
บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของ 
 
 การศึกษาครัง้นี้ ผูศึกษาไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของกับแนวทางการ 
จัดการรานคาเครื่องประดับอัญมณีเพ่ือจูงใจผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูนตาม หัวขอ
ตอไปนี้ 
 1. เอกสารท่ีเกี่ยวของ 

    1.1 การจดัการธุรกิจ 
    1.2 ทฤษฎีการจดัการธุรกิจบริการ 

     1.3 การบริหารการตลาด 
     1.4 แนวคิด ทฤษฎีความตองการและแรงจูงใจ 

    1.5 ทฤษฎีและแนวคิดพฤตกิรรมของผูบริโภค 
     1.6 ธุรกิจเครื่องประดับอัญมณ ี
     1.7 ความรูท่ัวไปของอัญมณ ี
     1.8 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

2. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
การจัดการธุรกิจ 
 ความหมายของธุรกิจ 
 ธงชัย  สันติวงษ (2530) ไดใหความหมายของธุรกจิวาเปนกระบวนการท้ังปวงของการ
นําเอาทรัพยกรตางๆ มาเปล่ียนสภาพตามกรรมวิธีการผลิต ดวยแรงงานและเครื่องจักรให เปนสินคา
และบริการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 กรองแกว  อยูสุข และพิมพา ศรายุทธ (2531) กลาววา ธุรกจิ คอื กิจกรรมใดๆ ก็ตามท่ีทําให
เกิด สินคาหรือบรกิารขึน้ และมีการแลกเปล่ียนซ้ือขายกันและมีวัตถุประสงคจะไดรับประโยชนจาก
กิจกรรมนัน้ 
 
 ประเภทของธุรกิจ 
 ระวัง  เนตรโพธ์ิแกว (2529) ไดกลาวถึง การแบงประเภทของธุรกิจตามแนวคิดของ 
Michale J. Jueius (อางใน ปรมัตถ  บริพันธกุล, 2546) ไดแบงธุรกิจออกเปน 3 ประเภทใหญๆ 
 1. ธุรกิจอุตสาหกรรม ยังมีประเภทยอยๆ ดังนี ้
     1.1 อุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวกบัการแพรพันธุพืช  สัตว  เชน   การเพาะพันธุสัตวน้ํา  
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ปศุสัตว การเกษตรกรรม 
       1.2  อุตสาหกรรมการนําเอาทรัพยากรธรรมชาติมาใช เชน การทําเหมืองแร การทํา  
ปาไม การลาสัตว 
     1.3 อุตสาหกรรมการผลิต แบงเปน อุตสาหกรรมครัวเรือนและอุตสาหกรรมโรงงาน 
 2. ธุรกิจการพาณิชยกรรม ยังมีประเภทยอยๆ ดังนี ้
     2.1 ธุรกิจการคา เชน รานคาขายปลีก รานคาขายสง พอคาคนกลาง 
     2.2 ธุรกิจทางการเงิน เชน ธนาคาร บริษัทการเงิน 
     2.3 ธุรกิจบริการ เชน ธุรกิจคมนาคมขนสง โรงภาพยนตร สถานเริงรมย ธุรกิจทองเท่ียวและ
โรงแรม 
     2.4 ธุรกิจการประกอบอาชีพเฉพาะอยาง เชน คลีนิคแพทย สถาบันการศึกษา สํานัก  
งานทนายความ 
 
 หนาที่งานทางธุรกิจ 
 ธํารง  ชอไม, เทพศักดิ์  บุญยรัตน และเธียรไชย  จิตรแจง  (2533) ไดกลาวถึงหนาท่ีของ
ธุรกิจวา หนาท่ีทางธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมทุกประเภทท่ีตองมีการกําหนดขึน้เพ่ือดาํเนนิปฏิบัติ  
เพ่ือใหธุรกิจสามารถบรรลุถึงเปาหมาย โดยหนาท่ีงานไดถูกกําหนดขึน้มาสอดคลองกับลักษณะและ
ประเภทของธุรกจิ หนาท่ีงานดานการจัดการดานการผลิต หนาท่ีคอื การผลิตสินคาใหมีคณุภาพดี 
รวดเรว็ทันเวลาและมีตนทุนต่าํ องคประกอบสําคญัในการจัดการดานการผลิตมี 3 องคประกอบ 

1. โรงงาน ไดแก ทําเลท่ีตั้งอาคารการจัดสถานท่ีภายในโรงงาน สภาพโรงงาน และ 
สวัสดิภาพในโรงงาน 

2. การจัดการเกี่ยวกับวสัดใุนโรงงาน ไดแก  การจัดซ้ือ การเก็บรักษา และการควบคมุสินคา
คงคลัง 

3. การดําเนนิการผลิตและการควบคมุการผลิต เชน ผลิตแบบตอเนื่อง ผลิตแบบกรรมวิธี 
ผลิตแบบไมตอเนื่อง   ผลิตตามโครงการ สําหรับการควบคมุคณุภาพการผลิต เชน คุณภาพของ
วตัถุดิบและช้ินสวนท่ีมาจากภายนอก  การควบคุมระหวางการผลิต และการควบคมุ  สินคากอนสงมอบ
ใหลูกคา 

กรองแกว  อยูสุข (2531) ไดกลาวถึงหนาท่ีงานการจัดการดานการตลาด หนาท่ี คือ การ
จัดการกจิกรรมตางๆ ซ่ึงกอใหเกดิการนําสินคาและบรกิารสูตลาด โดยจําแนกไดดังนี้  

1. หนาท่ีเกี่ยวกับสินคา ไดแก ศึกษาความตองการของตลาด รวบรวมจัดซ้ือจาก ลูกคา
จัดแบงพวกตามชนดิ คณุภาพ ช่ังน้ําหนัก บรรจุหีบหอ และการกําหนดราคา 

2. หนาท่ีเกี่ยวกับการแจกจายสินคา ไดแก การเลือกชองทางการจัดจําหนาย การเก็บรักษา
สินคา การขนสง 
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3. หนาท่ีประกอบอ่ืน เชน การใหสินเช่ือ การหาขาวสารดานการตลาดและการรับ ภาระใน
การรับสินคาคนืจากลูกคา  หนาท่ีการจดัการดานการบัญชีและการเงิน หนาท่ีคอื การจดัหาเงินทุน
และนําเงินทุนนี้มาจดัสรรอยางเหมาะสมและเกิดประโยชนสูงสุด 

ระวงั   เนตรโพธ์ิแกว (2529) ไดกลาวถึงหนาท่ีการจดัการงานดานการบริหารงานบุคคล หนาท่ี
คอืการดําเนนิการเลือกสรร คนใหมและใชคนเกาในลักษณะท่ีจะใหไดผลงาน  และบริการจากการ
ปฏิบัติงานของบุคคล  เหลานี้ใหมากท่ีสุดในการทํางานในองคการ ขอบขายของงานบริหารงาน
บุคคลไดแก การวางแผนกําลังคน การสรรหา และการคัดเลือก การจดับุคคลเขาทํางาน การบรรจุ 
และปฐมนิเทศ การพัฒนาฝกอบรม การโยกยายและการเล่ือนขัน้ การสรางแรงจงูใจและการจัด  
สวสัดิการ การนิเทศงาน ระเบียบวินัย และแรงงานสัมพันธ  
 
 รูปแบบของธุรกิจ 
 กรองแกว  อยูสุข (2531) ไดกลาวถึง รปูแบบของธุรกจิวาแบงออกเปนประเภทใหญๆ  
5 ประเภท คือ 1) รานคาหรือธุรกจิเจาของคนเดยีว  2) หางหุนสวน  3) บรษิัท  จาํกดั  4) สหกรณ และ 
5) รัฐวสิาหกจิ 
 

การประกอบธุรกิจ 
 การประกอบธุรกิจเปนท้ังศาสตร (Science) และศิลปะ (Art) นั่นคือ การประกอบธุรกิจให
ประสบความสําเร็จนัน้ ผูประกอบการจะตองมีความรู ความเขาใจในหลักการธุรกิจ และสามารถนาํ
ความรูนัน้ไปใชอยางมีศิลปะ มีความเช่ียวชาญ ระบบเศรษฐศาสตรในปจจุบัน ตองอาศัยความ
ชํานาญเฉพาะดาน คือ จะตองมีหนาท่ีเกี่ยวกบัแขนงใดแขนงหนึ่งดงัตอไปนีค้อื การผลิต การตลาด 
การเงิน การบัญชี และการจัดการงานบุคคล  

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2530) สถาบันการศึกษาตางๆ ควรเตรียมการผลิต
บุคลากรเพ่ือออกไปประกอบอาชีพทางธุรกิจโดยใหความรูตั้งแตพ้ืนฐานจนถึงระดับผูเช่ียวชาญ 
เพ่ือใหผูจบการศึกษาเขาใจงานและ สามารถทํางานตั้งแตระดบัพ้ืนฐานจนกระท่ังระดับผูบริหาร
ในอนาคต  
 
 การประกอบธุรกิจในสถานประกอบการ 

อาชีพการประกอบธุรกจิในสถานประกอบการตางๆ เปนการประกอบธุรกิจในฐานะ ลูกจาง
หรือพนกังานในบรษิทัหางรานตางๆ โดยไดรบัคาตอบแทนเปนรายเดอืนหรือรายวนั ถาพิจารณาโดย
ละเอียดแลวจะเห็นวาเปนการรับจางทํางาน ไมใชเปนการประกอบธุรกจิโดยตรง ผูท่ีจะประกอบ
ธุรกิจในลักษณะนีจ้ะตองศึกษาเลาเรียนในดานตางๆ เกี่ยวกบัธุรกิจใหมี ความรู ความสามารถใน
ดานนัน้ๆ เสียกอนจงึจะสามารถเขาทํางานในบรษิัทตางๆ ไดความรูในดานตางๆ ท่ีวานี้ไดแก ดาน
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การตลาด ดานการผลิต ดานบัญชี ดานการเงิน - การธนาคาร ดานการบริหารบุคคล รัฐศาสตร 
นิติศาสตร ดานการบริหารสํานักงาน เลขานุการ 
 
 การประกอบธรุกจิดานการลงทนุ 
 การประกอบธุรกิจดานนี้เปนการลงทุนในธุรกิจตางๆ โดยมิตองลงไปดําเนินการเอง เชน 
การลงทุนในบริษัทตางๆ โดยการซ้ือหุนเปนตน ท้ังนี้เปนการลงทุนโดยมุงแสวงหากาํไรเชน 
เดยีวกนั กําไรท่ีไดอาจไดจากเงินปนผลกําไรของบรษิัทตางๆ ท่ีตนมีหุนอยู เรียกวาเงินปนผลกําไร
ตอหุน กําไรท่ีไดอีกทางหนึ่งคือกําไรจากสวนตางๆ ของราคาหุน เชน เม่ือป พ.ศ.  2545 ซ้ือหุน
บริษัทแหงหนึ่งไว 1 แสนหุน ราคาหุนละ 45 บาท พอถึงป พ.ศ. 2546 ราคาหุนสูง ขึ้นเปน 60 บาท 
แลวจึงขายไป ดังนี้จะไดกําไรจากสวนตางๆ 15 บาท (60-45) ตอหุน เปนตน การซ้ือขายหุนกระทํา
ไดท่ีบริษัทหลักทรัพยท่ีเปนโบรกเกอรของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 
 
