดคน้เพ่ือผลิตผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการตามความตอ้งการของลูกคา้หรือออกผลิตภณัฑต์วัใหม่นั้นเอง 
โดยแหล่งขอ้มูลในองคก์รมกีารแบ่งออกเป็น 2 แหล่งดว้ยกนัคือ (1) แหล่งภายในองคก์ร (2) แหล่งภายนอก
องคก์ร 
            (1) แหล่งภายในองค์กร 
                        1.พนักงานขาย (Salespersons) ถือเป็นบุคคลท่ีอยูใ่กลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค และทราบถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
                        2.ฝ่ายวจิยัและพฒันา (R&D specialists) เป็นบุคคลท่ีใกลชิ้ดกบัการพฒันาเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
                        3.ผู้บริหารระดับสูง (Top management) เป็นบุคคลท่ีทราบถึงจุดอ่อน จุดแข็งของบริษทั จึงเป็น
เหมือนเป็นผูก้  าหนดทิศทางการพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ 
            
            (2) แหล่งภายนอกองค์กร 

ลูกค้า (customers) ถือเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีความส าคญัมากต่อองคก์รหรือบริษทัท่ีผลิตสินคา้หรือบริการ 
เน่ืองจากผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ ท่ีบริษทัผลิตออกมาเพ่ือจะน าเสนอขายยงัทอ้งตลาดนั้น จึงจ  าเป็นอยา่งยิง่ท่ี
องคก์รหรือบริษทัจะตอ้งค านึงถึงการตอบสนอง และความตอ้งการของลูกคา้เป็นประการส าคญั 
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สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย (channel members)เป็นอีกแหล่งขอ้มูลหน่ึง ท่ีทราบถึงความ
ตอ้งการของลูกคา้ หรือผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี อยา่งเช่น พ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ตวัแทนจ าหน่าย 

คู่แข่งขนั (competitors) เป็นการเคล่ือนไหวทางการแข่งขนั รวมถึงไปถึงกลยทุธท์างการตลาดของคู่
แข่งขนั น่ีก็เป็นปัจจยัส าคญัอีกอยา่งหน่ึง ขององคก์รหรือบริษทัท่ีควรจะรู้แหล่งขอ้มูลหน่ึงท่ีจะช่วยใหอ้งคก์ร 
หรือบริษทัตดัสิน ใจในการคิดคน้เพื่อผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการใหม่ เพ่ือจ าหน่ายออกสู่ทอ้งตลาดนัน่เอง 
  

2.การประเมนิและคดัเลือกแนวความคดิ (Idea screening) หลงัจากไดแ้นวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
สินคา้หรือบริการใหม่แลว้องคก์รหรือบริษทั ก็จะตอ้งมีการคิดคน้หรือน าแนวความคิดเหล่านั้นมาท าการ
ประเมินถึงความเป็นไปได ้ในการออกผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการตวัใหม่ เพื่อเป็นการประเมินและคดัเลือก
แนวความคิดท่ีดี และเหมาะสมท่ีสุดส าหรับองคก์ร และมีการน ามาพฒันาเพื่อทดสอบแนวความคิดในการ
ออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ต่อไป 

3.การพฒันาและทดสอบแนวความคดิ (Concept development and testing) เมื่อไดแ้นวความคิดท่ีดี
และเหมาะสมท่ีสุดจากขั้นตอนท่ีสองแลว้ ขั้นต่อไปเป็นการน าแนวความคิดท่ีผา่นการคดัเลือกแลว้นั้นมาพฒันา
ใหมี้ความชดัเจนมากข้ึน และน าไปทดสอบกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพ่ือวดัความรู้สึกและการยอมรับใน
ผลิตภณัฑต์วัใหม ่

4.การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด (marketing strategy development) ในขั้นน้ีเป็นการพฒันากลยทุธ์
ทางการตลาด ไดแ้ก่ การก าหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด การท า STP marketing (การแบ่งส่วน
ตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ)์ และการออกแบบกลยทุธส่์วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix: 4 P’s) 

5.การวเิคราะห์สภาพทางธุรกจิ (business analysis) เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์และความเป็นไปได้
ทางธุรกิจ ในการน าผลิตภณัฑอ์อกจ าหน่าย เช่น การคาดคะเนถึงความตอ้งการซ้ือตน้ทุนและผลก าไรท่ีจะไดรั้บ
New Product Development Process 

6.การพฒันาผลติภัณฑ์ (product development) เมื่อแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ไดผ้า่น
ขั้นตอนต่างๆ ทั้ง 5 ขั้นมาแลว้ ในขั้นน้ีจะเป็นการพฒันาแนวความคิดใหเ้ป็นผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีเป็น
รูปเป็นร่างข้ึนมาพร้อมท่ีออกผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการสู่ทอ้งตลาดเพ่ือการจดัจ  าหน่ายนัน่เอง 
 

7.การทดสอบตลาด (market testing) ก่อนท่ีจะน าผลิตภณัฑอ์อกวางจ าหน่าย ควรมกีารทดสอบตลาด
ก่อน โดยอาจจะท าในรูปของการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นขอบเขตท่ีจ  ากดั หรือใหผู้บ้ริโภคท าการทดลองใช ้
หรือผูบ้ริโภคผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อเป็นการวดัการยอมรับของลูกคา้เป้าหมาย ท าใหท้ราบถึงจุดดี จุดดอ้ยของ
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ผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการ เพ่ือน าไปสู่การปรับปรุงแกไ้ขใหดี้ยิง่ข้ึนและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 

8.การด าเนินธุรกจิ (commercialization) เมื่อผลิตภณัฑไ์ดผ้า่นการทดสอบตลาดแลว้ในขั้นสุดทา้ยก็จะ
เป็นการน าเอาผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการตวัใหม่ออก วางจ าหน่ายตามทอ้งตลาด หรือขายจริงตามแผนการ
ตลาดท่ีไดว้างเอาไว ้ขั้นตอนน้ีจึงเป็นขั้นแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ (introduction stage) ของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์
(Product Life Cycle: PLC) 
วงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product life cycle) 
  ฉะนั้นการสร้างหรือศึกษาถึงจรชีวิตผลิตภณัฑ(์Product life cycle) เป็นการศกึษายอดขายของผลิตภณัฑ ์
สินคา้หรือบริการของบริษทัหรือองคก์ร ในดา้นวงจรอตัราการเจริญเติบโตของยอดขาย หรือผลก าไรขององคก์ร 
ท่ีมีต่อระยะเวลาท่ีก  าหนดเป็นช่วงๆ ท่ีเรียกว่าวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์(Product life cycle)  ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือ
บริการจะมีอายเุวลาท่ีก  าจดั ยอดขายของผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ จะเปล่ียนแปลงไปตามฤดูกาลของแต่ละ
ช่วงหรือ ในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ ก  าไรของผลิตภณัฑจ์ะเพ่ิมข้ึน และลดลง
ตามขั้นตอนวงจรชีวิตผลิตภณัฑท์างการตลาดได ้4 ขั้นตอนดงัน้ีคือ 

