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บทที่ 2 
 

แนวคิดหรือทฤษฎีที่ใช้ในการศึกษา 
 

 การวิจัยเรื่อง การพัฒนาศักยภาพทางการเง ินของผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรม 
(OTOP) ภูมิปัญญาแต่โบราณ ในจังหวัดอุบลราชธานี  ผู้ศึกษาได้น าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง มาใช้เป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรม ภูมิปัญญาท้องถิ่น 

2.2 แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้องกับศักยภาพทางการเงิน 

2.3 แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจลงทุน และการวิเคราะห์โครงการ 

2.4 แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

2.5 แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

2.6 ประวัติความเป็นมาของผลิตภัณฑ์ชุมชน 

2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรม ภูมิปัญญาท้องถิ่น 

ภูมิปัญญาท้องถิ่นจึงประกอบไปด้วย (ศูนย์คติชนวิทยา, 2550)  
1. ภูมิปัญญาท้องถิ่นในฐานะการเป็นองค์ความรู้ของชาวบ้าน เป็นศักยภาพหรือ

ความสามารถที่ใช้ในการแก้ปัญหาการด าเนินชีวิตได้ในท้องถิ่นอย่างเหมาะสม โดยได้รับการสั่งสม 
ถ่ายทอด ปรับตัว กันมาผ่านกระบวนการพัฒนาให้สอดคล้องกับกาลสมัย เพ่ือให้ด ารงชีวิตได้อย่างผาสุก 

2. ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นประสบการณ์ของชาวบ้านอันเนื่องมาจากการปรับตัวและ
ด ารงชีวิตในระบบนิเวศหรือสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ อาจเป็นการปฏิสัมพันธ์ในกลุ่มชนเดียวกัน
และระหว่างกลุ่มชนหลายๆ ชาติพันธุ์ มีลักษณะเป็นองค์รวม มีบูรณาการสูงโดยมีวัฒนธรรมเป็นฐาน มี
ความเชื่อมโยงไปสู่นามธรรมรวมถึงโลกทัศน์ที่มีต่อสิ่งที่เหนือธรรมชาติ ที่ได้รับการถ่ายทอดจากบรรพ
บุรุษ สั่งสม เรียนรู้ กลั่นกรอง พัฒนา สืบทอดตามวิถีชีวิต ขนบธรรมเนียม ประเพณีและวัฒนธรรมกัน
มาเป็นเวลานาน จนตกผลึกเป็นองค์ความรู้ โดย กระบวนการพัฒนาให้สอดคล้องกับกาลสมัย ที่ใช้ใน
การแก้ปัญหาหรือการด าเนินชีวิต 

3. ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นความสามารถของมนุษย์ที่คิดค้น สั่งสม สืบทอด ปรับปรุง 
เรียนรู้จากคนรุ่นหนึ่งไปสู่คนรุ่นใหม่ เป็นศักยภาพหรือเป็นแก่นของชุมชน เป็นความสามารถในการ
สร้างสรรค์เพ่ือพัฒนาและด ารงชีวิตในการแก้ปัญหาของชาวบ้านและชุมชน 
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 4. ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นพ้ืนเพ รากฐานและเป็นทุกสิ่งทุกอย่างของชาวบ้านที่ชาวบ้าน
คิดข้ึนที ่เกิดจากประสบการณ์ของตนเองประสานกับความรู้ใหม่ น ามาใช้ให้เกิดประโยชน์และใช้ในการ
แก้ปัญหา ทั้งที่เป็นรูปธรรมและนามธรรมของชาวบ้านในสังคมนั้นๆ รับรู้ เชื่อถือ เข้าใจ รวมกัน เป็น
สติปัญญาและเป็นองค์ความรู้ทั้งหมดของชาวบ้าน 

 5. ภูมิปัญญาเป็นแบบแผนวิถีชีวิต เป็นกระบวนการปรับเปลี่ยนวิถีชีวิตของชุมชนเป็น
กระบวนทัศน์ของกลุ่มคนในชนบทหรือท้องถิ่นท่ีมีต่อด้านต่างๆ เป็นการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างคน
กับธรรมชาติและสิ่งที่เหนือธรรมชาติในท้องถิ่นนั้นๆ 

 6. ภูมิปัญญาเป็นทุนทางปัญญา เป็นความสัมพันธ์เชื่อมโยงระหว่างธรรมชาติ จิตใจ 
พฤติกรรม สังคม องค์กร วัฒนธรรมชุมชน เศรษฐกิจ เทคโนโลยีการผลิต ทรัพยากรบุคคลในท้องถิ่นจะ
เกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิต และวิถีชีวิตของชาวบ้าน เป็นสิ่งมีค่าและเป็นทรัพย์สินทางปัญญาที่
สามารถพัฒนาเป็นอุตสาหกรรมได 

 7. ภูมิปัญญาเป็นกระบวนการเรียนรู้ซึ่งแทรกซึมอยู่ในวิถีชีวิตประจาวัน สอดแทรกใน
พิธีกรรมต่างๆ เป็นแนวทางประพฤติปฏิบัติที่ผู้ใหญ่สั่งสอน เยาวชนจนเป็นที่รู้จักเกิดการยอมรับและ
น าไปถ่ายทอดพัฒนา และเป็นพลังจิตที่หลอมรวมผู้คนในสังคมให้อยู่รวมกันได้อย่างสงบสุข 

 โดยสรุป  ผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรม หมายถึง ผลผลิตที่ได้จากภูมิปัญญาชาวบ้านใน
ท้องถิ่น ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้มาจากวิถีชีวิตประจ าวันของชุมชน โดยสอดแทรกในพิธีกรรมต่าง ๆ 
เชื่อมโยงระหว่างธรรมชาติและวิถีชีวิตของชาวบ้าน 

 
2.2 แนวคิด ทฤษฎี ทีเ่กี่ยวข้องกับศักยภาพทางการเงิน 
  ศักยภาพ (Potential) หมายถึง ความสามารถที่ยังไม่พัฒนา หรือยังไม่พัฒนาเต็มที่ 
ศักยภาพเป็นพลังภายใน พลังที่ซ่อนไว้หรือพลังแฝงที่ยังไม่ได้แสดงออกมาให้ปรากฏ  
  ศันสนีย์  ฉัตรคุปต์  (2542 : 207 – 214)   ศักยภาพ หมายถึง การกระท าในสิ่งที่
ถูกต้องอย่างมีสติ ก่อให้เกิดความส าเร็จในสิ่งที่สร้างหรือสิ่งที่กระท า หรือหมายถึงคุณสมบัติที่แฝงอยู่ใน
สิ่งต่าง ๆ ที่อาจท าให้พัฒนาหรือปรากฏเป็นประจักษ์ 
  เฉลิมชัย ปัญญาดี และเทพ พงษ์พานิช (2545: 5) ศักยภาพชุมชน หมายถึง ความ
พร้อมของสมาชิกในชุมชนหรือองค์กรในชุมชนในการมีส่วนร่วมในกิจกรรมทั้งด้านการจัดการ และการ
ได้รับผลประโยชน์ 
 

ความส าคัญของการพัฒนาศักยภาพ 
การพัฒนาศักยภาพ ถือเป็นแรงจูงใจ การตั้งเป้าหมายที่ท าและพัฒนาตนเองไปสู่

เป้าหมาย และลงปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุถึงเป้าหมาย ถือว่าเป็นการสร้างความพร้อมและความสามารถใน
การลงมือปฏิบัติ เป็นการเพ่ิมพูนประสิทธิภาพเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
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 สมิต อาชวนิจกุล (2544: 21-25) การพัฒนาศักยภาพ หมายถึง การเข้าใจตนเอง รู้
ตนเอง ว่าตอนนี้เราท าอะไรอยู่ มีอะไร บกพร่องบ้าง ส ารวจตัวเองให้ถี่ถ้วน ปรับปรุงแก้ไขพัฒนาไปสู่
จุดมุ่งหมาย 

 โดยสรุป การพัฒนาศักยภาพ หมายถึง ความพร้อม ความสามารถในการพัฒนาตนเอง
ไปสู่พฤติกรรมที่เหมาะสมและลงมือปฏิบัติและบรรลุจุดมุ่งหมาย รวมทั้งได้เข้าใจในตนเอง ส ารวจ
ตัวเองเพ่ือปรับปรุงแก้ไข พัฒนาตนเองให้ไปสู่จุดมุ่งหมาย 

 การพัฒนาศักยภาพชุมชน หมายถึง ขีดความสามารถในอันที่จะตอบสนองความ
ต้องการและแก้ไขปัญหาของคนส่วนใหญ่ในชุมชน รวมทั้งความสามารถของชุมชนในการประสานความ
ร่วมมือการด าเนินงานกับคนภายในชุมชน ขณะเดียวกันก็ด าเนินการแก้ไขปัญหาที่มาจากภายนอก
ชุมชน ทั้งนี้ด้วยจุดมุ่งหมายเพ่ือความเป็นสุข องค์ประกอบของการพัฒนา ได้แก่ โครงสร้างของชุมชน 
ระบบการปกครอง อาชีพ (สุวิทย์  ธีรสาสนวัต อ้างใน ชาติชาย มณีกาญจน์ : 2538 :36) 

 ส าหรับงานวิจัยนี้ ให้ความหมายของค าว่า “ การพัฒนาศักยภาพทางการเงิน 
หมายถึง ความสามารถทางการเงินของชุมชน ในการที่จะส่งเสริม สนับสนุน ให้ผลิตภัณฑ์ชุมชนเป็นที่
รู้จัก ประสบความส าเร็จ และส่งผลให้ชุมชนมีการพัฒนาอย่างยั่งยืน” 

 
 

2.3 แนวคิด ทฤษฎี ทีเ่กี่ยวข้องกับการตัดสินใจลงทุน และการวิเคราะห์โครงการ 
ศศิวิมล มีอ าพล (2546) กล่าวว่า ในการตัดสินใจในเรื่องการลงทุนต้องพิจารณาอย่าง

รอบคอบว่าสมควรลงทุนหรือไม่ ผลตอบแทนที่ได้รับจะคุ้มค่ากับเงินลงทุนหรือไม่ หรืออาจจะกล่าวได้
ว่าโครงการลงทุนนั้นควรจะยอมรับหรือไม่ นอกจากนี้อาจจะเป็นการพจิารณาเลือกโครงการใดโครงการ
หนึ่งในหลายโครงการว่าโครงการใดให้ผลตอบแทนที่ดีท่ีสุด  

เดช กาญจนางกูร (2541) กล่าวไว้ในการวิเคราะห์โครงการโดยเฉพาะการวิเคราะห์
ความเป็นไปได้ของโครงการ จะต้องความพิจารณาความเป็นไปได้อย่างรอบคอบถึง 6 มิติด้วยกันดังนี้  

1. มิติทางด้านเทคนิค (Technical Aspects) เป็นเรื่องที่เกี่ยวกับชนิดและ
ปริมาณของปัจจัยการผลิตที่จะน ามาใช้ในการก่อสร้างอาคารบ้านพัก ระบบไฟฟ้า ระบบน้ าประปา การ
เลือกใช้วัสดุและอุปกรณ์ต่าง ๆ  

2. มิติทางด้านสถาบันการจัดองค์กรและการจัดการ (Management 
Aspects) จะต้องมีการจัดล าดับการบังคับบัญชาที่ชัดเจน มีการแบ่งความรับผิดชอบและให้อ านาจใน
การจัดการตามก าลังความสามารถของบุคคลากร  

3.  มิติทางด้านสังคม (Social Aspects) ต้องมีการพิจารณาถึงผลกระทบต่อสังคม
ของโครงการที่จะก่อให้เกิดผลทางใดบ้างเช่น ปัญหาสิ่งแวดล้อมมลภาวะต่าง ๆ หรือผลกระทบต่อการ
กระจายรายไดก้ารจ้างงานในท้องถิ่น ซึ่งจะต้องค านึงให้เกิดผลกระทบย้อนกลับน้อยที่สุด  
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4. มิติทางด้านการตลาด (Marketing and Commercial Aspects) วิเคราะห์
เกี่ยวกับโครงการว่าในด้านการตลาดนั้นสามารถขายได้ในราค าที่ท ากาไรได้ และมีความเพียงพอต่อ   
อุปสงค์ตลาด  

5. มิติทางด้านการเงิน (Financial Aspects) เป็นการวิเคราะห์ในเรื่องผลกระทบ
ทางด้านการเงิน ในด้านการลงทุน ผลตอบแทน และต้นทุน ตลอดจนการจัดเตรียมงบประมาณที่
เหมาะสมประสิทธิภาพด้านการเงิน ความคล่องตัวทางการเงิน และความน่าเชื่อถือ  

6. มิติทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Aspects) เป็นการพิจารณาว่าโครงการที่
ก าลังพิจารณานั้น มีความส าคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของชาติเป็นส่วนรวมอย่างไร หรือผลกระทบ
โครงการนั้นมีขนาดที่ มากพอและคุ้มกับการใช้ทรัพยากรสังคมหรือไม่  

  เดช กาญจนางกูร (2541) อธิบาย การวิเคราะห์ทางการเงินของโครงการว่า เป็นการ
ประเมินค่าต้นทุนและผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการใด ๆ โดยเป็นการเปรียบเทียบ
ผลประโยชน์หรือผลตอบแทน และต้นทุนของโครงการนั้น ๆ ซึ่งผลประโยชน์และต้นทุนของโครงการจะ
เกิดขึ้นในระยะเวลาต่าง ๆ กัน ตลอดอายุของโครงการ ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการปรับค่าของเวลาของ
โครงการเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์ที่ได้รับและต้นทุนที่เสียไปช่วงในระยะเวลาที่ต่างกัน ให้เป็นค่าของ
ผลประโยชน์และต้นทุนในเวลาเดียวกัน คือเวลาในปัจจุบันเพ่ือหามูลค่าปัจจุบันของต้นทุนและ
ผลตอบแทนของโครงการเสียก่อน จึงจะสามารถท าการเปรียบเทียบกันได้อย่างถูกต้องและแน่นอนและ
ชัดเจนมากยิ่งข้ึน  
     ในการวิเคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนทางการเงินครั้งนี้ จะเป็นการวิเคราะห์ถึงการ
หมุนเวียนของกระแสเงินสดต่าง ๆ ของโครงการ (Cash Flow) อันประกอบด้วย กระแสเงินสดรับ 
กระแสเงินสดจ่าย และกระแสเงินสดสุทธิ เพ่ือวิเคราะห์ว่าโครงการที่ท าการศึกษาในครั้งนี้จะให้
ผลตอบแทนคุ้มค่าต่อการลงทุนหรือไม่ ซึ่งจะอาศัยเกณฑ์ในการตัดสินใจเพ่ือการลงทุนดังนี้ (เดช 
กาญจนางกูร, 2541) 

1. ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Payback Period : PB) หมายถึง ระยะเวลา
การด าเนินงานโครงการที่ท าให้ผลตอบแทนสุทธิของโครงการมีค่าเท่ากับค่าใช้จ่ายในการลงทุนพอดี  
หรืออาจกล่าวได้ว่าระยะเวลาคืนทุนของโครงการ คือ ระยะเวลาที่การลงทุนนั้นใช้ไปในการลงทุน 
เพ่ือให้กระแสเงินสดรับสุทธิที่ได้จากการลงทุน คุ้มค่ากับต้นทุนที่ต้องลงทุนไป  โดยมีหน่วยวัดเป็น
ระยะเวลา ว่าเมื่อมีการลงทุนในโครงการนั้นแล้วจะใช้ระยะเวลากี่งวดในการคืนทุน 

วิธีการคิดระยะเวลาคืนทุน จะสามารถค านวณหาได้ โดยการค านวณหากระแสเงิน 
สดสะสมสุทธิในแต่ละงวดเวลา จนกระทั่งกระแสเงินสดสะสมสุทธิเป็นบวก หากกระแสเงินสดสะสม
สุทธิเปลี่ยนจากการติดลบ มาเป็นบวกในงวดเวลาใด ก็จะหมายถึงว่าระยะเวลาคืนทุนเกิดขึ้นภายในงวด



10 
 

เวลานั้นนั่นเอง ระยะเวลาคืนทุน (จ านวนปี) สามารถค านวณได้ตามสูตรการค านวณระยะเวลาคืนทุน 
โดยไม่คิดค่าปัจจุบันของเงินไว้ ดังนี้ (สุภาสินี ตันติศรีสุข (2548 : 345 – 357) 

 

   ระยะเวลาคืนทุน = 
กระแสเงินสดจ่ายในการลงทุน

กระแสเงินสดรับสุทธิเฉลี่ยต่อปี
 

 
2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) คือ มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด

ที่จะได้รับในอนาคตหักเงินลงทุนสุทธิของโครงการ ณ อัตราต้นทุนของเงินทุนหรืออัตราผลตอบแทนขั้น
ต่ า หลักเกณฑ์ในการพิจารณาตัดสินใจโดยวิธีนี้คือควรเลือกลงทุนในโครงการที่มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ
มากกว่าศูนย์ และไม่ควรลงทุนในโครงการที่มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิน้อยกว่าศูนย์ เพราะจะท าให้
ผลตอบแทนที่ได้รับต่ ากว่าต้นทุนของเงินทุนหรือโครงการนั้นจะให้ผลขาดทุนจากการลงทุน 

วิธีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ เป็นการหามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิของโครงการ
ลงทุนในแต่ละปี  ซึ่งเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดเข้า (Cash Inflows) หักด้วย มูลค่าปัจจุบัน
ของกระแสเงินสดออก (Cash Outflow)  โดยใช้ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของเงินทุนของโครงการเป็น
อัตราคิดลด  เมื่อรวมกระแสเงินสดที่คิดมูลค่าปัจจุบันแล้ว ผลลัพธ์ที่ได้คือ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ โดย
สามารถค านวณหาได้จากสมการดังนี้ (หฤทัย มีนะพันธ์ (2550 : 128 – 154)  
 
 
 
 
โดยที่  
 NPV  = มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 

 CFt  = กระแสเงินสดที่คาดหวัง ณ ช่วงเวลา t  
 n  =  ช่วงอายุของโครงการลงทุน 

 r  =  อัตราคิดลด หรือ ต้นทุนถัวเฉลี่ยของเงินทุน 
 เกณฑใ์นการประเมิน สรุปได้ว่า หากโครงการลงทุนที่มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV > 0 ผู้

วิเคราะห์สามารถยอมรับ โครงการลงทุนนั้นได้ ในทางตรงกันข้าม หากโครงการลงทุนใด มีมูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ NPV < 0  ผู้วิเคราะห์สามารถปฏิเสธ โครงการนั้นได้ และหากโครงการลงทุนใด ที่มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ NPV = 0  ผู้วิเคราะห์อาจยอมรับหรือปฏิเสธโครงการก็ได้ เนื่องจากมูลค่าขององค์กร จะ
ไม่มีความแตกต่างไม่ว่าจะยอมรับหรือปฏิเสธโครงการ 

 

𝑁𝑃𝑉 = ⬚
𝐶𝐹1

(1 + 𝑟)1
+

𝐶𝐹2
(1 + 𝑟)2

+
𝐶𝐹3

(1 + 𝑟)3
+⋯

𝐶𝐹𝑛
(1 + 𝑟)𝑛

− 𝐶𝐹𝑜 
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3. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) หมายถึง อัตรา 
ผลตอบแทนที่ท าให้ค่า NPV ของโครงการลงทุนนั้นมีค่าเท่ากับศูนย์ หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งก็คือ IRR ของ
การลงทุนคืออัตราผลตอบแทน ที่ท าให้เงินที่ลงทุนไป มีค่าเท่ากับเงินที่ได้รับกลับคืน เมื่อพิจารณาด้วย
มูลค่าของเงินตามเวลา (Time value of Money) ซึ่งอัตราผลตอบแทนภายในนี่จัดว่าเป็น  อัตราคิดลด 
(Discount Rate) ที่ใช้ค านวณมูลค่าของเงินตราเวลา เช่นเดียวกับ อัตราดอกเบี้ย และต้นทุนถัวเฉลี่ย
ถ่วงน้ าหนักของเงินทุน (WACC)  

 ดังนั้นการค านวณหาค่า IRR  จึงคล้ายคลึงกับการค านวณหาค่า NPV เกือบทุกอย่าง
จะแตกต่างกันก็ตรงที่ใช้อัตราดอกเบี้ย  ( i ) ในการหาค่า NPV ส่วนการค านวณหาค่า IRR จะเป็นการ
ใช้อัตราส่วนลด ( r )  ที่ท าให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์พอดีเท่านั้นเอง เมื่อค านวณได้ค่า IRR แล้ว จึงจะ
น าไปเปรียบเทียบกับค่าเสียโอกาสของเงินทุน (อัตราดอกเบี้ยเงินกู้) กล่าวคือ ถ้าค่า IRR สูงกว่าอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกู้ ก็แสดงว่าการลงทุนให้ผลตอบแทนคุ้มค่ากับเงินทุนที่จ่ายออกไป 

 การค านวณหาค่าอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ IRR สามารถค านวณได้ด้วย
วิธีการทดลองซ้ าแล้วซ้ าอีก เพ่ือหาระดับของอัตราส่วน จนท าให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์พอดี ซึ่งสามารถ
ค านวณได้ตามสูตรการค านวณดังนี้  (หฤทัย มีนะพันธ์ 2550 : 128 – 154)  
 
 
 
โดยที่  
 IRR = อัตราผลตอบแทนภายใน 

Bt = ผลตอบแทนของโครงการที่เกิดขึ้นในปีที่ t 
 Ct = ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน t  
 n  =  ช่วงอายุของโครงการลงทุน 

 r  =  อัตราคิดลด หรือ ต้นทุนถัวเฉลี่ยของเงินทุน 
 

4. การวิเคราะห์ความไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการ (Sensitive 
Analysis) เป็นการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของปัจจัยที่มีผลกระทบต่อต้นทุนและผลตอบแทน ซึ่งจะ
ผลกระทบ ต่อผลตอบแทนสุทธิของโครงการในที่สุด ประโยชน์ที่ได้รับจาการวิเคราะห์ความไหวตัวต่อ
การเปลี่ยน แปลงของโครงการ จะท าให้ผู้ประเมินโครงการทราบว่า หากมีตัวแปรใดที่ไม่เป็นไปตามที่
ประมาณการไว้แล้วนั้น จะมีผลกระทบต่อผลตอบแทนสุทธิของโครงการอย่างไรบ้าง ทั้งนี้เพ่ือจะได้
หาทางควบคุมป้องกันหรือปรับปรุงแก้ไขตัวแปรต่าง ๆ เหล่านั้นไปเป็นการล่วงหน้า เพ่ือจะท าให้การ

𝐼𝑅𝑅 =   
𝐵𝑡−𝐶𝑡

(1+𝑖)𝑡
𝑛
𝑡=0    = 0 
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ด าเนินงานของโครงการเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลถูกต้องแม่นย าตรงกับการ
ประมาณการให้มากท่ีสุดเท่าที่จะท าได้ 

 การประมาณการต้นทุนหรือกระแสเงินสดจ่ายมีรูปแบบความสัมพันธ์ดังนี้ 
 

ต้นทุนรวม  = ค่าใช้จ่ายในการลงทุน + ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน หรือ  
Total Cost  = Investment Cost + Operating Cost 

 
 ส าหรับปัจจัยที่จะมีผลต่อต้นทุนการผลิตนั้น จะต้องวิเคราะห์ถึงองค์ประกอบของ

ต้นทุนการผลิต ซึ่งประกอบด้วยต้นทุนทางตรง อันได้แก่ ต้นทุนคงที่ (ค่าใช้จ่ายในการลงทุน ) และ
ต้นทุนผันแปร (หรือค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน) ของโครงการ ตลอดจนต้นทุนทางอ้อมในด้านต่าง ๆ 
อีกด้วย ซึ่งปัจจัยที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการผลิต มักเกิดจากการเปลี่ยนแปลงของระดับ
ราคาและปริมาณปัจจัยการผลิตเป็นส าคัญ 

 ส่วนปัจจัยที่มีผลกระทบต่อรายรับหรือผลตอบแทนของโครงการก็คือ ระดับราคาและ
ปริมาณผลผลิต ซึ่งจะมีผลกระทบท าให้ผลตอบแทนทางตรง และผลตอบแทนทางอ้อมของโครงการ
เปลี่ยนแปลงไปในท านองเดียวกับต้นทุนการผลิตที่กล่าวแล้วข้างต้น 
 
2.4 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพผลิตภัณฑ์  

2.4.1 ผลิตภัณฑ์  
สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552: 36)  ให้ความหมายของผลิตภัณฑ์สิ่งที่บริษัทนาเสนอแก่ลูกค้า

เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าอาจเป็นสินค้าที่จับต้องได้ หรือบริการที่จับต้องไม่ได้นอกจากนี้
ผลิตภัณฑ์อาจเป็นบุคคล หรืออาจจะเป็นสถานที่ หรืออาจจะเป็นความคิดความพึงพอใจที่อาจได้จาก
แง่มุมของด้านฝ่ายผลิตภัณฑ์ 

เพลินทิพย์ โกเมศโสภา  (2550: 101)  ได้ให้ความหมายของผลิตภัณฑ์ (Product) 
อาจหมายถึงผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้และมีตัวตน (Tangible Object) ได้แก่ สินค้าอุปโภคบริโภค สินค้า
ธุรกิจ/ อุตสาหกรรมต่างๆ และสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible Offering) เช่น ธุรกิจบริการต่างๆ  

สุดาพร กุณฑลบุตร (2552: 12) ได้ให้ความหมายของผลิตภัณฑ์ไว้ว่าผลิตภัณฑ์ 
(Product) หมายถึง สินค้าหรือบริการที่กิจการน าเสนอขายต่อผู้บริโภคหรือลูกค้า เช่นบริษัท
เครื่องส าอางคลีนิคมีลิฟสติค เน้นผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่าย  

สรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึงกลุ่มของสิ่งที่มีตัวตนและไม่มีตัวตนที่สามารถตอบสนอง
ความพอใจของผู้ซื้อ ซึ่งอาจรวมถึง การบรรจุหีบห่อ คุณภาพ ราคา ชื่อเสียง ตรายี่ห้อ บริการ ความคิด  
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องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  
สุปัญญา ไชยชาญ  (2550: 186)  ได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ที่บริษัทต่างๆ นาเสนอต่อ

ตลาดจ านวนมากมายนั้น มีองค์ประกอบส าคัญอยู่ดังนี้  
1. หัวใจผลิตภัณฑ์ (Core Product) หมายถึง ประโยชน์หรือบริการที่ลูกค้าอยากได้

และอยากซื้อจริงๆ เช่น หัวใจผลิตภัณฑ์ของโรงแรม ได้แก่ การพักผ่อนนอนหลับ หัวใจผลิตภัณฑ์ของ
ภาพยนตร์ ได้แก่ ความบันเทิง เป็นต้น  

2. ผลิตภัณฑ์สามัญ (Generic Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ์และการกระท าของบุคคลที่จะให้ประโยชน์หรือบริการแก่ลูกค้า เช่น กรณีโรงแรมจะต้องมี
อาคารมีห้อง ไว้ให้เช่าพัก เป็นต้น  

3. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง คุณลักษณะ หรือสภาพขั้น
ต่ าของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าคาดหวังว่าต้องมีให้ และเห็นด้วยว่าดีถ้าหากผลิตภัณฑ์มีให้ เช่น กรณีโรงแรม 
แขกของโรงแรมย่อมคาดหวังในห้องที่เช่าพักนั้นจะมีเตียงที่สะอาด ตู้เสื้อผ้า โทรทัศน์สบู่และผ้าเช็ดตัว 
และมีความสงบเงียบ เป็นต้น  