 การประกอบธุรกิจแฟรนไชส 
 การประกอบธุรกิจแฟรนไชส เปนธุรกจิท่ีซ้ือลิขสิทธ์ิจากบริษัทแมผูขายแฟรนไชส บริษัท
ผูขายแฟรนไชสจะใหทุกอยาง คือ  รูปแบบการทําธุรกิจ สถานท่ี เลือกทําเลให ใหสูตรใหสินคา  
และอบรมการบริหารจัดการให    แตผูซ้ือแฟรนไชสตองจายเงินจํานวนหนึ่งเปนคาตอบแทนตาม
เง่ือนไขของผูขายแฟรนไชส ตัวอยางธุรกจิแฟรนไชส  เชน  เวเวนอีเลฟเวน  เอเอ็มพีเอ็ม เคเอฟซี 
ชายส่ีบะหม่ีเกี๊ยว เปนตน ผูไมมีความรูก็สามารถประกอบธุรกิจไดโดยไมยาก 
 
 การประกอบธุรกิจสวนตัว 

สมคิด  บางโม (2545) ไดกลาวถึงการประกอบธุรกิจสวนวาเปนธุรกิจท่ีตองลงทุนไมมาก
นักเปนอาชีพท่ีมีโอกาสดใีนทองถ่ินท่ีตนอาศัย อาจเปนธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดยอม ธุรกิจการคา
หรือบริการ  เชน รานอาหาร รานซอมเครื่องใชไฟฟา รานขายเครื่องอุปโภคบริโภคท่ัวไป รานซักรดี  
รานขายเส้ือผา  รานขายหนังสือ  รานขายอุปกรณกอสราง อูซอมรถยนต เปนตน 
 
 หลักในการประกอบธุรกิจใหประสบผลสําเร็จ 
 ผูประกอบธุรกจิสวนตวัท่ีประสบความสําเรจ็ไดเสนอแนะขั้นตอนการประกอบธุรกจิไวดงันี ้
 ขั้นท่ี 1 การตัดสินใจ 
 ขั้นท่ี 2 การเลือกธุรกิจ 

ขั้นท่ี 3 การวางแผนประกอบธุรกจิ 
              ขั้นท่ี 4 การลงมือประกอบธุรกจิ 
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             ขั้นที่ 1 การตัดสินใจ   
ผูคดิจะประกอบธุรกจิจะตองตดัสินใจใหแนนอนโดยพิจารณาวาตนเองเหมาะกับการ

ประกอบธุรกจิ นั่นคอื ควรมีคณุสมบัตดิังตอไปนี ้
 1. ชอบทํางานอิสระ ไมชอบเปนลูกจางผูอ่ืน 
 2. มีความกลาท่ีจะลงทุนประกอบธุรกิจ 
 3. มีความมุงม่ันและทํางานหนกัได 
 4. อยากร่ํารวย มีหนามีตาในสังคม และมีโอกาสสรางประโยชนใหแกสังคม 
  

ขั้นที่ 2 การเลอืกธรุกจิ 
 การเลือกวาจะประกอบธุรกิจอะไรนั้นควรจะตองพิจารณาส่ิงตางๆ ตอไปนี ้
 1. ควรเปนธุรกจิท่ีตนชอบหรือเกีย่วของกบัส่ิงท่ีตนชอบ เชน ถาชอบเลนกีฬากค็วรทํา ธุรกิจ
เกี่ยวกบัการขายเครือ่งกีฬา  เครื่องใชและเส้ือผาเกีย่วกับกีฬา   ทําสนามกีฬา  สระวายน้าํ ผลิตเครื่อง
กีฬา ฯลฯ ชอบเล้ียงสัตว ควรทําธุรกจิเกี่ยวกบัการขายสัตวเล้ียง อาหารสัตว อุปกรณ ตางๆ เกีย่วกบั
สัตว สวนสัตว เปนตน 
 2. ควรวเิคราะหวาผูบริโภคในชุมชนตองการสินคาหรือบรกิารอะไร เชน ในชุมชนท่ีมีเดก็
และหนุมสาวมาก  ควรทําธุรกิจเกี่ยวกับเส้ือผาเดก็ เส้ือผาวยัรุน เครื่องแตงตวัวยัรุนของเลนราน
ของขวัญและของท่ีระลึก อาหารท่ีวยัรุนชอบ (ฟาสตฟูดตางๆ) ชุมชนท่ีเปนแหลง การศึกษา (เชน 
หนามหาวิทยาลัยรามคําแหง) ควรทําธุรกิจหอพัก รานหนังสือ อาหารสําเร็จรูป เส้ือผาราคาไมแพง
นัก รานสะดวกซ้ือ เปนตน 
 3. โอกาสดีในการประกอบธุรกจิ เม่ือเลือกธุรกิจไดแลวควรจะตองพิจารณาตอไปอีกวา 
ธุรกิจนั้นๆ อยูในระยะใดของวัฏจกัรธุรกจิ คอื อยูในระยะเริ่มตน เจริญเติบโตโตเต็มท่ี หรือ ระยะ
เส่ือมถอยและใกลจะตองเลิกกจิการ ถาอยูในระยะเจริญเตบิโตจะดีมาก แตถาธุรกจินั้นอยูในระยะ
เส่ือมถอยหรือใกลจะส้ินสุดก็ไมควรลงทุนทําธุรกจินั้นๆ ตวัอยางเชน  การทําธุรกิจหางสรรพสินคา
ขณะนี้อยูในระยะเส่ือมถอยเพราะมีการแขงขนักนัมาก และมีดิสเคานตสโตร (หางท่ีขายสินคาราคา
ต่ํากวาทองตลาด) เขามา เชน โลตัส คารฟูร ผูบริโภคนยิมเขาไปซ้ือของ ในดิสเคานตสโตรมากกวา 
ดงันัน้แมจะมีทุนมากมายเพียงใดก็ไมควรตั้งหางสรรพสินคาอีก  เปนตน 
 4. ความชํานาญพิเศษ ปจจุบันสังคมไดพัฒนาไปมากถึงขั้นตองการคุณภาพมากกวา 
ปริมาณ ซ่ึงแตกตางจากระยะท่ีสงครามโลกครั้งท่ี 2 สงบลงใหมๆ ระยะนั้นโลกอยูในภาวะขาด
แคลนสินคา ผลิตอะไรออกมาก็ขายไดหมดโดยไมคํานึงถึงคุณภาพ แตปจจุบันผูบริโภคตองการ
สินคาท่ีมีคุณภาพ   ดังนั้นความอยูรอดของธุรกิจก็คือ ผลิตสินคาท่ีเนนคุณภาพ  ดานผูผลิตจะตอง
มีความรูความชํานาญในธุรกิจนั้นเปนพิเศษมากกวาคูแขง เชน เม่ือคนนึกจะรับประทาน 
แฮมเบอรเกอรก็จะนึกถึงแมคโดนัลด เพราะเช่ือวาสินคามีคุณคาด ีอรอย และสะอาด เปนตน 
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             ขั้นที่ 3 การวางแผนประกอบธุรกิจ 
 ขั้นนี้สําคญัมากจะตองวางแผนใหรอบคอบดงันี ้
 1. เลือกรูปแบบธุรกิจ จะทําธุรกิจคนเดยีวหรือมีหุนสวน เชน ตั้งหุนสวนหรือตั้งบริษัท ซ่ึงมี
ขอดขีอเสียตางกนั การทําธุรกิจทุกแบบมีท้ังขอดแีละขอเสีย ควรศึกษาใหเขาใจ 
 2. ประสบการณ ตองสํารวจดูวาตนมีประสบการณในการทําธุรกจินัน้ๆ หรือไม ถายงัไมมี
ควรหาประสบการณเสียกอน หรอือยางนอยกค็วรเขารับการอบรมในสถาบันตางๆ 
 3. การทดลองทําดูกอนการทําธุรกิจควรทดลองเปดกิจการเล็กๆ กอนเม่ือประสบ
ความสําเร็จแลวจึงขยายใหใหญขึ้น 
 4. ธุรกิจตองเนนคณุภาพ ไมวาจะเปนธุรกจิดานใด การคา การบรกิาร หรืออุตสาหกรรม 
ตองเนนคณุภาพเปนสําคญั เพ่ือสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา เพ่ือสรางความพึงพอใจใหแก ลูกคา 
 5. เงินทุนหมุนเวยีน เม่ือลงทุนทําธุรกจิแลวตองแนใจวามีเงินสวนหนึ่งไวสําหรับเปนทุน
หมุนเวยีนเปนคาใชจายในการดาํเนนิการตางๆ 
  
 คณุสมบตัขิองนกัธรุกจิทีด่ ี
 พฤติกรรมของนักธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจ มีดังนี ้

1. ทํางานมีเปาหมายชัดเจน มีการวางแผน 
2. ใจเย็น รอบคอบ รอบรูธุรกิจท่ีทํา 
3. สนใจในรายละเอียดของงาน รูจกัแบงงานใหลูกนองทํา 
4. ขายคุณภาพ ไมใชขายของราคาถูก 
5. รักงานท่ีทํา มีความสุขกบังาน ทํางานหนักได 
6. ทําธุรกิจเดยีวท่ีตนมีความรูความชํานาญ 
7. มีจรรยาบรรณของนกัธุรกจิ 
8. ไมนําทรัพยสินท่ีมีอยูท้ังหมดไปเส่ียงกับการทําธุรกิจใหม 
 
ขั้นที่ 4  การลงมือประกอบธรุกจิ 
ผูประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจไดแนะนําการลงมือประกอบธุรกิจไวดังนี ้
1. การเลือกทําเลท่ีตั้ง จัดเปนเรื่องสําคัญท่ีสุด ทําเลท่ีตั้งของธุรกิจควรพิจารณาส่ิงตอไปนี ้

