
 
 

รายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

เดก็ของบริษทั คูล แพลนเน็ต (ประเทศไทย) จาํกดั 

Consumers' behaviors influencing children's purchasing decisions of 

cool planet (thailand) co. ltd. 

 

 

โดย 

นาย ชิตพล เทพวงศ ์ 5804300323 

นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวธีนาศิริ 5804300441 

 

 

 

 

รายงานน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาสหกิจศึกษา 

ภาควิชาการตลาด 

คณะบริหาร มหาวิทยาลยัสยาม 

ภาคการศึกษาท่ี3 ปีการศึกษา 2560 





ก 

 

จดหมายน าส่งรายงาน 

วนัท่ี 3 กนัยายน 2561 

เร่ือง ขอส่งรายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

เรียน อาจารยท่ี์ปรึกษาสหกิจศึกษาภาควิชาการตลาด 

         อาจารย ์มนทิรา ตนัตระวาณิชย ์

  

 ตามท่ีคณะผูจ้ดัท านาย ชิตพล เทพวงศ ์และนาย ณัฐกิตต์ิ โชติระวีธนาศิริ นกัศึกษาภาควิชา

การตลาด คณะบริหาร มหาวิทยาลยัสยามไดไ้ปปฏิบติังาน สหกิจศึกษาระหว่างวนัท่ี 14 พฤษภาคม 

2561 ถึงวนัท่ี 31 สิงหาคม 2561 ในต าแหน่ง Marketing Research ณบริษทั  คูลแพลนเน็ต (ประเทศ

ไทย) จ ากดั และไดรั้บมอบหมายจากพนกังานท่ีปรึกษาและท ารายงานเร่ือง 

“พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้เด็กของบริษทั คูล แพ

ลนเน็ต (ประเทศไทย) จ ากดั” 

 บดัน้ีการปฏิบติังานสหกิจศึกษาไดส้ิ้นสุดแลว้ คณะผูจ้ดัท าจึงขอส่งรายงานดงักล่าวมา

พร้อมกนัน้ีจ านวน 1 เล่มเพื่อขอรับค าปรึกษาต่อไป 

 จึงเรียนเพื่อโปรดพิจารณา 

 

 

ขอแสดงความนบัถือ 

นาย ชิตพล เทพวงศ ์

นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวีธนาศิริ 

นกัศึกษาสหกิจศึกษา 

ภาควิชาการตลาด 

 



 

 

กติติกรรมประกาศ 

(Acknowledgement) 

 
 การท่ีคณะผูจ้ดัท าไดม้าปฏิบติังานในโครงการสหกิจศึกษาณบริษทั คูลแพลนเน็ต(ประเทศ

ไทย) จ ากดั ตั้งแต่วนัท่ี 14 พฤษภาคม 2561 ถึงวนัท่ี 31 พฤษภาคม 2561  ส่งผลใหค้ณะผูจ้ดัท า

ไดรั้บความรู้และประสบการณ์ต่างๆท่ีมีค่ามากมายส าหรับรายงานสหกิจศึกษาฉบบัน้ีส าเร็จลงได้

ดว้ยดีจากความร่วมมือและสนบัสนุนจากหลายฝ่าย ดงัน้ี 

  1.คุณ ธเนศ มงคลวิลาสินี                  หวัหนา้ 

  2.คุณ ธนิต มีบุญ    หวัหนา้ 

  3.คุณ นิวตันฺ นิยาโส    พนกังาน 

  4.คุณ รชต  ทรงเกียรธนา   พนกังาน 

และบุคคลท่านอ่ืนๆท่ีไม่ไดก้ล่าวนามทุกท่านท่ีไดใ้หค้  าแนะน าช่วยเหลือในการจดัท ารายงาน 

 คณะผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการให้ขอ้มูลและ

เป็นท่ีปรึกษาในการท ารายงานฉบบัน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ตลอดจนให้การดูแลและให้ความเขา้ใจกบั

ชีวิตของการท างานจริงซ่ึงคณะผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไวณ้ท่ีน้ีดว้ย 

 

 

นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวีธนาศิริ 

นาย ชิตพล เทพวงศ ์

นกัศึกษาปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

3 กนัยายน 2561 





 

 

ช่ือโครงงาน  : พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้เดก็ของ

    บริษทั  คูล แพลนเน็ต (ประเทศไทย) จาํกดั  

หน่วยกิต  : 5 

ผูจ้ดัทาํ   : นาย ชิตพล เทพวงศ ์  5804300323 

นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวีธนาศิริ 5804300441 

อาจารยท่ี์ปรึกษา  : อาจารยม์นทิรา ตนัตระวาณิชย ์

ระดบัการศึกษา  : ปริญญาตรี 

สาขาวิชา  : การตลาด 

คณะ   : บริหาร 

ภาคการศึกษา/ปีการศึกษา   : 3/2561 

 

บทคัดย่อ 

บริษทั คูล แพลนเน็ต (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรู้จกักนัดีใน

ดา้นธุรกิจเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายสาํหรับเด็ก และวยัรุ่น โดยมีลวดลายท่ีเป็นลายการ์ตูนลิขสิทธ์ิช่ือดงั

จากทัว่โลก โดยตลาดของบริษทัเป็น ณ ตอนน้ีเป็นตลาดท่ีเนน้ทิศทางการจดัจาํหน่ายในรูปแบบคา้

ส่ง มาอยา่งยาวนานนบั 10ปี มีคุณภาพในการผลิตและตวัสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานและเป็นท่ียอมรับ แต่

ทางบริษทัตอ้งการท่ีจะขบัเคล่ือนธุรกิจโดยการ วิเคราะห์ขอ้มูลท่ีมีอยู่และขอ้มูลท่ีตอ้งเก็บขอ้มูล

ใหม่ๆจากผูบ้ริโภคนํามาปรับปรุงให้ธุรกิจเขา้สู่ตลาดการแข่งขนัใหม่ จึงเป็นหน้าท่ีของแผนก

การตลาดท่ีตอ้งดาํเนินการเก็บและรวบรวมขอ้มูลมาเพื่อวิเคราะห์เร่ืองดงักล่าว โดยการเก็บขอ้มูล

ด้วยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ตามสถานท่ีของกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้ตรงจุด แม่นยาํ และ

สามารถนาํมาใชไ้ดจ้ริง 

 

ความสาํคญั : การสมัภาษณ์แบบมีโครงสร้าง/สถานท่ีของกลุ่มเป้าหมาย 

 

 



 

 

สารบัญ 

หนา้ 

จดหมายน าส่งรายงาน             ก 

กติติกรรมประกาศ             ข 

บทคัดย่อ              ค 

Abstract               ง 

บทที่ 1  บทน า                                                                                                                                 1 

   1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา...................................................................................1 

   1.2 วตัถุประสงคข์องโครงงาน.......................................................................................................2 

   1.3 ขอบเขตของโครงงาน...............................................................................................................2 

   1.4 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ.......................................................................................................3 

บทที่ 2  ทบทวนวรรณกรรม                                                                                                              4 

   2.1 ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy)……………….………….…..…4 

   2.2 ทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจและพฤติกรรมผูบ้ริโภค..............................................................5 

   2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ความหมาย……………..……………....…9 

   2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง…….......………………………………………….……………….…….11 

บทที่ 3  รายละเอยีดการปฏิบัติงาน                                                                                                  13 

   3.1 ช่ือและท่ีตั้งของสถานประกอบการ………………………………….…………...................13 

   3.2 ลกัษณะการประกอบการ ผลิตภณัฑก์ารใหบ้ริการหลกัขององคก์ร........................................15 

   3.3 รูปแบบการจดัองคก์ารและารบริหารงานขององคก์ร……….…………………..…………..18 



 

 

   3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานท่ีนกัศึกษาไดรั้บมอบหมาย............................................................19 

   3.5 ช่ือและต าแหน่งงานของพนกังานท่ีปรึกษา............................................................................19 

   3.6 ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน............................................................................................................19 

   3.7 ขั้นตอนและวิธีการด าเนินงาน................................................................................................20 

   3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช…้……………..…………………………………………………21 

บทที่ 4  ผลการปฏิบัติงานตามโครงงาน                                                                                          22 

   ผลการปฏิบติังานตามโครงงาน…………………………………..……..………………………22 

   ส่วนประสมทางการตลาด………………………………………………..………….……..…...24 

   กลยทุธ์การตลาด…………………………………………...……………………………………25 

บทที ่5 สรุปผลและข้อเสนอแนะ                                                                                                     27 

   5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวิจยั.................................................................................................27 

   5.2 สรุปผลการปฏิบติังานสหกิจ..................................................................................................29 

บรรณานุกรม                                                                                                                                   31 

ภาคผนวก                                                                                                                                        33 

 ภาคผนวก ก ค าถามท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์                                                                          34 

 ภาคผนวก ข ภาพการปฏิบติังานสหกิจศึกษา                                                             38 

ประวติัคณะนกัศึกษาปฏิบติังานสหกิจศึกษา                                                                                   45 

 

 

 



 

 

สารบัญตาราง 

หนา้ 

ตารางท่ี 3.1 แสดงระยะเวลาในการด าเนินงานของโครงงาน...........................................................21

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

สารบัญรูปภาพ 

หนา้ 

รูปภาพ 3.1 ตราสญัญาลกัษณ์ บริษทั Cool Planet………………………………………………...14 

รูปภาพ 3.2 หนา้ร้านของบริษทั Cool Planet……………………………………………………...14 

รูปภาพ 3.3 แผนท่ีตั้งออฟฟิศและหนา้ร้าน cool planet...................................................................15 

รูปภาพ 3.4 ตวัอยา่งเส้ือคอตตอนผา้ขาว..........................................................................................16 

รูปภาพ 3.5 ตวัอยา่งเส้ือผา้ชุดเซ็ทไฮเกรด…………………………………………………………16 

รูปภาพ 3.6 ตวัอยา่งเส้ือผา้กระโปรงไฮเกรด...................................................................................17 

รูปภาพ 3.7 ตวัอยา่งเส้ือผา้ชุดเซ็ทไฮเกรด........................................................................................17 

รูปภาพ 3.8 รูปแบบการจดัองคก์ารและการบริหารงานขององคก์ร…………………….…………18 

รูปภาพ ข.1 กรอกขอ้มูลของบริษทัโดยใชโ้ปรกรม Microsoft excel…………………………......38 

รูปภาพ ข.2 เอาเล่มguideตามลายแต่ละลายมาดูเพื่อมาเป็นขอ้มูลอา้งอิงในการด าเนินงาน.............39 

รูปภาพ ข.3 ช่วยบริษทัจดัเอกสารรายรับ-รายจ่ายของฝ่ายบญัชี…………………………………..40 

รูปภาพ ข.4 กรอกขอ้มูลบางส่วนลงในเวบ็รวมสินคา้ของทางบริษทั.............................................41 

รูปภาพ ข.5 ดูลายและรหสัของสินคา้เพื่อเตรียมกรอกขอ้มูล .........................................................42 

รูปภาพ ข.6 เอาเล่มguideตามลายแต่ละลายมาดูเพื่อมาเป็นขอ้มูลอา้งอิงในการด าเนินงาน............43 

รูปภาพ ข.7 ช่วยบริษทัจดัเอกสารรายรับ-รายจ่ายของฝ่ายบญัชี.....................................................44 

 



 

 

บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ  

บริษทั คูล แพลนเน็ต (ประเทศไทย) จ ำกดั เป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรู้จกักนัดีใน

ดำ้น ธุรกิจเส้ือผำ้เคร่ืองแต่งกำยส ำหรับเด็ก และเด็กวยัรุ่น โดยมีลวดลำยท่ีเป็นลำยกำร์ตูนลิขสิทธ์ิ

ช่ือดงัจำกทัว่โลก โดยตลำดของบริษทัเป็น ณ ตอนน้ีเป็นตลำดท่ีเน้นทิศทำงกำรจดัจ ำหน่ำยใน

รูปแบบคำ้ส่ง มำอย่ำงยำวนำนบั 10ปี มีคุณภำพในกำรผลิตและตวัสินคำ้ท่ีไดม้ำตรฐำนและเป็นท่ี

ยอมรับ แต่ทำงบริษทัตอ้งกำรท่ีจะขบัเคล่ือนธุรกิจโดยกำร วิเครำะห์ขอ้มูลท่ีมีอยู่และขอ้มูลท่ีตอ้ง

เกบ็ขอ้มูลใหม่ๆจำกผูบ้ริโภคน ำมำปรับปรุงใหธุ้รกิจเขำ้สู่ตลำดกำรแข่งขนัใหม่ 

 “เส้ือผำ้’’ เป็นเคร่ืองนุ่งห่มชนิดหน่ึงท่ี สำมำรถสร้ำงควำมอบอุ่นใหก้บัร่ำงกำยไม่ว่ำจะเป็น

วยัเด็กหรือวยัผูใ้หญ่ ต่ำงจะตอ้งมีเส้ือผำ้จะเห็นไดว้่ำเส้ือผำ้มีควำมส ำคญัอยำ่งมำกในกำรด ำรงชีวิต

และ เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีมนุษยจ์  ำเป็นตอ้งมี ดงันั้น เม่ือเส้ือผำ้มีควำมส ำคญัท ำให้เกิดธุรกิจเส้ือผำ้

ข้ึนมำกมำยจนกลำยเป็นอุตสำหกรรมธุรกิจเส้ือผำ้ขนำดใหญ่ (นรรัตน์ สงวนวงศ,์ 2558) 

 ณ ปัจจุบนั ตลำดกำรคำ้มีกำรแข่งขนักนัอยำ่งสูง ในตลำดเส้ือผำ้เองกมี็คู่แข่งเกิดข้ึนมำกมำย 

และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือเส้ือผำ้คำ้ปลีกมำกกว่ำคำ้ส่ง ท ำให้บริษทัสูญเสียลูกคำ้ในส่วนน้ีไป  

ถำ้พูดถึงช่ือแบรนดเ์ส้ือผำ้หลำยๆคนคงจะไม่รู้จกัแบรนดข์องบริษทัน้ีเพรำะบริษทัน้ียงัไม่มีระบบ

กำรโฆษณำหรือประชำสัมพนัธ์ ในขณะท่ีแบรนดอ่ื์นมีกำรโฆษณำท ำกำรตลำดมำอยำ่งต่อเน่ืองจึง

เป็นท่ีรู้จกัมำกกวำ่  

ท ำให้ผูป้ระกอบกำรธุรกิจเส้ือผำ้ตอ้งปรับตวัให้เขำ้กบักำรท ำธุรกิจในสมยัใหม่ โดยอยูใ่น

กลุ่มอุตสำหกรรมดิจิตอลตำมโมเดล Thailand 4.0 โดยใช้ระบบดิจิตอลเขำ้มำใช้ในธุรกิจ เปิด

โอกำสให้ผูค้นสำมำรถสั่งซ้ือของผ่ำนระบบ ออนไลน์ พร้อมกบัช ำระค่ำใชจ่้ำยต่ำงๆ ไดทุ้กท่ีทุก

เวลำ พร้อมทั้งเปล่ียนจำกระบบกำรคำ้ส่ง เป็นระบบกำรคำ้ปลีก เพื่อใหเ้ขำ้ถึงลูกคำ้โดยตรง และใส่

ใจพฒันำสินคำ้ให้ตรงตำมควำมตอ้งกำรของลูกคำ้  เพรำะฉะนั้นรูปแบบของสินคำ้จึงตอ้งมีกำร

ปรับเปล่ียน คำแรคเตอร์และควำมโดดเด่นเฉพำะแบรนดใ์ห้ตรงกลุ่มเป้ำหมำยกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย



 

 

ใหม่ให้ได้มำกท่ีสุด ทั้ งในด้ำน ตวัสินคำ้ กำรโฆษณำ กำรสั่งซ้ือ กำรเช็คสินคำ้ และกำรจดัส่ง 

ทั้งหมดใหเ้หมำะกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 

ในสภำวะแข่งขนัท่ีรุนแรงท ำให้ผูว้ิจยัท่ีจะศึกษำ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจ

เลือกซ้ือเส้ือผำ้เด็กของกลุ่มผูป้กครองในเขตกรุงเทพมหำนคร เพื่อให้ผูป้ระกอบกำรเส้ือผำ้เด็ก น ำ

ผลวิจยั มำปรับเปล่ียนกลยทุธ์กำรน ำเสนอหรือกำรโฆษณำ เพื่อท่ีจะกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภคให้

เกิดกำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เด็ก จะท ำใหผู้ป้ระกอบกำรธุรกิจสำมำรถด ำเนินธุรกิจไดย้ ัง่ยืนและ

พฒันำต่อไป 

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงำน 

1.2.1.  เพื่อน ำขอ้มูลท่ีไดศึ้กษำมำปรับปรุงสินคำ้ให้ตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อ

กำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เดก็ของกลุ่มคู่คำ้และลูกคำ้ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

1.2.2.  เพื่อศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีควำมสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผล

ต่อกำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เดก็ของกลุ่มคู่คำ้และลูกคำ้ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

1.2.3.  เพื่อศึกษำกลยทุธ์ดำ้นกำรตลำด เพื่อสร้ำงกำรไดเ้ปรียบกำรแข่งขนั 

1.3 ขอบเขตของโครงงำน 

 ขอบเขตของเน้ือหำกำรท ำโครงงำน 

โดยใชก้ำรวิเครำะห์และศึกษำพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะน ำขอ้มูลท่ีไดป้รับใชใ้นกำร

ท ำส่วนประสมทำงกำรตลำด และท ำกำรตลำดเพื่อกระตุน้ลูกคำ้รำยเก่ำและรำยใหม่ให้เกิดกำรซ้ือ

สินคำ้ 

      1.3.1.ขอบเขตดำ้นเน้ือหำ 

 เน้ือหำท่ีจะน ำมำใชใ้นศึกษำในโครงงำนคร้ังน้ี คือ ศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อ

กำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เด็กของกลุ่มคู่คำ้และลูกคำ้ในเขตกรุงเทพมหำนคร โดยจะศึกษำขอ้มูล

ต่ำงๆดงัน้ี 

1.3.1.1 พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือคำแร็คเตอร์สินคำ้ของกลุ่มลูกคำ้ 

1.3.1.2 พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือรูปแบบเส้ือผำ้ของกลุ่มลูกคำ้ 



 

 

1.3.1.3 พฤติกรรมกำรเลือกรำคำสินคำ้ของกลุ่มลูกคำ้ 

1.3.1.4 แนวโนม้เส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนจำกควำมคิดของกลุ่มคู่คำ้ 

1.3.1.5 ส่ิงท่ีกลุ่มคู่คำ้คำดหวงั กำรสนบัสนุนจำกบริษทัผูผ้ลิต  

    1.3.2.ขอบเขตดำ้นกำรเกบ็ขอ้มูล 

 ผูว้ิจยัไดท้  ำกำรเก็บขอ้มูลดว้ยกำรสัมภำษณ์แบบมีโครงสร้ำง (เป็นกำรสัมภำษณ์ท่ีผูว้ิจยัได้

ก ำหนดโครงสร้ำงและค ำถำมท่ีจะใชใ้นกำรสมัภำษณ์ไวล่้วงหนำ้ก่อนกำรไปเกบ็ขอ้มูล ) 

     1.3.3.ขอบเขตดำ้นสถำนท่ี 

 ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลตำมแหล่งขำยเส้ือผำ้เด็กในโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ และบริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทำว

เวอร์ โดยกำรเดินสัมภำษณ์ร้ำนคำ้ต่ำงๆบริเวณนั้น 

     1.3.4.ขอบเขตดำ้นตวัแปร 

 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรศึกษำประกอบไปดว้ย 

ตวัแปรตน้ คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อกำรเลือกซ้ือ 

  ตวัแปรตำม คือ กำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เดก็ของกลุ่มผูป้กครองในเขต

กรุงเทพมหำนคร 

      1.3.5.ขอบเขตดำ้นเวลำ 

 ขอบเขตของกำรท ำโครงงำนคือเร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 3 กรกฎำคม ถึงวนัท่ี 30 สิงหำคม 2561  

1.4  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

     1.4.1 สำมำรถน ำขอ้มูลท่ีไดศึ้กษำมำปรับปรุงสินคำ้ใหต้รงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อ 

กำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เดก็ของกลุ่มคู่คำ้และลูกคำ้ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

     1.4.2 เพื่อใหผู้ป้ระกอบกำรธุรกิจเส้ือผำ้เดก็ สำมำรถกระตุน้พฤติกรรมของกลุ่มลูกคำ้ใหเ้กิด 

กำรตดัสินใจซ้ือเส้ือผำ้เดก็ 

     1.4.3 สำมำรถสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัจำกกลยทุธ์ท่ีใชไ้ด ้

 



 

บทที ่2  
 

 ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 ทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องกบักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 

 2.1.1 กลยทุธ์การตลาดตามเป้าหมาย (STP Strategy) 

  2.1.1 S-Segmentation การแบ่งส่วนตลาด 

  2.1.2 T-Targeting การก าหนดลูกคา้เป้าหมาย 

  2.1.3 P-Positioning การวางต าแหน่งทางการตลาด 

 2.1.2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix : 4P) 

  2.2.1 Product - ผลิตภณัฑ ์

  2.2.2 Price - ราคา 

  2.2.3 Place - ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

  2.2.4 Promotion - การส่งเสริมการตลาด 

 2.1.3 กลยทุธ์ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : 

IMC) 

  2.3.1 การโฆษณา (Advertising) 

  2.3.2 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) 

  2.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

  2.3.4 การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity And Public Relation)  

  2.3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

 



 

2.2 ทฤษฎีเกีย่วกบัความพงึพอใจและพฤติกรรมผู้บริโภค 

        Kotler and Armstrong  (2002) รายงานว่า พฤติกรรมของมนุษยจ์ะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือมีส่ิงจูงใจ 

หรือแรงขับดัน เป็นความต้องการท่ีกดดันจนมากพอท่ีจะจูงใจ  ให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง  ซ่ึงความตอ้งการของแต่ละคนไม่เหมือนกนั ความตอ้งการ

บางอยา่งเป็นความตอ้งการทางชีววิทยาเกิดข้ึนจากสภาวะตึงเครียด เช่น ความหิวกระหายหรือความ

ล าบากบางอยา่ง เป็นความตอ้งการทางจิตวิทยา เกิดจากความตอ้งการการยอมรับ,การยกยอ่ง หรือ