1.ขั้นแนะน า (Introduction Stage)  เป็นขั้นตอนท่ีเร่ิมตน้ในการน าเสนอผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ 
ตั้งแต่สินคา้ยงัไม่ไดเ้ขา้ยงัทอ้งตลาดใหเ้ขา้สู่ตลาดอยา่งมัน่คง ขั้นตอนท่ีเป็นขั้นแนะน าสินคา้หรือบริการน้ี จะมี
การเจริญเติบโตของยอดขายอยา่งชา้ๆ  จากการแนะน าผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหเ้ขา้สู่ยงัทอ้งตลาด และให้
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้รู้จกัใหท้ดลองใชสิ้นคา้และบริการ และจึงเกิดการใช ้จากการลงทุนรวมถึงภาระค่าใชจ่้ายทาง
การตลาดท่ีมีมาก ตอ้งใชใ้นการแนะน าผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการไปยงัทอ้งตลาด ช่วงขั้นตอนแนะน าทางดา้น
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการน้ีท าใหย้งัไม่มีก  าไรต่อองคก์ร อาจท าใหมี้ปัญหาทางดา้นความเส่ียงสูง ในการ
ตดัสินใจเพ่ือใหผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการผา่นขั้นตอนการแนะน าผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการน้ี 

2.ขั้นเจริญเตบิโต (Growth Stage) เป็นขั้นตอนท่ีผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการออกไปสู่ยงัทอ้งตลาดแลว้
และผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เกิดการยอมรับผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการขององคก์รอยา่งรวดเร็ว ในขั้นตอนน้ีมีอตัรา
การเจริญเติบโตของผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการทางดา้นยอดขายสูง และมีก  าไรเพ่ิมสูงข้ึนจากความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ของทอ้งตลาด มีมากข้ึน ท าใหต้อ้งมีการลงทุนเพ่ิมมากข้ึนในการผลิตสินคา้และบริการให้
มากข้ึน เพ่ือใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคตามทอ้งตลาดเพ่ิมมากข้ึน เม่ือตลาดมีความ
ตอ้งการมากข้ึนท าใหมี้คู่แข่งขนัเร่ิมเขา้สู่ตลาดมากข้ึนยิง่ ถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีก  าไรคุม้ค่ามาก 

3.ขั้นเจริญเตบิโตเตม็ที่ (Maturity Stage) เป็นขั้นท่ีตลาดเร่ิมอ่ิมตวัในผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการของ
องคก์รบริษทัหรือของกิจการ ขั้นตอนน้ีมีอตัราการเจริญเติบโตของยอดขายผลิตภณัฑสิ์นคา้เพ่ิมมากข้ึน ในส่วน
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ท่ียอดขายลดลงหรือชะลอตวัลง ถือเป็นขั้นตอนท่ีท าใหมี้ยอดขายสูงสุด และมีก  าไรสูงสุดจากผลิตภณัฑสิ์นคา้
และบริการ ท่ีเป็นท่ียอมรับของตลาดแต่การท่ีตลาดอ่ิมตวัท าใหอ้งคก์รไม่ตอ้งลงทุนเพ่ิมข้ึน ก  าลงัการผลิตให ้
สูงกว่าเดิม ก  าไรท่ีไดรั้บจะคงท่ีและค่อยๆ ลดลงตามล าดบั เน่ืองจากตอ้งมีค่าใชจ่้ายทางการตลาดเพ่ิมมากข้ึนใน
ดา้นทางการแข่งขนักบัคู่แข่ง เพื่อท่ีจะรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ 
ในช่วงเวลาน้ีใหไ้ดน้านท่ีสุด 

4.ขั้นตกต า่ (Decline) เป็นขั้นตอนท่ีตลาดผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการเส่ือมความนิยมลดลงมาเร่ือยๆ 
ขั้นน้ีมียอดขายของผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการลดลง และก าไรลดลง กิจการหรือองคก์รตอ้งลดการส่งเสริม
กิจกรรมทางการตลาด ท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง และตอ้งลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่เป็นของกิจการลง แลว้ท าการวิเคราะห์  
ปัญหาของผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการใหม่ ถา้ไม่สามารถแกไ้ข หรือไม่คุม้ค่าต่อการลงทุนก็อาจจะปล่อยให้
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการตวันั้นตายไปจากทอ้งตลาดแต่ถา้ผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการนั้นยงัพอมีผลก าไร 
หรือผลประโยชน์ทางการตลาดอ่ืนๆต่อองคก์ร  ท่ีส าคญัโดยยงัมีศกัยภาพท่ีสูงก็อาจจะมีการลงทุนเพ่ิมเพ่ือ
พฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการใหม่ๆออกยงัสู่ทอ้งตลาด 
 
การสร้างแนวคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ใหม่ 
  กิจการจะตอ้งมีวตัถุประสงคช์ดัเจนในการน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ว่าตอ้งการอะไร  ในดา้นความ
ตอ้งการเป็นผูน้  าดา้นเทคโนโลย ีตอ้งการรักษาความเป็นผูน้  าในตลาด  ตอ้งการใชก้  าลงัการผลิตส่วนท่ีเหลือ 
ใหเ้ต็มท่ี ตอ้งการขยายตลาด   หรืออาจตอ้งการขยายผลิตภณัฑใ์หค้รบถว้น  ทั้งน้ีเพราะวตัถุประสงคท่ี์ต่างกนั 
จะน าไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีแตกต่างกนั  กลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑใ์หม่ต่างไปจากเดิม และกลยทุธ์
การตลาดของผลิตภณัฑใ์หม่กจ็ะแตกต่างกนัดว้ย     แนวคิดใหม่ ๆ ของผลิตภณัฑ ์อาจมาจากแหล่งแนวคิด
ต่างๆกนั 
การประเมนิแนวคดิ 
  การประเมินแนวคิดทางดา้นผลิตภณัฑใ์หม่ เป็นจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งกลัน่กรองแนวคิดหลายๆกรอบหรือ
หลายแนวทาง ก็เพื่อใหเ้หลือเพียงแนวคิดเดียวท่ีกิจการประเมินแลว้ว่าดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุดส าหรับกิจการ และ
มีโอกาสดีในตลาด เกณฑท่ี์ใชใ้นการกลัน่กรองแนวคิดน้ี กิจการตอ้งสามารถวิเคราะห์ถึงจุดแข็งจุดอ่อนลกัษณะ
ท่ีตลาดท่ีกิจการก าลงัจะเขา้ไปและคดัเลือกเอาเฉพาะแนวคิด ท่ีสามารถท าใหกิ้จการอยูใ่นฐานะไดเ้ปรียบคู่
แข่งขนั แนวคิดของผลิตภณัฑใ์หม่ควรท่ีจะตอบสนองวตัถุประสงคท่ี์กิจการก าหนดไว ้และมีการใชท้รัพยากร
อยา่งคุม้ค่าสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค เพ่ิมมากข้ึนกว่าเดิม ผลิตภณัฑใ์หม่ไม่ควรท าลายส่ิงแวดลอ้มใชแ้ลว้
ควรปลอดภยัทั้งตวัผูบ้ริโภคและสงัคมโดยรวม 
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การพฒันาแนวคดิและการทดสอบแนวคดิ 
  เป็นขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนหลงัจากกิจการสามารถคดัเลือกแนวคิดผลิตภณัฑใ์หม่ใหเ้ลือกเพียง1 แนวคิดท่ี
เหมาะสมท่ีสุด ส าหรับกิจการมาทดสอบ ว่าผูบ้ริโภคเป้าหมายใหก้ารยอมรับ  และมีทศันคติต่อแนวคิดใหม่น้ี
อยา่งไร  มีอะไรท่ีควรตอ้งแกไ้ขปรับปรุงเพ่ิมเติมก่อนท าการผลิตจริงอยา่งไร หากผลการทดสอบแนวคิดใหม่
เป็นลบ หรือไม่มีโอกาสในตลาด  กิจการก็สามารถลม้เลิกแนวคิดผลิตภณัฑใ์หม่ น้ีเสียก่อน  ท่ีจะลงทุนใน
กระบวนการผลิตจริง    ท าใหค้วามเสียหายท่ีเกิดข้ึนมีนอ้ยลง  แนวคิดท่ีกิจการทัว่ไปมกัน ามาทดสอบผลิตภณัฑ์
ใหม่  ทางดา้นคุณลกัษณะและคุณสมบติัใหม ่      ประโยชน์ของผลิตภณัฑใ์หม่ในสายตาของผูบ้ริโภค วิธีใช้
บริโภค ปัญหาท่ีอาจเกิดจากการใชบ้ริโภค    ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีควรใชบ้ริโภคผลิตภณัฑใ์หม่    รวมถึงการ
ทดสอบเร่ืองราคาท่ีเหมาะสม ของผลิตภณัฑใ์หม่ ธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงในปัจจุบนั ส่ิงท่ีผู ้
ประกอบธุรกิจตอ้งใหค้วามส าคญัรองลงมาจากกลุ่มลูกคา้คือ ผลิตภณัฑใ์นองคก์รซ่ึงจะตอ้งมีการพฒันาอยูเ่สมอ 
ผลิตภณัฑใ์หม่อาจเป็นผลิตภณัฑท่ี์เป็นการเปล่ียนรูปแบบไปจากเดิม หรือเป็นเพียงการเปล่ียนแปลงบางอยา่งใน
ผลิตภณัฑเ์ดิม หรือเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดใหม่ ไดม้ีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑใ์หม่
ออกเป็น 6 ประเภท (สุรชยั นิวติัเจริญรุ่ง, 2553) คือ 
            ผลติภัณฑ์ใหม่ของโลก ( New-to-the world-product)ผลิตภณัฑช์นิดแรกของโลกท่ีถูกสร้างข้ึนมาดว้ย
ลกัษณะพิเศษบางประการ หรือผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีสร้างข้ึนมาส าหรับเขา้สู่ตลาดใหม่โดยเฉพาะ จึงท าใหไ้ม่
เหมือนกบัผลิตภณัฑใ์ดเลยท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั สดัส่วนของผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีประมาณร้อยละ 10 ของผลิตภณัฑ์
ใหม่ทั้งหมด 
            สายผลติภัณฑ์ใหม่ ( New product lines)เป็นสายผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีเพ่ิมข้ึนของบริษทั แต่ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์
ใหม่ของตลาด และเป็นการเขา้สู่ตลาดเดิมท่ีมีอยูเ่ป็นคร้ังแรก สดัส่วนของผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีประมาณร้อยละ 
20 ของผลิตภณัฑใ์หม่ทั้งหมด 
            การเพิม่ผลติภัณฑ์ใหม่เข้าไปในสายผลติภัณฑ์เดิม (Additions to existing product lines) ผลิตภณัฑ์
ใหม่ท่ีบริษทัผลิตข้ึนมา แต่อยูบ่นสายผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ ซ่ึงตอ้งมีความใหม่พอสมควรส าหรับบริษทั และ
ตลาด สดัส่วนของผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีประมาณร้อยละ 26 ของผลิตภณัฑใ์หม่ทั้งหมด 
            การปรับปรุงและเปลีย่นแปลงผลติภัณฑ์เดิม ( Improvements and revision of existing products) เป็น
การปรับปรุงผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ใหดี้ข้ึนในเร่ืองของลกัษณะและคุณค่าของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น
ตลาดส่วนใหญ่มกัจะผา่นการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงมาแลว้ สดัส่วนของผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีประมาณร้อย
ละ 26 ของผลิตภณัฑใ์หม่ทั้งหมด 