4. ส่วนเพ่ิมผลิตภัณฑ์ (Augmented Product) หมายถึง ประโยชน์หรือบริการที่
ผู้ขายมอบเพ่ิมเติมให้แก่ลูกค้า แม้จะไม่มอบให้ก็ไม่ท าให้หัวใจผลิตภัณฑ์นั้นเสียไป เช่น กรณีโรงแรม 
การจัดให้มีโทรทัศน์ แจกันดอกไม ้ตู้เย็น กระบวนการลงทะเบียนเข้าพักและออกไปอย่างรวดเร็ว ถือได้
ว่าเป็นส่วนเพ่ิมผลิตภัณฑ์ แม้จะไม่มีก็ไม่ท าให้การพักผ่อนนอนหลับอันเป็นหัวใจผลิตภัณฑ์เสื่อมสลาย
ไปนักการตลาดที่น าเอาส่วนเพ่ิมผลิตภัณฑ์มาใช้เป็นกลยุทธ์ในการท ากิจกรรมการตลาด ควรทราบไว้
ด้วยว่า  

1. ส่วนเพิ่มผลิตภัณฑ์ทุกรายการล้วนมีต้นทุนทั้งสิ้น นักการตลาดจึงต้องมั่นใจว่าลูกค้า
จะช าระราคาที่สูงขึ้นเพ่ือให้คุ้มทุนที่เพ่ิมข้ึน  

2. ขณะที่เราต้องเพ่ิมราคาเพ่ือให้คุ้มทุนที่เพ่ิมขึ้น คู่แข่งขันอาจใช้กลยุทธ์ลดส่วนเพ่ิม
ผลิตภัณฑ์ของเขา แล้วก าหนดราคาให้ต่ ากว่าเราได้  

3. ส่วนเพ่ิมผลิตภัณฑ์รายการที่เพ่ิมให้แก่ลูกค้า ในไม่ช้าลูกค้าจะเกิดความเคยชินว่า
จะต้องมีจนกลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่คาดหวังไปในที่สุด  

ศักยภาพผลิตภัณฑ์ (Potential Product) หมายถึง ความพร้อมของผลิตภัณฑ์ในอัน
ที่จะถูกเพ่ิมเติมหรือแปรรูปใหม่ได้ในอนาคต ทั้งนี้เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์นั้นสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่
ลูกค้าได้ตลอดเวลา และสามารถสร้างความแตกต่างไปจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันได้ปัจจุบัน นักการ
ตลาดเพ่ิมประโยชน์และบริการเข้าไปในข้อเสนอด้วยเหตุผลไม่เพียงแต่จะสร้างความพึงพอใจให้แก่
ลูกค้าเท่านั้น แต่เพ่ิมเข้าไปเพ่ือสร้างความยินดี (Delight) ให้แก่ลูกค้าด้วยการสร้างความยินดีในที่นี้ 
หมายถึง การสร้างความประหลาดใจในทางบวกให้แก่ลูกค้า  
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2.4.2 ราคา  
ราคาเป็นส่วนส าคัญในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ราคาที่ดึงดูดลูกค้าได้มากที่สุดก็คือ

ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รองลงมาก็คือ ราคาที่เหมาะสมกับ
ปริมาณและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ คงไม่มีใครเต็มใจที่จะจ่ายเงินสูงกว่าปริมาณและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ การตั้งราคา (Pricing) จึงควรให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
ศักยภาพในการซื้อของตลาดเป้าหมาย หากเราสามารถตั้งราคาที่เหมาะสมจะสามารถสร้างก าไรให้แก่
บริษัทและดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นจึงมีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายได้ดังนี้  

สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552: 37) ให้ความหมายของราคาคือสิ่งที่ลูกค้าต้องจ่ายเพ่ือแลกกับ
สินค้าและบริการ ราคาเป็นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ที่บริษัทสามารถเปลี่ยนแปลง
ราคาได้อย่างยืดหยุ่นและเร็วที่สุดกล่าวคือผู้ท าการตลาดเปลี่ยนแปลงเมื่อไหร่ก็ได้  

สุดารัตน์ กุณฑลบุตร (2552: 12)  ได้ให้ความหมายไว้ว่าราคาของสินค้าหรือบริการที่
ผู้บริโภคจะต้องจ่ายเพ่ือให้ได้สินค้านั้นๆ ราคาจะต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการเพ่ือจะ
ได้เงินส่วนต่างเป็นกาไร  

สรุปได้ว่า ราคาหมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งราคาจะเป็นทุนของลูกค้า 
ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้ามูลค่าสูงกว่าผู้บริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อเพราะเช่นนั้นขั้นตอนการก าหนดราคานี้จึงมีความส าคัญมากเพราะการตั้งราคาต้องให้ลูกค้า
พอใจ และต้องพิจารณาจากต้นทุนด้วย และนักวิชาการได้กล่าวถึงวิธีการก าหนดราคาไว้ดังต่อไปนี้  

พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา (2548: 173)  ได้อธิบายถึงวิธีการก าหนดราคาไว้ 5 วิธี
ดังต่อไปนี้  

1. การก าหนดราคาโดยวิธีบวกเพ่ิม (Markup Pricing) วิธีก าหนดราคาโดยวิธีการบวก
เพ่ิมนั้น จะยึดต้นทุนผลิตภัณฑ์เป็นหลักและบวกอัตราก าไรที่ต้องการ เช่น ต้องการได้ก าไร 10%     
เป็นต้น การก าหนดราคาโดยวิธีบวกเพ่ิมนี้ ไม่จาเป็นเสมอไปที่จะต้องน าผลก าไรสูงสุดมาสู่บริษัทใน
ระยะสั้นหรือระยะยาว ยกเว้นถ้าต้นทุนต่อหน่วยคงที่ และความยืดหยุ่นของความต้องการคงที่ ทุนใน
การผลิตสินค้า 10 หน่วย และ 100 หน่วยอาจจะไม่เท่ากัน ในขณะเดียวกันความยืดหยุ่นของความ
ต้องการก็ไม่คงที่สาเหตุที่วิธีนี้ได้รับความนิยมมาก คือ เป็นวิธีที่ค านวณง่าย เป็นวิธีที่ได้รับการยอมรับว่า 
เป็นการก าหนดราคาที่ยุติธรรม คือ ก าหนดราคาเดียวกันหมด ถึงแม้ว่าความต้องการจะมีมากหรือมี
น้อยก็ตาม  

2. การก าหนดราคาตามเป้าหมาย (Target Pricing) วิธีนี้คล้ายคลึงกับวิธีการบวก
ก าไร แต่ที่แตกต่างกันบ้าง คือ มีการพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายในระดับต่าง ๆ ของการผลิต และก าหนด
ราคาขายโดยบวกผลก าไรในจานวนเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการ  
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3. การก าหนดราคาจากอุปสงค์  (Demand – Oriented Pricing) การก าหนดราคา
วิธีนี้ ก าหนดราคาโดยถือเอาความต้องการเป็นหลัก เพราะฉะนั้นจะเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน 
อาจจะขายในราคาที่ต่างกัน  ความแตกต่างในด้านราคาของวิธีนี้ขึ้นกับปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ เช่น ผู้ซื้อ 
สถานที่ เวลา ความต้องการ วิธีนี้เราแปรผันราคาแล้วแต่ความต้องการ เช่น ในฤดูที่ผ ลิตภัณฑ์มีน้อย 
เราก็ขึ้นราคา ผลเสียส าหรับการก าหนดราคาวิธีนี้อาจจะเกิดขึ้นได้ ถ้าผู้บริโภคไม่พอใจที่เราก าหนด
ราคาต่างๆ กัน และอาจจะเกิดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อบริษัท  

4. การก าหนดราคาตามคู่แข่งขัน (Competition – Oriented Pricing) วิธีการ
ก าหนดราคาตามคู่แข่งขัน ไม่จ าเป็นเสมอไปที่จะต้องหมายความว่า เราจะก าหนดราคาให้เหมือนกับ
คู่แข่งขัน เพียงแต่ว่าแทนที่จะเอาต้นทุนหรือความแปรผันของอุปสงค์เป็นหลักในการก าหนดราคา
ถือเอาปฏิกิริยาของคู่แข่งขันเป็นหลักในการปรับราคาของเรา ถ้าคู่แข่งขันขึ้นราคา เราก็ขึ้นราคาด้วย 
ทั้ง ๆ ที่ราคาของเราอาจจะสูงกว่าอยู่แล้ว ในขณะเดียวกันถ้าคู่แข่งขันลดราคา เราก็ต้องลดตามด้วย วิธี
ของการก าหนดราคาตามคู่แข่งขันที่นิยมกันมากที่สุด คือ การก าหนดในแนวเดียวกันกับของบริษัท    
อ่ืน  ๆ ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน    

5. การก าหนดราคาจากคุณค่าที่คาดการณ์ไว้ (Perceived Value Pricing) วิธีการ
ก าหนดราคาจากคุณค่าที่ผู้บริโภคคาดการณ์ไว้ เป็นวิธีการก าหนดราคาที่ก าลังได้รับความนิยมเพราะ
เป็นการก าหนดราคาจากการประเมินคุณค่าผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับไว้ล่วงหน้า เช่น ถ้า
ผู้บริโภคได้คาดการณ์คุณค่าไว้สูง เราก็สามารถตัง้ราคาสูงได้ วิธีการก าหนดราคาวิธีนี้ได้รับความนิยมใน
การตลาดยุคใหม่และใช้กันมาก  ส าหรับที่มีความต้องการสูง ผลิตภัณฑ์ที่มีจินตภาพดี รวมทั้งผลิตภัณฑ์
หายากและโดยเฉพาะตราผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่รู้จักโดยทั่วไป และมีจินตภาพที่ดี ผลิตภัณฑ์เหล่านี้จะมี
ราคาสูงกว่าผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน เช่น เสื้อผ้าหรือกระเป๋าจากต่างประเทศ ที่ได้รับความนิยมอย่าง
แพร่หลาย ฯลฯ โทรศัพท์เคลื่อนที่ในช่วงแนะน าได้ถูกก าหนดราคาไว้สูงถึง 150,000 บาท แต่ก็ได้รับ
ความนิยมสูง เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผู้บริโภคประเมินคุณค่าไว้สูงการก าหนดวัตถุประสงค์ของการ
ตั้งราคา ถือเป็นส่วนส าคัญที่จะท าให้มีแนวทางในการวางนโยบายและก าหนด กลยุทธ์ที่เหมาะสม 
เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งวัตถุประสงค์ ของการตั้งราคามีได้หลายด้านแตกต่างกันไป  

 
2.4.3 การจัดจ าหน่าย  

สุดารัตน์ กุณฑลบุตร (2552: 12)  ได้กล่าวถึงการจัดจ าหน่ายว่าคือช่องทางในการที่
จะน าสินค้าเสนอขายผู้บริโภค เช่น ตลาดสด ซุปเปอร์มาเก็ต และช่องทางอ่ืน ๆ  

สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552: 37)  ให้ความหมายของการจัดจ าหน่ายว่า คือสถานที่ที่บริษัทน า
ผลิตภัณฑ์มาให้สมาชิก การตลาดในช่องทางเกี่ยวกับ 2 เรื่องคือ 1. ช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งได้แก่ 
ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีกที่ขายผลิตภัณฑ์ที่ได้จากผู้ผลิตให้แก่ผู้บริโภค  2. การกระจายทางกายภาพ ซึ่ง
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ได้แก่  การขนส่ง  การเก็บสินค้าในคลังสินค้า และการควบคุมสินค้าคงคลัง ที่ท าให้สินค้ามีไว้ขายให้
ผู้บริโภคในสถานที่และเวลาที่เหมาะสมในช่องทางการตลาด  

ดังนั้นสรุปได้ว่าช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่สามารถกระจาย
ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าออกสู่ตลาดเป้าหมายอย่างดีที่สุด โดยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลาซึ่งต้องใช้เวลา
ในการขนส่งให้น้อยที่สุดและรวดเร็วที่สุดปลอดภัยที่สุดช่องทางการจ าหน่ายสินค้าต้องสวยงาม สะอาด 
สะดวก สบายต่อการการหยิบจับสินค้า ซึ่งการจัดจ าหน่ายมีลักษณะดังนี้  

1.  ต้องก าหนดโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) 
ซึ่งเป็นเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้  

2.  ในโครงสร้างของช่องทางประกอบด้วยสถาบันการตลาด (Marketing Institution) 
หรือตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) ซึ่งประกอบด้วย คนกลาง ธุรกิจที่ช่วย
กระจายตัวสินค้า ธุรกิจที่ให้บริการทางการตลาดและธุรกิจที่ให้บริการทางการเงิน  

3.  เป็นกิจกรรมการน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด เช่น การขนส่งการเก็บรักษา ฯลฯ  
4.  การจัดจ าหน่ายจะอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าทางด้านต่าง ๆ คือ ท าให้ผู้บริโภค

ได้ประโยชน์จากการมีโอกาสซื้อสินค้าและเป็นเจ้าของสินค้าต่าง ๆ  (Possession Utility) ช่วยอ านวย
ความสะดวกด้านสถานที่ (Place Utility) ช่วยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility) โดยมี
สินค้าพร้อมทกุเวลาที่ลูกค้าต้องการ รวมทั้งท าให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่ถูกต้องตรงกับความต้องการ และมี
โอกาสเลือกสินค้าได้หลายรูปแบบ (Form Utility)  

สุปัญญา ไชยชาญ (2550: 282)  แบ่งประเภทของคนกลางทางตลาด (Marketing 
intermediaries) ออกเป็น 3 ประเภท คือ  

1. พ่อค้าคนกลาง (Merchant Middlemen) ได้แก่ บุคคลหรือองคก์ารที่ซื้อผลิตภัณฑ์
ไปขายต่อเอาก าไร  

2. คนกลางประเภทตัวแทน (Agent Middlemen) ได้แก่ บุคคลหรือองค์การที่เสาะ
แสวงหาลูกค้าให้แก่ผู้ผลิต โดยอาจท าการเจรจาต่อรองในนามผู้ผลิตด้วยก็ได้ แต่คนกลางประเภทนี้จะ
ไม่มีกรรมสิทธิ์เหนือผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายเลย เมื่อลูกค้าตกลงซื้อแล้วจะเพียงแต่แจ้งการซื้อขาย 
ตลอดจนเงื่อนไขท่ีตกลงกันไว้ให้ผู้ผลิตทราบ เพื่อผู้ผลิตจะได้ส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้าต่อไป ส่วนคน
กลางประเภทตัวแทนจะมีรายได้อยู่ในรูปของค่านายหน้าจากผู้ผลิต คนกลางประเภทนี้ ได้แก่ตัวแทน 
ผู้แทนผลิต (Manufactures’ Representative) และตัวแทนการขาย (Sales Agent) เป็นต้น  