การเป็นเจ้าของทรัพยสิ์น ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอท่ีจะจูงใจให้บุคคลกระท าใน

ช่วงเวลานั้น ความตอ้งการกลายเป็นส่ิงจูงใจ เม่ือไดรั้บการกระตุน้อย่างเพียงพอจนเกิดความตึง

เครียด โดยทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอบัราฮมั มาสโลว ์และ

ทฤษฎีของซิกมนัด ์ฟรอยด ์

        1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory motivation) 

        อบัราฮมั  มาสโลว ์(A.H.Maslow) คน้หาวิธีท่ีจะอธิบายว่าท าไมคนจึงถูกผลกัดนั โดยความ

ตอ้งการบางอย่าง ณ เวลาหน่ึง ท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลา และพลงังานอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึง

ความปลอดภยัของตนเองแต่ในขณะท่ีอีกคนหน่ึงกลบัท าส่ิงเหล่านั้น เพื่อใหไ้ดรั้บการยกยอ่งนบัถือ

จากผูอ่ื้น ค าตอบของมาสโลว ์คือ ความตอ้งการของมนุษยจ์ะถูกเรียงตามล าดบัจากส่ิงท่ีกดดนัมาก

ท่ีสุดไปถึงนอ้ยท่ีสุด ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัล าดบัความตอ้งการตามความส าคญั คือ 

         1.1 ความตอ้งการทางกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐาน คือ อาหาร ท่ี

พกั อากาศ ยารักษาโรค 

         1.2 ความตอ้งการความปลอดภยั (safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกวา่ ความ

ตอ้งการเพื่อความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตรายต่างๆ 

1.3 ความตอ้งการทางสงัคม (social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรับจากสังคมและเพื่อน 

1.4 ความตอ้งการการยกยอ่ง (esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่งส่วนตวั ความนบั

ถือและสถานะทางสังคม 

 



 

1.5 ความตอ้งการใหต้นประสบความส าเร็จ (self – actualization needs) เป็นความตอ้งการ

สูงสุดของแต่ละบุคคล ความตอ้งการท าทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ าเร็จ 

บุคคลต่างๆพยายามท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบั

แรกก่อนเม่ือความตอ้งการนั้นไดรั้บความพึงพอใจ ความตอ้งการนั้นก็จะหมดลงและเป็น

ตวักระตุน้ให้บุคคลต่างๆนั้นพยายามสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุด

ล าดบัต่อไป ตวัอยา่ง เช่น คนท่ีอดอยาก (ความตอ้งการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะช้ิน

ล่าสุด (ความตอ้งการสูงสุด) หรือไม่ตอ้งการยกย่องจากผูอ่ื้น หรือไม่ตอ้งการแมแ้ต่อากาศท่ี

บริสุทธ์ิ (ความปลอดภยั) แต่เม่ือความตอ้งการแต่ละขั้นไดรั้บความพึงพอใจแลว้ก็จะมีความ

ตอ้งการในขั้นล าดบัต่อไป 

        2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด ์

       ซิกมนัด ์ฟรอยด ์( S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานว่า บุคคลมกัไม่รู้ตวัมากนกัว่า พลงัทางจิตวิทยามี

ส่วนช่วยในการสร้างให้เกิดพฤติกรรม ฟรอยด์พบว่าบุคคลสามารถเพิ่มและควบคุมส่ิงเร้าหลาย

อยา่ง ส่ิงเร้าเหล่าน้ีอยูน่อกเหนือการควบคุมอยา่งส้ินเชิง บุคคลจึงมีความฝัน พูดค าท่ีไม่ตั้งใจจะพูด 

มีอารมณ์อยูเ่หนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยา่งมาก 

ขณะท่ี ชาริณี (2535) ไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวว้่า บุคคลพอใจจะกระท าส่ิงใดๆ 

ท่ีใหมี้ความสุข และจะหลีกเล่ียงไม่กระท าในส่ิงท่ีเขาจะไดรั้บความทุกข ์หรือความยากล าบาก โดย

อาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได ้3 ประเภท คือ 

2.1 ความพอใจดา้นจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพึงพอใจวา่ 

มนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเล่ียงจากความทุกขใ์ดๆ 

2.2 ความพอใจเก่ียวกบัตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษย์

จะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จ าเป็นว่าการแสวงหาความสุขตอ้งเป็นธรรมชาติของ

มนุษยเ์สมอไป 



 

2.3 ความพอใจเก่ียวกบัจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือวา่มนุษยแ์สวงหา

ความสุขเพื่อผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รือสงัคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยูแ่ละเป็นผูไ้ดรั้บ

ผลประโยชน์ผูห้น่ึงดว้ย 

 3. ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม ( Behavioral Theories) 

ทฤษฎีการเรียนรู้กลุ่มพฤติกรรมนิยม เนน้การเรียนรู้ท่ีเกิดข้ึนโดยการเช่ือมโยงระหวา่ง ส่ิง

เร้า (Stimulus-คือส่ิงท่ีท าใหเ้กิดพฤติกรรม) และการตอบสนอง (Response - ตวัพฤติกรรม) โดย

อินทรียจ์ะตอ้งสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งส่ิงเร้า และการตอบสนองอนัน าไปสู่ความสามารถ ใน

การแสดงพฤติกรรม คือ เกิดการเรียนรู้นัน่เอง ซ่ึงจะเนน้เก่ียวกบัส่ิงท่ีสงัเกตไดเ้ท่านั้น ในการเรียนรู้

ความจริงกลุ่มน้ีกส็นใจเก่ียวกบักระบวนการคิดและปฏิกิริยาซ่ึง เกิดข้ึนภายในเหมือนกนั แต่วา่ยาก

แก่การสงัเกตและรู้สึกวา่มิใช่เป็นขอ้มูลทางวิทยาศาสตร์ ดงันั้นจึงสนใจเฉพาะส่ิงท่ีสงัเกตไดเ้ท่านั้น 

การท่ีกลุ่มน้ีใหค้วามสนใจกระบวนการคิดซ่ึงเกิดข้ึนภายในและปฏิกิริยาของผูเ้รียนนอ้ยเพราะ

ศึกษาทดลองโดยสตัวช์ั้นต ่า เช่น หนู เป็นตน้ ผูน้ าท่ีส าคญัของกลุ่มน้ี เช่น พาพลอฟ (Ivan 

Pavlov) ธอร์นไดค ์  (Edward Thondike) และ สกินเนอร์ (B.F Skinner) พื้นฐานความคิดของกลุ่ม 

พฤติกรรมนิยมคือส่ิงแวดลอ้มและประสบการณ์จะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม 

3.1. พฤติกรรมทุกอยา่งท่ีเกิดโดยการเรียนรู้และสามารถสงัเกตได ้

3.2. พฤติกรรมแต่ละชนิดเป็นผลรวมของการเรียนรู้ท่ีเป็นอิสระหลายอยา่ง 

3.3. แรงเสริม(Reinforcement) ช่วยท าใหพ้ฤติกรรมเกิดข้ึนได ้

ทฤษฎีพฤติกรรมนิยมแบ่งพฤติกรรมมนุษยอ์อกเป็น 2 กลุ่ม 

Respondent Behavior หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนโดยส่ิงเร้า เม่ือมีส่ิงเร้าตอบสนองกจ็ะ

เกิดข้ึน ซ่ึงสามารถสงัเกตได ้อธิบายไดโ้ดย ทฤษฎีการวางเง่ือนไขแบบคลาสสิค (Classical 

Conditioning Theory) 

Operant Behavior เป็นพฤติกรรมท่ีบุคคลหรือสัตวแ์สดงพฤติกรรมตอบสนอง

ออกมา (Emitted) โดยปราศจากส่ิงเร้าท่ีแน่นอน และพฤติกรรมน้ีมีผลต่อส่ิงแวดลอ้ม อธิบายไดโ้ดย

ทฤษฎี Operant Conditioning Theory 

 

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%A1


 

 4.ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 

Engel และผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการกระท าของ

บุคคลท่ีเก่ียว ขอ้งโดยตรงกับการได้รับ และการใช้สินคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการ 

ตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

  ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใ้ห้ความหมายของ พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคไวว้า่เป็นพฤติกรรมท่ี ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือ

การบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภค คาดว่าจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนได ้เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา 

และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร 

อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้ห้ความหมาย 

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใด บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง กบั

การจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมา

อยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

ลยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ได้อธิบายถึง พฤติกรรม

ผูบ้ริโภควา่ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 

พฤติกรรมผู ้บริโภคแปรเปล่ียนได้ (Dynamic) เ น่ืองจากความเปล่ียนแปลง ของ

สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อ ปัจจยัดา้น

ความคิด ความรู้สึกของผูบ้ริโภคดว้ย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน 

และภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยุดน่ิงอยู่เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลง

เคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึก และ

การกระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยั

ภายในและปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และท าไม 



 

พฤติกรรมบริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอยา่งกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหวา่งผูซ้ื้อ

(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

2.3 งานวิจัยทีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด ความหมาย 

 ผลิตภณัฑ์ (Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือในแนว

ทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใชใ้น

การผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือ แมผ้ลิตภณัฑจ์ะ

เป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดกต็าม แต่เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้ง

พิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของ

ผลิตภณัฑ ์(Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ ์(Quality) การรับประกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) 

และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรในอตัรา

ท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของมูลค่าท่ีผู ้

ซ้ือท าการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ

หรือนโยบายการตั้ งราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือมูลค่าของสินค้าและ

บริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การก าหนดราคามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถ

ก าหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการ

แข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการ

ก าหนดราคาสินคา้และบริการ  ประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ท่ีระบุ

ในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ 

(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ 

(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและทัว่ถึง 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็น

เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได ้ใน

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_4
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_3
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_4
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_3


 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง

การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้

ไปยงัจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554) 

หรือกลยทุธ์ทางการตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ

ผลิตภณัฑ ์แน่นอนว่าสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมิน

ประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์(ชีวรรณ เจริญ

สุข 2547)หรือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมใน

กระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี

เหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสม

ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆเช่น การตั้ งราคา การโฆษณา เกรดสินคา้ เป็นตน้ โดยการเลือก

ช่องทางการตลาดมกัมีผลผูกพนัในระยะยาว เช่น การเลือกแต่งตั้งตวัแทนจ าหน่ายเปล่ียนตวัแทน

จ าหน่ายจริง กห็มายความวา่การบริหารจดัการในส่วนอ่ืนๆ เช่น การผลิต การบรรจุหีบห่อ พนกังาน

ขาย นโยบายการจดัส่งสินคา้ (ภูดินนัท ์อดิทิพยางกูร 2555) หรือ การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการขนส่ง

และการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจ

นั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขาย

และการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกว่า 4P ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดท่ี

เพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางดา้นของการสร้าง

ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทับใจให้กับลูกค้าซ่ึงรู้จักกันในช่ือว่าการตลาดเชิงประสบการณ์ 

(Experiential Marketing) ซ่ึงหากสามารถสร้างประสบการณ์ในการใช้สินคา้ หรือบริการท่ีดีต่อ

ลูกคา้เป้าหมายแลว้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้านอารมณ์ท่ีแนบแน่น (Emotional 