     1.1 มีตลาด คือมีผูคนมากๆ และเปนลูกคากลุมเปาหมาย เชน ทําธุรกิจรานอาหารควรอยู
ในหางสรรพสินคาหรอืยานท่ีมีสํานักงานมากๆ เปนตน 
     1.2 การคมนาคมสะดวก มีท่ีจอดรถหรือมีรถประจําทางหลายสายผาน 
     1.3 สาธารณูปโภค มีประปา ไฟฟา โทรศัพท คอนขางพรอม 
     1.4 เปนยานการคา เชน ศูนยการคาขนาดใหญ ตลาดสด เปนตน 
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2. การซ้ือสินคาหรือวตัถุดิบ ควรยดึหลักดังนี ้
     2.1 อยาซ้ือของมากเกินความจาํเปนตองใชหรือสตอ็กสินคาไวมากเกนิไป 
     2.2 มีระบบการควบคุมสินคาท่ีด ีคือมีระบบการรับการเบิกจาย 
     2.3 ตรวจนับของทุกชนิดกอนลงช่ือรับของ 
     2.4 อยาซ้ืออะไรก็ตามกอนท่ีจะทราบราคา 
     2.5 สัญญาหรือขอตกลงทุกชนิดตองทําเปนหนังสือ 
 3. การกูเงินจากธนาคาร การกูเงินชวยใหนักธุรกิจทํากิจการท่ีตนเองไมอาจทําไดดวย 
กําลังเงินท่ีตนมีอยู เชน กอสรางอาคารราคา 10 ลานบาทแตมีเงินสดเพียง 3 ลานบาท เปนตน   
กิจการท่ีกําลังเติบโตอาจตองการกูเงินเพ่ิมเติม การกูเงินควรปฏิบัติดังนี้ 
     3.1 อยากูยืมเงินถาไมจําเปนจริงๆ 
     3.2 แสดงจุดเดนของกิจการใหธนาคารเห็น 
     3.3 ควรขอกูมากกวาท่ีตองการจริงเล็กนอย เพราะอาจถูกตัดทอนจํานวนเงินท่ีขอกูลง 
     3.4 อยาแสดงใหธนาคารเขาใจวากจิการโตเร็วเกนิไป 
     3.5 อยาวางแผนชําระเงินกูในเวลาส้ันๆ ควรเผ่ือเวลาไว  เชน  ถาตองการกูเพียง  
6 เดือน ใหเผ่ือเปน 12 เดือน เปนตน 
     3.6 อยาโออวดยอดขายหรือความสามารถในการจายเงินคืน ควรช้ีแจงตามความเปนจริง 
 4. การหาแหลงสนับสนุนทางการเงิน มีแหลงสนับสนุนทางการเงินอีกหลายแหงเม่ือเปด
กิจการใหม เชน กิจการเชาซ้ือเครื่องจกัรหรือพาหนะตางๆ หนวยงานของรัฐบาล หรือขอ เครดติ
โดยตรงจากโรงงานผูผลิตเครื่องจกัรเครื่องใช เปนตน 
 5. การแกปญหาของธุรกิจ เม่ือธุรกจิมีปญหา วิธีแกปญหาควรทําดังนี ้
     5.1 ใหคนหาสาเหตุวามาจากอะไร เชน ยอดขายตกต่าํ ขาดเงินสดหมุนเวยีน ลูกคาไม
ชําระหนี้ ฯลฯ แลวแกตามสาเหตนุัน้ๆ 
     5.2 หาทางลดความเสียหาย เชน ลดคาใชจาย ลดตนทุนลงทันที เปนตน 
     5.3 ไมเปล่ียนธุรกิจบอยๆ ถาไมมีเหตุผลท่ีชัดเจนหรือจําเปนจริงๆ  
     5.4 ตองมีความม่ันคงมุมานะ สูไมถอยงายๆ ดําเนนิธุรกจิเดมิตอไป 
 
 ความหมายของการจัดการ 
 กองวิจัยทางการศึกษา กรมวิชาการ  (2542)  สรุปความหมายของการจัดการจาก
นักวิชาการตางๆ คือ กระบวนการผูจัดการใชศิลปะและกลยุทธตางๆ   ดําเนินกิจกรรมตาม 
ขั้นตอนตางๆ โดยอาศัยความรวมมือและรวมใจจากสมาชิกในองคการ การตระหนักถึงความ 
สามารถ ความถนัด ความตองการ และความมุงหวังดานความเจริญกาวหนาในการปฏิบัติงานของ
สมาชิกในองคการควบคูไปดวยจึงจะสัมฤทธ์ิผลตามเปาหมายท่ีกําหนดไว และทักษะการ จัดการก็
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คอื ความสามารถในการทํางานใหบรรลุผลสําเร็จตามวตัถุประสงคท่ีกําหนดให โดย การอาศัยการ
วางแผนในการดําเนินงานไปสูการบรรลุตามวัตถุประสงค 
 ธงชัย  สันติวงษ (2545) ไดใหความหมายของการจัดการ คือ ภารกิจ ของบุคคลใดบุคคล
หนึ่งหรือหลายคนท่ีเขามาทําหนาท่ีประสานการทํางานของบุคคลท่ีตางฝายตางทําและไมอาจ
ประสบผลสําเร็จจากการแยกกันทําใหสามารถบรรลุผลสําเร็จได 
 ปจจัยในการจัดการเพ่ือใชดําเนนิการตามวัตถุประสงคของกจิการประกอบดวย 
 1. คน (Man)  
 2. เครื่องจักร (Machine) 
 3. เงินทุน (Money) 
 4. วัสดุส่ิงของ (Material) 
 
 กระบวนการจัดการ 
 ธงชัย   สันติวงษ (2545) ไดกลาวถึงกระบวนการจดัการประกอบดวยหนาท่ีทางการจัดการ 
5 ประการตามทฤษฎีของ Henri Fayor มีดังนี ้
 1. การวางแผน (Planning) การกําหนดแผนงานหรือวธีิการปฏิบัติงานไวเปนการลวงหนา   
เพ่ือผลสําเร็จตามท่ีตองการจะมีขัน้ตอน 2 สวน คือ การกําหนดเปาหมายและการวางแผนเพ่ือให
เกิดผลตามเปาหมาย 
 2. การจัดองคการ (Organizing) การพัฒนาระบบการทํางานเพ่ือใหงานตางๆ  สามารถ 
ดําเนนิไป โดยมีการประสานงานกันเปนอยางด ีการจัดโครงสรางองคการคือการจดัโครงสราง งาน
ท่ีประกอบดวยการกําหนดตาํแหนงงาน  การจดักลุมงานเปนหนวยเปนแผนกหรือเปนกอง การ
มอบหมายอํานาจหนาท่ีท่ีจําเปนสําหรับการปฏิบัติงานโครงสรางท่ีดีจะตองสามารถ ช้ีชัดไดวาใคร
ตองทํางานอะไร และใครตองรายงานใคร ซ่ึงจะชวยใหเกิดความเปนระเบียบใน ขณะปฏิบัติงาน
เปนกลุมไดดี  การจดัโครงสรางองคกร มีขั้นตอนการจัด 2 ขั้นตอน 
     2.1 การจดักลุมงานท่ีจําเปนเพ่ือการทํางานตามเปาหมาย 
     2.2 การมอบหมายอํานาจหนาท่ีท่ีจําเปนเพ่ือการปฏิบัติงานตางๆ 
 3. การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) ภารกิจของผูบริหารในการดําเนินกิจกรรมทางการ
จัดการท่ีเกี่ยวกับการจัดการทรัพยากรมนุษย โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหองคกรธุรกิจไดกําลังคนท่ีมี 
ประสิทธิภาพพรอมในการทํางานในทุกตําแหนงงาน กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการจัดคนเขาทํางาน
เพ่ือใหไดคนด ีมีความสามารถพรอมก็คอื การตองทําการคดัเลือก ปฐมนเิทศ การอบรม และพัฒนา
บุคคลตลอดจนการประเมินผลงานและการจดัระบบรางวลัตอบแทนตางๆ 
 4. การส่ังการ (Directing) กิจกรรมทางการจัดการโดยผูนําหรือผูบริหารในบังคับบัญชาให
การทํางานตางๆ ภายในโครงสรางองคการดําเนินไปโดยราบรื่น มีการประสานรวม แรงรวมใจกัน
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ทํางาน หนาท่ีการส่ังการจะเกี่ยวของกับการชักนําและชวยเหลือผูบังคับบัญชาใหทํางานของตน
อยางดี โดยอาศัยวิธีการเสริมสรางความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีด ี
 5. การควบคุม (Controlling) คือ กิจกรรมตางๆ ท่ีสรางขึ้นเพ่ือใหเกิดความแนใจวา ในการ
ทํางานตางๆ จะสําเร็จผลตามแผนท่ีตั้งไว   การควบคมุจะตองมีการพิจารณาตกลงใจใหชัดวาจะ
วัดผลงานอะไรจะวดัโดยวธีิการอยางไร จะใชเกณฑอะไรเปนตวัวดั 
 ธงชัย  สันตวิงษ (2545) ไดรายงานการวิจยัของนกัวิชาการ ช่ือ John P. Kotter พบวา สภาพ
ลักษณะของงานบริหารท่ีปรากฏเปนจริง คือ 
 1. นักบริหารมักใชเวลาทุมเทงานมากช่ัวโมงอยางนาตกใจ 
 2. นักบริหารมักตกอยูในสภาพตองทํางานภายใตแรงกดดนัสูง 
 3. นักบริหารตางทํางานอยางไมเปนระบบ โดยทําแบบแยกสวนเปนเบ้ียหัวแตกและไม
เขากัน 
 4. นักบริหารมักเกี่ยวของตองใชการส่ือสารมากมายหลายแบบ 
 5. นักบริหารสวนมากมักจะทํางาน โดยการตดิตอเกี่ยวของกับคนซ่ึงตองมีความสัมพันธ
ระหวางบุคคลเปนอันมาก 
 
ทฤษฎกีารจัดการธรุกจิบริการ  

Kotler (1991, อางใน ศนิชา  งามศักดิ์, 2547)ไดกลาวถึงลักษณะของบริการ  
(Characteristics  of  Services) ไวหลายประการลักษณะท่ีสําคัญประการหนึ่งคือ 

การบรกิารเปนส่ิงท่ีมองไมเห็นรูปธรรม  (Intangibility)  แตกตางจากสินคาอ่ืนผูใชบรกิาร
ไมสามารถมองเห็น  สัมผัส  ไดยินหรือไดกล่ิน  กอนท่ีจะซ้ือบริการและไมสามารถคาดการณวาผล
ท่ีไดรับจะออกมาในรูปใดจนกวาจะใชบรกิาร  เพ่ือลดความไมแนนอนของผูใชบริการจะมองหา
เครื่องบงช้ีหรือหลักฐานของคณุภาพของการบรกิารและจะสรุปคณุภาพการบรกิาร จากสถานท่ี
บุคคล  เครื่องมือ  วัสดุส่ือสาร  สัญลักษณและราคาเพราะฉะนัน้งานของผูใหบรกิารก็คอื การทําให
การบรกิารเปนรูปธรรมชัดเจนขึน้  โดยมีเครื่องมือทางการตลาดดังนี ้