https://sleeperple.wordpress.com/wp-admin/post-new.php#_ENREF_3
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            การปรับเปลีย่นต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Repositioning)เป็นการน าผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยูเ่ขา้สู่ตลาดใหม่ หรือ
กลุ่มเป้าหมายใหม่ หรือเป็นการแสวงหาประโยชน์ใชส้อยใหม่ๆ ใหก้บัผลิตภณัฑเ์ดิมสดัส่วนของผลิตภณัฑ์
ประเภทน้ีประมาณร้อยละ 7 ของผลิตภณัฑใ์หม่ทั้งหมด 
            การลดต้นทุน (Cost reductions) เป็นการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อแทนท่ีผลิตภณัฑเ์ดิม ท่ียงัคง
ประโยชนก์ารใชส้อย และประสิทธิภาพของผลิตภณัฑย์งัคงเดิม แต่มีราคาถูกลง สดัส่วนของผลิตภณัฑป์ระเภท
น้ีประมาณร้อยละ 11 ของผลิตภณัฑใ์หม่ทั้งหมด 
       2.3.3 การประยุกต์ใช้ 
            การประยกุตใ์ชเ้คร่ืองมือทางดา้นการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการใหม่ เพื่อน าผลิตภณัฑสิ์นคา้
หรือบริการใหม่ออกสู่ทอ้งตลาด ทางบริษทัหรือองคก์รจ าเป็นตอ้งมีการวดัผลความส าเร็จของผลิตภณัฑน์ั้น  
โดยมีการศึกษาวิจยัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัการวดัความส าเร็จ ซ่ึงปัจจยัวดัความส าเร็จ (Critical Success Factors:CSF) 
น้ีมีความส าคญักบักระบวนการ พฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ (วชิราวุธ วนัชูพร้ิง, 2553) จากการวจิยัใน
ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ โดยมกีารน าเคร่ืองมือท่ีเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัทางดา้นปัจจยัความส าเร็จไว ้
5 องคป์ระกอบดงัน้ีคือ 
            1.การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study) ก่อนท่ีจะเร่ิมมีกระบวนการผลิตผลิตภณัฑ ์มกัจะตอ้งมี
การศึกษาวจิยัเก่ียวกบัความเป็นไปได ้ซ่ึงถือเป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการต่างๆ และจะท าใหส้ามารถทราบ
ขอ้มูลต่างๆ เบ้ืองตน้ ก่อนการตดัสินใจด าเนินการขั้นต่อไป 
            2.การพฒันาแนวคดิผลติภัณฑ์ (Concept Development) เพ่ือเป็นการพฒันาแนวคิดผลิตภณัฑสิ์นคา้
หรือบริการท่ีมีปัจจยัต่างๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เป็นประการส าคญั การคดัเลือก
แนวคิดในการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีดีท่ีสุดนั้น โดยการสร้างทีมระดมสมองในการพฒันา
แนวความคิด ในการออกแบบ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ และจะตอ้งไดรั้บ การสนบัสนุน 
จากผูบ้ริหารระดบัสูง ซ่ึงถือเป็นอีกนยัหน่ึงหรืออีกปัจจยัหน่ึง ของการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการ
ทางดา้นความส าเร็จในกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ ์
            3.การวางแผนผลติภัณฑ์ (Product Planning) เป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จของกระบวนการน้ีวางแผนการ
ออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการใหม่ จะตอ้งมีการท างานร่วมกนัเป็นทีม โดยมีการประสานงานในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนในการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการ และมีการใชเ้ทคโนโลยท่ีีอยา่งเหมาะสม  
มีกระบวนการท่ีมีการน าเอานวตักรรมท่ีผลิตสินคา้ หรือบริการใหม่ เขา้มาพิจารณาในการวางแผนทางดา้นการ
ออกแบบร่วมอยูด่ว้ย และไดรั้บการยอมรับการสนบัสนุนจากผูบ้ริหาร สุดทา้ยตอ้งมีการวิเคราะห์ความตอ้งการ
ของลูกคา้          
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            4.วศิวกรรมกระบวนการและผลติภัณฑ์ (Product and Process Engineering) เป็นปัจจยัส าคญัหลกั ใน
การก าหนดช้ินงานตน้แบบผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการ และช้ินงานทดสอบ การทดสอบผลิตภณัฑท์ั้งภายใน
และภายนอก กระบวนการทางดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นการส่ือสารแลกเปล่ียนขอ้มูล และความร่วมมือเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น
ส าหรับกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ (Cormican และคณะ, 2004) 
            5.การทดสอบตลาด (Market Test) เป็นการทดสอบก่อนน าผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการออกสู่ทอ้งตลาด 
ทางบริษทัหรือองคก์รมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งส่งผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการไปทดสอบยงัทอ้งตลาด เพื่อเป็นการ
พิสูจน์ผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการคร้ังสุดทา้ยก่อนการวางจ าหน่ายทอ้งตลาด จากการศึกษาวิจยัปัจจยัท่ีอยูใ่นขั้น
การทดสอบของทอ้งตลาดว่าตอ้งมีการคดัเลือกลูกคา้ท่ีจะท าการทดสอบผลิตภณัฑข์องตน แจกผลิตภณัฑสิ์นคา้
หรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ทดลองใช ้และมีการวางแผนการบริหารการตลาด เพื่อรวบรวมขอ้มูล
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการท่ีใหผู้บ้ริโภค หรือลูกคา้ทดลองใชห้รือความถึงพอใจทางดา้นภาพลกัษณ์ ของ
สินคา้  เพื่อน าการวิเคราะห์และสรุปผลเพื่อการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการต่อไป (Benedetto, 
1999) 
            6.การวางผลติภัณฑ์สู่ท้องตลาด (Market Launch) เป็นการปล่อยสินคา้ออกสู่ตลาดอยา่งเป็นระบบและ
มีความส าคญัเป็นอยา่งยิง่และถือเป็นส่วนทา้ยของกระบวนการออกแบบสินคา้และพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยมี
การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีสามารถส่งผลใหก้ระบวนการพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการนั้นๆ 
ประสบความส าเร็จ โดยมีการโฆษณา การบริการหลงัการขายท่ีดี และมีทีมงานรองรับท่ีดี, มีการจดัการในการ
กระจายสินคา้หรือผลิตภณัฑ,์ มีการวางแผนการสนบัสนุนท่ีดี และสามารถปล่อยสินคา้ลงสู่ตลาดไดใ้นเวลาท่ี
เหมาะสมและทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ (Benedetto, 1999) 
            Ramanthan และ Dhar (2013) ไดย้กตวัอยา่งการใชก้ลยทุธก์ารส่งเสริมการขายของแบรนดร้์านคา้ปลีก
ระดบัโลก คือ Wal-Mart ท่ีใชส้โลแกน “Everyday low price” หรือการลดราคาสินคา้ร่วมกบัการแจกคูปอง
ส่วนลดใหก้บัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เพ่ือดึงดูดลูกคา้ใหก้กัตุนสินคา้และซ้ือซ ้า ในขณะท่ีหา้งคา้ส่งสมยัใหม่อยา่ง 
Costco เลือกท่ีจะแข่งขนัดว้ยกลยทุธส่์วนลด โดยมกีารน าเคร่ืองมือทางดา้นตลาดทางการส่งเสริมการขายเขา้มา
ใชใ้นการท าตลาด เม่ือซ้ือสินคา้จ  านวนมากๆหรือซ้ือหน่ึงแถมหน่ึง เพ่ือเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคดา้นราคาและ
ปริมาณการซ้ือสินคา้ 