Attachment) ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกล

ยทุธ์ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึน

(Share of Heart) เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือ เป็นกิจกรรมติดต่อส่ือสารไป

ยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการใหค้วามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ี
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https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_4


 

มีต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑสิ์นคาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง 

2555) หรือ เป็นการตลาดทางตรงการให้ข่าวสาร และการประชาสัมพนัธ์ เป็นส่ิงส าคญัท่ีน ามาใช้

ในการสร้างการรับรู้ การกระตุน้ช่ือเสียงของบริษทัการแยกแยะขอ้มูลข่าวสาร ของผลิตภณัฑห์รือ

การน าทางให้กบัพนักงานขายหรือเป็นกลยุทธ์การส่ือสารภายใตเ้ป้าหมายไดท้ราบถึงผลิตภณัฑ์ 

และบริการท่ีตอ้งการจะจ าหน่าย ณ สถานท่ีใดระดบัใด การส่งเสริมการตลาดเป็นตวัแปรท่ีหน่ึงของ

ส่วนประสมการตลาดโดยท าหน้าท่ีช้ีชวน ให้ลูกคา้เป้าหมายสนใจและซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์หรือ

บริการนั้น (เชาว ์โรจนแสง 2545) หรือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจ ใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า ใน

ผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข 

2547) 

2.4 งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 เกศรา จันทร์จรัสสุข(2555) การวิจยัในคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีหา้งเทส

โก ้ โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูล 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

 

 เพญ็นิภา พรพฒันนางกรู(2551) การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อการศึกษาทศันคติและ

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่น ในดา้น ส่วนประสมทางการตลาด 

ลกัษณะประชากรศาสตร์และการเปิดรับข่าวสาร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มวยัรุ่น

ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ จ านวน 200 คน 

โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม ส่วนสถิติท่ีใช้

ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่า T-Test 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สัน 

  

 พชิามญช์ุ มะลขิาว(2554) การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสงัคมออนไลน์เฟสบุค๊  กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูใ้ชเ้ฟสบุค๊ ใน
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ประเทศไทยท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสงัคมออนไลน์เฟสบุค๊ รวมจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 400 

คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล

ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสูงสุดค่าต ่าสุด ค่าที (Independent Sample t-test) 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว(One-way Analysis of Variance/ANOVA) และค่า

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  

 

การินวลัณ์ พลอยกระจ่างศรี , วรัทยา แจ้งกระจ่าง(2559) การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของ

ผูป้กครองในการซ้ือเส้ือผา้เด็กจากร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

พฤติกรรมของผูป้กครองในการซ้ือเส้ือผา้เด็กจากร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่ง

คือ ผูป้กครองกลุ่มผูบ้ริโภคหน่วยสุดทา้ยท่ีซ้ือเส้ือผา้เด็กตั้งแต่แรกเกิดจนถึงอาย ุ12ปี จ านวน 200 

ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าสถิติทดสอบที (Independent Sample t-test) และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of  Variance : ANOVA) 

 

ภัณฑิรา สุขสมนิรันดร(2558 )    งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาความพึงพอใจใน

การซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียม แบรนด์ของวยัเร่ิมท างาน (First Jobber) โดยใช้แบบจ าลองการวดั

ความพึงพอใจของ American Customer Satisfaction Index Model (แ บ บ จ า ล อ ง ACSI) แ ล ะ 

Thailand Customer Satisfaction Index Model (แบบจ าลอง TCSI) เพื่อศึกษาปัจจยัและน ้ าหนกัของ

แต่ละปัจจยัท่ีมี ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียมแบรนด์ของวยัเร่ิม

ท างาน (First Jobber) เน่ืองมาจากกลุ่มวยัเร่ิมท างานเป็นการเปล่ียนผา่นของช่วยอายจุากวยัเรียนเร่ิม

เขา้สู่วยัท างานหรือมีการก าลงัศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงกวา่ปริญญาตรี ท่ีส าคญัยงัเป็นวยัท่ีเร่ิมมีรายได้

เป็นของ ตนเองและเร่ิมมีอ านาจในการซ้ืออยา่งแทจ้ริง ในการศึกษาคร้ังน้ีใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ 

โดยมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษา คือ กลุ่ม วยัเร่ิมท างาน (First Jobber) ในช่วงอาย ุ21-30 ปีซ่ึงเป็นผู ้

ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียมแบรนด ์ประเภทสีสัน (Colour Cosmetics) จ านวน 400 คน 

 



 

 

บทที ่3 

 

รายละเอยีดการปฏิบัตงิาน 

3.1 ช่ือและที่ตั้งของสถานประกอบการ 

ช่ือสถานท่ีประกอบการส านกังานใหญ่(ภาษาไทย)  :  บริษทั คูลแพลนเน็ต(ประเทศไทย) 

จ ากดั (ภาษาองักฤษ)                                                 : Coolplannet Co.,Ltd. 

ท่ีอยูส่ถานท่ีประกอบการส านกังานใหญ่                  : 537/94 ถนน สาธุประดิษฐ ์แขวงช่อง 

   นนทรี  เขต ยานนาวา     

   กรุงเทพมหานคร 10120 

 โทรศพัท ์                  : 02-213-2333 

 แฟกซ ์                   : 02-213-2277 

 เวบ็ไซต ์                  : http://www.coolplanet 

  thailand.com/th/ 

 หนา้ร้าน CoolPlannet สาขา 1                : 101/6-7 ซอยสมประสงค ์4 

ถนนเพชรบุรี, พญาไท,ราชเทวี 

กรุงเทพฯ 10400, ประเทศไทย 

 โทรศพัท ์                  : 02-255-3535 

 แฟกซ ์                   : 02-253-9005 

 หนา้ร้าน CoolPlanne สาขา 2 (ออล อิน)               : 488/110-111 ตึกโบเ๊บ ๊1,ชั้น 1  

โซน 2B, ถนนด ารงศกัด์ิ,กรุงเทพฯ 

10100 ประเทศไทย 

 โทรศพัท ์                  : 02-637-4083 

 แฟกซ ์                   : 02-637-4083 

 

https://www.google.co.th/search?rlz=1C1AOHY_enTH708TH709&q=%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97+%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B8%A5+%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B9%87%E0%B8%95+%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2+%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94+%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%88&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LWT9c3LCvPyclJSdKSzU620s_JT04syczPgzOsElNSilKLiwEZYx3xLgAAAA&sa=X&ved=0ahUKEwj489X_1NzbAhVDfisKHQ84DC4Q6BMIngEwEA


 

 

 

รูปท่ี 3.1 ตราสญัญาลกัษณ์ บริษทั Cool Planet 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.2 หนา้ร้านของบริษทั Cool Planet 

 



 

 

 

รูปภาพท่ี 3.2 แผนท่ีตั้งออฟฟิศและหนา้ร้าน cool planet 

 

3.2 ลกัษณะการประกอบการ ผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 

3.2.1 เก่ียวกบับริษทั Cool Plannet 

เป็นบริษทัท่ีท าผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเส้ือผา้ลิขสิทธ์ิแทจ้ากตวัการ์ตูน โดยสินคา้ของบริษทัจะ

เป็นเส้ือผา้ของเดก็อายตุั้งแต่ 4-12 ปี แต่จะมีบางผลิตภณัฑท่ี์จะมีการผลิตไซส์ของผูใ้หญ่ออกมาดว้ย

นัน่คือ ชุดนอนและผา้เช็ดตวั 

บริษทัไดต้วัละครมีลิขสิทธ์ิมากมายหลายตวัอาทิเช่น Doraemon , Mickey Mouse Minnie 

Mouse , Cars , Transformer , Jurassic World , Star Wars , Barbies , Princess , Finding Dory , Winnie 

The Pooh , Lilo & Stitch , Snoopy , Yo-Kai watch , Hello Kitty , Marie , Toy Story , Monster inc. 

3.2.2 การบริการของบริษทั Cool Plannet 

บริษทัมีการให้บริการทางดา้นเส้ือผา้ลิขสิทธ์ิแทจ้ากตวัการ์ตูนและขายส่งต่อไปยงัผูค้า้ส่ง

และคา้ปลีก และยงัมีบริการขนส่งไปยงัจุดหมายท่ีลูกคา้สั่งซ้ือไม่ว่างจะเป็นทางอินเตอร์เน็ตหรือ

ทางหนา้ร้านกต็าม 

บริษัทมุ่งเน้นเพื่อจะรักษาลูกคา้ไม่ว่าจะลูกคา้เก่าหรือลูกคา้ใหม่เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้ป็นท่ีน่าประทบัใจ 



 

 

ตวัอยา่งสินคา้ทางบริษทั จ าหน่าย 

 

รูปภาพ 3.3 ตวัอยา่งเส้ือคอตตอนผา้ขาว 

 

 

 

รูปภาพ 3.4 ตวัอยา่งเส้ือผา้ชุดเซ็ทไฮเกรด 



 

 

 

 

รูปภาพ 3.5 ตวัอยา่งเส้ือผา้กระโปรงไฮเกรด 

 

 

 

รูปภาพ 3.6 ตวัอยา่งเส้ือผา้ชุดเซ็ทไฮเกรด 

 



 

 

3.3 รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานขององค์กร 

 

 

รูปภาพ 3.7 รูปแบบการจดัองคก์ารและการบริหารงานขององคก์ร 

 

 

 

 

 

 



 

 

3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานที่นักศึกษาได้รับมอบหมาย 

3.4.1 นาย ชิตพล เทพวงศ ์        

ต าแหน่งงาน       พนกังานการตลาด      

             ลกัษณะการท างาน   ท าหนา้ท่ี ส ารวจตลาดบริเวลโบ๊เบท๊าวเวอร์  

      วา่คาแรคเตอร์ตวัการ์ตูนตวัไหนมีความตอ้งการในตลาดมาก  

                    และท าการหาลูกคา้ใน Facebook ตามเพจขายเส้ือผา้ลาย 

      การ์ตูนต่างๆ 

 3.4.2 นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวธีนาศิริ 

ต าแหน่งงาน       พนกังานการตลาด 

ลกัษณะการท างาน   ท าหนา้ท่ี ส ารวจตลาดบริเวลโบ๊เบท๊าวเวอร์  

      วา่คาแรคเตอร์ตวัการ์ตูนตวัไหนมีความตอ้งการในตลาดมาก  

      และท าการหาลูกคา้ใน Facebook ตามเพจขายเส้ือผา้ลาย 

      การ์ตูนต่างๆ 

3.5 ช่ือและต าแหน่งงานของพนักงานที่ปรึกษา 

 ช่ือ: นาย ธเนศ มงคลวิลาสินี 

 ต าแหน่ง: Marketing and sales executive 

 แผนก: Marketing 

3.6 ระยะเวลาทีป่ฏิบัตงิาน 

 ระยะเวลา 15 สปัดาห์ ระหวา่งวนัท่ี 25 พฤษาคม 2561 ถึง 25 สิงหาคม 2561 

 



 

 

3.7 ขั้นตอนและวิธีการด าเนินงาน 

 3.7.1 วางแผนและเลือกหวัขอ้โครงงาน เร่ิมแรกดว้ยการวางแผนก่อนว่าจะเร่ิมท าโครงงาน

ดว้ยหัวขอ้อะไร?  ผูบ้ริหารมีความตอ้งการอยากจะทราบอะไรท่ีสามารถน าไปเป็นประโยชน์และ