1.  สถานท่ี (Place)  ท่ีตั้งของธนาคารมีภาพลักษณสามารถสรางความเช่ือม่ันและความ
สะดวกใหเกิดกับผูมาตดิตอ  เชน  มีท่ีจอดรถสะดวก  มีท่ีนัง่ใหเพียงพอ   

2.  บุคคล (People) พนักงานธนาคารมีความสามารถสรางความประทับใจและความ
เช่ือม่ันใหแกลูกคาได   

3.  เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานกังานธนาคารจะตองทันสมัยมี
ประสิทธิภาพในการทํางานที่รวดเรว็  ทําใหลูกคาเกดิความพอใจ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



14 

 

4.  วัสดุส่ือสาร (Communication  material) เอกสารท่ีใชในการตดิตอกับธนาคารจะตอง
อานแลวเขาใจงายและชัดเจน 

5.  สัญลักษณ (Symbols) ช่ือและสัญลักษณของบริการท่ีธนาคารกําหนดขึ้นควรงายตอ
การจดจํา 

6.  ราคา (Price) อัตราดอกเบ้ียและอัตราคาธรรมเนยีมการบริการของธนาคารจะตองมีการ
ติดประกาศใหลูกคาเห็นไดงายและชัดเจน  และมีการแจงใหลูกคาทราบเม่ือมีการเปล่ียนแปลง 
 

   ทฤษฎกีบกระโดด 
เนื่องจากแนวคิดทฤษฎีกบกระโดดเปนแนวคดิท่ีคอนขางใหมสําหรับสังคมไทย ดังนัน้จึง

มีนักวิชาการและผูรูเพียงไมกี่ทานท่ีใหความสนใจตอแนวคดินี้  ซ่ึงผูวจิยัไดทําการศึกษาคนควาพอ
สรุปไดดังตอไปนี ้

เท้ือน   ทองแกว  (2547, อางใน วทิยา   จนัทรหลวง, 2548) ไดกลาวถึงทฤษฎีกบกระโดด
ไวโดยสังเขป คือ  แนวคดิในการทํางานหรือการพัฒนามีหลายแบบ แลวแตวาใครจะเลือกใชแบบใด
ตัวอยางการทํางานในแนวคดิแบบยัง่ยนืหรือแบบแนนอนม่ันคง จะเปนแนวคดิทางทฤษฎีแบบคอย
เปนคอยไป เตบิโตจากฐานรากเบ้ืองตนคอยๆ เรียนรูและสะสมประสบการณคอยๆ  เตบิโตหรอื
กาวหนา แบบนี้ผลงานท่ีเกดิขึน้อาจจะชาแตม่ันคง เพราะใชประสบการณและเวลาสะสม คลายกับ
วธีิการเพาะเมล็ดพันธุพืชแลวนาํไปปลูกเปนตนไมใหญพืชแตละตนกวาจะเจรญิเติบโตเต็มท่ีอาจใช
เวลาเปน 10 - 20 ป แตตนไมจะหยั่งรากลึก จะยนืตนสูลมฝนท่ีรนุแรงได 

อีกแนวคดิหนึง่ในการทํางานท่ีหวงัผลเรว็ จงึตองหาวธีิการทําใหเกดิผลเรว็ อยางเชน
ตัวอยางการปลูกตนไมดงักลาวขางตน แทนท่ีจะเพาะเมล็ดเปนตนออนแลวนาํไปปลูก จะใชวิธีการ
โตแลวเรยีนลัด คอืไปซ้ือตนไมใหญมาปลูก  พอตนไมรอดก็ออกดอกออกผลเรว็ แตตนไมประเภทนี้
จะมีรากตื้นวธีิการทํางานแบบนี้เรยีกวาทํางานแบบกาวกระโดดหรือเรยีกวา ทฤษฎีกบกระโดด ทุก
คนคงรูจักกบ  กบเปนสัตวครึ่งบกครึ่งน้ํามีขาคูหลังยาวจงึสามารถกระโดดไดไกลจึงนําเอาวิธีการ
กระโดดของกบมาใชอธิบายวิธีการทํางานทฤษฎีกบกระโดด  นํามาใชกนัมากในปจจุบันเพราะทํา
ใหไดผลเร็ว ทํานองโตแลวเรยีนลัดดังกลาวมาแลว 

ทฤษฎีกบกระโดดจะทําเชนเดยีวกับกบ  คือ  เลือกเปาหมายท่ีตองการแลวกระโดดไปอยู  
ณ จุดท่ีตองการ  การท่ีจะใหประสบความสําเร็จในการนําทฤษฎีนี้มาใชคงจะประกอบดวยปจจยัท่ี
เอ้ือหลายประการ คือ 

1.  สถานท่ีท่ีจะกระโดดไปหรอืเปาหมายจะตองชัดเจนและเพ่ือนๆ  กบรูวาเปาหมายเปน
อยางไร  ทําไดจริงหรือเปลา  ปลอดภัยหรือเปลา  สังคมชาวอ่ืนเขาเห็นดวยหรือเปลา และท่ีสําคญั
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เจาของเปาหมายเดิมมีหรือไม เขายินยอมหรือไม เพราะเขาเปนเจาของพ้ืนท่ีเดิมอยูแลว เรากระโดด
เขาไปอยูในพ้ืนท่ีคนอ่ืนท่ีมีเจาของ กย็อมไดรับความรงัเกยีจหรือกีดกันได  เพราะไปแยงพ้ืนท่ีหรือ
เปาหมาย จึงตองเลือกพ้ืนท่ีเปาหมายใหชัดเจน  ถูกตองและเปนท่ียอมรับของผูเกี่ยวของ 

2.  เพ่ือนรวมฝูงหรือกลุมพรอมจะกระโดดตามหรือเปลา  เพราะกบก็เหมือนคนจะตองมี
กลุมมีพวก  การทํามาหากินก็ตองมีกลุมหรือสังคม  ถาหากวากระโดดออกไปแลวไปแตตัวคนเดียว
ก็จะเปนกบหลงฝูง  เพ่ือนไมไปดวย  การกระโดดออกไปจงึตองถามเพ่ือนฝูงดวย 

3.  จังหวะกาวกระโดดเหมาะสมหรือไม หมายถึง สถานการณขณะนั้นไดมีการตรวจสอบ
สภาพแวดลอมท่ัวไปหรือบรรยากาศ  ถาเปนในหนวยงานเรียกวา  บรรยากาศองคการเปนอยางไร  
ถาเปนชวงการแขงขันตองการกบท่ีแข็งแรงกระโดดไดไกล  ก็จะเปนท่ีช่ืนชมประสบความสําเร็จ  
ถาเปนชวงการแกงแยงก็อาจจะเดือดรอนได  บรรยากาศหรือสภาพแวดลอมก็เปนปจจัยท่ีจะ
พิจารณาเหมือนกนั 

4.  กระโดดไปแลวไปกระทบกระเทือนคนอ่ืนหรือเปลา กระโดดไปไมดูตามาตาเรือไป
โดนหรอืกระทบคนอ่ืน  ก็จะไดรับผลตอบสนองยอนกลับจะไดไมคุมเสีย 

5.  มีความม่ันใจกอนตัดสินใจกระโดด  การสํารวจขอมูลเบ้ืองตนถือวาเปนส่ิงจําเปนก็
คือ การวิเคราะหสถานการณผลไดผลเสียใหถองแทและเตรียมหาทางกระโดดกลับมาท่ีเดิมไวดวย  
ถาหากวาท่ีใหมไมเหมาะสม  กระโดดออกไปไดและเม่ือคิดจะกระโดดกลับ ก็สามารถกลับได
อยางปลอดภัย 

ทฤษฎีกบกระโดดกับทฤษฎีโตแลวเรียนลัดจะคลายกัน คือ การทํางานแบบกาวกระโดด  
ไมเปนไปตามลําดับขั้นตอนท่ีควรจะเปน  เหตุผลก็เพราะชา  ถาปลอยใหเปนไปตามขั้นตอน 
ทํานองวาซ้ือตนไมใหญมาปลูกยอมโตเร็วกวาเพาะเมล็ด  เพราะเติบโตชาและผลก็ยังไมแนนอน  
เนื่องจากมีระยะยาว  โอกาสเส่ียงภัยสูงและเสียเวลาและพลังงานมาก  ทฤษฎีกบกระโดดจึงมีการ
นํามาประยกุตใชแตก็ตองพิจารณาสถานการณเปนสําคญัและตองกลาไดกลาเสียหรือกลาตัดสินใจ   

เรืองวิทย   เกษสุวรรณ (2547)  กลาวถึง  ทฤษฎีกบกระโดด  วาเปนแนวคิดท่ีมาพรอม
กับโลกาภิวัตนซ่ึงแกไขแนวคิดเรื่องการไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบ (comparative advantage)  
กลาวคือ แตเดิมนั้นแนวคิดการไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบสอนวา ใหแตละประเทศผลิตส่ิงท่ีตน
ถนัดแลวนํามาแลกเปล่ียนกัน  ดังนี้แลวโลกจะไดบริโภคสินคามากขึ้นแตโลกาภิวัตนกลับมาสอน
ใหมวา  ทรัพยากรของโลกไหลขามไปมาหากันไดโดยไมมีพรมแดน  การผลิตจึงไมขึ้นอยูกับ
ทรัพยากร  แตขึ้นอยูกับ "สมอง"  ท่ีรูจัก "ฉวยโอกาส"  ยุคแหงโลกาภิวัตนนั้น มนุษยสามารถนํา
ทรัพยากรมาจากท่ีใดๆ  ก็ได ไมวาจะเปนเงินทุน ทักษะ หรือแรงงาน 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



16 

 

ทฤษฎีกบกระโดดจึงสอนใหคนรูจักวิเคราะหสภาพแวดลอมเพ่ือ "หาโอกาส" และ
แปรเปล่ียน "โอกาส"  เปน "กลยุทธ" และ "การปฏิบัติ" หากสบชองจริงๆ  อาจรวยไมรูเรื่อง   ดังมี
คนมีเงินเปนหม่ืนเปนแสนลานเปนตัวอยาง  

ทฤษฎีกบกระโดดสอนใหใชเทคนิคใหมๆ เชน  รูจักสมยอมกัน  (collusion) ใชคนท่ี
สามคอยเช่ือมประโยชน  (third-party  linkage  mechanism)  รูจักสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ  
(strategic  alliances) และควบรวมหรือเขาครอบงํากิจการ (marger and takeover) ท้ังนี ้ตัวท่ีจะ
ตัดสินการเลือกใชเทคนิคเหลานี้อยูท่ีตนทุนการดําเนินการกับผลประโยชนท่ีจะเกิดขึ้นโดยตอง
รูจักคิดคํานวณและหาจังหวะกันเอาเอง 
 

   แนวความคิดของโอกาสทางการตลาด  (The Concept of marketing  opportunity) 
อัจจิมา   เศรษฐบุตร  และสายสวรรค  วัฒนพานิช  (2544)  ไดกลาวถึงแนวความคิดของ