ภูริทัต ทองเพช็ร (2556) ไดศ้ึกษาวิธีการใชลิ้งเพื่อเป็นส่ือในการส่งเสริมการขายยาในชุมชน ซ่ึงเปรียบ
ไดก้บัเคร่ืองมือการตลาดคือการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคหรือลูกคา้เกิดความตอ้งการเป็นจ านวน
มากมารวมตวักนั เพ่ือดูการจดัแสดง และประชาสมัพนัธ ์ขายสินคา้ระหว่างมีการแสดงเพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
คลอ้ยตามและเกิดการซ้ือเป็นตน้ 
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สิโรบล สุขสวคนธ์ (2551) ผูศ้ึกษาการส่งเสริมการขายโดยใชส้าวเชียร์เบียร์เพื่อใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภค
เกิดความสนใจในตวัสินคา้หรือ แบรนด ์เมื่อแนะน าแบรนดเ์ขา้สู่ยงัทอ้งตลาด หรือส่งสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อ
สร้างจุดขายในดา้นความแตกต่าง แต่ต่อมาไดม้กีารใชส้าวเชียร์เบียร์เหมือนกนัหมดทุกยีห่อ้ จนเกิดเป็นแบบ
แผนท่ีท าไปตามกนั ในทุกองคก์รหรือทุกบริษทัทางการผลิตสินคา้เบียร์ซ่ึงท าใหต้น้ทุนทางดา้นการตลาดเพ่ิม
สูงข้ึน แต่องคห์รือบริษทัเบียร์ก็ยอมรับไดเ้ม่ือเทียบกบัยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนตามมาดว้ย        นอกจากน้ียงัสร้างความ
แตกต่าง ใหก้บัคุณค่าของ แบรนดไ์ดด้ว้ยรูปลกัษณ์ของสาวเชียร์เบียร์ และเคร่ืองแบบอีกทางหน่ึงดว้ย 
จากการศึกษาและทบทวนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัวงจรชีวิตผลิตภณัฑใ์หม่นั้นพบว่ามีผูศึ้กษาไดน้ าเทคนิคการ
ประเมินวฏัจกัรตลอดชีวิตผลิตภณัฑม์าประยกุตใ์ช ้ซ่ึงมีทั้งการท า การปรับปรุงการผลิตผลิตภณัฑแ์ยก
ออกเป็น      การปรับปรุงการออกแบบกระบวนการผลิตหรือเปล่ียนแปลงการใชว้ตัถุดิบและการปรับปรุงการ
ผลิตผลิตภณัฑโ์ดยการน าไปรีไซเคิล (ชินเทพ แซ่ล้ี 2554) 

(กฤษกร เจยีมจ ารัสศิลป (2548)ไดท้ าการศึกษาการประเมินผลกระทบส่ิงแวดลอ้มของสีผงชนิดโพลีเอ
สเตอร์-อีพอกซี ซ่ึงเป็นสีผงชนิดท่ีมีการใชง้านมากในประเทศไทย อีกทั้งยงัเป็นเคมีภณัฑพ้ื์นฐานท่ีใชใ้น
อุตสาหกรรมหลายประเภท โดยเฉพาะอุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์โดยใชเ้ทคนิคของการประเมินวฏั
จกัรชีวิต ซ่ึงจะท าใหไ้ดท้ราบค ่าเชิงปริมาณและแสดงใหเ้ห็นถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มในดา้นต่างๆ ตลอดวฏั
จกัรชีวิตของสีผง เช่น การเกิดปรากฎการณ์เรือนกระจก การลดลงของชั้นโอโซน และภาวะความเป็นกรด เป็น
ตน้ ขอบเขตการศึกษาของวฏัจกัรชีวติของสีผงครอบคลุมตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต การขนส่งการใชง้าน และการ
ก าจดั ผลจากการประเมินผลกระทบส่ิงแวดลอ้มโดยใชโ้ปรแกรม SimaPro 5.1 วิธี Eco-Indicator 95พบว่า
ตลอดวฏัจกัรชีวิตของสีผง ขั้นตอนการเคลือบสีผงกบช้ินงานก่อใหเ้กิดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มมากท่ีสุด (86.1 
%) เน่ืองจากกระบวนการน้ีมีการใชน้ ้ าเป็นจ านวนมากถึง 58.1 ลิตรต่อการเคลือบสีผง 1 กิโลกรัม รองลงมาคือ
ขั้นตอนการขนส่ง (6.4 %) และขั้นตอนการผลิตวตัถุดิบ (6.3 %) ตามล าดบั และ จนัทิมา ร้ิวลายเงนิ (2550) ก็ได้
ปรับปรุงโดยการเปล่ียนแปลงการใชว้ตัถุดิบจากศึกษาน ้ ามนัดีเซลจากน ้ ามนัพืชท่ีใชแ้ลว้ ท่ีผลิตจากเคร่ือง
ผลิตไบโอดีเซล CMU-2 พบว่าในขั้นตอนการน าไบโอดีเซลไปใชก่้อใหเ้กิดผลกระทบทางส่ิงแวดลอ้มสูงสุด คิด
เป็นร้อยละ 82.40รองลงมา คือ การผลิต คิดเป็นร้อยละ 17.45 ส่วนการจดัหาวตัถุดิบเกิดผลกระทบทาง
ส่ิงแวดลอ้มนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.15ซ่ึงในขั้นตอนการจดัห าวตัถุดิบน้ี (ชินเทพ แซ่ล้ี 2554) 
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2.4 วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง  