ต่อยอดใหก้บัทางบริษทัได ้ในกรณีของทางผูจ้ดัท า ส่ิงท่ีผูบ้ริหารอยากรู้และใหค้วามสนใจคือเร่ือง 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 3.7.2 ออกแบบแบบสอบถาม หลงัจากรู้ส่ิงท่ีผูบ้ริหารอยากทราบแลว้ ก็ไดท้  าการออกแบบ

แบบสอบถามไว ้เพื่อใชใ้นการสัมภาษณ์ (เป็นการสมัภาษณ์ท่ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดโครงสร้างและค าถาม

ท่ีจะใชใ้นการสมัภาษณ์ไวล่้วงหนา้ก่อนการไปเกบ็ขอ้มูล ) แลว้น าไปใหผู้บ้ริหารตรวจสอบก่อนลง

พื้นท่ี 

 3.7.3 ลงพื้นท่ี เป็นการลงพื้นท่ีเพื่อไปเก็บขอ้มูลโดยใช้การสัมภาษณ์พ่อคา้แม่คา้ท่ีขาย

เส้ือผา้เดก็ท่ีเป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ทางบริษทั  ผูว้ิจยัไดเ้ดินเกบ็ขอ้มูลตามแหล่งขายเส้ือผา้

เดก็ในโบ๊เบ๊ทาวเวอร์ และบริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทาวเวอร์ 

3.7.4 สรุปผล น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการไปลงพื้นท่ีสัมภาษณ์มาคดัรวมกนั และน าขอ้มูลท่ีได้

จากการสรุปผลทั้งหมด ไปสรุปผลใหท้างผูบ้ริหารไดท้ราบขอ้มูล 

 3.7.5 จดัท าเอกสาร จากนั้นจึงไดจ้ดัท าเอกสารโครงงานเล่มน้ีข้ึน เพือ่เป็นการสรุปผลจาก

การไปฝึกสหกิจ วา่ไดท้  าอะไรในขณะท่ีฝึกงานอยู ่และผลท่ีไดมี้อะไรบา้ง 

  

 

 

 

 

 

 



 

 

3.7.6 ระยะเวลาในการท าเนินงาน   

ตาราง 3.1 แสดงระยะเวลาในการด าเนินงานของโครงงาน 

 

3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

3.8.1 คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊ ใชใ้นการจดัท าเอกสารและรวบรวมขอ้มูล 

3.8.2 เอกสารโครงร่างส าหรับการสมัภาษณ์ ใชส้ าหรับการเรียบเรียงค าถามมาใชใ้นการ

สัมภาษณ์ 

 

ขั้นตอนการด าเนินงาน พ.ค.61 มิ.ย.61 ก.ค.61 ส.ค.61 ก.ย.61 

1.วางแผนและเลือกหวัขอ้

โครงงาน 

 

 

 

 

    

2.ออกแบบแบบสอบถาม 

 

     

3.ลงพื้นท่ี 

 

     

4.สรุปผล 

 

     

5.จดัท าเอกสาร 

 

     

 



 

 

บทที ่4 

ผลการปฏิบัติงานตามโครงงาน 

 

 บริษทั คูลแพลนเนต็(ประเทศไทย) จ ำกดั ท่ีคณะผูจ้ดัท ำอยู่เป็นบริษทัท่ีท ำเก่ียวกบัเส้ือผำ้

เด็กลำยกำร์ตูน ซ่ึงทำงบริษทัไดคิ้ดท่ีจะปรับเปล่ียนรูปแบบต่ำงๆในบริษทัใหม่ จึงท ำให้แผนก

กำรตลำดตอ้งไปหำขอ้มูลหลำยๆส่วนมำเพื่อน ำมำปรับปรุง ซ่ึงคณะผูจ้ดัท ำไดฝึ้กงำนท่ีอยูใ่นแผนก

นั้นและไดรั้บมอบหมำยใหไ้ปรวบรวมขอ้มูลส่วนหน่ึง จึงท ำให้เกิดโครงงำนเร่ืองน้ีข้ึน โดยขอ้มูล

ในส่วนน้ีเป็นขอ้มูลในส่วนท่ีประธำนบริษทัตอ้งกำร 

 หลงัจำกฝึกงำนอยู่ท่ีบริษทัน้ีไดป้ระมำณ 2-3 อำทิตย ์ก็ไดมี้กำรประชุมและพูดคุยถึงเร่ือง

โครงงำนน้ีข้ึนแบบเป็นทำงกำร ประธำนบริษทัไดว้ำงแผนท่ีจะให้คณะผูจ้ดัท ำไปเดินสัมภำษณ์

สอบถำมตำมร้ำนคำ้ต่ำงๆท่ีอยูใ่นโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ และบริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ เหตุผลท่ีประธำน

บริษทัให้คณะผูจ้ดัท ำไปเดินหำขอ้มูลท่ีน้ีก็เพรำะโบ๊เบ๊เป็นสถำนท่ีท่ีมีเส้ือผำ้เด็กลำยกำร์ตูนขำยอยู่

หลำยร้ำน และยงัมีหนำ้ร้ำนของทำงบริษทัตั้งอยูท่ี่โบเ๊บท๊ำวเวอร์อีกดว้ย 

 แต่ก่อนท่ีจะไปท ำกำรสัมภำษณ์สอบถำมตำมร้ำนคำ้ต่ำงๆท่ีอยู่ในโบ๊เบ๊ ก็ตอ้งมีก ำหนด

โครงสร้ำงและค ำถำมท่ีจะใชใ้นกำรสัมภำษณ์ไวล่้วงหนำ้ก่อนกำรไปเก็บขอ้มูล จึงไดคิ้ดค ำถำมข้ึน

แลว้น ำไปใหป้ระธำนบริษทัดู ค  ำถำมเหล่ำนั้นถูกปรับเปล่ียนและแกไ้ขอยูส่ักพกัใหญ่จนไดค้  ำถำม

ท่ีทำงประธำนบริษทัตอ้งกำรจริงๆ 

 หลงัจำกนั้นจึงไดไ้ปท่ีโบ๊เบ๊เพื่อไปสอบถำมขอ้มูลต่ำงๆจำกทำงร้ำนคำ้ท่ีขำยเส้ือผำ้เด็กลำย

กำร์ตูน โดยกำรถำมจะใชค้  ำถำมท่ีก ำหนดไวแ้ลว้ล่วงหนำ้แลว้ กำรไปลงพื้นท่ีสัมภำษณ์ร้ำนคำ้ตำม

โบ๊เบ๊ใชเ้วลำรวม 2วนั วนัแรกเลือกเดินในตวัอำคำรโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ ส่วนในวนัท่ี 2 เลือกเดินในส่วน

บริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ ทั้ ง2วนัท่ีได้ไปสัมภำษณ์สอบถำมขอ้มูลพบว่ำมีร้ำนคำ้ท่ีให้ควำม

ร่วมมือนอ้ยกว่ำท่ีคิดไวม้ำก รวมกนัแลว้ไม่ถึง 10ร้ำน แต่ขอ้มูลเหล่ำนั้นก็ถือว่ำเป็นขอ้มูลส่วนหน่ึง

ท่ีสำมำรถน ำมำวิเครำะห์และสำมำรถน ำมำใชไ้ด ้

  

 

 



 

 

จำกผลกำรสัมภำษณ์ร้ำนคำ้ในโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ และบริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทำวเวอร์  ตำมรำยละเอียดดงัน้ี 

4.1.คำแร็คเตอร์ตวัไหนท่ีขำยไดม้ำกท่ีสุด 

 จำกกำรถำมร้ำนคำ้ท่ีขำยเส้ือผำ้เด็กลำยกำร์ตูน พบว่ำเกือบทุกร้ำนคำ้บอกเป็นเสียงเดียวกนั

ว่ำ เส้ือท่ีเป็นลำย Superhero จะขำยดีและได้รับควำมนิยมมำกท่ีสุด เน่ืองจำกในปัจจุบันหนัง

Superhero กำร์ตูนSuperhero และส่ือต่ำงๆท่ีเก่ียวกบัSuperhero เป็นกระแสและไดรั้บควำมสนใจ

เป็นอยำ่งมำก แลว้กำรท่ีช่วงน้ีมีหนงัSuperhero เขำ้ฉำยตำมโรงภำพยนตร์ปีละไม่ต ่ำกวำ่1เร่ือง กเ็ป็น

กำรโปรโมทคำแร็คเตอร์น้ีใหค้นรู้จกัและใหค้วำมนิยมอยูต่่อไปเร่ือยๆ และถำ้จะใหเ้จำะจงลงไปอีก

ว่ำSuperhero ตัวไหนละท่ีได้รับควำมนิยม ร้ำนค้ำหลำยๆร้ำนก็บอกว่ำ Spider-man คือคำแร็ค

เตอร์Superhero ท่ีไดรั้บควำมนิยมมำกท่ีสุด เพรำะSuperhero ตวัน้ีไดโ้ลดแล่นอยู่หนงัและกำร์ตูน

มำกมำยและมีมำนำน จึงไดรั้บควำมนิยมมำกกว่ำเพื่อนๆSuperheroตวัอ่ืนเป็นพิเศษ ตำมมำดว้ยคำ

แร็คเตอร์ท่ีไดรั้บควำมนิยมรองลงมำ คือ Frozen ตวักำร์ตูนเจำ้หญิงจำกทำงฝ่ังดิสนีย ์

4.2.พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือรูปแบบเส้ือผำ้ของกลุ่มลูกคำ้ 

 ตำมร้ำนท่ีขำยเส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนแบบน้ี เม่ือมองเขำ้มำท่ีร้ำน สินคำ้ท่ีเห็นก่อนเป็นล ำดบั

ตน้ๆส่วนมำกจะเห็นเป็นเส้ือผำ้แบบชุดSET(เส้ือท่ีมำพร้อมกำงเกง)ส่วนใหญ่ และหลงัจำกท่ีไดไ้ป

สอบถำมร้ำนคำ้ขำยเส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนต่ำงๆ ก็พบว่ำ ณ ตลำดในโบ๊เบ๊แห่งน้ีแบบชุดท่ีไดรั้บควำม

นิยมจำกลูกคำ้มำกท่ีสุดคือชุดSET รองลงมำคือชุดคอสตูม (เป็นชุดท่ีแต่งเพื่อใหผู้แ้ต่งดูเหมือนเป็น

ตวัละครตวันั้น) ต่อดว้ยชุดนอนลำยกำร์ตูนมำตำมล ำดบั 

4.3.พฤติกรรมกำรเลือกรำคำสินคำ้ของกลุ่มลูกคำ้ 

 ในกำรสอบถำมพูดคุยกบัเจำ้ของร้ำนคำ้เส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนหลำยร้ำน ว่ำลูกคำ้ส่วนใหญ่ท่ีมำ

ซ้ือสินคำ้ในร้ำนจะซ้ือสินคำ้ในรำคำระดบัไหนมำกท่ีสุด ร้ำนคำ้ทุกร้ำนก็จะตอบว่ำรำคำของสินคำ้

ท่ีถูกท่ีสุด พร้อมทั้งยงัพดูต่ออีกดว้ยวำ่ “เศรษฐกิจแบบน้ี ไม่ค่อยมีใครอยำกจะซ้ือของมีรำคำหรอก” 