3. ผู้อ านวยความสะดวก (Facilitators) ได้แก่ บุคคลหรือองค์การที่ช่วยอ านวยความ
สะดวกให้แก่ผู้ผลิตในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ในวิถีทางที่ไม่ใช่การเข้าไปเสาะแสวงหาลูกค้าหรือ
เจรจาต่อรองกับลูกค้า แต่เป็นในด้านอื่นๆ เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การให้กู้ยืมเงินหรือการโฆษณา
เป็นต้น ผู้ท าหน้าที่อ านวยความสะดวกเหล่านี้ เป็นที่เห็นได้ชัดเจนว่า ไม่มีกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ์ที่ช่วย



17 
 

อ านวยความสะดวกในการจัดจ าหน่ายแต่อย่างใด ตัวอย่างของผู้อ านวยความสะดวก ได้แก่  บริษัท
ขนส่งสินค้า บริษัทคลังสินค้า ฯลฯ  

คนกลางการตลาดทั้ง 3 ประเภทนี้ ต่างก็ท าหน้าที่ของตน แต่มีความสัมพันธ์กัน
เชื่อมโยงอยู่ระหว่างผู้ผลิตกับผู้ซื้อ จนเป็นช่องทางให้ผลิตภัณฑ์ออกจากผู้ผลิตไปถึงผู้ซื้อ ซึ่งเรียกว่า ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channel) หรือช่องทางการตลาด (Marketing Channel) หรือ
ช่องทางการค้า (Trade Channel)  

เพลินทิพย์ โกเมศโสภา (2550: 113) ได้อธิบายถึง หน้าที่ของการจัดจ าหน่ายและ
กระจายสินค้าไว้ดังนี้  

1. ก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ เวลา และสิทธิความเป็นเจ้าของ (Time,  
Place and Ownership Utility) แก่ลูกค้า กล่าวคือ ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าไว้ใช้หรือบริโภค โดยเป็น 
สินค้าของตนเอง ณ สถานที่และเวลาที่ต้องการ  

2. ก่อให้เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค โดยเป็นตัวกลางในการ 
เชื่อมโยงระหว่างผู้บริโภค/ลูกค้า ซึ่งมีจ านวนมากมายและกระจัดกระจายอยู่ทั่วไปกับผู้ผลิตหลายๆราย
เช่นกัน โดยให้ลูกค้าเหล่านั้นติดต่อสื่อสารและท าธุรกรรมกับคนกลางเท่านั้น ท าให้ลูกค้าและเจ้าของ
สินค้าเหล่านั้นไม่ต้องท าธุรกรรมซึ่งกันและกันในกลุ่มสมาชิกทั้งหมด จึงก่อให้เกิดความประหยัด 
ประสิทธิภาพ และความรวดเร็วให้เกิดข้ึนกับทั้งระบบ  

3. อ านวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น การจัดการเกี่ยวกับคลังสินค้า การจัดการหีบห่อเพ่ือ
ปกป้องสินค้าและอ านวยความสะดวกในการขนส่ง เพ่ือสนับสนุนในการจัดจ าหน่าย  

 
2.4. 4 การส่งเสริมการตลาด  

ปณิศา มีจินดา (2553: 25) ให้ความหมายของการส่งเสริมการตลาดไว้ว่า เป็น
เครื่องมือ การสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา ความคิด หรือบุคคล การใช้เครื่องมือการสื่อสารก็
เพ่ือแจ้งข่าวสารจูงใจให้เกิดความต้องการ และเตือนความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค  

สิทธิ์ ธีรสรณ์  (2552: 37)  ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด (Marketing 
Promotion) หรือการสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคลการตลาดทางตรงและการตลาดที่เป็นการ
สนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship Marketing) การส่งเสริมการขายจึงเป็นส่วนหนึ่ง หรือเครื่องมือ
ประเภทหนึ่งของการส่งเสริมการตลาดแต่ไม่ใช่ เป็นการส่งเสริมการตลาดทั้งหมด ค าว่า “โปรโมชั่น” 
ตามห้างสรรพสินค้าที่จัดให้มีขึ้นในบางช่วงของปี  เป็นความหมายของการส่งเสริมการขาย ผู้ท า
การตลาดจะไม่สามารถท าให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าไม่รู้จักและไม่เห็นมาก่อน ดังนั้น วัตถุประสงค์
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แรกของ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด คือการท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้านั้นอยู่ หรือที่เรียกว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด  

สุดาพร กุณฑลบุตร (2552: 251) ได้กล่าวว่า ปัจจัยส าคัญอีกชนิดหนึ่ง  ที่มีบทบาทต่อ
ความส าเร็จต่อกิจกรรมทางการตลาด ได้แก่ การส่งเสริมการตลาด ในการบริหารงานตลาดให้ประสบ
ความส าเร็จนั้น นอกจากจะต้องมีผลิตภัณฑ์ มีราคา มีการวางจ าหน่ายแล้ว ปัจจัยที่ช่วยสนับสนุนให้
ผู้บริโภครู้จักสินค้าของกิจการ และเกิดความรู้สึกต้องการซื้อสินค้าของกิจการ ได้แก่ ส่วนผสมทาง
การตลาดในส่วนที่เป็นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) การส่งเสริมการตลาด ได้แก่ กิจกรรม
ที่ช่วยสนับสนุนให้การตลาดของกิจการเป็นไปได้สะดวก และส่งผลให้ยอดจ าหน่ายสูงขึ้นการท าให้
ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและบริการของกิจการนั้น ปัจจัยแรก ได้แก่ การที่ผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์และ
บริการของกิจการ ดังนั้นกิจการจึงต้องท าการสื่อสาร  (Communication) ให้ผู้บริโภคทราบข่าวสาร
ต่าง ๆ ที่ เกิดขึ้น เป็นที่มาของ “การติดต่อสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ”(Integrated 
Marketing Communications หรือ IMC)  

สรุปได้ว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง  การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย 
เพ่ือให้ทราบถึง ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าโดยการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการ
ขาย  โดยติดต่อสื่อสารโดยการใช้สื่อ ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรม
ที่เกี่ยวกับสินค้าและบริการ  ดังนั้นในตลาดปัจจุบันกิจการจะต้องท าการสื่อสารกับผู้บริโภครู้จัก
ผลิตภัณฑ์และบริการของกิจการโดยการน า“การติดต่อสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ” 
(Integrated Marketing Communications หรือ IMC) มาใช้ ในส่วนของกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550: 407) กล่าวว่า กลยุทธ์ในการสื่อสารการตลาดที่
ส าคัญ  ประกอบด้วย (1) การโฆษณา (Advertising) (2) การประชาสัมพันธ์ [Public Relation (PR)] 
(3) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) (4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)(5) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึ่งบริษัทอาจเลือกใช้เครื่องมือใดเครื่องมือหนึ่ง หรือหลาย
เครื่องมือร่วมกันในการติดต่อสื่อสารไปยังลูกค้า เพ่ือให้การสื่อสารนั้นเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุด หรือท่ีเราเรียกว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

สรุปได้ว่าเครื่องมือการส่งเสริมทางการตลาด  สามารถแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ๆ ได้
ดังนี้ การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ และ การตลาด
ทางตรง แล้วแต่ว่าธุรกิจจะเลือกใช้เครื่องมือใดตามความเหมาะสมของธุรกิจ  และสภาวะเศรษฐกิจใน
ขณะนั้น  

1. กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategy) เป็นการสื่อสารข้อมูลที่ไม่ใช้บุคคล  
(ใช้สื่อ) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าเกี่ยวกับสินค้า (Goods) บริการ  
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(Services) หรือความคิด (Ideas) ซึ่งสามารถระบุผู้อุปถัมภ์รายการ (ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายสินค้าที่
โฆษณา) ได้ โดยผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายส าหรับสื่อโฆษณา การโฆษณาถือเป็นเครื่องมือใน
การสื่อสารการตลาดที่ส าคัญในปัจจุบัน ซึ่งเรามักจะพบเห็นการโฆษณาอยู่เป็นประจ า  ไม่ว่าจะเป็นทาง
โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณา และสื่อเคลื่อนที่อ่ืน ๆ  

2. กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ (Public Relation (PR) Strategy) เป็นการ
ติดต่อสื่อสารขององค์การกับกลุ่มต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อความส าเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผู้ขาย
ปัจจัยการผลิต ผู้ถือหุ้น ลูกค้า รัฐบาลและสื่อมวลชน ฯลฯ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างทัศนคติ ความ
เชื่อถือ และภาพลักษณ์ที่ดีต่อองค์การหรือผลิตภัณฑ์ ตลอดจนเป็นการให้ความรู้ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
หรือแก้ไขข้อผิดพลาดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง การประชาสัมพันธ์เป็นการสื่อสารสองทาง (Two – Way 
Communication) ในขณะที่การโฆษณานั้นเป็นการสื่อสารทางเดียว  

3. กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) เป็นการ
น าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัท โดยบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุ่มเล็กๆ ของ
บุคคลกับลูกค้ารายใดรายหนึ่ง หรือกลุ่มลูกค้า เพ่ือจูงใจให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือคล้อยตาม
ความคิดนั้น  

4. กลยุทธ์ (Sales Promotion Strategy) เป็นการใช้สิ่งจูงใจพิเศษ เพ่ือกระตุ้นให้เกิด
การตัดสินใจซื้อที่รวดเร็วขึ้น การส่งเสริมการขายจ าเป็นต้องใช้ร่วมกับการโฆษณา  หรือการขายโดยใช้
พนักงานขาย ตามปกติ  ถ้าสินค้าสามารถขายได้เองโดยไม่ต้องมีการส่งเสริมการขาย  ย่อมเป็นสิ่งที่ดี 
เพราะแสดงว่าสินค้านั้นมีภาพลักษณ์ที่ดี มียี่ห้อเป็นที่นิยมและเป็นที่ต้องการมาก อย่างไรก็ ตาม การ
ขายสินค้าได้โดยไม่มีการส่งเสริมการขายนั้นเป็นเพียงสภาพในอุดมคติเท่านั้น เพราะในความเป็นจริงนั้น 
เป็นไปไม่ได้เลยที่สินค้าจะประสบความส าเร็จทางการตลาด โดยปราศจากการส่งเสริมการขาย  

5. กลยุทธ์การตลาดทางตรง (Direct Marketing Strategy) เป็นการสื่อสารโดยตรง
กับผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองในทันทีทันใด  

 
2.5 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ  

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ  
ที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิด
ความต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือน
กล่องด า  ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อแล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ 

ฉัตยาพร เสมอใจ และคณะ (2551: 96-103) กล่าวว่า พฤติกรรมของผู้ซื้อเริ่มต้นจาก
มีสิ่งเร้า (Stimulus) มากระตุ้น (Stimulate) ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความต้องการ จึงต้องท า
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การหาข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของเขา  เพ่ือท าการตัดสินใจซื้อ และเกิด
พฤติกรรมการซื้ออันเป็นสิ่งตอบสนอง (Response) ในที่สุด 

 
ตัวแปรที่ก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจ  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550:25) การตัดสินใจของผู้บริโภคให้รับอิทธิพลและปรับรูปแบบ
ได้โดยปัจจัยและตัวก าหนดหลายอย่าง  ที่เราสามารถจัดกลุ่มได้  3 กลุ่มคือ  

1.ตัวกระตุ้นหรือ สิ่งเร้าทางการตลาด หรือ ข่าวสารทางการตลาด ซึ่งนักการตลาด 
สามารถควบคุมได้เอง ตัวกระตุ้นดังกล่าวก็คือ 4P’s นั่นเอง เป็นที่ทราบกันดีอยู่แล้ว วัตถุประสงค์ของ
การตลาด คือ การสร้างการแลกเปลี่ยนให้เกิดข้ึน โดยมีกาไรของกิจกรรมทางการตลาด  จึงมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด  (4 P’s) 
แต่ละอย่าง ผลิตภัณฑ์ การวางราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ต่างก็กระทบต่อ
กระบวนการการซื้อในขั้นตอนต่าง ๆ ด้วย ในขณะที่เป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ  

2. ผลิตภัณฑ์ (Product)  ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ ของบริษัทที่อาจกระทบ
ต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพที่คนรั บรู้ได้ของ
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที่ใหม่และสลับซับซ้อน  อาจต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง   ถ้าเรารู้เรื่องนี้
แล้วในฐานะนักการตลาด  เราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า ผู้บริโภคท่ีมีความคุ้นเคย เพ่ือให้ผู้บริโภค
ที่ไม่ต้องการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกว้างขวางพิจารณา รูปร่างของผลิตภัณฑ์สามารถก่ออิทธิพล
ต่อกระบวนการซื้อของผู้บริโภค อาจท าให้ผู้บริโภคเลือกไว้เพ่ือพิจารณา ประเมิน เพ่ือการตัดสินใจซื้อ 
ผู้บริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่ส าคัญก็  จะท าให้ผู้บริโภคประเมินสินค้าเช่นกันสินค้า
คุณภาพสูง หรือ สินค้าที่ปรับเข้ากับความต้องการบางอย่างของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการซื้อด้วย  

3. ราคา (Pricing) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บริโภค ท าการ
ประเมินทาง เลือก และท าการตัดสินใจ   โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต่ า นักการตลาดจึงควร
คิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซื้อ หรือ ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืน ๆ  
 
กระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพล  

จากนั้นมีการพิจารณาว่า  ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความนึกคิดที่สลับซับซ้อนและมีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  นักการตลาดจึงประสบกับความยุ่งยากในการจัดท าแผนการตลาด  เพ่ือท า
การเสนอ“ข้อเสนอขาย” (Offering 4P’s) ต่อตลาดแผนการตลาดส าหรับใช้ในปีนี้  อาจใช้ในปีนี้อาจใช้
ไม่ได้ในปีหน้า  ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจกับผู้บริโภคให้มากขึ้นและต้อง“ปรับ”กลยุทธ์
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การตลาดให้เหมาะสมอยู่ตลอดเวลา ดังรูปภาพที่ 4. 6 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และ
ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพล 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ  มีขั้นตอนในการตัดสินใจที่เหมือนกัน แม้ผู้ซื้อจะมี
ลักษณะการซื้อ เหตุผล หรือความชอบที่แตกต่างกัน ขั้นตอนการตัดสินใจสามารถแบ่งออกเป็น 5 
ขั้นตอน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 33-34) คือ  

ขั้นตอนที่ 1 การรับรู้ถึงความต้องการ โดยผู้บริโภคจะตระหนักความต้องการในสิ่งที่
ตนเองรู้สึกว่ายังขาดหายไปในชีวิตของตน และมองหาผลิตภัณฑ์  ที่สามารถมาเติมเต็มให้กับความ
ต้องการนั้น  

ขั้นตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคจะพยายามหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ให้
มากที่สุด เพ่ือน ามาใช้ในการตัดสินใจ  

ขั้นตอนที่ 3 ประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลทั้งหมดที่ได้มาท าการเปรียบเทียบ 
เพ่ือหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเองที่สุด  

 
 

รูปที่ 2.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพล 
ที่มา: อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550: 22) 

 
ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจ เป็นการตัดสินใจท าการซื้อจริง ซึ่งผู้ซื้อต้องตัดสินใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ ผู้ขาย เวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อ  



22 
 

ขั้นตอนที่ 5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ-การใช้ ผู้ซื้ออาจมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซื้อ-การใช้ดังกล่าว คือ  

- เมื่อพึงพอใจ ก็จะซื้อซ้ า และอาจกลายเป็นลูกค้าที่มีความภักดีได้ นอกจากนี้อาจ
บอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ที่ใกล้ชิดด้วย  

- เมื่อไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใช้ และอาจบอกความรู้สึกท่ีไม่ดีให้ผู้อื่นฟังต่อไป หรืออาจ 
 
2.6 ประวัติความเป็นมาของผลิตภัณฑ์ชุมชน 
 2.6.1 ผลิตภัณฑ์ชุมชนทองเหลืองบ้านปะอาว 

บ้านปะอาว ต.ปะอาว อ.เมือง จ.อุบลราชธานี ประกอบด้วย 8 หมู่บ้าน ประชากร
5,350 คน  ชุมชนปะอาวเป็นชุมชนเก่าแก่ก่อตั้งพร้อมกับเมืองอุบลปัจจุบัน ปะอาวประกาศให้เป็น
หมู่บ้านท่องเที่ยวของจังหวัดอุบลราชธานี ชุมชนปะอาว ประกอบอาชีพทางด้านการเกษตร ท านา ท า
สวน ปลูกยางพารา อาชีพเสริม เช่น กลุ่มช่างหล่อผลิตภัณฑ์ทองเหลือง ,กลุ่มสตรีผ้าไหม,กลุ่ม
ดอกไม้จันทน์ ,กลุ่มปลูกข้าวหอมมะลิ,กลุ่มแปรรูปอาหารส าเร็จ คนในชุมชนส่วนใหญ่เชื่อและนับถือ
ศาลเจ้าปู่แสนนานผู้ก่อตั้งบ้านปะอาว นับถือและปฏิบัติตามจารีตประเพณี อนุรักษ์และนับถือศาสนา
พุทธ วิธีการเสี่ยงทายดูเหตุการณ์บ้านเมืองความร่มเย็นของชุมชนเรื่องราวเกี่ยวกับงานหัตถกรรมหล่อ
ทองเหลืองบ้านปะอาว ตามค าบอกเล่าของผู้เฒ่าผู้แก่ที่ถือก าเนิดและอาศัยอยู่ที่บ้านปะอาว กล่าวว่า 
ตั้งแต่เกิดมาจ าความได้ก็เห็น พ่อแม่ ปู่ย่า ตายาย พากันท าเครื่องทองเหลือง และพอโตขึ้นมาหน่อย
พอที่จะหยิบจับช่วยงานได้ก็จะช่วยครอบครัวท าเครื่องทองเหลืองบางคนก็จะช่วยต าดินผสมมูลวัว บาง
คนก็จะช่วยคลุกดินเหนียวให้เข้ากันกับแกลบ บ้างก็ช่วยเคาะดินออกจากงานหล่อ และถ้าฝีมือดีมีความ
ช านาญก็จะเสี่ยน (งานกลึง) และขัดแต่งผิวให้เงางามจากค าบอกเล่าต่างพูดเป็นเสียงเดียวกันว่าคนเมื่อ
สมัยก่อน ที่จะมาตั้งบ้านปะอาวได้น าเอาวิชาการด้านงานช่างหล่อโลหะมาด้วย ซึ่งมีความเป็นไปได้ว่า 
อาจจะได้รับการถ่ายทอดมาจากชุมชนหนองบัวลุ่มภู ซึ่งมีอาณาบริเวณใกล้กับชุมชนบ้านเชียง และ
อาจจะสันนิษฐานได้ว่า ชุมชนลาวที่อพยพข้ามมาจากฝั่งโขงคือเวียงจันทน์อาจจะมีวิทยาการด้านนี้มา
ก่อนก็เป็นได้ อย่างไรก็ตาม ถ้าหันกลับมาดูหลักฐานที่บ้านเชียงน่าจะเป็นศูนย์กลางของการเผยแพร่
วัฒนธรรมการท าหัตถกรรมหล่อทองเหลืองโดยวิธีผึ้งหายในภูมิภาคนี้อย่างแน่นอน 

ด้วยกระบวนการผลิตที่ซับซ้อน เพราะการหล่อแบบขี้ผึ้งมีหลายขั้นตอน เริ่มจากการ 
พันเส้นขี้ผึ้งเป็นกระสวยหุ้มด้วยดินผสม แล้วหลอมละลายขี้ผึ้งออกเพ่ือเป็นโพรงแบบส าหรับเทน้ าโลหะ
เหลวเข้าไปแทนขี้ผึ้ง ซึ่งเป็นวิธีที่ใช้ในการหล่อสัมฤทธิ์ที่มีอายุกว่า 4,500 ปีผลิตภัณฑ์ทองเหลืองของ
บ้านปะอาวมีให้เลือกซ้ือเลือกชมมากมายหลายชนิด ไม่ว่าจะเป็น กระดิ่ง ผอบ พวงกุญแจ ชุดเชี่ยนมาก 
เหมาะส าหรับเป็นของตกแต่งบ้านและของฝากอันทรงคุณค่า  
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บ้านปะอาวเครื่องทองเหลือง มุ่งเน้นผลิต และพัฒนาสินค้าทองเหลืองคุณภาพอย่าง 
ต่อเนื่อง ทั้งนี้เพ่ือให้สินค้าของเราเป็นสินค้าที่มีมาตรฐานมีความคงทน สวยงาม และมีประโยชน์ใช้สอย
ตรงตามความต้องการของท่านลูกค้าเป็นส าคัญ โดยมุ่งมั่นสืบสานศิลปะ วัฒนธรรม และประเพณีอัน
งดงามของไทยและภูมิภาค โดยถ่ายทอดผ่านชิ้นงานทองเหลืองซึ่งมีความประณีต สวยงาม 
ละเอียดอ่อน และทรงคุณค่า 

 “ทองเหลือง” เป็นโลหะที่รู้จักกันมานานและมีชื่อเสียงโดดเด่นในเรื่องของ  ความ
สวยงาม ความทรงคุณค่า และความคงทน  ทั่วโลกจึงนิยมน าโลหะชนิดนี้มาใช้เป็นวัสดุส าคัญในการ
ผลิต ภาชนะ เครื่องใช้ และของประดับตกแต่ง    โดยนอกจากจะใช้งานตามหน้าที่ได้เป็นอย่างดี
แล้ว  สีสันอันสวยงามของเครื่องทองเหลืองยังมีส่วนส าคัญในการช่วยสร้างสรรค์บรรยากาศให้กับ
สถานที่  ไม่ว่าจะเป็นสีเหลืองทองเงางามอันจะช่วยเสริมให้สถานที่ดูโอ่อ่ามีระดับ หรือ สีสันที่เข้มขึ้น
ตามกาลเวลาซึ่งให้ความคลาสสิกสวยงามตามสไตล์การตกแต่งแบบร่วมสมัย (Contemporary) 

ปัจจุบันบ้านปะอาวมีสินค้าทองเหลืองมาตรฐานกว่า 1,000 รายการพร้อมให้ลูกค้าได้
เลือกสรร โดยนอกจากจะค านึงถึงความคงทนสวยงามและประโยชน์ใช้สอยเป็นหลักแล้ว ความงดงาม
ของลวดลายและรูปทรงอันแสดงออกถึงศิลปะและวัฒนธรรมที่ถูกถ่ายทอดผ่านชิ้นงานยังท าให้ สินค้า
จากบ้านปะอาวคงความโดดเด่นและมีเอกลักษณ์ เครื่องทองเหลืองจากบ้านปะอาว จึงเป็นสินค้า
ทรงคุณค่าที่ชาวไทย และชาวต่างชาติ ให้ความส าคัญ นิยมซื้อไว้ส าหรับ ใช้สอย ตกแต่งประดับบ้าน 
และนิยมมอบเป็นของขวัญแก่กันในโอกาสส าคัญต่าง ๆ   

เรื่องราวเกี่ยวกับงานหัตถกรรมหล่อทองเหลืองบ้านปะอาว ตามค าบอกเล่าของผู้เฒ่า 
ผู้แก่ที่ถือก าเนิดและอาศัยอยู่ที่บ้านปะอาว กล่าวว่า ตั้งแต่เกิดมาจ าความได้ก็เห็น พ่อแม่ ปู่ ย่า ตายาย 
พากันท าเครื่องทองเหลือง และพอโตขึ้นมาหน่อยพอที่จะหยิบจับช่วยงานได้ก็จะช่วยครอบครัวท า
เครื่องทองเหลืองบางคนก็จะช่วยต าดินผสมมูลวัว บางคนก็จะช่วยคลุกดินเหนียวให้เข้ากันกับแกลบ 
บ้างก็ช่วยเคาะดินออกจากงานหล่อ และถ้าฝีมือดีมีความช านาญก็จะเสี่ยน (งานกลึง) และขัดแต่งผิวให้
เงางาม 

จากค าบอกเล่าต่างพูดเป็นเสียงเดียวกันว่าคนเมื่อสมัยก่อน ที่จะมาตั้งบ้านปะอาว 
น าเอาวิชาการด้านงานช่างหล่อโลหะมาด้วย ซึ่งมีความเป็นไปได้ว่า อาจจะได้รับการถ่ายทอดมาจาก
ชุมชนหนองบัวลุ่มภู ซึ่งมีอาณาบริเวณใกล้กับชุมชนบ้านเชียง และอาจจะสันนิษฐานได้ว่า ชุมชนลาวที่
อพยพข้ามมาจากฝั่งโขงคือเวียงจันทน์อาจจะมีวิทยาการด้านนี้มาก่อนก็เป็นได้ อย่างไรก็ตาม ถ้าหัน
กลับมาดูหลักฐานที่บ้านเชียงน่าจะเป็นศูนย์กลางของการเผยแพร่วัฒนธรรมการท าหัตถกรรมหล่อ
ทองเหลืองโดยวิธีผึ้งหายในภูมิภาคนี้อย่างแน่นอน 
 
เอกลักษณ์ จุดเด่นผลิตภัณฑ์ 
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เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีกรรมวิธีการหล่อเครื่องทองเหลืองโบราณ โดยไม่ใช้เครื่องมือ

เทคโนโลยีการผลิตมากมายเป็นการหล่อทองเหลืองแบบขี้ผึ้งหาย มีแห่งเดียวในโลก 
 

 
 

 
รูปที่ 2.2  สินค้าทองเหลืองบ้านปะอาว 

       
สถานที่จ าหน่าย (Place) ศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์พ้ืนเมืองบ้านปะอาว ต าบลปะอาว 

อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านปะอาว มีช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า 2 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายคือ การจ าหน่ายขายปลีก ที่กลุ่มหัตถกรรมชุมชนบ้านปะอาวได้เปิดจ าหน่าย
หน้าร้านและการจ าหน่ายส่งออก โดยมีการรับท าตามค าสั่งที่ลูกค้าได้สั่งในจ านวนที่มากๆ  ซึ่งมีพ่อค้า
คนกลางมารับจากแหล่งเพ่ือส่งขายต่อออกนอกประเทศ หากทางกลุ่มได้ติดต่อไปยังตลาดต่างประเทศ
โดยตรง จะท าให้ธุรกิจมีรายได้เพ่ิมมากข้ึนและมีลูกค้าเพ่ิมมากข้ึนอีกด้วย 
 

ผลิตภัณฑ์ (Product) สายผลิตภัณฑ์ทองเหลืองของบ้านปะอาวมีให้เลือกซื้อเลือกชม
มากมายหลายชนิด ไม่ว่าจะเป็น กระดิ่ง ผอบ พวงกุญแจ ชุดเซี่ยนหมาก เหมาะส าหรับเป็นของตกแต่ง
บ้านและของฝากอันทรงคุณค่า  
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การส่งเสริมการขาย (Promotion)เครื่องทองเหลืองบ้านปะอาว มีการส่งเสริมการ
ขาย คือ การวางแผนการตลาด 

1. ประเมินภาวะตลาดในปัจจุบันของผลิตภัณฑ์ที่น าออกจ าหน่าย สามารถแยก
ออกเป็น 4 กรณ ี

1.1 ความเจริญเติบโตทางการตลาด เครื่องทองเหลืองบ้านปะอาวจ าหน่ายสินค้าที่
เป็นสินค้าหัตถกรรม งานฝีมือที่ประณีต ละเอียดอ่อน สวยงาม อัตราการเติบโตทางการตลาด
ค่อนข้างมากและผู้ผลิตสามารถขายสินค้าได้สม่ าเสมอ 