 จาตุรงค์  สิทธิ (2546) ไดท้ าการวจิยัเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผา้ไทยของหญิงวยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  ท าการศึกษาจากผูห้ญิงท่ีมีงานท าในเขตกรุงเทพมหานคร  จ  านวน 350 คน พบว่า 
ส่วนมากมีอายใุนช่วง 25-35 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.7  มีสถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 48 การศึกษาอยูใ่น
ระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 50 .3 มีอาชีพในหน่วยงานเอกชนคิดเป็นร้อยละ 59.1 รายไดเ้ฉล่ีย 10,000 ถึง 
19,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.7 และมีต าแหน่งงานในปัจจุบนัเป็นพนกังานคิดเป็นร้อยละ 65.7 ลกัษณะผา้ไทยท่ี
เลือกซ้ือมากท่ีสุด  คือ  ตดัเยบ็ส าเร็จรูปแลว้ คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมาคือเป็นผา้ช้ิน  การเลือกซ้ือผา้จากแหล่ง
ผลิตส่วนมาก  คือ  ภาคกลางร้อยละ 41.4 รองลงมา  คือ  ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือประเภทของผา้ไทยท่ีเลือกซ้ือ
โดยมาก  คือ  ผา้ฝ้ายทอมือของภาคเหนือคิดเป็นร้อยละ 10.53 รองลงมาคือผา้ลายน ้ าไหลของภาคเหนือและผา้ทอ
พ้ืนของภาคกลางท่ีเลือกซ้ือนอ้ยท่ีสุด  คือ  ผา้นาหมื่นศรีของภาคใต ้  โดยเหตุผลในการซ้ือผา้ไทยคร้ังแรกมาก
ท่ีสุด  คือ  เห็นคุณค่า  คิดเป็นร้อยละ 32.6 รองลงมา  คือ  ลองซ้ือมาใช ้ ส าหรับความถ่ีในการซ้ือผา้ไทยมากท่ีสุด  
คือ  แลว้แต่โอกาสคิดเป็นร้อยละ 36.9 รองลงมา  คือ  ไม่แน่นอน  ดา้นเกณฑใ์นการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ไทยมาก
ท่ีสุด  คือ  รูปแบบลวดลาย คิดเป็นร้อยละ 23.28 รองลงมา  คือ  ราคาส่ิงจูงใจท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือผา้ไทยมากท่ีสุด  
คือ  ตอ้งการส่งเสริมสินคา้ไทย  คิดเป็นร้อยละ 23.49 รองลงมา  คือ ส่งเสริมและอนุรักษศ์ิลปหตัถกรรมไทย  
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือผา้ไทยส่วนใหญ่  คือ  เท่าเดิมคิดเป็นร้อยละ 61.4 (พรพิมล เผา่ภูรี, 2546) ไดท้ าการวจิยัเร่ือง  
ปัจจยัท่ีมีสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑผ์า้ไทยของนิสิตนกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐใน
กรุงเทพมหานคร  พบว่านกัศึกษาส่วนใหญ่เคยใชผ้า้ไทย  ในกรณีเคยใชแ้ต่ไม่เคยซ้ือเอง  บิดา  มารดา เป็นผูซ้ื้อ
ใหใ้ช ้ ประเภทของผา้ไทยท่ีนิสิตนกัศกึษาเคยใช ้ แบ่งตามประเภทวตัถุดิบในการทอ  ไดแ้ก่  ผา้ฝ้ายและผา้ไหม 
แบ่งตามกรรมวิธีในการทอ  ไดแ้ก่  ผา้มดัหม่ีและภาผา้แพรวา ผลิตภณัฑผ์า้ไทยท่ีนิสิตนกัศึกษามีในกลุ่มเส้ือผา้  
ไดแ้ก่  เส้ือและกางเกง  กลุ่มเคร่ืองประกอบการแต่งกาย  ไดแ้ก่  กระเป๋าและยา่ม  กลุ่มของขวญัของท่ีระลึก  ไดแ้ก่  
ถุงผา้และกระเป๋าใส่เศษสตางค ์  นิสิตนกัศึกษาซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไทยโดยไม่ค านึงถึงโอกาส  และซ้ือจากบริเวณ
แหล่งท่องเท่ียว  นิสิตนกัศึกษาไดรั้บความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า้ไทย  จากแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม  ส่วน
ใหญ่นิสิตนกัศึกษาซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไทยคร้ังละ 100-300 บาท 

มนัฑนา  พลอาสา (2538)  ไดท้ าการวิจยัเร่ือง  ปัจจยัท่ีสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของ
ขา้ราชการสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของขา้ราชการสตรี  ตามลกัษณะ
ผลิตภณัฑ ์ พิจารณาความเหมาะสมกบัรูปร่างและบุคลิก  โอกาสท่ีใช ้ การดูแลรักษา  ความละเอียดเท่ียงตรงของ
สีเยบ็และความคล่องตวัในการสวมใส่  ส่วนลกัษณะการจ าหน่ายพิจารณาความสะดวกต่อการเดินทาง  การขาย
ในหา้งสรรพสินคา้  และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
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บทที3่ 
รายละเอียดการปฏิบัตงิาน 

3.1 ช่ือและที่ตั้งของสถานประกอบการ 
      ช่ือสถานประกอบการ (ภาษาไทย) :                       หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย  
         (ภาษาองักฤษ) :                  A-ngun Pa Thai Limited Partnership 
  

ท่ีอยูส่ถานประกอบการ :                                       14 ซอย อินทราวาส 9  
                 ถนน พุทธมณฑล สาย 1  แขวง บางระมาด 
                 เขต ตล่ิงชนั กรุงเทพมหานคร 10170 

      โทรศพัท ์:        085 810 3588 
       แฟกซ ์:                     - 
       อีเมล :                     vision_panorama@gmail.com 
       เวบ็ไซต ์:        - 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.1 ตราสญัลกัษณ์ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย 
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รูปท่ี 3.2 แผนท่ีตั้ง หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย 
 

3.2 ลกัษณะการประกอบการผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 
 
 ห้างหุ้นส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย เป็นผูผ้ลิต และจัดจ าหน่าย เคร่ืองแต่งกายสตรีส าเร็จรูป จากผา้ไทย
พ้ืนเมือง และผา้ไทยประยุกต์ อาทิ ชุดเดรส กระโปรง กางเกง ชุดกระโปรง เส้ือ ฯลฯ บริษทัมุ่งเน้นการท า
การตลาดบนระบบดิจิตอล เพื่อเป็นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ประชาสมัพนัธ ์และ การส่งเสริมการขาย ทางบริษทั
เห็นความส าคญัในส่วนของการบริการหลงัการขาย อาทิเช่น รับประกนัสินคา้เป็นเวลา 3 วนั (ส่งสินคา้ช้ินใหม่
ใหท้นัที หรือกรณีไม่มีสินคา้ ลูกคา้จะไดรั้บเงินคืนเต็มจ านวน) 
 โดยทาง องุ่นผา้ไทย มีความมุ่งมัน่ และมุ่งเนน้ในส่วนของคุณภาพของสินคา้ รวมทั้งมีระบบ QC เพื่อ
ช่วยตรวจสอบคุณภาพของสินคา้หลงัการผลิต และก่อนส่งสินคา้ให้ลูกคา้ นอกจากน้ี หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้
ไทย ยงัไดรั้บเหรียญทอง 4 ดาว จากโครงการ 1 ต าบล 1 ผลิตภณัฑ์ ประจ าเขต ตล่ิงชนั กรุงเทพฯ ท าให้สามารถ
เช่ือมัน่ไดถึ้งคุณภาพของสินคา้ ท่ีสมกบัราคา คุม้ค่ากบัลูกคา้มากท่ีสุด 
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ผลติภัณฑ์ที่ผลติและจดัจ าหน่าย 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

       รูปท่ี 3.3 ชุดองัคณา     
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) พร้อมผา้คาดผกูโบว ์เน้ือผา้คอตตอนพิมพล์ายไทย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                   รูปท่ี 3.4 ชุดลกัษณา 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้คอตตอนพิมพล์ายปาเต๊ะสิงคโปร์ 
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รูปท่ี 3.5 ชุดภนิดา 
ชุดเดรส เน้ือผา้คอตตอนพิมพล์ายแพรวา 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 3.6 ชุดปิยะนุช 

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 
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รูปท่ี 3.7 ชุดกาสะลอง 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ไหมทอ ลายไทย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

   
รูปท่ี 3.8 ชุดธารารัตน ์

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ไหมทอ ลายไทย 
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รูปท่ี 3.9 ชุดรินรดา 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้คอตตอนพิมพล์ายไทย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 3.10 ชุดนุชนาถ 

ชุดเดรส เน้ือผา้ไหมทอ ลายไทย 
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รูปท่ี 3.11 ชุดอาจารี 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.12 ชุดรุจิรา 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 
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รูปท่ี 3.13 ชุดมีอา 
ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
รูปท่ี 3.14 ชุดมินตรา 

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้คอตตอนพิมพล์ายปาเต๊ะสิงคโปร์ 
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รูปท่ี 3.15 กระโปรงชบา 
กระโปรง เน้ือผา้ไหมปนฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

รูปท่ี 3.16 กางเกงจนัตา 
กางเกง เน้ือผา้ไหมปนฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 
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รูปท่ี 3.17 ชุดจอมขวญั 

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ไหมทอ ลายแพรวา 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.18 ชุดราณี 

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้ายทอ พิมพล์ายไทย 
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รูปท่ี 3.19 ชุดพิมมาลา 
ชุดเดรส เน้ือผา้ฝ้าย พิมพล์ายไทย  
 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.20 ชุดทดัดาว 

ชุดเส้ือ – กระโปรง (แยกช้ิน) เน้ือผา้ฝ้าย พิมพล์ายไทย 
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รูปท่ี 3.21 ชุดลลิษา 

ชุดเดรส เน้ือผา้ฝ้าย พิมพล์ายไทย  
 
 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.22 ชุดมธุสร 

ชุดเดรส เน้ือผา้ฝ้าย พิมพล์ายปาเต๊ะ สิงคโปร์  
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3.3 รูปแบบการจดัองค์การและการบริหารงานขององค์กร 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.3 ลกัษณะผงัการท างานขององคก์ร 
 
3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานที่นกัศึกษาได้รับมอบหมาย    

3.4.1 ปาณัสม ์ สุนทรธนวจัน์  
    ต  าแหน่งงาน:   พนกังานฝ่ายการตลาด (Marketing Employee) 
    ลกัษณะการท างาน: รวบรวมขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคผา่นการถ่ายภาพ ประชุมวิเคราะห์ขอ้มูล

และแนวทางของสินคา้ใหม่ และติดตามผลยอดขาย 
 
3.5 ช่ือและต าแหน่งของนนกังานที่ปรึกษา 
      3.5.1  คุณ กรณรงค ์      บุญขยาย     

   ต  าแหน่งงาน:      ผูจ้ดัการหา้งฯ  
      3.5.2  คุณ อิสราภรณ์     เอ่ียมเจริญ                

   ต  าแหน่งงาน:      รองผูจ้ดัการหา้งฯ 
 
 3.6 ระยะเวลาปฏิบัตงิาน 
    ระยะเวลา 15 สปัดาห์ระหว่างวนัท่ี 14 พฤษภาคม 2562 ถึงวนัท่ี 30 สิงหาคม 2562 

กรณรงค ์ บุญขยาย 
(ผูจ้ดัการหา้งฯ)

เมธิดา  เอ่ียมเจริญ

(พนกังานฝ่ายอาคารและสถานท่ี)

สุริยา  เสือบุญ

(พนกังานฝ่ายโลจิสติกส์)

นยันา อศัววงศอ์ารยะ

(ผูจ้ดัการทัว่ไป)

อิสราภรณ์ เอ่ียมเจริญ              

(รองผูจ้ดัการหา้งฯ)

ปาณัสม ์สุนทรธนวจัน์

(พนกังานฝ่ายการตลาด)
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3.7 ขั้นตอนและวธิกีารด าเนนิงาน 

        3.7.1 คิดหวัขอ้โครงงานโดยเนน้การวิเคราะห์จากการปฏิบติังานสหกิจศึกษาและน าไปปรึกษากบัพนกังาน
ท่ีปรึกษาถึงประเด็นท่ีน่าสนใจในการท าโครงงาน 
        3.7.2 ก าหนดวตัถุประสงคแ์ละขอบเขตในการท าโครงงาน  
        3.7.3 ท าการศึกษางานท่ีไดรั้บมอบหมาย และน ามาวิเคราะห์ถึงกระบวนการท างานอยา่งเป็นขั้นตอน     
        3.7.4 ท าการสืบคน้ขอ้มูลเพื่อน าขอ้มูลมาประกอบการท าโครงงาน  

        3.7.5 ขอค าปรึกษาจากพนกังานท่ีปรึกษาถึงขั้นตอนการปฏิบติังานและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
  
ตารางท่ี 3.1 ระยะเวลาในการด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน พ.ค. 62 มิ.ย. 62 ก.ค. 62 ส.ค. 62 
1. วางแผนการด าเนินโครงงาน         
2. รวบรวมขอ้มูลและแนวคิด      
3. ออกแบบโครงงาน      
4. จดัท าโครงงาน      
5. ตรวจสอบโครงงาน      
6. จดัท าเอกสาร         

3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 
      3.8.1 ฮาร์ดแวร์       

  3.8.1.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์      
  3.8.1.2 เคร่ืองสแกนเนอร์     
  3.8.1.3 เคร่ืองปร้ินเตอร์      

    3.8.1.4 เคร่ืองถ่ายเอกสาร 
  3.8.1.5 กลอ้งถ่ายรูป 
  3.8.1.6 รถยนต ์  

      3.8.2 ซอฟตแ์วร์ 
               3.8.2.1 โปรแกรม Microsoft Word 
               3.8.2.2 โปรแกรม Microsoft PowerPoint 
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บทที่ 4 