บำงร้ำนก็บอกว่ำ “เศรษฐกิจไม่ดี แค่ขำยออกก็ดีแลว้” มีส่ิงหน่ึงท่ีสังเกตไดจ้ำกร้ำนคำ้ท่ีมกัจะพูดมำ

ในแนวกนัคือสภำพเศรษฐกิจช่วงน้ีย  ่ำแยม่ำก และคนท่ีมำซ้ือของท่ีตลำดน้ีก็ลดลง เพรำะฉะนั้นกำร

ท่ีจะมำขำยของท่ีมีรำคำในตลำดโบ๊เบ๊จึงเป็นเร่ืองท่ีท ำไดย้ำก คนท่ีมำซ้ือของท่ีน้ีเนน้รำคำถูกเป็น

หลกั 

 

 



 

 

4.4.แนวโนม้เส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนจำกควำมคิดของกลุ่มคู่คำ้ 

 ในกำรสอบถำมขอ้มูลต่ำงๆ ทำงคณะผูจ้ดัท ำไดถ้ำมถึงควำมคิดเห็นของทำงร้ำนคำ้เก่ียวกบั

เร่ืองแนวโน้มของสินคำ้ท่ีเก่ียวกบัเส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนท่ีเป็นสินคำ้ถูกลิขสิทธ์ิว่ำสินคำ้ประเภทน้ีจะ

เป็นไปในทิศทำงใดของตลำดมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มข้ึน , คงท่ี หรือลดลง หลำยๆร้ำนไดต้อบวำ่ทิศทำง

ของสินคำ้ประเภทน้ีนั้นคงท่ีไม่ไดมี้กำรขยำยตวัเพิ่มข้ึนหรือลดลง จะมีร้ำนคำ้เพียงไม่ก่ีร้ำนท่ีจะ

บอกว่ำสินค้ำประเภทน้ีจะเป็นไปในทิศทำงท่ีเพิ่มข้ึน และร้ำนค้ำอีกบำงส่วนก็บอกว่ำลดลง

เน่ืองจำกผลกระทบทำงสภำพเศรษฐกิจท่ีย  ่ำแย่ ดงันั้นจึงสรุปไดว้่ำแนวโน้มเส้ือผำ้ลำยกำร์ตูนใน

ควำมคิดของผูค้ำ้ในตลำดโบ๊เบส่๊วนใหญ่มองวำ่อยูใ่นทิศทำงท่ีคงท่ี 

4.5.ส่ิงท่ีกลุ่มคู่คำ้คำดหวงั กำรสนบัสนุนจำกบริษทัผูผ้ลิต  

 ค ำถำมสุดทำ้ยท่ีคณะผูจ้ดัท ำไดถ้ำมจำกควำมคิดเห็นของทำงร้ำนคำ้ เป็นค ำถำมปลำยเปิดท่ี

ถำมว่ำ อยำกไดก้ำรสนับสนุนแบบไหนจำกบริษทัผูผ้ลิต ส่วนมำกทำงร้ำนคำ้จะบอกว่ำอยำกให้

เขม้งวดเร่ืองลิขสิทธ์ิและอยำกให้มีมำตรกำรจดักำรกบัร้ำนคำ้ท่ีขำยของผิดลิขสิทธ์ิ ส่วนร้ำนคำ้อีก

บำงส่วนอยำกไดร้ำคำตน้ทุนขำยจำกโรงงำนท่ีถูกลง กบัอยำกให้มีลำยท่ีแปลกใหม่และสวยงำม

กว่ำเดิม ทำงร้ำนคำ้ให้เหตุผลว่ำตวักำร์ตูนท่ีร้ำนคำ้ส่วนมำกขำยจะซ ้ ำๆกนัทัว่ไป แต่ท่ีจะขำยไดคื้อ

ในส่วนของลำยเส้ือผำ้ถำ้ลำยเส้ือผำ้สวยและมีควำมโดดเด่นก็จะท ำให้มีคนสนใจมำกข้ึน คณะ

ผูจ้ดัท ำจึงสรุปไดว้่ำทำงร้ำนคำ้เส้ือผำ้ต่ำงๆให้ควำมสนใจกบัเร่ืองมำตรกำรในกำรจดักำรสินคำ้ผิด

ลิขสิทธ์มำกท่ีสุด และอยำกไดก้ำรสนบัสนุนในรูปแบบน้ีจำกบริษทัผูผ้ลิตมำกท่ีสุด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 เคร่ืองมือทำงกำรตลำดเพื่อตอบสนองเป้ำหมำยทำงกำรตลำด ดว้ยกลยทุธ์ต่ำงๆดงัน้ี 4P   

1.Product - ดำ้นผลิตภณัฑ ์, 2.Price – ดำ้นกำรก ำหนดรำคำ, 3.Place – ดำ้นสถำนท่ี และ 

4.Promotion – ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีควำมสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

 1.Product – ดำ้นผลิตภณัฑ ์เพรำะเน่ืองจำกพอ่คำ้แม่คำ้บำงรำย ตอ้งกำรผลิตภณัฑล์ำย

ใหม่ๆใหไ้ม่ซ ้ ำกบัลำยท่ีเห็นตำมตลำดทัว่ไป 



 

 

2.Price – ดำ้นกำรก ำหนดรำคำ เพรำะเน่ืองจำกพอ่คำ้แม่คำ้หลำยๆรำย บอกวำ่ลูกคำ้ส่วน

ใหญ่จะเลือกซ้ือสินคำ้ท่ีมีรำคำถูกสุด 

3.Place – ดำ้นสถำนท่ี เน่ืองจำกท่ีคณะผูจ้ดัท ำไดไ้ปลงส ำรวจแค่ท่ีอยูใ่นโบเ๊บท๊ำวเวอร์ และ

บริเวณรอบๆโบ๊เบ๊ทำวเวอร์ แค่นั้น แต่ก็ท ำใหไ้ดเ้ห็นว่ำบริเวณน้ีเป็นแหล่งรวมสินคำ้เส้ือผำ้เด็กท่ีมี

ขนำดใหญ่ จึงเป็นตวัเลือกไดง่้ำย เวลำท่ีจะเลือกสถำนท่ีเพื่อมำซ้ือเส้ือผำ้เดก็ 

ส่วน Promotion – ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย ตั้งแต่ไปเดินส ำรวจทำงคณะผูจ้ดัท ำกย็งัไม่ค่อย

เห็นร้ำนคำ้ในกลุ่มน้ีจดัท ำPromotion จึงไม่สำมำรถหำPromotionท่ีมีควำมสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อกำรตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผำ้เดก็ได ้

 

กลยุทธ์การตลาด 

กลยทุธ์ท่ีจะเอำมำใชไ้ดแ้ก่ กลยทุธ์กำรตลำดตำมเป้ำหมำย (STP Strategy) 

กลยทุธ์กำรตลำดตำมเป้ำหมำย (STP Strategy) 

 1.S Segmentation (กำรแบ่งส่วนกำรตลำด)  

เป็นสินคำ้เส้ือผำ้เดก็ถึงวยัรุ่นตอนตน้ทุกเพศ ท่ีจะถูกซ้ือโดยผูป้กครองท่ีมีรำยได้

ระดบัทัว่ไป 

 2.T Targeting (กลุ่มเป้ำหมำย) 

  กลุ่มเป้ำหมำยเป็นเดก็เลก็ถึงเดก็วยัรุ่นตอนตน้ทุกเพศ ท่ีช่ืนชอบตวักำตูนต่ำงๆ 

 3.P Positioning (ต ำแหน่งของผลิตภณัฑ)์ 

  เป็นสินคำ้ประเภทเคร่ืองนุ่งห่ม ลำยกำตูนช่ือดงัจำกลิขสิทธ์ิแท ้

กลยทุธ์แบบสอบถำมควำมพึงพอใจ 

โดยใชเ้ป็นค ำถำมชุดๆ ท่ีขอ้มูลของบริษทัมีอยำ่งมีหลกัเกณฑแ์ละตรงประเป็น ท่ีจะใชว้ตั

วำ่ลูกคำ้ตอ้งกำรสินคำ้ประเภทไหน และลำยแบบไหน และระบุตวักำร์ตูนอยำ่งชดัเจน จะท ำใหผ้ลิต

สินคำ้ออกมำไดต้รงตำมเป้ำหมำยท่ีลูกคำ้ตอ้งกำร 



 

 

กลยทุธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด(4P)ท่ีควรน ำมำปรับปรุง ไดแ้ก่ 

P-Product (ดำ้นผลิตภณัฑ)์ ลำยและรูปแบบของผลิตภณัฑค์วรจะมีควำมแตกต่ำงจำกสินคำ้

ตำมตลำดทัว่ไปท่ีเป็นสินคำ้ไม่มีลิขสิทธ์ เพื่อใหสิ้นคำ้ดูมีคุณภำพและดูน่ำสนใจ 

P-Price (ดำ้นกำรก ำหนดรำคำ) หลงัจำกกำรเดินส ำรวจกพ็บวำ่พอ่คำ้แม่คำ้ส่วนใหญ่มกัจะมี

ปัญหำกบัรำคำท่ีมำจำกตวับริษทั เช่น สินคำ้มีรำคำสูงเกินไป จึงอยำกจะใหมี้กำรปรับปรุง

รำคำใหพ้อ่คำ้แม่คำ้เขำ้ถึงไดง่้ำยข้ึน 

P-Promotion (ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย) ควรมีกำรใชโ้ปรโมชัน่เขำ้มำช่วยเหลือในกำรเพิ่ม

ยอดขำยของบริษทั เช่น ส่วนลดรำคำเม่ือซ้ือสินคำ้ครบตำมจ ำนวนท่ีก ำหนดไว ้

 



 

 

บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวจัิย 

 หลงัจากท่ีไดด้ าเนินโครงงานจนเสร็จส้ินแลว้ ก็พบว่าเป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์วางเอาไว ้

เพราะเน่ืองจากค าถามในแบบสอบถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์นั้ นมีความครอบคลุมในส่ิง

วตัถุประสงคต์อ้งการ ยกตวัอย่างเช่นค าถามท่ีมุ่งเนน้เจาะจงเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ 1.