โอกาสทางการตลาดวา 
“โอกาสของบรษิัทเปนการกระทําทางการตลาด  ซ่ึงบรษิัทหนึ่งๆ  เห็นวาจะไดประโยชน

ท่ีแตกตางกันออกไปจากของบรษิัทคูแขงขนั” 
ซ่ึงสามารถมองหาโอกาสท่ีจะทําใหบริษัทเจริญกาวหนาไดโดยการพิจารณาจากระบบ

การตลาดและควรวิเคราะหใน 3 ระดับ ดังนี ้
ระดับแรก พิจารณาวาโอกาสเหลานีจ้ะเกี่ยวของกับกิจกรรมดานสินคา – ตลาดในปจจบัุน

หรือไม  ซ่ึงเราเรียกโอกาสนี้วาเปน  intensive  growth  opportunities   
ระดับท่ีสอง  พิจารณาวา  เปนโอกาสท่ีเกี่ยวของกับระบบการตลาดท่ีสําคญัของบรษิัท

หรือไม  เรียกวา  integrative  growth  opportunities 
ระดับท่ีสาม  พิจารณาวา เปนโอกาสท่ีนอกเหนือจากระบบการตลาดท่ีบรษิัทเปนอยู

เรียกวา  diversification  growth  opportunities 
อัจจิมา   เศรษฐบุตร  และสายสวรรค  วัฒนพานิช  (2544)  การมองหาโอกาสท่ีเกี่ยวกับ

การขยายตลาด – สินคา  (intensive  growth)  เหมาะสําหรับบริษัทท่ียังไมไดใชโอกาสท่ีมีอยูให
เต็มท่ีในสวนท่ีเกี่ยวกับสินคาและตลาดของบรษิัทในปจจบัุน  Mr. Ansoff  ไดแบงแยกการขยายการ
เจริญเติบโตโดยการทําเปนตาราง ซ่ึงแบงออกเปน  3  ชนิดใหญๆ ดังนี ้
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 แผนภาพที ่1  แนวความคดิของโอกาสทางการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
1.  การเจาะตลาด  (Market  penetration)  หมายถึง  บริษัทไดพยายามเพ่ิมยอดขายของ

สินคาปจจุบันในตลาดปจจุบัน  โดยการเพ่ิมความพยายามทางการตลาดมากขึน้  นั่นคอื อาจจะ
กระทําไดโดย 

ก. บริษัทกระตุนลูกคาใหเพ่ิมอัตราการใช  โดยใหซ้ือในปริมาณท่ีมากขึ้น  พยายาม
ปรับปรุงสินคา  แนะวิธีการใชสินคาใหมๆ  เสนอราคาท่ีจูงใจ  เพ่ือใหลูกคาใชมากขึน้ 

ข. บริษัทเพ่ิมความพยายามมากขึน้โดยการแยงลูกคามาจากสินคาของคูแขงขนัโดยการ
ปรบัปรุงสินคาใหแตกตางจากยี่หอคูแขงขนั  และทําการสงเสริมการขายจดุนั้น 

ค. บริษัทพยายามจูงใจผูท่ีไมเคยใชสินคา (non–user) ใหหันมาทดลองใช โดยการแจก
สินคาฟรี  และเสนอขอจูงใจหรือลดราคาและโฆษณาวิธีการใชใหมๆ 

2.  การพัฒนาตลาดใหม  (Market  development)  บริษัทพยายามเพ่ิมยอดขายโดยการนํา
สินคาท่ีบรษิัทมีอยูในปจจุบันไปขายยงัตลาดใหมๆ  มีวิธีทําได  2  ทาง  คือ 
                      ก. บริษัทเปดตลาดในเขตใหม  เชน ขายท่ีจังหวัดอ่ืน ภาคอ่ืน หรือประเทศอ่ืนๆ 

 ข. พยายามดึงดูดสวนแบงตลาดอ่ืนๆ  โดยการปรับปรุงวิธีการบอกเลาสินคาใหดึงดูด
สวนแบงตลาดอ่ืนๆ  หรืออาจจะขายผานชองทางการจําหนายแบบอ่ืนๆ  หรือโฆษณาผานส่ืออ่ืนๆ 

3.  การพัฒนาปรับปรุงสินคา (Product  development) บริษทัพยายามปรับปรุงสินคา
ใหมๆ และขายในตลาดเดิมของบรษิัท  ซ่ึงมีวิธีทําได  3  ประการ คือ 

 ก. พัฒนาลักษณะสินคาใหมโดยการปรับปรุง เปล่ียนแปลง  ขยาย หรือยอขนาด  หรือ
รวมลักษณะอ่ืนๆ  ของสินคาเขาดวยกนั 

         Present                New 
         Product                Product 
 
Present   1)   Market         3)   Product 
market         penetration               development 
 
New   2)   Market         4)   (Diversification) 
market         development   
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ข. สรางคุณภาพของสินคาในระดับตางๆ กัน 
ค. เพ่ิมแบบและขนาดใหมีตางๆ กัน 

นอกจากนี้ยังมีวธีิการขยายการเจริญเติบโตอีกชนดิหนึง่  คอื  การสรางความแตกตางหรอื
การแปรเปล่ียน (Diversification) โดยเปนการสรางความแตกตางในดานการบริการและสินคาใหมี
ความโดดเดน แตกตางไปจากคูแขงขัน  เชน  การสรางผลิตภัณฑใหม  เล็กกะทัดรัด การบรกิารท่ี
ทันสมัย  ใชเทคโนโลยีและอุปกรณอิเล็กทรอนกิสในการบรกิารมากขึน้  เปนตน  ท้ังนี้เพ่ือโอกาส
และจังหวะทางการตลาดท่ีบริษัทจะไดเพ่ิมขึ้น 
 
การบริหารการตลาด 
 ความหมายของการตลาด 
 การตลาด (Marketing) หมายถึง ระบบการดาํเนนิงานและกิจกรรมธุรกิจทุกชนิดท่ี 
เกี่ยวของกับการทําใหสินคา และบริการเปล่ียนมือจากผูผลิตไปถึงผูบริโภคหรือผูใชบริการทําให
ผูบริโภคไดรับสินคาในเวลา  สถานท่ี  รูปลักษณะ และเปนเจาของสินคาตามตองการ 
 การตลาด หรือบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน และการบริหาร
แนวความคิด การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนายความคิด สินคา และ
บริการเพ่ือสรางใหเกดิการเปล่ียนแปลงท่ีสนองความพึงพอใจของแตละบุคคลและบรรลุ 
วตัถุประสงคขององคการ จะเห็นวาการตลาดก็คอื ขัน้ตอนของการวางแผนและการบริหารการตลาด
นัน่เอง ท้ังนี้มีวตัถุประสงค เพ่ือสนองความพึงพอใจของผูบริโภค จงึจาํเปนอยางยิ่งตองศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภค ผูบริโภค ในท่ีนี้หมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) ซ่ึงไดแก ผู
ซ้ือสินคาไปบําบัดความตองการหรือนําไปใชในการผลิตอีกทอดหนึ่ง 
  

แนวความคิดทางการตลาด 
 ในสมัยแรก ๆ การดําเนินการทางธุรกิจจะเนนเฉพาะการผลิต โดยมุงผลิตสินคาใหมาก
ท่ีสุด เพราะตลาดมีไมจํากัดและการแขงขันยังมีนอย  ตอมาการประกอบธุรกิจมีการขยายตัว มาก
ขึ้นความสามารถทางการผลิตมีสูงมาก  ทําใหการขายไมทันตอการผลิตจึงจําเปนตองใช การ
โฆษณาเขาชวยเพ่ิมพนักงานขายใหมากขึ้น มีการจําหนายใหกวางขวาง ดังนั้นความสนใจ ดาน
การตลาดจึงเพ่ิมมากขึ้นและสําคัญขึ้นเปนลําดับ   แนวความคิดเกี่ยวกับการตลาดมีสวนประกอบ
สําคัญ 3 ประการ ดังนี้ 
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 1. ความสําคญัของลูกคา  ความตองการของลูกคาจะเปนตวักําหนดผลิตภัณฑท่ีวาผูผลิตควร
ผลิตอะไร มีคณุภาพอยางไร ปจจุบันถือวาลูกคาเปนบุคคลสําคญัท่ีสุด บางครั้งถึงกับกลาววาลูกคา
คือพระราชา 
 2. ความสําคญัของกําไร จุดมุงหมายประการสําคญัของธุรกิจคอืกําไรสูงสุด แตธุรกิจ
จะตองอยูไดตลอดไปดวย มิใชกําไรสูงสุดในระยะส้ันแลวเลิกกิจการไป นอกจากนี้กําไรยังจะตอง
สอดคลองกับความตองการของสังคมดวย โดยจัดหาสินคาท่ีมีคณุภาพดีมาบรกิาร 
 3. การประสานงานทางการตลาด ไดแก การนําเอาการพัฒนาผลิตภัณฑ การโฆษณา และ
การขายมาประกอบรวมกัน ประสานกันเปนอันหนึ่งอันเดียวกันเปนวงจร  

แนวความคิดทางการตลาดจะเนนส่ิงสําคัญคือ พนักงานทางการตลาดซ่ึงจะเปนจุดเริ่มตน
ของวงจรการผลิต ฝายการตลาดจะตองศึกษาใหรูวาลูกคาตองการอะไรเพ่ือฝายผลิตจะไดผลิตให
ตรงกับความ ตองการของลูกคา 

แนวความคิดทางการตลาดสมัยดั้งเดิมจะเริ่มท่ีการผลิตสินคาสงไปขายตลาดโดยวิธี การ
ขายและการสงเสริมการขายใหขายสินคาไดมากๆ กําไรจะตองไดจากการขายสินคาแนวความคิด
นี้จะเนนท่ีผลิตภัณฑเปนหลัก พยายามปรับปรุงผลิตภัณฑและลดตนทุนการผลิตใหต่ําท่ีสุด 
 

แผนภาพที ่ 2  แนวความคดิทางการตลาดสมัยดั้งเดมิ 
  
 

 
  

ธงชัย  สันติวงษ (2525) ไดใหแนวความคิดสมัยใหมวาจะเริม่ท่ีตัวลูกคา ฝายการตลาด
จะตองศึกษาความตองการของลูกคาแลว   เสนอไปยังฝายผลิตใหผลิตสินคาท่ีลูกคาตองการและ
สนองความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด โดยจัดตลาดเสนอสินคาเปนแบบสรรพสินคา มีสินคา
เกือบทุกชนิดท่ีผูบริโภคตองการ   (Integrated Marketing) อยูในท่ีเดียวกันโดยลูกคามิตองเสีย
คาใชจายในการเดินหาซ้ือสินคาประเภทตางๆกําไรท่ีไดเกิดจากความพอใจของลูกคา  