ผลการปฏิบัตงิานตามโครงงาน 

จากการปฏิบติังานในฝ่ายการตลาด ห้างหุ้นส่วนจ ากัด องุ่นผา้ไทย ผูจ้ ัดท าไดป้ฏิบติังานและท า

หน้าท่ีต่างกันหลากหลายหน้าท่ีงานและหลากหลายขั้นตอน ผูจ้ ัดท าได้ศึกษาวิธีการปฏิบติังานในแต่ละ

หนา้ท่ีและในแต่ละขั้นตอนอยา่งครบถว้น พร้อมทั้งรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการปฏิบติังานอยา่งละเอียด โดย

แบ่งเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 

4.1 ขั้นตอนการปฏิบัตงิาน 

4.1.1 ขั้นตอนการเตรียมอุปกรณ์ 

4.1.2 ขั้นตอนการออกนอกสถานท่ี 

4.1.3 ขั้นตอนการเก็บพฤติกรรมผูบ้ริโภคผา่นการถ่ายภาพ 

4.1.4 ขั้นตอนการคดักรองขอ้มูลภาพของลูกคา้ ว่าตรงกบักลุ่มเป้าหมายหรือไม ่       

4.1.5 ขั้นตอนการประชุมเพื่อวิเคราะห์ขอ้มูล และสรุปผล 

4.1.6 ขั้นตอนการท าการตลาดออนไลน์ 

4.1.7 ขั้นตอนการพูดคุยกบัลูกคา้ในส่วนของการซ้ือขาย 

4.1.8 ขั้นตอนการตรวจสอบประเมินผลยอดขาย  
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4.1 ขั้นตอนการปฏิบัตงิาน 

4.1.1 ขั้นตอนการเตรียมอุปกรณ์ 

    
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 4.1 ตวัอยา่งการเตรียมอุปกรณ์ 

 
ในขัน้ตอนนี ้สิ่งส ำคญัคือ กำรเตรียมอุปกรณ์ต่ำงๆให้พร้อม ไม่ว่ำจะเป็นโทรศพัท์มือถือ กล้อง

ถ่ำยรูป(กล้องใหญ่) คอมพิวเตอร์พกพำ สำยเช่ือมตอ่ และหน่วยควำมจ ำเสริม ฯลฯ เพ่ือให้สำมำรถท ำงำน

ได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ ลื่นไหล ไมต่ิดขดั 
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4.1.2 ขั้นตอนการออกนอกสถานที่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.2 ตวัอยา่งการออกนอกสถานท่ี 
 

การออกนอกสถานท่ี คือ การออกนอกพ้ืนท่ีบริษทั เพื่อออกไปท างานตามสถานท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย
ไว ้โดยจ าเป็นตอ้งมีการขออนุญาต กระท าการอยา่งเป็นระบบ และท าตามระเบียบของบริษทัอยา่งเคร่งครัด 
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4.1.3 ขั้นตอนการเกบ็พฤตกิรรมผู้บริโภคผ่านการถ่ายภาพ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.3 ตวัอยา่งการเก็บพฤติกรรมผูบ้ริโภคผา่นการถ่ายภาพ 

 
แมว้่าผูค้นตามทอ้งถนนนั้นมีความไม่เหมือนกนัในหลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น เส้ือผา้ อาชีพ 

รสนิยม ฐานะ แต่นบัว่าเป็นส่ิงท่ีดีเพราะท าใหเ้ราสามารถเก็บภาพไดห้ลากหลายรูปแบบ โดยถา้อยากใหภ้าพ

นั้นออกมาน่าสนใจ เราตอ้งถ่ายภาพท่ีเป็นธรรมชาติ เช่น จงัหวะท่ีเขาไม่ไดส้นใจหรือไม่ไดม้องมาท่ีกลอ้ง 

ในทางกลบักนัก็จะมีคนท่ีเขา้มาขอให้เราถ่ายอยู่เสมอ ซ่ึงนั่นจะเป็นภาพท่ีธรรมดาและไม่มีอะไรน่าสนใจ

เลย พยายามหาฉากหลงัท่ีดูไม่รกตาจะท าใหต้วับุคคลนั้นดูโดดเด่นและน่าสนใจมากข้ึน 
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รูปท่ี 4.4 ตวัอยา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคจากภาพถ่าย 
ภาพจากบริเวณลานน ้ าพุหน้าศูนยก์ารคา้ สยาม พารากอน เพื่อเป็นการเคารพสิทธิส่วนบุคคล จึง

เนน้ถ่ายภาพกวา้งๆ ใหเ้ห็นภาพใหญ่ แลว้จึงมาคดัเลือกกลุ่มเป้าหมายต่อไป 

 

 

4.1.4 ขั้นตอนการคดักรองข้อมูลของลูกค้า ว่าตรงกบักลุ่มเป้าหมายหรือไม่        

การคดักรองขอ้มูลของลูกคา้(ภาพถ่าย) เพื่อคน้หาลกัษณะของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ท่ีมี

ความสามารถในการท าใหย้อดขายเพ่ิมข้ึนไดจ้ริง การคดักรองจ าเป็นตอ้งท าอยา่งละเอียดและใชเ้วลา เพื่อให้

สามารถน าขอ้มูล ไปใชใ้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้าก

ท่ีสุด 
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4.1.5 ขั้นตอนการประชุมเพ่ือวเิคราะห์ข้อมูล และสรุปผล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.5 ตวัอยา่งการประชุม 

 
หลงัจากการคดักรองขอ้มูลลูกคา้แลว้ จ  าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประชุม หารือ ระดมความคิดกนั พร้อม

ร่างแบบคร่าวๆ ของสินคา้ท่ีจะออกมาในอนาคต เพ่ือน าขอ้มูล ส่งต่อใหฝ่้ายผลิตเป็นผูเ้ขียนแบบอีกคร้ัง 

 

 

 

 

 



40 
 

4.1.6 ขั้นตอนการท าการตลาดออนไลน์ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

รูปท่ี 4.6 ตวัอยา่งการท าการตลาดออนไลน ์

 
ในส่วนของการท าการตลาดออนไลน์นั้น มีรายละเอียดปลีกย่อยท่ีค่อนขา้งมาก แต่ก็สามารถสรุป

คร่าวๆได ้คือ การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นการบนัทึกขอ้ความการสนทนาหรือลกัษณะการซ้ือของลูกคา้ลงใน

โปรแกรม Back Office (คือซอฟตแ์วร์ระบบ ท่ีสร้างข้ึนมาเพ่ือท่ี ติดตาม ตรวจสอบ ทั้งสถานะสินคา้ และ

ช่วยดึงลูกคา้ ท าให้เกิดการจงรักภกัดีต่อแบรนด์ โดยมีการบนัทึกทั้ง ช่ือ, ช่ือใน Social Media, ท่ีอยู่ และ

เบอร์โทรศพัทข์องลูกคา้ และท าการซ้ือโฆษณาจากช่องทางท่ีทางบริษทัเลือกใชใ้นการประชาสมัพนัธสิ์นคา้ 
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4.1.7 ขั้นตอนการพูดคุยกบัลูกค้าในส่วนของการซ้ือขาย 

           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 4.7 ตวัอยา่งการพูดคุยกบัลูกคา้ 
 