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคาแร็คเตอร์สินคา้ของกลุ่มลูกคา้  2.พฤติกรรมการเลือกซ้ือรูปแบบเส้ือผา้

ของกลุ่มลูกคา้  3.พฤติกรรมการเลือกราคาสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ เป็นตน้  ซ่ึงค าตอบของค าถาม

เหล่าน้ีสามารถน าไปใชใ้ห้เป็นประโยชน์กบัทางบริษทัได ้โดยการท่ีสามารถน าขอ้มูลพวกน้ีมา

วิเคราะห์แลว้จึงน ามาปรับปรุงใชก้บัผลิตภณัฑข์องบริษทั เช่น พฤติกรรมการเลือกซ้ือคาแร็คเตอร์

สินคา้ของกลุ่มลูกคา้ ถา้เรารู้ว่าลูกคา้และตลาดมีความตอ้งการคาแร็คเตอร์ ตวัไหนมากท่ีสุด ก็จะ

สามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปพิจารณาท่ีจะเพิ่มจ านวนผลิตของคาแร็คเตอร์น้ีได ้

ข้อจ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

 ในตอนเร่ิมแรกของการท าโครงงานนั้น ไดมี้การวางแผนเร่ืองโครงงาน และในเร่ืองท่ีจะท า

คือ เร่ืองการรีแบรนด์ให้บริษทั แต่เม่ือเร่ิมลงมือท าไดไ้ม่นานก็พบว่ามีปัญหาและขอ้จ ากดัมากมาย 

ว่าดว้ยเร่ืองหลกัๆอย่างเช่น เร่ืองท่ีทางคณะผูจ้ดัท ายงัขาดประสบการณ์และพึ่งจะเคยเขา้มาอยู่ใน

ตลาดสินคา้เส้ือผา้เด็กของบริษทัไดไ้ม่ก่ีอาทิตย ์จึงท าให้ไม่สามารถท่ีจะเขา้ใจระบบการจดัการ

ทั้งหมดของทางบริษทัเพื่อท่ีจะน าไปปรับปรุงและแกไ้ขได ้และท าให้ด าเนินงานติดขดัเร่ือยมา 

จนกระทัง่ทางคณะผูจ้ดัท าตอ้งมาปรึกษาพี่เล้ียงและผูบ้ริหารเร่ืองการเปล่ียนหวัขอ้โครงงาน และก็

ไดข้อ้สรุปกนัว่าจะเปล่ียนหวัขอ้โครงงานจากเร่ืองการรีแบรนดไ์ปเป็นเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี

อิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้เดก็ของกลุ่มคู่คา้และลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 หลงัจากการเปล่ียนหัวขอ้เร่ืองแลว้ ก็ท าให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างราบร่ืน ไม่มีติดขดั

เหมือนเร่ืองแรกท่ีท า อาจจะมีติดขดับางช่วง เช่นตอนท่ีไปลงพื้นท่ีเกบ็ขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์ ก็จะ

มีร้านคา้บางร้านท่ีไม่ไดใ้ห้ความร่วมมือในการตอบค าถาม ท าให้ตอ้งเดินส ารวจนานกว่าเดิมเพื่อ

เพิ่มจ านวนขอ้มูลของร้านท่ีให้สัมภาษณ์ แต่ปัญหาทั้งหมดเหล่าน้ีก็ไม่ไดท้  าใหติ้ดขดัจนถึงขั้นท่ีจะ

ด าเนินโครงงานไม่ได ้จึงท าใหโ้ครงงานเล่มน้ีเสร็จเรียบร้อย 



 

 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการท่ีไดไ้ปฝึกงานท่ีบริษทัน้ีกพ็บวา่ ทางบริษทัไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัเร่ืองการพฒันา

เวบ็ไซตห์รือส่ือต่างๆเลย สินคา้ในเวบ็ไซตข์องทางบริษทัเองกเ็ป็นสินคา้เก่าไม่ค่อยมีใครเขา้มาดูแล

เวบ็ไซตแ์ละอพัเดทสินคา้เลย ท าให้เป็นท่ีรู้จกักนัแค่ผูท่ี้อยูใ่นตลาดสินคา้แบบนั้นเท่านั้น ผูบ้ริโภค

ทัว่ไปจะมีนอ้ยรายท่ีจะรู้จกัแบรนดน้ี์ ทางคณะผูจ้ดัท าจึงมีความคิดเห็นท่ีจะเสนอเร่ืองการเสพส่ือ

และข่าวสารของผูบ้ริโภค เพื่อใหท้างบริษทัน าไปพิจารณาท่ีจะน าเอามาใช ้และเพื่อใหต้วัสินคา้เป็น

ท่ีรู้จกักนัมากข้ึน 

พฤติกรรมการเสพส่ือและข่าวสารของผู้บริโภค 

ในสมนัน้ีเน่ืองจากท่ีทุกคนสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตและส่ือออนไลน์ไดง่้ายข้ึน จึงท าให้

ส่ือออนไลน์ไดรั้บความนิยมสูงและเป็นท่ีนิยมในการลงโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ต่างๆ อยา่ง

ส่ือโฆษณาท่ีไดรั้บความนิยมสูงแลว้เหมาะกบัการนามาใชก้บัธุรกิจประเภทเส้ือผา้เดก็ ไดแ้ก่  

พฤติกรรมการการเสพส่ือและการรับข่าวสารของผูบ้ริโภคนั้น มีความส าคญัมากท่ีจะท าให้

ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นส่ิงท่ีธุรกิจและบริษทัตอ้งการจะน าเสนอ 

 แต่ส่ือออนไลน์ในปัจจุบนัมีความหลากหลายรูปแบบและหลายช่องทางให้เลือกรับชมส่ือ

ออนไลน์ดั้งนั้น ทางบริษทัควรจะเลือกใชส่ื้อท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด และตดัส่ือท่ีคิดว่าจะ

ไดผ้ลตอบรับนอ้ยท่ีสุดท้ิงไปเพื่อเป็นการประหยดังบประมาณของทางบริษทัเองดว้ย 

Web Marketing (ท าเวบ็ไซตเ์อง) 

 กาลเวลายคุสมยัเปล่ียนไป ก็จะมีส่ิงใหม่ๆเขา้มาและท าให้พฤติกรรมการใชชี้วิตของผูค้น

เปล่ียนไป เช่นเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาต่อยอดมาเร่ือยๆ  มีส่วนช่วยในการอ านวยความสะดวก

ใหก้บัการด าเนินชีวิตประจ าวนัใหส้ะดวกสบายยิง่ข้ึน โดยเฉพาะส่ิงท่ีเรียกวา่อินเทอร์เน็ต  

 อินเทอร์เน็ต ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลมากในปัจจุบนั ทั้งในเร่ืองการใชชี้วิตประจ าวนัและเร่ือง

ธุรกิจเองกเ็ช่นกนั ท่ีอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อธุรกิจ เช่น การท าเวบ็ไซตห์ลกัออนไลน์ 

Facebook(Facebook Sponsored Posts) 

 Facebook เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีคนใชก้นัมากและเขา้ถึงไดง่้าย เป้าหมายของการใช้

ช่องทางน้ีโฆษณาคือการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายผ่านทางส่ือออนไลน์ โดย Facebook Sponsored Posts 

จะถูกดึงมาแสดงให้ โดยการผ่านการอา้งอิงจากกิจกรรมและไลฟ์สไตล์ การใช้งานของเรา  ท่ี



 

 

เ กิด ข้ึนบน Facebook Timeline หรือจากการใช้แอพพลิ เคชั่น อ่ืนๆนอกจากFacebook แ ต่

แอพพลิเคชัน่นั้นมีการเช่ือมต่อกบัFacebook แลว้ถา้มนัมีส่ิงท่ีตรงกบักิจกรรมไลฟ์สไตล์ของเรา 

Facebookกจ็ะท าการแสดง Sponsored Posts บนหนา้ฟีดของเราข้ึนมาใหไ้ดเ้ห็น และถา้เราไปมีส่วน

ร่วมกบักิจกรรมท่ีมนัแสดงข้ึนมาเช่น การLike หรือ การFollower ส่ิงนั้นก็จะไปแสดงบนหนา้ฟีด

Facebookของเพื่อนเราด้วยเช่นกัน ถือเป็นการกระจากโพสของเราออกไปอีกทางเพื่อเพิ่ม

กลุ่มเป้าหมาย 

Search Engine Optimization (SEO) 

 Search Engine Optimization (SEO) คือ การท าให้เว็บไซต์เราถูกแสดงผลในล าดับตน้ๆ 

เช่น ถา้เราท าการพิมพ์ค  าว่าเส้ือผา้เด็ก ในช่องคน้หาของGoogle และเม่ือกดคน้หา เราก็จะเจอ

เว็บไซต์เส้ือผา้เด็กของเราข้ึนมา ล าดบัตน้ๆใน10ล าดบัแรกของการคน้หานั้น ขอ้ดีคือประหยดั 

แสดงผลไดย้าว และยงัเป็นขอ้ไดเ้ปรียบจากคู่แข่งเพราะผูบ้ริโภคท่ีคน้หาค าเหล่าน้ีจะเห็นเวบ็ไซต์

เราก่อน และมีโอกาสเขา้เวบ็ไซตข์องเรามากกวา่เวบ็ไซตข์องคู่แข่ง 

5.2 สรุปผลการปฏิบัตงิานสหกจิ 

ข้อดีของการปฏิบัตงิานสหกจิ 

 ขอ้ดีคือ การท่ีเราไดโ้อกาสในการเตรียมความพร้อมก่อนท่ีจะเรียนจบ แลว้ไปท างานจริง 

ท าใหเ้ราไดมี้ประสบการณ์การท างานในแบบท่ีถา้นัง่เรียนอยูใ่นหอ้งเรียนจะไม่มีวนัไดเ้รียนรู้อะไร

แบบน้ี ส่ิงท่ีนัง่เรียนอยูใ่นห้องเรียนมนัก็แค่ความรู้ตามต ารา บางอยา่งมนัก็ไม่จ าเป็นตอ้งใชใ้นการ

ด าเนินกิจวตัรประจ าวนัแต่ว่าการท่ีเราไดไ้ปปฏิบติังานสหกิจนั้นไดอ้ะไรมากกว่า เป็นส่ิงท่ีตอ้งพบ

เจอในภายภาคหนา้ยามท่ีเราท างาน เช่นการปรับตวัเขา้หากบัผูอ่ื้นในท่ีท างานเพื่อท่ีจะประสานงาน

กนัไดง่้ายข้ึน การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ และอีกหลายๆอยา่ง อาจจะมองวา่ส่ิงเหล่าน้ีเป็นเร่ืองเลก็นอ้ง 

แต่วา่ถา้เรียนแค่ในหอ้งเรียนกจ็ะไม่มีวนัไดเ้จอส่ิงเหล่าน้ีแน่นอน 

ปัญหาทีพ่บของการปฏิบัตงิานสหกจิ 

1.ปัญหาความคล่องตวัในการท างาน แต่พอท าไปสกัพกัปัญหาพวกน้ีกเ็ร่ิมจะนอ้ยลง  

 2.พี่เล้ียงไม่ค่อยวา่งสัง่งาน กเ็ลยจะมีบางช่วงท่ีวา่งงาน 



 

 

 3.เจา้ของบริษทั กบัพี่เล้ียงมกัจะสั่งงานไปคนละทาง พี่เล้ียงจะสั่งงานอีกอยา่งแต่เจา้ของจะ

สั่งอีกอย่าง พอไปท างานของท่ีพี่เล้ียงสั่งก็จะโดนเจา้ของว่าเช่นพูดว่า “งานท่ีท าท าไปก็มาเกิด

ประโยชน์จะท าไปท าไม” 

ข้อเสนอแนะ 

 อยากให้ทางบริษทัใส่ใจและเขา้ใจค าว่านกัศึกษาฝึกงานมากกว่าน้ี เพราะเด็กฝึกงานท่ีเป็น

นักศึกษากบัเด็กฝึกงานท่ีฝึกเพื่อเขา้ท างานมนัไม่เหมือนกนั อย่างการท่ีให้ไปลงมือท างานใดงาน

หนึงโดยให้แค่โจทยม์าแต่ไม่สอนวิธีท า ถา้เป็นเด็กฝึกงานท่ีฝึกเพื่อเขา้ท างานก็อาจจะเขา้ใจแต่เด็ก

ฝึกงานท่ีเป็นนักศึกษาไม่สามารถจะรู้ไดห้รอกว่าตอ้งท าอะไรบา้งเพราะยงัขาดประสบการณ์การ