 

แผนภาพที ่ 3  แนวความคดิทางการตลาดสมัยใหม 
 

 
 

  

ความตองการ
ของลูกคา 

ขายสินคาหลาย
ชนดิในทีเ่ดยีวกนั 

กําไรเกิดจากความ 
พอใจของลกูคา 

ขายและสงเสริมการ
ขาย 

ผูผลิต จัดประเภท 
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ลักษณะตลาด 
   จรินทร  เทศวานิช (2526) ไดกลาวถึงลักษณะตลาดวาแบงตามลักษณะของการแขงขันได
เปน 2 ประเภท คือ ตลาดท่ีมีการแขงขนัอยางสมบูรณ และตลาดท่ีมีการแขงขนัไมสมบูรณ  
 
 ตลาดที่มีการแขงขนัอยางสมบรูณ 
 ตลาดท่ีมีการแขงขันอยางสมบูรณ เรียกอีกอยางหนึ่งวา ตลาดเสรี (Free Market) จะเปน
ตลาดท่ีราคาสินคาเกิดจากแรงผลักดันของอุปสงคและอุปทานอยางแทจริงไมมีปจจัยอ่ืนๆ มา
ผลักดันเรื่องราคา ลักษณะของตลาดท่ีมีการแขงขันอยางสมบูรณมีดังนี ้
 1. มีผูซ้ือและผูขายจํานวนมาก 
 2. สินคาท่ีขายในตลาดมีลักษณะอยางเดียวกัน หรือใชแทนกันได เชน สบู มีหลายตรา  
ใชแทนกันได  
 3. ผูซ้ือและผูขายรอบรูภาวะตลาดเปนอยางด ี
 4. การติดตอซ้ือขายทํากันไดโดยสะดวก 
 5. การเขาออกของผูขายทําไดโดยเสรี ใครใครคาขายอะไรทําไดเสรี 
 
 ตลาดที่มีการแขงขนัไมสมบูรณ 
 ตลาดสวนใหญในโลกเปนตลาดท่ีมีการแขงขนัไมสมบูรณ ตลาดแบบนี้มีอยูท่ัวไป อาจ
พิจารณาได 2 ดาน ดังนี ้

ตลาดที่มีการแขงขนัไมสมบูรณดานผูขาย แบงไดดงันี ้
 1. ตลาดกึ่งผูกขาด มีผูซ้ือและผูขายจํานวนมาก แตผูขายสามารถกําหนดราคาสินคาของตน
ได อาจจะเนื่องจากมาตรฐานของสินคาตางกัน  อิทธิพลของการโฆษณา การบรรจุหีบหอ เปนตน 
 2. ตลาดท่ีมีผูขายนอยราย ผูขายแตละรายจะขายสินคาจํานวนมาก ถารายใดเปล่ียนแปลง
ราคาจะกระทบกระเทือนรายอ่ืน เชน น้ํามัน เปนตน 
 3. ตลาดท่ีมีผูขายเพียงสองราย แตละรายมีสินคาคลายคลึงกันมาก 
 4. ตลาดผูกขาด มีผูขายเพียงรายเดียว สามารถควบคุมราคาขายและปริมาณการผลิตได 
ท้ังหมด เชน การผลิตยาสูบของโรงงานยาสูบ กระทรวงการคลังหรือกิจการสาธารณูปโภคตางๆ 
เปนตน 
 ตลาดที่มีการแขงขนัไมสมบูรณดานผูซ้ือ แบงไดดงันี้  
 1. ตลาดท่ีมีผูซ้ือกึ่งผูกขาด มีผูซ้ือจํานวนมาก แตผูขายพอใจจะขายใหผูซ้ือบางคนเทานั้น 
 2. ตลาดท่ีมีผูซ้ือนอยรายถารายใดเปล่ียนแปลงปริมาณการซ้ือจะกระทบตอรายอ่ืนทันที 
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 3. ตลาดท่ีมีผูซ้ือเพียงสองราย 
 4. ตลาดท่ีมีผูซ้ือเพียงรายเดียว ผูซ้ือสามารถกําหนดราคาไดเอง 
  

ขนาดของตลาด 
 ตลาดจะมีอาณาเขตกวางขวางเพียงใดขึ้นอยูกับปจจยัตางๆ ดังนี้  
 1. การคมนาคมและการส่ือสาร ถาสะดวก ปลอดภยั รวดเรว็ ราคาถูก ตลาดจะมีขนาด ใหญ หรือมี
อาณาเขตกวางขวาง  
 2. ลักษณะของสินคา 
     2.1 สินคาเสียงาย ตลาดจะแคบ เชน พืชผัก ผลไม เปนตน 
     2.2 สินคามีน้ําหนกัมากหรือกินเนื้อท่ีมาก ตลาดจะแคบ เชน กรวด หิน ออย เปนตน 
     2.3 สินคาเคล่ือนท่ีไมสะดวก ตลาดจะแคบ เชน ไฟฟา น้าํ เปนตน 
     2.4 แรงงาน สวนใหญตลาดแคบเพราะคนงานเคล่ือนยายยาก ปญหาครอบครัวขาด
ความรูความชํานาญ 
     2.5 อุปสงคของสินคา บางชนิดเคล่ือนท่ีไมสะดวกแตมีความตองการมากตลอดจะกวาง 
เชน น้ํามัน เปนตน 
     2.6 มาตรฐานของสินคา ถามีมาตรฐานสูง ตลาดมักกวางขวาง 
 3. นโยบายของรัฐบาล ถาไมตองการใหตลาดกวางก็เกบ็ภาษีสินคาชนดินัน้สูงๆ หรือมี
คาํส่ังหามโดยตรง เชน หามสงไมออกนอกประเทศ เปนตน 

 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  (7Ps) 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และ ศุภร เสรีรัตน (2541) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวน

ประสมทางการตลาดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง “ปจจัยทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมาย” 
โดยท่ัวไปสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัด
จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา 4Ps  อยางไรก็ตามการทํา
ธุระกิจรานคาปลีก ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะไดเพ่ิมเติมขึ้นมาอีก 3 Ps ไดแก บุคคล (People) 
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ
กระบวนการ (Process) รวมท้ังหมดเปน 7 Ps โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือใหเกดิความสนใจ  ความ
ตองการเปนกรรมสิทธ์ิ  การใช หรือการบริโภค  ผลิตภัณฑจะประกอบไปท้ังสินคาและบริการ  ซ่ึง
จะสามารถแบงระดับของผลิตภณัฑ  (Level  of  Product) ออกเปน  3  ระดับ ดังนี ้

     1.1 แกนผลิตภณัฑ (Core Product) หมายถึง อรรถประโยชนหรือผลประโยชนสําคัญ
ของผลิตภัณฑท่ีใหแกผูซ้ือ 

     1.2 รูปรางผลิตภัณฑ (Formal Product) หมายถึง สวนท่ีเปนรูปรางผลิตภัณฑประกอบดวย
คุณลักษณะ  5  ประการคือ  ระดับคุณภาพ  ลักษณะ  รูปแบบ  ตราผลิตภัณฑ  และการบรรจุหีบหอ 

     1.3  ประโยชนเพ่ิมของผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึงประโยชนท่ีผูซ้ือจะ
ไดรับนอกเหนือไปจากประโยชนสําคัญของผลิตภัณฑ 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีกําหนดใหอยูในรูปของตัวเงิน ซ่ึงในการ
กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑของนักการตลาดนั้นจะมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคท่ีตางๆ กัน 
โดยจะสามารถแยกวัตถุประสงคในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑได  3 ประการ ดังนี้ 

    2.1  การตั้งราคาโดยมุงท่ีกําไร (profit oriented) 
    2.2  การตั้งราคาโดยมุงท่ีการขาย (sales oriented) 
    2.3  การตั้งราคาเพ่ือคงไวซ่ึงฐานะเดิม (status quo) 
3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีจะนําผลิตภณัฑไปสูตลาดเปาหมายหรือ

ผูบริโภค โดยในการจัดจําหนายนัน้จะสามารถทําการจัดจําหนายไดท้ังการจําหนายผานคนกลาง 
หรือทําการจําหนายโดยตรงไปยังผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมาย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายกับกลุม
ลูกคาเปาหมายหรือผูบริโภค เพ่ือใหเกิดการรับทราบในวตัถุประสงค หรือแนวคิดท่ีผูจําหนาย
ตองการ โดยในการสงเสริมการตลาด จะมีการแบงเครื่องมือท่ีใชในการส่ือสารได  4  ประการดังนี ้

    4.1 การโฆษณา (Advertising)  หมายถึงรูปแบบการเสนอและการสงเสริมความคิดเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการของผูจําหนายไปยังกลุมเปาหมายผายส่ือตางๆ เพ่ือทําใหเกิดการรับรูในวงกวาง 

    4.2  การใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การเสนอขอมูลดวยคําพูดของ
พนักงานขายไปยังผูซ้ือโดยตรง เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

    4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เครื่องมือสงเสริมท่ีใชในระยะส้ัน
เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือ 
                  4.4  การประชาสัมพันธ (Public  Relation) หมายถึง การใหขาวสารของสินคาหรือ
บริการเพ่ือสรางความคดิเห็นหรือทัศนคติท่ีดี  รวมถึงการแกไขความเขาใจผิด 
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 5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) เปนสวนท่ีมีการปฏิสัมพันธ โดยตรงกับ   
ผูบริโภค ดังนั้นตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน  พนักงานตองมี
ความสามารถ มีมนุษยสัมพันธ มีทัศนคติท่ีด ีสามารถส่ือสารชัดเจนมีความเต็มใจและเอาใจใส 
สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริม่และมีความสามารถในการแกปญหาและสรางคานิยม
ใหกับบริษัทได 
 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปน
การแสดงใหถึงภาพลักษณท่ีดีขององคกร ซ่ึงผูบริโภคสามารถรับรูไดและมีความเช่ือม่ันและ
ไววางใจในองคกร เปนการสรางคณุภาพโดยรวม   (Total Quality Management : TQM)  
 7. กระบวนการ (Process) เปนการดําเนนิการในขั้นตอนกระบวนการตางๆ เพ่ือสงมอบ 
คณุภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเรว็และประทับใจลูกคา (Customer Satisfactions) ท้ังใน
ดานความรวดเรว็ ความสะดวก การบรกิารนอกสถานท่ีและการใหบริการดวยความเสมอภาค 
 