1.2 ส่วนแบ่งทางการตลาด ทางด้านส่วนแบ่งทางการตลาดภายในเขตพ้ืนที่อ าเภอ
เมือง จังหวัดอุบลราชธานี เครื่องทองเหลืองบ้านปะอาวมีส่วนแบ่งทางการตลาดในการขายสินค้า
ประเภท ทองเหลือง มากกว่า 50% ของตลาด โดยพิจารณาจากคู่แข่งขันประเภทเดียวกันในพ้ืนที่
เดียวกัน 

1.3 ข้อได้เปรียบทางการตลาด 
ข้อได้เปรียบ คือ เครื่องทองเหลืองบ้านปะอาว เป็นที่รู้จักและเชื่อถือในคุณภาพของ

สินค้าในแต่ละชิ้นของผู้บริโภคในพื้นที่เป็นอย่างมาก รวมถึงการจ าหน่ายสินค้าในราคาท่ีเหมาะสม 
ข้อเสียเปรียบ คือ ด้านการผลิตสินค้าและแรงงานมีจ านวนจ ากัดไม่สามารถตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าได้ทันตามความต้องการ รวมถึงการไม่มีการจัดส่งสินค้า และช่องทางการ
จ าหน่ายสินค้ายังมีจ ากัด เป็นต้น 

1.4 การก าหนดต าแหน่งสินค้า ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของกิจการ จัดเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
อัตราการเจริญสูงแต่มีส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า (High-Growth and Low- share) ลักษณะนี้เรียกว่า 
Wildcat คือเป็นผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าต้องการมากแต่อาจมีปัญหาการน าสินค้าเข้าสู่ตลาดไม่ถูกช่องทางจึง
ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า 

2. ระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มทองเหลืองบ้านปะอาวมีกลุ่มลูกค้าและเป้าหมายที่
ชัดเจน โดยแบ่งช่องทางการจ าหน่ายเป็น 2 ช่องทางคือ  

1) ขายปลีก ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยวที่เข้ามาเยี่ยมชมการท าเครื่อง
ทองเหลือง บุคคลทั่วไป ซึ่งถือได้ว่าเป็นผู้บริโภคกลุ่มสุดท้าย  

2) ขายส่ง เป็นการจ าหน่ายสินค้าในปริมาณครั้งละมากๆ เพ่ือให้ลูกค้าน าสินค้าไป
จ าหน่ายต่อไป 

 3. ระบุผลิตภัณฑ์ที่สามารถใช้ทดแทนกันได้ เนื่องจากกลุ่มทองเหลืองบ้านปะอาว
เป็นสินค้าหัตถกรรม จึงมีผลิตภัณฑ์ที่สามรถใช้ทดแทนกันได้ เช่น เครื่องทองแดง เครื่องเงิน ซึ่งสามารถ
หาซื้อไดท้ั่ว ๆ ไป จึงต้องวางแผนการตลาดให้เป็นอย่างดี 
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    4.  กิจกรรมส่งเสริมการขายกลุ่มทองเหลืองบ้านปะอาวผลิตสินค้าประเภท
หัตถกรรมเปิดเป็นศูนย์การเรียนรู้ส าหรับผู้ที่สนใจศึกษาประวัติความเป็นมาและขั้นตอนวิธีการท า
ผลิตภัณฑ์ภายในกลุ่มโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย 
 
 2.6.2  ผลิตภัณฑ์ชุมชนกลุ่มสตรีจักสานไม้ไผ่บ้านหนองขอน 

  เนื่องจากกระติบข้าวเป็นสินค้า OTOP สมาชิกกลุ่มสตรีจักสานไม้ไผ่บ้านหนองขอน 
จึงคิดที่จะสานกระติบข้าวขึ้น  เพ่ือเป็นการถ่ายทอดความรู้มาสู่รุ่นหลังเกือบทุกครอบครัวจะท ากระติบ
ข้าวใช้เองโดยหัวหน้าครอบครัว เพราะการท ากระติบข้าวถือเป็นงานหัตถกรรมการสานกระติบข้าวเป็น
หน้าที่ของชายหญิงด้วยเป็นงานที่เบากว่า กระติบข้าวเป็นภาชนะทรงกระบอกสานด้วยตอกไม้ไผ่ ใช้
ส าหรับใส่ข้าวเหนียวที่นึ่งสุกแล้ว ชาวบ้านหนองขอนเลือกใช้ไม้ไผ่มาจักสานมีการออกแบบกระติบข้าวมี 
2 ชั้น ช่วยรักษาความร้อนของข้าวนึ่งโดยสามารถเก็บรักษาข้าวนึ่งให้อุ่นคงความนุ่มอยู่ได้หลายชั่วโมง
โดยไม่ชื้นแฉะหรือแห้ง กระติบข้าวมีรูปทรงกระบอกและรูปทรงสี่เหลี่ยมคล้ายกระป๋อง มีฝาปิดมีเชือก
ร้อยส าหรับหิ้วและถือโดยทั่วไปภาชนะส าหรับใส่ข้าวเหนียวนึ่ง มีสองลักษณะคือ ก่องข้าวกับกระติบ
ข้าว ก่องข้าวเป็นเครื่องจักสานมีลักษณะกลมป่องผายออกมาถึงปากและมีฝาปิดเป็นรูปทรงฝาชีมีฐาน
และมีหูหิ้วส าหรับร้อยเชือกส่วนกระติบข้าว เป็นเครื่องจักสานมีลักษณะรูปทรงกระบอกและสี่เหลี่ยมมี
ฝาปิดครอบเช่นเดียวกันวัสดุที่ใช้ท ากระติบข้าวคือวัสดุที่ได้จากธรรมชาติตามท้องถิ่น เช่น กก หวาย ใบ
ลาน กระจูด เตย ย่านลิเภา ใบมะพร้าวและไม้ไผ่ ที่นิยมมากที่สุดคือไม้ไผ่เพราะหาได้ง่ายและมี
คุณสมบัติพิเศษคือ แข็งแรงเหนียวมีการยืดหดตัวสามารถตัดโค้งดีดเด้งตัวคืนได ้

หัวหน้ากลุ่มสตรีจักสานไม้ไผ่บ้านหนองขอน นางมะลิวัลย์  สิงห์ผง ซึ่งมีสมาชิกในการ
ก่อตั้งเริ่มแรกจ านวน 8 ราย ได้เข้ารับการอบรมจากหน่วยงานพัฒนาชุมชน ของจังหวัดอุบลราชธานี
ปัจจุบันมีสมาชิกเพ่ิมข้ึนเป็น 30 รายโดยได้รับการสนับสนุนทุนจาก หน่วยงานพัฒนาชุมชนองค์การ
บริหารส่วนต าบล และ กศน.  
 
2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

ชัชวาล สุวรรณเสวี (2543) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ต้นทุน-ผลตอบแทน
ทางการเงินของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณในจังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือวิเคราะห์ทางด้านปริมาณโดย
การวิเคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนทางการเงินของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณและการ
วิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลง
ต้นทุนและ/ หรือผลตอบแทน รวมถึงการวิเคราะห์ปัจจัยด้านคุณภาพที่มีผลต่อการตัดสินใจการลงทุน
ของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณ ผลการศึกษาพบว่า ณ อัตราดอกเบี้ย 11% อัตราการขยายตัว
ของรายได/้ต้นทุน 3% ได้ค่าดังนี้ ค่าอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 15.56% มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
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เท่ากับ 5,026,469.69 บาท อัตราผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C ratio) เท่ากับ 1.32 และระยะเวลาการ
คืนทุนคือ 4 ปี 2 เดือน หลังจากนั้นได้วิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงรายได้/ต้นทุนจาก 3% เป็น 
5% และ 7% ณ ระดับอัตราดอกเบี้ย 8.5%, 11%, 12% ตามลาดับ แล้วท าการวิเคราะห์ทางการเงิน
ว่าจะมีการเปลี่ยนแปลงมากน้อยเพียงใด ซึ่งผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า หากอัตราดอกเบี้ยลดลง
เหลือ 8.5% ในขณะที่รายได้/ต้นทุนเพ่ิมขึ้น 7% จะได้ผลวิเคราะห์ทางการเงินที่ดีที่สุด คือ ได้อัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 20.07% มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 8,439,817.41 บาท 
อัตราผลตอบแทนต่อทุน (B/C ratio) เท่ากับ 2.161 และระยะเวลาคืนทุน (PB) เท่ากับ 2 ปี 9 เดือน 
นอกจากนี้ยังพบว่าปัจจัยด้านราคา บริการ สถานที่ รวมถึงการส่งเสริมการขาย มีส่วนต่อการตัดสินใจ
ในการใช้บริการของลูกค้า ส่วนของผู้ประกอบการปัจจัยที่มีส่วนต่อการตัดสินใจในการจัดตั้งโรงเรียน
นวดแผนโบราณ ได้แก่ กาไร การอนุรักษ์ศิลปะการนวด และยังเป็นการสร้างงาน แสดงว่าโครงการ
ดังกล่าวให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่าต่อการลงทุนและการเพ่ิมขึ้นของอัตราดอกเบี้ยเป็นร้อยละ14 ต่อปี ค่า 
NPV เท่ากับ 705,434.03 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อยละ 12 ต่อปี ค่า BCR เท่ากับ 1.39: 1 แสดงว่า
โครงการดังกล่าวให้ผลตอบแทนไม่คุ้มต่อการลงทุน กรณีที่ 2 เมื่ออัตราการเช่าคงที่ แต่ราคาค่าเช่า
ห้องพักและร้านค้าเปลี่ยนแปลงร้อยละ 5 ต่อปี NPV เท่ากับ 129,679.40 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อย
ละ 12 ต่อปี ค่า BCR เท่ากับ 1.36: 1 แสดงว่าโครงการดังกล่าวให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่าต่อการลงทุน 
และราค าค่าเช่าลดลงร้อยละ 20 และ 30 ต่อปี NPV เท่ากับ           -1,948,106.29 บาท และ -
3,333,296.75 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อยละ 7 และร้อยละ 3 ต่อปี ค่า BCR เท่ากับ 1.18: 1 และ
1.06: 1 แสดงว่าโครงการดังกล่าวให้ผลตอบแทนไม่คุ้มค่าต่อการลงทุน กรณีที่ 3 เมื่ออัตราค่าเช่า
เปลี่ยนแปลงไป ร้อยละ 10 และ 20 ต่อปี แต่ราคาค่าเช่าห้องพักและร้านค้าคงที่ มีค่า NPV เท่ากับ -
743,598.85 บาท และ -2,008,331.97 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อยละ 10 และร้อยละ 7 ต่อปี  

ปราการ ละวิโล (2547) ได้ท าการศึกษา การวิเคราะห์ต้นทุนผลตอบแทนทางการเงิน
ของธุรกิจที่พักแบบบังกะโล ที่เกาะสีชัง จังหวัดชลบุรี เพ่ือศึกษาวิเคราะห์ต้นทุนผลตอบแทนทาง
การเงินของธุรกิจที่พัก และเพ่ือวิเคราะห์ความไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการ เมื่อต้นทุนและ
ผลตอบแทนของโครงการมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหรือลดลง โดยก าหนดอายุของโครงการเป็นเวลา 
10 ปี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2546-2555 และก าหนดให้อัตราส่วนลดเท่ากับร้อยละ 10   ผลการศึกษาพบว่า 
การลงทุนในโครงการบังกะโลแห่งหนึ่ง ณ เกาะสีชัง อ าเภอเกาะสีชังจังหวัดชลบุรี มีความเหมาะสมและ
คุ้มค่าต่อการลงทุน กล่าวคือ มูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิของโครงการ (NPV) มีค่าเท่ากับ 
9,642,651 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) มีค่าเท่ากับร้อยละ 60.68 อัตราส่วนของ
ผลตอบแทนต่อทุน (B/C ratio) มีค่าเท่ากับ 1.63 และโครงการมีระยะเวลาคืนทุน   3 ปี 

ณัชชา ว่องวัฒนานุกูล (2547:80-86) ศึกษาเรื่อง การประเมินมูลค่าประโยชน์ทาง
นันทนาการ บริเวณชายหาดแม่ร าพึง จังหวัดระยอง ในการศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงลักษณะ
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พ้ืนฐานทางเศรษฐกิจสังคมและปัจจัย   ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเดินทางมาท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยว โดยใช้ค่าสถิติ ความถี่ ค่าเฉลี่ย ฐานนิยม และร้อยละ ในการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานทั่วไป
โดยวิธีวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในการเดินทางของบุคคล เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์ผู้
ที่มาท่องเที่ยวบริเวณชายหาดแม่ร าพึงจ านวน 322 ราย ในช่วงเดือนตุลาคมถึงเดือนพฤศจิกายน 2546  
ผลการศึกษา พบว่า ผู้มาท่องเที่ยวเป็นเพศชายและเพศหญิงในอัตราส่วนที่ใกล้เคียงกันมีอายุอยู่ในช่วง 
21-30 ปี สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยอยู่ระหว่าง 5,001-10,000 บาทต่อ
เดือน การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีที่พักอาศัยอยู่ในจังหวัดระยอง ใช้ระยะเวลาในการ
เดินทางน้อยกว่า 2 ชั่วโมง ได้รับข้อมูลของแหล่งท่องเที่ยวจากเพ่ือน ญาติและคนในครอบครัว ส่วน
ใหญ่ใช้รถยนต์ส่วนตัวเป็นพาหนะในการเดินทาง นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางมาเที่ยวเป็นครั้งแรกใน
รอบปีนี้ ไม่มีการพักค้างคืน มาเที่ยวที่ชายหาดแม่ร าพึงเพียงที่เดียว และมีความต้องการที่จะกลับมา
เที่ยวที่ชายหาดแม่ร าพึงอีก ผลการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในการเดินทางระดับบุคคลพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ
จ านวนครั้งในการเดินทางมาท่องเที่ยวชายหาดแม่ร าพึง ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการเดินทางและจ านวนปีที่
ได้รับการศึกษา 