ท างาน ไม่งั้นจะมาฝึกงานท าไมถา้จะรู้เองโดยท่ีไม่ตอ้งสอนเลย เปรียบเหมือนกบัการเรียนวิชา

คณิตศาสตร์ท่ีมีคุณครูเดินเขา้มาใหโ้จทยแ์ต่ไม่สอนแลว้บอกว่าใหห้าค าตอบมา ถา้ไม่ใช่เด็กท่ีเรียน

มาก่อนก็ไม่มีทางท าไดห้รอก แลว้ถา้เป็นเด็กท่ีเรียนมาแลว้จะมาเรียนท าไมอีก กว่าทางผูจ้ดัท าจะ

ฝึกงานเสร็จก็โดนว่ามาหลายคร้ังวา่ท าไมท าไม่ไดห้รืออะไรอีกหลายๆอยา่ง จึงอยากจะใหเ้ขา้ใจใน

ตรงส่วนน้ีดว้ย ถา้ทางบริษทัเขา้ใจก็จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อนักศึกษาฝึกงานท่ีอาจจะเขา้ม

ฝึกงานท่ีน้ี  แต่สุดทา้ยน้ีขอ้เสนอแนะน้ีก็เป็นเพียงแค่มุมมองความคิดเห็นของทางผูจ้ดัท าดา้นเดียว

เท่านั้น ถา้ผดิพลาดประการใดกต็อ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 



 

 

                                                                                                                                          

บรรณานุกรม 

การินวลัณ์ พลอยกระจ่างศรี. (2559). การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้ปกครองในการซ้ือเส้ือผ้าเดก็จาก 

ร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่.  เขา้ถึงไดจ้าก  http://www.ba.cmu.ac.th/wp-

ontent/uploads/pdf/journal/sep-dec-2017/14.pdf  

เกศรา จนัทร์จรัสสุข. (2555). ปัจจัยท่ีมอิีทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและใช้บริการในห้างเทส 

โก้โลตัส. เขา้ถึงไดจ้าก http://thesis.swu.ac.th/swuthesis/Mark/Kesara_C.pdf 

พิชามญช์ุ มะลิขาว. (2554). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

เฟสบุ๊ค. เขา้ถึงไดจ้าก

http://www.repository.rmutt.ac.th/bitstream/handle/123456789/863/Binder1.pdf  

เพญ็นิภา พรพฒันยางกูร. (2551). ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันน าเข้าจากต่างประเทศ 

ของวยัรุ่น. เขา้ถึงไดจ้าก http://dspace.bu.ac.th/bitstream/123456789/435/1/pennipa_porn.pdf  

   

http://www.ba.cmu.ac.th/wp-ontent/uploads/pdf/journal/sep-dec-2017/14.pdf
http://www.ba.cmu.ac.th/wp-ontent/uploads/pdf/journal/sep-dec-2017/14.pdf
http://thesis.swu.ac.th/swuthesis/Mark/Kesara_C.pdf
http://www.repository.rmutt.ac.th/bitstream/handle/123456789/863/Binder1.pdf
http://dspace.bu.ac.th/bitstream/123456789/435/1/pennipa_porn.pdf


 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ภาคผนวก ก 

ค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์มีดังนี ้

  

งานวิจยัเร่ือง ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้เดก็ของกลุ่มคู่คา้

และลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1. ท่านด าเนินธุรกิจน้ีมานานเท่าไหร่แลว้       

 [   ] 1-3 ปี  [   ] 4-6  ปี   [   ] 7-9 ปี  [   ] 10-12 ปี

 [   ] 13-15 ปี  [   ] 15 ปีข้ึนไป 

 

2. เส้ือผา้ท่ีท่านขายอยูใ่นกลุ่มอายเุท่าไหร่       

 [   ] 1-3  ปี  [   ] 4-8  ปี    [   ] 8-12  ปี    [   ] 13-18  ปี

 [   ] 18 ปีข้ึนไป 

 

3. ส่วนใหญ่ลูกคา้ท่านเป็นลูกคา้กรุงเทพ หรือ ต่างจงัหวดั     

 กรุงเทพ     ต่างจงัหวดั    

  [   ] 21-30 %    [   ] 21-30 %   

  [   ] 31-40 %    [   ] 31-40 %   

  [   ] 41-50 %    [   ] 41-50 %   

  [   ] 50 % ข้ึนไป    [   ] 50 % ข้ึนไป 

 

 



4.คาแร็คเตอร์ตวัไหนท่ีขายไดม้ากท่ีสุด      

 1.1…………………………………..    

 1.2…………………………………..    

 1.3………………………………….    

 1.4………………………………….   

 1.5…………………………………. 

5. คาแร็คเตอร์ท่ีท่านคิดวา่น่าสนใจ แต่ยงัไม่มีคาแร็กเตอร์ท่ีน่าสนใจอยูใ่นตลาด  

 2.1…………………………………..   

 2.2…………………………………..   

 2.3………………………………….   

 2.4………………………………….   

 2.5…………………………………. 

 

6. รูปแบบเส้ือผา้ท่ีท่านขายบ่อยท่ีสุด       

 [   ] T-SHIRT  [   ] ชุดนอน  [   ] ชุด SET(เส้ือพร้อมกางเกง) 

 [   ] POLO       [   ] กางเกงยนีส์    [   ] กางเกง STYLE JJ       

 [   ] ผา้เงา,ผา้มนั  [   ] อ่ืน ๆ ...... 

 

7. ราคาท่ีร้านคา้ขายออกง่ายมากท่ีสุด       

 [   ] 0-100   [   ] 101-200   [   ] 201-300  

 [   ] 301-400  [   ] อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………… 

 

8.ยอดขายเฉล่ืยท่ีทางร้านไดจ้ากลูกคา้ 1 ราย ( ต่อการซ้ือ 1 คร้ัง )    

 [   ] นอ้ยกวา่ 5,000 บาท    [   ] 20,001 – 50,000 บาท  



 [   ] 5,001 – 10,000 บาท    [   ] 50,001 – 100,000 บาท 

 [   ] 10,001 – 20,000 บาท    [   ] มากกวา่ 100,000 บาท 

 

9. ยอดขายเฉล่ียท่ีทางร้านไดจ้ากลูกคา้ 1 ราย ต่อเดือนโดยประมาณ    

 [   ] นอ้ยกวา่ 5,000 บาท    [   ] 20,001 – 50,000 บาท  

 [   ] 5,001 – 10,000 บาท    [   ] 50,001 – 100,000 บาท 

 [   ] 10,001 – 20,000 บาท    [   ] มากกวา่ 100,000 บาท 

 

10.ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้จากท่านแบบขายส่ง ช าระเงินวิธีใด     

 [   ] เงินสด   [   ] เครดิต15วนั      [   ] 30 วนั      [   ] 60 วนั      [   ] 90 วนั 

 [   ] บตัรเครดิต 

 

11. ยอดซ้ือสินคา้เขา้ของท่าน ต่อเดือนเฉล่ียเดือนละเท่าไร     

 [   ] 50,000 – 100,000 บาท   [   ] 100,001-300,000 บาท 

 [   ] 300,001-700,000 บาท   [   ] 700,001-1,000,000 บาท 

 [   ] 1,000,001 ข้ึนไป 

 

12.ท่านสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางไหน       

 [   ] ออนไลน ์   [   ] ตวัแทน  [   ] โรงงาน  

 วิธีการช าระเงิน         

 [   ] เงินสด   [   ] เครดิต 15วนั  [   ] 30 วนั  [   ] 60 วนั

 [   ] 90 วนั  [   ] บตัรเครดิต 



13. ท่านสัง่ซ้ือสินคา้ต่อเดือนบ่อยคร้ังแค่ไหน      

 [   ] ทุกวนั  [   ] สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง   [   ] สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 

 [   ] เดือนละคร้ัง 

14. ท่านคิดวา่แนวโนม้เส้ือผา้ลายการ์ตูนเป็นไปในทิศทางการขยายตวัท่ีสูงข้ึนหรือต ่าลง 

 [   ] สูงข้ึน เหตุผล (โปรดระบุ)…………………………………………  

  แนวโนม้เส้ือผา้ลายการ์ตูน เพิ่มข้ึนคิดเป็นเปอร์เซ็นต ์เท่าไหร่  

  [   ] 1– 2% [   ] 3 – 4% [   ] 5 – 6% [   ] 7 –8% [   ] 9 – 10%

  [   ] 11 – 12% [   ] 13-15% [   ] มากกวา่ 15% 

 [   ] คงท่ี  

[   ] ต  ่าลง เหตุผล (โปรดระบุ)…………………………………………  

  แนวโนม้เส้ือผา้ลายการ์ตูน ลดลงคิดเป็นเปอร์เซ็นต ์เท่าไหร่   

  [   ] 1– 2% [   ] 3 – 4% [   ] 5 – 6% [   ] 7 –8% [   ] 9 – 10%

  [   ] 11 – 12% [   ] 13-15% [   ] มากกวา่ 15% 

 

15. เหตุจูงใจท่ีดึงดูดลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้ 

     ...................................................................................................... 

 

16. ส่ิงคาดหวงัท่ีร้านคา้ตอ้งการ การสนบัสนุนจากบริษทัผูข้าย ( ขอ้เสนอแนะ ) 

............................................................................................................................................................. 

 

 

 



ภาคผนวก ข 

ภาพการปฏิบัตงิานสหกจิศึกษา 

 

 

รูปท่ี ข.1 กรอกขอ้มูลของบริษทัโดยใชโ้ปรกรม Microsoft excel 

 

 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.2 เอาเล่มguideตามลายแต่ละลายมาดูเพื่อมาเป็นขอ้มูลอา้งอิงในการด าเนินงาน 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.3 ช่วยบริษทัจดัเอกสารรายรับ-รายจ่ายของฝ่ายบญัชี 

 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.4 กรอกขอ้มูลบางส่วนลงในเวบ็รวมสินคา้ของทางบริษทั 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.5 ดูลายและรหสัของสินคา้เพื่อเตรียมกรอกขอ้มูล 

 

 

 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.6 เอาเล่มguideตามลายแต่ละลายมาดูเพื่อมาเป็นขอ้มูลอา้งอิงในการด าเนินงาน 

 



 

 

 

 

รูปท่ี ข.7 ช่วยบริษทัจดัเอกสารรายรับ-รายจ่ายของฝ่ายบญัชี 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประวตัผู้ิจดัท ำ 

 

รหสันกัศึกษา : 5804300441 

ช่ือ – นามสกุล : นาย ณฐักิตต์ิ โชติระวีธนาศิริ 

เบอร์โทรศพัท ์: 085-359-9089 

E-mail : NICK.42132@gmail.com 

ท่ีอยู ่: 120/463 คอนโด P.S.T  ซอย นาคสุวรรณ 

เขต ยานนาวา  ถนน พระราม 3 

 

 

 

รหสันกัศึกษา : 5804300323 

ช่ือ – นามสกุล : นาย ชิตพล เทพวงศ ์

เบอร์โทรศพัท ์: 093-863-1723 

E-mail : chitpol125@gmail.com 

ท่ีอยู ่: 56/1 ซ.จรัญสนิทวงศ3์4 ถ.จรัญสนิทวงศ ์ 

แขวงอรุณอมรินทร์ เขตบางกอกนอ้ย 10700 
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