แนวคิด  ทฤษฎีความตองการและแรงจูงใจ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2534) ไดกลาวถึงความตองการ (Needs) เปนสภาพซ่ึงบุคคลรับรูถึง
ปญหาหรือความตองการแกไขปญหา สามารถแบงออกไดดังนี ้
 1. ความตองการขัน้ปฐมภมิู (Primary needs) หรือความตองการทางชีวภาพ ความ ตองการนี้
ก็คอืความตองการดานรางกายของเรา ไดแก ความหิว ความกระหาย ความตองการ พักผอนความรอน 
ความหนาว ความตองการท่ีอยูอาศัย ความตองการทางเพศ ฯลฯ 
 2. ความตองการขั้นทุติยภูมิ (Secondary needs) ความตองการทางดานสังคม หรือความ 
ตองการท่ีเกิดจากการเรียนรู ความตองการนี้ไมไดเกดิจากสภาพทางชีวภาพ แตเกิดจากการ
เรียนรูจากสังคม เชน ความกระหายเปนความตองการขั้นปฐมภูมิ แตความตองการดื่มน้ําผลไม 
แทนท่ีจะดื่มน้ําอัดลมจะเปนความตองการขั้นทุติยภูมิ เพราะผูบริโภคเกิดการเรียนรูมาวาน้ํา
ผลไมไมมีกรดและมีคุณคาทางโภชนาการมากกวาน้ําอัดลม 
 จากความตองการท้ังสองประเภทสรุปไดวาความตองการขั้นปฐมภูมิ ทําใหเกิดความ 
ตองการในสินคา และความตองการขั้นทุติยภูมิ ทําใหเกิดการใชเครื่องมือการตลาดเพ่ือตอบ 
สนองความตองการของมนุษย 
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เปาหมายของผูบริโภค 
   เปาหมาย เปนส่ิงท่ีบุคคลตองการบรรลุซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีบุคคลมีความตองการท่ี
รุนแรงเกดิขึน้ ความตองการนัน้จะกลายเปนส่ิงจงูใจ ซ่ึงส่ิงจูงใจ มีลักษณะเปนการมุงสูเปาหมาย เปน
การแสดงความพยายามอยางมีทิศทาง คําวาเปาหมายมี 2 ลักษณะ คือ 
 1. เปาหมายในประเภทสินคา หมายถึง จุดมุงหมายในชนิดของผลิตภัณฑ ซ่ึงแตละ บุคคล
เลือกเพ่ือตอบสนองความตองการของเขา เชน บุคคลอยากจะมีรถยนต 1 คัน อยากมีบาน 1 หลัง  
 2. เปาหมายเฉพาะตราสินคา เปนจุดมุงหมายในตราสินคาใดสินคาหนึ่งซ่ึงผูบริโภค เลือก
เพ่ือตอบสนองความตองการของเขา  เชน  อยากมีรถเบนซ 1 คัน บานแลนด แอนด เฮาส 1 หลัง 
 
 ธรรมชาติของแรงจูงใจ 
 แรงจูงใจเปนส่ิงท่ีอยูเบ้ืองหลังการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ธรรมชาติของแรงจงูใจ ของ
มนุษยนัน้ประกอบดวย 
 1. แรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความตองการ กลาวคือ มีแรงจูงใจเกิดขึ้นจากความตองการ 
ซ่ึงความตองการแบบนี้มีก็ไดหรือไมมีก็ได ซ่ึงไมจดัเปนแรงจูงใจ เม่ือไรกต็ามท่ีความตองการนัน้
รุนแรงขึน้ จนเกดิความตงึเครยีดและกลายเปนแรงจูงใจขึ้นมา 
 2. แรงจูงใจเปนความหงุดหงิดหรือความตงึเครยีด ถาหากเกิดแลวไมไดขจดัใหหมดไป 
มนุษยก็จะหงุดหงิด 
 3. การมุงความสําคญัท่ีเปาหมาย คอื การพยายามท่ีจะแกไขปญหาตางๆ ซ่ึงจะตองมีทิศทาง
ท่ีแนชัดและทิศทางท่ีวานั้น จะตองมุงตรงเขาสูเปาหมายของชีวิตเปนการรวมพลัง 
 4. การรวบรวมความพยายาม เม่ือพยายามจะรวมพลัง รวมความพยายามตางๆ ท้ังหลายเพ่ือ
จะบรรลุเปาหมายท่ีเราตองการจะแกไขใหได 
 
 การจูงใจและการประยกุตใชทางการตลาด 
 การจูงใจ หรือส่ิงจูงใจ หมายถึง พลังแรงกระตุนภายในของแตละบุคคลซ่ึงกระตุนใหบุคคล
เกดิการปฏิบัติจากความหมายนี้ พลังส่ิงกระตุนจะประกอบดวยพลังความตงึเคยีด ซ่ึงเกดิ จากผลของ
ความตองการท่ีไมไดรับการตอบสนอง ความตองการของบุคคลท้ังท่ีรูสึกตวัและจิตใตสํานกึจะ
พยายามลดความตึงเครียดโดยใชพฤติกรรมท่ีคาดวาจะสนองความตองการของเขา และทําใหผอน
คลายความรูสึกตึงเครยีด จดุมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผล จากความคดิและการ
เรียนรูของแตละบุคคล 
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            หนาที่ของนกัการตลาดในสวนที่เกี่ยวของกบักระบวนการจูงใจ มีดังนี ้
 1. กระตุนใหเกิดความตองการเพ่ิมขยายปญหาใหรุนแรง  เพ่ือใหเกิดเปนความตึงเครียด  
ซ่ึงจะนําไปสูการเกิดความตองการสินคา 
 2. เม่ือกระตุนความตองการใหเกิดเปนแรงกระตุนแลว นกัการตลาดมีหนาท่ีท่ีจะนําความรู
เกี่ยวกับกระบวนการเขาใจของผูบริโภคมาทําใหเปนประโยชน เชน ขณะนี้แบรนด  ยอดซุปไกออก
ผลิตภัณฑใหมเปนแบรนดยอดซุปไกใสเห็ดหลินจือเพราะทําตามความเช่ือ ของคนท่ีในเวลานี้หวง
สุขภาพมากเช่ือวา สมุนไพรจีนจะชวยบํารุงกําลังได 
 3. นักการตลาดมีหนาท่ีสรางส่ิงบอกเหต ุเพ่ือใหเกิดการเรียนรู เชน ผูบริโภครายหนึ่งไปดู
แหวนวงหนึ่ง เนื้อดีมาก แตราคาถูกเกินไป เปนส่ิงบอกเหตุวาเปนของทําขึ้นไมใชของธรรมชาต ิ
หนาท่ีของนักการตลาดจะตองสรางส่ิงบอกเหตุไวเพ่ือใหเขาตัดสินใจเลือกเรา 
 4. นักการตลาดตองพัฒนาสินคาท่ีสามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคได เพ่ือทําใหผูบริโภค
เกิดความพึงพอใจ 
 
ทฤษฎแีละแนวคดิพฤตกิรรมของผูบริโภค 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2534) ไดกลาวถึงโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค   (Customer 
Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตจุูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตน
จากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) แลวจะมีการตอบสนองของผูบริโภค (Buyer’s Response) 
หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซ้ือหรือไมซ้ือ  

 
แผนภาพที ่ 4   แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคอยางงาย หรือ S-R Theory  

  
    
                       

 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน
อื่นๆ (Stimulus) 

กลองดําหรือความรูสึกนึก
คดิของผูบริโภค 

 (Buyer’s Black Box) 

การตอบสนอง
ผูบริโภค  

(Response) 
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แผนภาพที ่ 5   แสดงรายละเอียดพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ส่ิงกระตุน อาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย และส่ิงกระตุนจากภายนอก ซ่ึงจะเนนการจัดส่ิง
กระตุนจากภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการผลิตภณัฑ ส่ิงกระตุนถือเปนเหต ุจูงใจใหเกิด
การใชบริการ ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวน คอื 
     1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุน  ซ่ึงเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดท่ีจะ
ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการ จัดจําหนาย
และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 
     1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคภายนอก ซ่ึงไมสามารถ 
ควบคุมได และอาจเปนการสงเสริมหรือเปนอุปสรรคตอการบริโภค ไดแก 
           1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกจิ เชน ภาวะเศรษฐกิจของโลก รายไดของผูบรโิภค 
           1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  เชน  เทคโนโลยีท่ีทันสมัยในดานตางๆ รวมถึงการ
ติดตอส่ือสาร 
           1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  เชน  กฎหมายเพ่ิมภาษีสินคา 
           1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  เชน  เทศกาล  ขนบธรรมเนียมประเพณ ี
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) 
     ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา  (Black box)  ซ่ึงผูประกอบธุรกิจไม
สามารถทราบได  จึงตองพยายามหาความรูสึกนกึคดิของผูบริโภค  ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะ
ของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

     ส่ิงกระตุนภายนอก            กลองดาํหรือความรูสึกนกึคดิ               การตอบสนองของ 
                               ผูบริโภค                           ผูบริโภค 
 
ส่ิงกระตุน       ส่ิงกระตุน        ลักษณะของผูบริโภค    กระบวนการ    การเลือกผลิตภัณฑ 
ทางการ           อ่ืนๆ        -ปจจัยทางวัฒนธรรม    ตัดสินใจของ    การเลือกตรา  ยี่หอ 
ตลาด           เศรษฐกิจ         -ปจจัยทางสังคม            ผูบริโภค    การเลือกผูขาย 
ราคา           เทคโนโลยี      -ปจจัยสวนบุคคล      เวลาในการซ้ือ 
การจําหนาย    การเมือง          -ปจจยัทางจติวทิยา      ปริมาณการซ้ือ 
การสงเสริม    วัฒนธรรม 
การตลาด 
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     2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Buyer’s Characteristics) ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ไดแก 
           2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมจะเปนส่ิงท่ีกําหนดความ
ตองการและพฤติกรรมของบุคคล แบงออกเปนวัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และช้ันของ
สังคม 
                    2.1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและ
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิงครอบครัวบทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ 
           2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก  อายุ อาชีพ  การศึกษา  รายได 
           2.1.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Characteristics) การซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจ 
    2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Decision Process) 
  

  แผนภาพที ่ 6   ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 
  
                  
 

   
ปจจัยที่มีอทิธพิลตอการใชจายในการบริโภค  (Other  influence on consumption 

spending) 
รําพึง   เวชยันตวุฒิ  (2542) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภค

ดังตอไปนี ้
1)  จํานวนเงินสดท่ีบุคคลมีอยู  ถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนมากก็มีแนวโนมท่ี

จะใชจายเพ่ือการบริโภคมาก  แตถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนนอยก็จะมีแนวโนมในการ
ใชจายเพ่ือการบริโภคนอยลง 

2)  จํานวนทรัพยสินท่ีมีสภาพคลองสูง (Highly  liquidity  assets) ท่ีบุคคลมีอยู ถาบุคคลมี
ทรัพยสินท่ีมีสภาพคลองสูงในมือมาก โอกาสในการใชจายเพ่ือการบริโภคจะมากแตถามีทรัพยสินท่ี
มีสภาพคลองสูงอยูในมือนอย  ก็ยอมมีโอกาสท่ีจะใชจายเพ่ือการบริโภคนอย 