ขนิษฐา ภานุทัต (2548:67-70) ศึกษาเรื่องการประเมินมูลค่าทางด้านนันทนาการ
ของเขื่อนป่าสักชลสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่า กลุ่มนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีที่พักอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 21 ถึง 30 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้อยู่ระหว่าง 5,001 ถึง 
10,000 บาท มากที่สุด รู้จักเขื่อนป่าสักชลสิทธิ์จากวิทยุ/โทรทัศน์/เว็บไซด์ พาหนะที่ใช้เดินทางคือ 
รถยนต์ส่วนตัว กลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวมีความเต็มใจที่จะจ่ายมากที่สุด 10 บาท คิดเป็นร้อยละ 
34.90 และกิจกรรมที่ท ามากที่สุดคือ การเดินชมวิวทิวทัศน์รอบเขื่อน และตัวแปรอิสระที่สามารถ
อธิบายการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามได้มากที่สุด ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 คือตัวแปร
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางของแต่ละบุคคลซึ่งรวมค่าเสียเวลา 1/3 ของอัตราค่าจ้างแรงงานที่นักท่องเที่ยว
ได้รับ กับตัวแปรรายได้ต่อปีของนักท่องเที่ยว 

ศิริพร ชนะสุข (2548) ท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนโครงการอพาร์ท
เม้นท์ให้เช่ากรณีศึกษา : บริเวณมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี การศึกษาถึงความเป็นไปได้ของการลงทุนใน
โครงการ อพาร์ทเม้นท์ให้เช่าเป็นการศึกษาการลงทุนเพ่ือให้การลงทุนได้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า สิ่งที่
ควบคู่กับผลตอบแทนคือความเสี่ยง (RISK) การตัดสินใจลงทุนในโครงการใด ๆ ก็ตาม นอกจากจะ
ค านึงถึงผลตอบแทนแล้วยังต้องค านึงถึงความสามารถในการรองรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ด้วยการ
วิเคราะห์โครงการเป็นวิธีหนึ่งที่ช่วยให้ผู้ลงทุนสามารถคาดคะเนผลที่จะได้รับจากการลงทุนจากรายรับ
และรายจ่ายที่จะประมาณการได้ ดังนั้นในการศึกษานี้จึงมุ่งศึกษาถึงผลตอบแทนของการลงทุนใน
โครงการอพาร์ทเม้นท์ให้เช่าบริเวณมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี เพ่ือวิเคราะห์ทางการเงินและวิเคราะห์
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ความอ่อนไหว จากการวิเคราะห์ทางการเงินพบว่า โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 
2,733,859.07 บาท อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (BCR) เท่ากับ 1.67: 1 และอัตราผลตอบแทน
จากการลงทุน (IRR) เท่ากับร้อยละ 16 ต่อปี ซึ่งผลการวิเคราะห์แสดงว่าโครงการอพาร์ทเม้นท์ให้เช่า
บริเวณมหาวิทยาลัยอุบลราชธานีให้ผลตอบแทนคุ้มค่าต่อการลงทุน โดยการศึกษาครั้งนี้ก าหนดให้อายุ
ของโครงการเท่ากับ 30 ปี ผลการวิเคราะห์ความไว ไดท้ าการวิเคราะห์ 3 กรณีดังนี้ กรณีท่ี 1 เมื่ออัตรา
การเช่าคงที่ แต่ราค าค่าเช่าห้องพักและร้านค้าคงท่ี แต่อัตราดอกเบี้ยลดลงเป็นร้อยละ 10 ต่อปี NPV 
เท่ากับ 2,758,447.81 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อยละ 15 ต่อปี ค่า BCR เท่ากับ 1.44:1 

พิมพิกา ชมชีพ (2549:97-102) ศึกษาเรื่อง การประเมินมูลค่านันทนาการเพ่ือการ
จัดการสวนสัตว์นครราชสีมา ในการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการประเมินมูลค่านันทนาการเพ่ือ
การจัดการสวนสัตว์นครราชสีมา โดยใช้วิธีการค านวณค่าใช้จ่ายในการเดินทางของบุคคล (Individual 
Travel Cost Method: ITCM) ตลอดจนศึกษาถึงลักษณะทางเศรษฐกิจสังคมที่มีต่อการท่องเที่ยว และ
ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อกิจกรรมการให้บริการในสวนสัตว์ โดยท าการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากนักท่องเที่ยว 337 คน ในช่วงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2548 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้มาท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มี
ที่พักอยู่ในจังหวัดนครราชสีมา ระยะทางจากที่พักถึงสวนสัตว์น้อยกว่า 50 กิโลเมตร มีอายุอยู่ในช่วง 
31-40ปี สถานภาพสมรส อาชีพรับจ้างทั่วไป ระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย มี
รายได้ต่อปีต่ ากว่า 50,000 บาท และมีระดับรายได้ครอบครัวต่อปีต่ ากว่า 120,000 บาท มีความตั้งใจ
มาท่องเที่ยวสวนสัตว์เพียงแห่งเดียว ทราบข้อมูลสวนสัตว์นครราชสีมาจากเพ่ือน ญาติหรือคนใน
ครอบครัว และมาท่องเที่ยวกับครอบครัวหรือญาติพ่ีน้อง ใช้รถยนต์ส่วนตัวเป็นพาหนะในการเดินทาง
เที่ยวชมสวนสัตว์โดยการเดินชม นั่งขบวนรถพ่วงน าเที่ยว และปั่นจักรยาน กิจกรรมนันทนาการ คือการ
เที่ยวชมสวนสัตว์ พักผ่อนรับประทานอาหาร ส าหรับผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อจ านวนครั้งการ
เดินทางมาท่องเที่ยวสวนสัตว์นครราชสีมาของนักท่องเที่ยว คือ ระดับรายได้ต่อปี ระยะทางจากที่พัก
อาศัยถึงสวนสัตว์นครราชสีมา และค่าใช้จ่ายในการเดินท างาน  

จรีวรรณ มณีเมือง (2550:59-87) ศึกษาเรื่อง การปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเดินทาง
มาใช้บริการทางนันทนาการ โดยใช้วิธีคิดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการเดินทางแบบบุคคล (ITMC) ใช้การเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผู้มาใช้บริการสวนเบญจกิติ จ านวนทั้งสิ้น 400 คน จาก
การศึกษาพบว่า จากกลุ่มตัวอย่างผู้มาใช้บริการสวนเบญจกิติมาจาก 35 เขต จากจ านวน 50 เขต ของ
กรุงเทพมหานคร พบว่า เป็นผู้ที่พักอาศัยในเขตคลองเตยมากที่สุด ส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่างผู้มาใช้
บริการเป็นเพศชาย มีสถานภาพโสด อายุเฉลี่ย 35 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็น
พนักงานเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจ เป็นผู้มีระดับรายได้ 10,000 - 30,000 บาท ซึ่งมีรายได้เฉลี่ย 16,869 
บาทต่อเดือน ผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่ใช้รถยนต์ส่วนบุคคลในการเดินทาง และมีค่าใช้จ่ายในการเดินทาง
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มาใช้บริการเฉลี่ย 63.90 บาทต่อครั้ง ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการมาใช้บริการมี
เพียงปัจจัยเดียว คือ ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง  

สุรทิณฑ์ ศิริกุล (2550) การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาต้นทุนและผลตอบแทน
ทางการเงินของโครงการสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ณ สถานีเกษตรหลวงอ่างขาง และวิเคราะห์ความ
ไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) เมื่อต้นทุนและผลตอบแทนเพ่ิมขึ้นหรือลดลงของ
โครงการสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ซึ่งแบ่งเป็น 3 กรณี คือ กรณีที่ 1) กรณีบ้านเดี่ยว กรณีที่2) กรณี
อาคารที่พัก และ กรณีที่ 3) กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พัก โดยใช้เกณฑ์การหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) การหาระยะเวลา
คืนทุน (Payback Period) และทดสอบค่าความแปรเปลี่ยน (Switching Value Test) 

ผลการวิเคราะห์ทางการเงิน เมื่อก าหนดให้อัตราคิดลดเท่ากับร้อยละ 10 พบว่า การ
สร้างบ้านพักทั้ง 3 กรณี มีความเหมาะสมและมีความคุ้มค่าต่อการลงทุน โดยกรณีที่ 3) กรณีบ้านเดี่ยว
และอาคารที่พัก มีความเหมาะสมและคุ้มค่าในการลงทุนมากที่สุด กล่าวคือ มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
มีค่าเท่ากับ 43,888,784.33 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีค่าเท่ากับร้อยละ 55.88 อัตราส่วน
ผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) มีค่าเท่ากับ 2.51 และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เท่ากับ
1.81 ปี รองลงมาคือ กรณีที่ 1) กรณีบ้านเดี่ยว และกรณีที่ 2) กรณีอาคารที่พัก ซึ่งมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ
(NPV) มีค่าเท่ากับ 19,573,879.23 บาท และ 18,511,851.64 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มี
ค่าเท่ากับร้อยละ 52.91และ 48.29 อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) มีค่าเท่ากับ 2.20
และ 2.00 และระยะเวลาคืนทุน Payback Period) เท่ากับ 1.93 ปีและ 2.16 ปี ตามล าดับ 

สุรทิณฑ์ ศิริกุล (2550) การวิเคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนทางการเงินของ
โครงสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ณ สถานีเกษตรหลวงอ่างขาง การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ต้นทุนและผลตอบแทนทางการเงินของโครงสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ณ สถานีเกษตรหลวงอ่างขาง 
และวิเคราะห์ความไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) เมื่อต้นทุนและผลตอบแทน
เพ่ิมข้ึนหรือลดลงของโครงการสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ซ่ึงแบ่งเป็น 3 กรณี คือ กรณีที่ 1) กรณีบ้าน
เดี่ยว กรณีท่ี 2) กรณีอาคารที่พัก และ กรณีท่ี 3) กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พัก โดยใช้เกณฑ์การหา
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) 
การหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) และทดสอบค่าแปรเปลี่ยน (Switching Value Test) ผล
การวิเคราะห์ทางการเงิน เมื่อก าหนดให้อัตราคิดลดเท่ากับร้อยละ 10 พบว่า การสร้างบ้านพักท้ัง 3 
กรณี มีความเหมาะสมและมีความคุ้มค่าต่อการลงทุน โดยกรณีท่ี 3) กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พักมี
ความเหมาะสมและคุ้มค่าในการลงทุนมากที่สุด กล่าวคือ มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเท่ากับ 
43,888,784.33 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีค่าเท่ากับ ร้อยละ 55.88 อัตราส่วน
ผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) มีค่าเท่ากับ 2.51 และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เท่ากับ 
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1.81 ปี รองลงมาคือ กรณีท่ี 1) กรณีบ้านเดี่ยว และกรณีท่ี 2) กรณีอาคารที่พัก ซึ่งมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ
(NPV) มีค่าเท่ากับ 19,573,879.23 บาท และ 18,511,851.64 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มี
ค่าเท่ากับร้อยละ 52.91 และ 48.29 อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) มีค่าเท่ากับ 2.20 
และ 2.00 และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เท่ากับ 1.93 ปี และ 2.16 ปี ตามลาดับ ผลการ
วิเคราะห์ความไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) ของโครงการสร้างบ้านที่พัก
นักท่องเที่ยว โดยก าหนดการเปลี่ยนแปลง 3 เหตุการณ์ คือ เหตุการณ์ที่ 1) เมื่อก าหนดให้ต้นทุนผัน
แปรเปลี่ยนแปลงเพ่ิมข้ึน โดยก าหนดให้รายได้และอัตราคิดลงคงที่ พบว่า กรณีท่ี 3) กรณีบ้านเดี่ยวและ
อาคารที่พัก มีความทนต่อการเปลี่ยนแปลงได้ดีที่สุด คือ ต้นทุนผันแปรเพ่ิมข้ึนได้ถึงร้อยละ 321 
รองลงมาคือ กรณีท่ี 1) กรณีบ้านเดี่ยว ร้อยละ 219 และกรณีที่ 2) กรณี อาคารที่พัก ร้อยละ 175 ตาม
ลาดับ เหตุการณ์ที่ 2) เมื่อก าหนดรายได้เปลี่ยนแปลงลดลง โดยก าหนดให้ต้นทุนและอัตราคิดลดคงที่ 
พบว่า กรณีท่ี 3) กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พัก มีความทนต่อการเปลี่ยนแปลงได้ดีที่สุด คือ รายได้
ลดลงได้ถึงร้อยละ 60 รองลงมาคือ กรณีที่ 1)กรณีบ้านเดี่ยว ร้อยละ 54 และกรณีท่ี 2) กรณีอาคารที่
พักร้อยละ 50 ตามล าดับ เหตุการณ์ที่ 3) เมื่อก าหนดให้ต้นทุนผันแปรเพิ่มขึ้นมากท่ีสุดและรายได้ลดลง
มากที่สุดโดยอัตราคิดลดคงท่ี พบว่า กรณีท่ี 3) กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พัก มีความทนต่อการ
เปลี่ยนแปลงได้ดีที่สุด คือ ต้นทุนผันแปรเพิ่มข้ึนมากถึงร้อยละ 91 รายได้ลดลงมากถึงร้อยละ 42 
รองลงมาคือ กรณีท่ี 1) กรณีบ้านเดี่ยว ต้นทุนผันแปรเพิ่มขึ้นมากถึงร้อยละ 90 รายได้ลดลงมากถึงร้อย
ละ 31 และกรณีที่ 2) กรณีอาคารที่พัก ต้นทุนผันแปรเพิ่มมากถึงร้อยละ 80 รายได้ลดลงมากถึงร้อยละ 
26 ตามลาดับ ผลการวิเคราะห์ความไหวตัวต่อการเปลี่ยนแปลงทั้ง 3 เหตุการณ์ เมื่อพิจารณาใน
ภาพรวมว่า โครงการสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยวกรณีท่ี 3)กรณีบ้านเดี่ยวและอาคารที่พัก มีความทนต่อ
การเปลี่ยนแปลงได้ดีที่สุด รองลงมาคือ กรณีท่ี 1)กรณีบ้านเดี่ยว และกรณีท่ี 2) กรณีอาคารที่พัก ตาม
ลาดับ ส่วนผลการทดสอบค่าความแปรเปลี่ยนทางด้านต้นทุนและด้านผลตอบแทนของโครงการสร้าง
บ้านพักนักท่องเที่ยวทั้ง 3 กรณี คุ้มค่าท่ีจะลงทุน หากกรณีท่ี 1) กรณีบ้านเดี่ยว โดยต้นทุนเพิ่มขึ้นไม่
เกินร้อยละ 119.97 รายได้ลดลงไม่เกินร้อยละ 54.54 หากกรณีที่ 2) กรณีอาคารที่พัก โดยต้นทุน
เพ่ิมข้ึนไม่เกินร้อยละ 100.10 รายได้ลดลงไม่เกินร้อยละ 50.02 หากกรณีที่ 3) กรณีบ้านเดี่ยวและ
อาคารที่พัก โดยต้นทุนเพิ่มข้ึนไม่เกินร้อยละ 151.31 รายได้ลดลงไม่เกินร้อยละ 60.21 ตามล าดับ 