 เมื่อลูกคา้สนใจสินคา้ ลูกคา้จะท าการส่งขอ้ความเขา้มาถามขอ้มูลของสินคา้ จากนั้นจะเป็นการ
แนะน าสินคา้ และสรุปรายการสัง่ซ้ือ พร้อมแจง้ช่องทางการช าระเงิน ใหแ้ก่ลูกคา้ เพ่ือใหเ้กิดความสะดวก
มากท่ีสุด ทางบริษทัฯ จึงจดัการท างานแบบ One Stop Service เพ่ือให้ลูกคา้สามารถด าเนินการสัง่ซ้ือสินคา้ 
ช าระเงิน และแจง้ท่ีอยูใ่นการส่งสินคา้ไดท้นัที 
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4.1.8 ขั้นตอนการตรวจสอบประเมนิผลยอดขาย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.8 ตวัอยา่งการประเมินยอดขาย 
 

ในขั้นตอนน้ี จะเป็นการใชโ้ปรแกรม Back Office อีกคร้ัง เพ่ือรวบรวมยอดสัง่ซ้ือ และสามารถสรุป

ยอดขายออกมาไดอ้ยา่งง่ายดาย รวมทั้งสามารถน าขอ้มูลไปค านวณก าไรต่อไดอี้กดว้ย (ตวัอย่างโปรแกรม 

Back Office ในส่วนของการสรุปยอดสัง่ซ้ือ ขอ้มูลลูกคา้ และยอดขายรวมตามช่วงเวลาท่ีเลือก) 
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4.2 ตวัอย่างผลติภัณฑ์ที่พฒันาขึน้มาใหม่ในช่วงก่อนเทศกาลวนัแม่ 

             ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ี เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีท าการออกแบบและผลิตออกมาเพื่อท าการจ าหน่ายในช่วง

เทศกาลวนัแม่แห่งชาติ มี 5 แบบ ดงัน้ี 

1. ชุดเพชรดา (เพด็-ระ-ดา) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.9 ชุดเพชรดา 
 

เป็นชุด เส้ือ+กระโปรง (แยกช้ิน) ผา้ฝ้ายทอลายแพรวา 

ราคา 1,490 บาท 
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2. ชุดชไมพร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
รูปท่ี 4.10 ชุดชไมพร 

 
เป็นชุด เส้ือ+กระโปรง (แยกช้ิน) เส้ือผา้ไหมประยกุต ์และ กระโปรงผา้คอตตอนพิมพล์าย 

ราคา 990 บาท 
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3. ชุดจริาภา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 รูปท่ี 4.11 ชุดจิราภา 
 

เป็นชุด เส้ือ+กระโปรง (แยกช้ิน) ผา้ฝ้ายทอลายแพรวา 

ราคา 1,290 บาท 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



46 
 

4. ชุดนิชา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 รูปท่ี 4.12 ชุดนิชา 
 

เป็นชุด เส้ือ+กระโปรง (แยกช้ิน) ผา้คอตตอนพิมพล์าย 

ราคา 1,050 บาท 
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5. ชุดลกัษณา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 รูปท่ี 4.13 ชุดลกัษณา 
 

เป็นชุด เส้ือ+กระโปรง (แยกช้ิน) ผา้คอตตอนพิมพล์าย 

ราคา 990 บาท 
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวจิยั 

5.1.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวจิยั 

      จากการท่ีไดเ้ขา้มาปฏิบติังานสหกิจศึกษาท่ี หา้งหุน้ส่วนจ ากดั องุ่นผา้ไทย ในต าแหน่ง พนกังานฝ่าย
การตลาด ท าใหไ้ดเ้รียนรู้ขั้นตอนกระบวนการในการท างานภายในองคก์ร ไดฝึ้กตนเองใหรู้้จกัการการตรงต่อ
เวลา เขา้ใจการพูดคุย ประสานงานและส่ือสารกบัลูกคา้ เพื่อเปิดและปิดการขาย กลา้แสดงความคิดเห็นท าใหเ้กิด
ความมัน่ใจในตนเองมากยิ่งข้ึน รู้จักกฎระเบียบแบบแผนในการท างาน รวมถึงท าให้รู้จุดเด่น จุดด้อยและ
ขอ้บกพร่อง ของตนเองในการท างานท่ีตนได้รับมอบหมายซ่ึงสามารถน ามาปรับปรุงแก้ไขและสามารถน า
ความรู้ท่ีไดจ้ากการปฏิบติังานสหกิจศึกษาในคร้ังน้ีไปปฏิบติังานจริงในอนาคตไดดี้ยิง่ข้ึน  

5.1.2 ขอ้จ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

5.1.2.1 ขอ้มูลขององคก์รบางส่วนไม่สามารถน ามาเผยแพร่ไดเ้น่ืองจากเป็นความลบัทางธุรกิจ 

5.1.2.2 ในช่วงท่ีลูกคา้เยอะ จะมีงานเขา้มาจ านวนมาก ท าใหเ้กิดความกดดนั 

5.1.2.3 สินค้าท่ีผลิตมีจ  านวนไม่มากพอต่อยอดสั่งซ้ือ ท่ีมีการจองล่วงหน้าเขา้มา ท าให้ตอ้ง
แกปั้ญหาในส่วนของลูกคา้ท่ีไม่ไดรั้บสินคา้ 

5.1.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือฝ่ายบุคคล 

ในการเดินทางเขา้ถึงบริษทันั้นไม่มีป้ายบอกทางมาถึงบริษทั ท าใหลู้กคา้ตอ้งมีการติดต่อเขามา
ทางบริษทัเพ่ือสอบถามเส้นทางและบริษทัตั้งอยู่ไกลจากถนนใหญ่และเขา้ซอยมามีทางแยกท าให้ลูกคา้หลาย
ท่านสบัสน 
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5.2 สรุปผลการปฏิบัตงิานสหกจิศึกษา  

 5.2.1 ขอ้ดีของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา  

 ไดรั้บประสบการณ์ท างานจริง 

 ไดรู้้เทคนิคการส่ือสารและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างาน 

 เขา้ใจลกัษณะการท างานจริง และไดรู้้จกัการปรับตวัใหเ้ขา้กบัระบบการท างานจริงมากข้ึน 

 5.2.2 ปัญหาท่ีพบของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

 พบปัญหาในการใชโ้ปรแกรม Back Office เน่ืองจากเป็นโปรแกรมท่ีใชจ้ริง แต่ไม่เคยไดเ้รียนรู้
การใชง้านในการเรียนการสอน จึงจ าเป็นตอ้งเร่ิมเรียนรู้ใหม่ทั้งหมด  

 พบปัญหาในการเปิดใช้งาน และตั้งค่าระบบการท าการตลาดออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่วนส าคัญ
ส าหรับการสร้างยอดขาย แต่เน่ืองจากไม่คุน้ชิน จึงจ  าเป็นตอ้งใชเ้วลานานในการเรียนรู้ 

 5.2.3 ขอ้เสนอแนะ 

 ควรมีการอบรม เพื่อสร้างความเข้าใจในส่วนของการใชโ้ปรแกรม ท่ีมีความส าคญัในการ
ท างาน เพือ่ใหส้ามารถท างานไดอ้ยา่งล่ืนไหล 
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ภาคผนวก ก 

(ภาพขณะปฏิบติังาน) 
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รูปท่ี ก.1 การเตรียมตวัเรียนรู้การใชง้านโฆษณาออนไลน์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปท่ี ก.2 การจดัแสงเพื่อเตรียมตวัถ่ายภาพตวัอยา่งสินคา้ 
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รูปท่ี ก.3 จดั Stock สินคา้วนัแม่  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.4 Pack สินคา้เตรียมส่ง 



54 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.5 จดัเรียงสินคา้เตรียมส่ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.6 สินคา้จดัเรียงเสร็จรอส่ง 
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ภาคผนวก ข 

(แบบรายงานผลการปฏิบติังานสหกิจศกึษา) 
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