เสกสรร ปัญญาตุ้ย     (2551) การวิเคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนทางการเงินของ
การลงทุนโครงการสร้างบ้านพักนักท่องเที่ยว ณ สถานีเกษตร หลวงอินทนนท์  การศึกษาครั้งนี้ ก าหนด
อายุของโครงการเป็นเวลา 10 ปี และใช้อัตราส่วนลดในการค านวณมูลค่าปัจจุบันเท่ากับร้อยละ 10 
โดยใช้เกณฑ์การหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) อัตราส่วน การหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  
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ผลการศึกษาพบว่า ทั้ง 3 กรณี มีความเหมาะสมและคุ้มค่าต่อการลงทุนโดยกรณี
บ้านพักแบบ A และแบบ Bพร้อมอาค ารบริการ มีความเหมาะสมในการลงทุนมากที่สุด คือ มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ มีค่าเท่ากับ 37,721,485 บาท อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน มีค่าเท่ากับ 1.68 อัตรา
ผลตอบแทนภายใน มีค่าเท่ากับร้อยละ 31.78 และระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 4 ปี 6 เดือน รองลงมาเป็น 
กรณีบ้านพักแบบ B พร้อมอาค ารบริการ คือ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ มีค่าเท่ากับ19,781,770 บาท 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน มีค่าเท่ากับ 1.60 อัตราผลตอบแทนภายใน มีค่าเท่ากับร้อยละ 30.37 
และระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 4 ปี 9 เดือนและกรณีบ้านพักแบบ A พร้อมอาค ารบริการมี มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ มีค่าเท่ากับ 9,970,800 บาท อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน มีค่าเท่ากับ1.31 อัตราผลตอบแทน
ภายใน มีค่าเท่ากับร้อยละ 20.52 และระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 5 ปี 9 เดือนตามล าดับ 

นพมล จันทรวิมล (2553) ศึกษาเรื่อง การประเมินมูลค่าการใช้ประโยชน์ทาง
นันทนาการของห้องสมุดเพ่ือการเรียนรู้  ซอยพระนาง เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร  โดยวิธีการ
ประเมินต้นทุนค่าใช้จ่ายในการเดินทางระดับบุคคล (Individual Travel Cost Method: ITCM) ได้
ท าการศึกษาโดยการเก็บรวบรวบข้อมูลแบบปฐมภูมิโดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง
ประชาชนที่มาใช้บริการด้านนันทนาการกับห้องสมุดเพ่ือการเรียนรู้ ซอยพระนาง เขตราชเทวี จ านวน 
400 คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยความบังเอิญ (Accidental Sampling) สถิติที่ใช้ในการศึกษา
วิเคราะห์ครั้งนี้คือ ค่าสถิติร้อยละความถี่ ค่าเฉลี่ย วิธี Likert scale และวิธีก าลังสองน้อยที่สุดในรูป
สมการถดถอยพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้มาใช้บริการห้องสมุดส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-
30 ปีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/รัฐวิสาหกิจ ระดับ
รายได้เฉลี่ยเท่ากับ 14,473.55 บาท ที่พักอาศัยอยู่ในเขตราชเทวี รู้จักห้องสมุดจากพบเห็นด้วยตนเอง 
และเดินทางมาใช้บริการห้องสมุดเพียงคนเดียว กิจกรรมที่กระท าในห้องสมุดคือเพ่ือการศึกษา ค้นคว้า
ข้อมูลเพ่ือการศึกษา รองลงมาคือ เพ่ือการพักผ่อนหย่อนใจ เช่น ดูหนัง ฟังเพลง อ่านหนังสือเพ่ือความ
บันเทิงและมีค่าใช้จ่ายในการเดินทางมาใช้บริการห้องสมุดเฉลี่ย 184.41 บาทต่อครั้ง และจาก
การศึกษาข้อมูลความคิดเห็นทั่วไป และข้อเสนอแนะ พบว่า การให้บริการของบุคลากรห้องสมุด 
กระบวนการขั้น ตอนในการให้บริการ สิ่งอ านวยความสะดวก จ านวนทรัพยากรสารสนเทศที่มีให้บริการ
ในปัจจุบัน รูปแบบกิจกรรมนันทนาการในปัจจุบัน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความพอใจอยู่ใน
ระดับดีการประเมินมูลค่าการใช้ประโยชน์ทางนันทนาการของห้องสมุดเพ่ือการเรียนรู้ ซอยพระนาง 
เขตราชเทวี โดยใช้แบบจาลองการคิดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการเดินทาง (Individual Travel Cost 
Method: ITCM) ในการศึกษาตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ต่อจ านวนครั้งในการเดินทางมาใช้บริการ
ห้องสมุดเพ่ือการเรียนรู้ ซอยพระนาง เขตราชเทวี คือ ต้นทุนทั้งหมดในการเดินทางมาใช้บริการ
ห้องสมุดเพ่ือการเรียนรู้ ซอยพระนางของแต่ละบุคคล  
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ทรงคุณ  จันทรจร และคณะ (2552) ได้อธิบายการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการน าเอา
ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้ในผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นและการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม จากงานวิจัย
เรื่อง คุณค่าอัตลักษณ์ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นกับการน ามาประยุกต์เป็นผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นเพื่อเพิ่ม
มูลค่าทางเศรษฐกิจและการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และ
ภาคใต้ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ที่จะค้นหาคุณค่าอัตลักษณ์ทางศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น 59 จังหวัด จากทั้ง 4 
ภาคของประเทศ ประกอบด้วย ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  19 จังหวัด ภาคกลาง 26 จังหวัด และ
ภาคใต้ 14 จังหวัด ที่มีศักยภาพและสามารถส่งเสริมการเพ่ิมมูลค่าทางเศรษฐกิจได้อย่างเป็นรูปธรรม 
รวมทั้งการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมในภูมิภาคต่างๆ โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ ทั้งนี้
ผลการวิจัยพบว่าแนวทางในการเพ่ิมมูลค่าทางเศรษฐกิจและการส่งเสริมให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิง
วัฒนธรรมต้องมีการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ์ให้โดดเด่นเหมาะกับยุคสมัยในปัจจุบัน สามารถใช้
ประโยชน์ได้อย่างหลากหลาย พยายามลดต้นทุนในการผลิตด้วยการเลือกใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่น
โดยไม่ท าให้คุณค่าและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ลดลง มีการส่งเสริมอาชีพให้กับคนในท้องถิ่น เพ่ือสืบทอด
ภูมิปัญญาไม่ให้สูญหาย มีการสนับสนุนให้มีการจัดตั้งศูนย์สาธิตกระบวนการผลิต  การจัดนิทรรศการ
และจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ ภายในท้องถิ่น เพ่ือเป็นแรงจูงใจและอ านวยความสะดวกด้าน
การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมให้กบัผู้เยี่ยมชม 

ชาตรี เวียงแก้ว (2552) ศึกษาเรื่อง กระบวนทัศน์และพลวัตการท่องเที่ยวทาง
วัฒนธรรมบ้านปะอาว อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี โดยมีความมุ่งหมายสองประการ คือ ประการ
แรก เพ่ือศึกษากระบวนทัศน์และพลวัตการท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมบ้านปะอาว  อ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ประการที่สอง เพ่ือศึกษาผลกระทบจากกระบวนทัศน์และพลวัตการท่องเที่ยวทาง
วัฒนธรรมบ้านปะอาว อ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่มผู้รู้ จ านวน 30 คน 
กลุ่มผู้ร่วมปฏิบัติ จ านวน 15 คน และผู้ให้ข้อมูลทั่วไป จ านวน 15 คน กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยการเลือก
แบบเจาะจง เครื่องมือในการวิจัยประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างและไม่มีโครงสร้าง แบบ
สังเกตแบบมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วม แบบบันทึกการสนทนากลุ่ม ท าการวิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่ง
หมายของการศึกษาและน าเสนอผลการวิจัยโดยการพรรณนาวิเคราะห์  ผลการวิจัยพบว่าพลวัตการ
ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม ปรากฏว่ามีการเปลี่ยนแปลงหลายๆ อย่าง ทั้งทางด้านรูปแบบและกิจกรรม
การท่องเที่ยว ซึ่งในอดีตนั้น การท่องเที่ยวมีรูปแบบเพียงการเลือกซื้อสินค้าหัตถกรรมของชุมชนและ
การเที่ยวชมงานประเพณีหลังจากที่มีการพัฒนาแล้ว เกิดการเปลี่ยนแปลงด้านรูปแบบการท่องเที่ยว
เพ่ิมข้ึนหลายรูปแบบ เช่น การท่องเที่ยวรูปแบบโฮมสเตย์และการท่องเที่ยวแบบผสมผสาน ส าหรับการ
เปลี่ยนแปลงด้านอ่ืนๆ ปรากฏว่า มีแหล่งท่องเที่ยวใหม่เกิดขึ้น เช่น พิพิธภัณฑ์ชุมชน ป่าชุมชนและสวน
สัตว์ นอกจากนั้นยังส่งผลให้เกิดกลุ่มนักท่องเที่ยวมีความหลากหลายขึ้น กระบวนทัศน์ที่ให้ทุกฝ่ายได้มี
ส่วนร่วมในการวางแผนและด าเนินการท่องเที่ยวร่วมกันส่งผลให้ชาวบ้านปะอาวได้รับผลกระทบเชิงบวก
ในหลายด้าน โดยเฉพาะผลกระทบด้านสังคม วัฒนธรรม ซึ่งเกี่ยวข้องกับการอนุรักษ์สืบสานวัฒนธรรม



34 
 

ท้องถิ่น ชาวบ้านและผู้เกี่ยวข้องจากองค์กรต่าง ๆ ได้ร่วมกันจัดตั้งกลุ่มหัตถกรรมทองเหลือง กลุ่ม
หัตถกรรมทอผ้า ซึ่งกลุ่มเหล่านี้ได้รับรางวัลการเชิดชูเกียรติจากองค์กรต่าง ๆ ผลกระทบด้านเศรษฐกิจ 
ชาวบ้านปะอาวมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการจ าหน่ายสินค้าหัตถกรรมที่พวกเขาเป็นผู้ผลิตขึ้นเอง และได้รับ
การสนับสนุนงบประมาณด้านการก่อสร้างสิ่งที่เป็นปัจจัยพ้ืนฐานของหมู่บ้านจากองค์กรต่าง  ๆ และ
ผลกระทบด้านสิ่งแวดล้อม ปรากฏว่า สิ่งแวดล้อมของชุมชนได้รับการพัฒนาในทางที่ดีขึ้น โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในด้านทรัพยากรธรรมชาติ และทรัพยากรทางวัตถุ เป็นต้นว่า ป่าชุมชนได้รับการฟ้ืนฟูและ
จัดท าเป็นสวนสัตว์ชุมชน สวนสาธารณะ หนองบึงได้รับการฟ้ืนฟูเป็นสถานที่พักผ่อนหย่อนใจของชาว
ชุมชนนอกจากนั้นยังมีโรงทอผ้า ศูนย์ศึกษาชุมชนช่างหล่อผลิตภัณฑ์ทองเหลือง ศูนย์อนุรักษ์หัตถกรรม
หล่อทองเหลือง ศูนย์แสดงสินค้าพ้ืนเมือง สหกรณ์หัตถกรรมบริการ พิพิธภัณฑ์ชุมชน ซึ่งถูกจัดสร้าง
และก่อตั้งขึ้นเพ่ือเป็นทรัพยากรส าคัญเพ่ือการท่องเที่ยวของชุมชน 

อภิรดี ซ้วนตั้น และคณะ (2554)  ศึกษาเรื่อง การประเมินศักยภาพในการจัดการ
ท่องเที่ยวเชิงนิเวศโดยชุมชน: กรณีศึกษาถ้ าภูผาเพชร และถ้ าเจ็ดคต ต าบลปาล์มพัฒนา อ าเภอมะนัง 
จังหวัดสตูล  พบว่า แนวทางการพัฒนาศักยภาพจากผลการจัดประชุม พบว่า มีประเด็นในการก าหนด
แนวทางพัฒนาศักยภาพ 15 ประเด็น โดยมีประเด็นทีก่ าหนดแนวทางให้ชุมชนร่วมมือกับองค์กรผู้มีส่วน
ได้ส่วนเสียกลุ่มต่างๆ 6 ประเด็น ได้แก่ ความสามารถในการรับการเปลี่ยนแปลงต่อระบบนิเวศและ
วัฒนธรรม การจัดการขยะ ประโยชน์ต่อชุมชนด้านการอนุรักษ์ ประโยชน์ต่อชุมชนด้านเศรษฐกิจ และ
การจัดการด้านการติดตามและการประเมินการเปลี่ยนแปลงของพ้ืนที่ ส่วนอีก 9 ประเด็นเป็นแนวทาง
ในการพัฒนาศักยภาพที่เสนอต่อองค์กรผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกลุ่มต่างๆ ให้เป็นแนวทางในการพัฒนา
ศักยภาพให้มีศักยภาพท่ีดียิ่งขึ้น 

 
 