3)  จํานวนสินคาคงทนถาวร  (Durable  goods)  ท่ีบุคคลมีอยู  สินคาสําหรับบริโภคมี  2 ชนิด  
คือ สินคาประเภทไมคงทนถาวร  (nondurable  Goods)  เชน  อาหาร  เครื่องดื่ม  และเครื่องนุงหมเปนตน  

การรับรู
ปญหา 

ความรูสึก
หลังการซ้ือ 

การตัดสินใจ การคนหา
ขอมูล 

การประเมินผล 
พฤติกรรม 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



28 

 

และสินคาประเภทคงทนถาวร  (durable  Goods)  เชน รถยนต  ตูเย็นโทรทัศน วิทยุ  และพัดลมเปนตน  
ถาบุคคลมีสินคาประเภทคงทนถาวรอยูแลวเปนจํานวนมาก โอกาสท่ีจะซ้ือหามาใหมก็มีนอย เพราะ
สินคาเหลานี้มีอายุการใชประโยชนยาวนานหลายป  แตถาบุคคลมีสินคาประเภทคงทนถาวรอยูแลว
เปนจํานวนนอย  จึงมีแนวโนมท่ีจะซ้ือหามาใหมมากขึ้น 

4)  การคาดคะเนเกีย่วกบัราคาสินคาในอนาคต  ถาผูบริโภคคาดวา  ปรมิาณสินคาจะขาด
แคลนหรือคาดวาราคาสินคาจะสูงขึน้  ผูบรโิภคจะพากนัซ้ือสินคามากกัตนุไวมากขึน้  แตถาผูบรโิภค
คาดวาปริมาณสินคาจะลนตลาดหรือคาดวาราคาสินคาจะลดลงแลว  ผูบรโิภคจะชะลอการซ้ือไวกอน  
โดยรอใหราคาลดลงถึงท่ีสุดกอนจงึจะซ้ือ 

5)  เครดิตเพ่ือการบริโภคและอัตราดอกเบ้ียเงินกู  ปกติวงการธุรกิจมักใหเครดิตเพ่ือการ
บรโิภคโดยระบบการซ้ือขายแบบผอนสง  ซ่ึงขึน้อยูกับอัตราดอกเบ้ียเงินกูกลาวคือ  ถาอัตราดอกเบ้ีย
เงินกูต่ํา  ธุรกิจท่ีใหเครดิตซ้ือขายแบบผอนสงมีตนทุนการดําเนินงานต่ํา  จึงสามารถใหเครดิตใน
ระยะยาวได  ดวยการเรยีกเกบ็เงินงวดแรก  (down  payment)  ต่ําและจาํนวนงวดจะมากขึน้แตละงวด
ผูซ้ือจะจายแตเพียงเล็กนอยจงึไมคอยเดือดรอนทําใหการบริโภคหรือการซ้ือขายแบบผอนสงเพ่ิมขึน้  
แตถาอัตราดอกเบ้ียเงินกูสูง  ธุรกจิท่ีใหเครดติซ้ือขายผอนสงท่ีมีตนทุนดาํเนนิงานสูง  จงึไมสามารถ
ใหเครดติในระยะยาวได  ดังนัน้จงึกาํหนดเงินงวดแรกไวมากและจาํนวนงวดนอยลง แตละงวดผูซ้ือ
จะตองจายเงินมากขึน้ ซ่ึงจะทําใหผูซ้ือหรือผูบริโภคเดอืดรอน  ดงันัน้ผูบรโิภคจงึซ้ือนอยลง 

6)  การคาดคะเนเกีย่วกบัรายไดในอนาคต  ถาผูบรโิภคคาดคะเนวารายไดในอนาคตของเขา
จะสูงขึน้  ผูบรโิภคมีแนวโนมจะใชจายเพ่ือการบรโิภคมากขึน้ (เกบ็ออมนอยลง) โดยหวังวารายไดท่ี
จะเพ่ิมขึน้ในอนาคตจะสามารถชดเชยการออมท่ีต่ําลงในปจจุบันได  แตถาผูบรโิภค คาดวาในอนาคต
เขาจะมีรายไดลดลง  หรือจะไมมีรายไดแลว ผูบรโิภคจะลดการใชจายเพ่ือการบริโภคลงโดยเตรยีม
เกบ็ออมเงินเพ่ิมขึน้เพ่ือจะไมใหเดอืดรอนในอนาคต 

7)  ประเภทของรายไดท่ีผูบริโภคไดรับ ปกติรายไดท่ีบุคคลไดรับจะมีสองประเภทใหญๆ  
คือ รายไดประจําท่ีแนนอน (permanent  income) และรายไดท่ีไมแนนอน (temporary income)
โดยท่ัวไปแลว ผูบริโภคท่ีมีรายไดประจาํแนนอนมักมีแนวโนม  ในการใชจายเพ่ือการบริโภค
มากกวา ผูมีรายไดไมแนนอน 

8)  การเล่ือนเวลาในการบรโิภค (Time  preference) ของบุคคล ถาบุคคลคดิวาอนาคตเปน
ส่ิงท่ีไมแนนอนแลว  เขาจะคิดวาเขาควรจะบริโภคเสียกอนในปจจุบันมากกวาในอนาคต ดังนั้น
แนวโนมของการใชจายเพ่ือการบริโภคในปจจุบันจะสูงขึ้น  แตถาบุคคลคิดวาอนาคตสดใสและ
แนนอนเขาจะเล่ือนการบริโภคในปจจุบันใหนอยลงเพ่ือการบริโภคท่ีมากขึ้นในอนาคต ดังนั้น
แนวโนมของการใชจายเพ่ือการบรโิภคจะต่าํลง 
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9)  รสนิยมของผูบริโภคเปล่ียนแปลง  เม่ือผูบริโภคมีรสนิยมเปล่ียนแปลงไปในลักษณะ
ของการชอบหรือไมชอบ  และชอบมากขึ้นหรือชอบนอยลงแลวก็ยอมทําใหการใชจายเพ่ือการ
บริโภคเปล่ียนแปลงตามไปดวย 

10)  การเอาอยางในการบริโภค  (Demonstration  effects)  โดยท่ัวไปแลวผูบริโภคมักเอา
อยางหรือตามอยางผูอ่ืนในการบริโภคเสมอ  ดังนั้นถาผูบรโิภคมีโอกาสอยูใกลชิดหรือเปรยีบเทียบ
กับบุคคลอ่ืนแลว  ยอมจะเอาอยางในการบริโภคในลักษณะท่ีเห็นเขามี  ก็อยากจะมีตาม  เห็นเขาได  
ก็อยากจะไดตาม 

11)  ระดับการศึกษาของผูบริโภค  โดยท่ัวไปแลว  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงมักมี
แนวโนมในการใชจายเพ่ือการบริโภคสูงกวาผูบริโภคท่ีมีการศึกษาต่ํา  ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาสูงจะเลือกบริโภคสินคาหรือบริการท่ีมีคณุภาพสูง  ซ่ึงยอมมีราคาสูงและทําให
รายจายเพ่ือการบรโิภคสูงกวา 

12)  การเก็บภาษีอากรของรัฐบาล  ถารัฐบาลเก็บภาษีอากรเพ่ิมขึ้นยอมทําใหรายไดของ
ผูบริโภคหลังจากหักภาษีอากรแลวเหลือนอยลง  ยอมสามารถใชจายเพ่ือการบริโภคนอยลง  แตถา
รัฐบาลเก็บภาษีอากรนอยลงก็จะมีผลทําใหรายจายเพ่ือการบริโภคของประชาชนสูงขึ้น 

13)  ลักษณะการกระจายรายไดในสังคม  ถาสังคมใดมีการกระจายรายไดเปนไปอยางเทา
เทียมกนั  ยอมทําใหรายจายเพ่ือการบรโิภคของประชาชนในสังคมนัน้สูงกวาในสังคมท่ีการกระจาย
รายไดมีความเหล่ือมลํ้ากนัเปนอันมาก  ท้ังนี้เพราะผูมีรายไดสูงจะมีการออมมากขึน้  แตผูมีรายไดต่าํ
ซ่ึงมีอยูเปนจํานวนมากก็มีรายไดไมเพียงพอท่ีจะใชจายเพ่ือบริโภคได  ดังนั้นจงึทําใหรายจายเพ่ือการ
บริโภคโดยสวนรวมอยูในระดับต่าํ 

14)  การโฆษณาสินคา  การโฆษณาสินคาหรือบรกิารยอมมีสวนจงูใจในการใชจายเพ่ือการ
บรโิภคของผูบรโิภคเสมอ  ไมมากก็นอย 

15)  การขยายตวัของตลาดสินคาหรือบรกิาร  การขยายตวัของตลาดสินคาหรือบรกิารยอม
มีผลทําใหผูบรโิภคสามารถซ้ือหาสินคาหรือบรกิารไดสะดวกขึน้   ซ่ึงยอมมีผลกระทบตอยอดรวม
ของรายจายเพ่ือการบริโภคโดยตรง 

16)  ปจจัยอ่ืนๆ  เชน  ฤดูกาล  คานิยม  หรือขนบธรรมเนียม  ประเพณ ี และวัฒนธรรม  
เปนตน  ก็ยอมมีผลกระทบตอการใชจายเพ่ือการบริโภคของประชาชนไมนอย ความสัมพันธการ
บริโภค  พบวาการบริโภคนั้นถูกกําหนดดวยปจจัยหลายๆ  ตัว และปจจัยเหลานี้ สามารถ
เปล่ียนแปลงไดอยูตลอดเวลา  แมวาจะในระยะเวลาอันส้ันก็ตาม  ซ่ึงปจจัยเหลานี ้มีผลตอการ
เปล่ียนแปลงการบริโภคอยูเสมอ  แตบางอยางก็อาจจะเกิดผลในทางลบไดเชนกัน  จึงเสมือนเปน
การ     ชดเชยกันไปในตัว   
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ธรุกจิเคร่ืองประดบัอญัมณี 
สถาบันวิจัยสังคม   มหาวิทยาลัยเชียงใหม (2545) ไดสรุปโครงการจัดทําแผนแมบท  

อุตสาหกรรมรายสาขา (สาขาอัญมณีและเครื่องประดับ) โดยนําเสนอสํานักงานเศรษฐกิจ 
อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เกี่ยวกับการทําธุรกิจเครื่องประดับอัญมณ ีดังนี ้อุตสาหกรรมอัญ
มณีและเครื่องประดับเปนอุตสาหกรรมท่ีติดลําดับ 6 ของอุตสาหกรรมท่ีนํารายไดจากการสงออกเขาสู
ประเทศมากท่ีสุด โดยในป พ.ศ. 2544 มียอดการสงออกรวม 80,000 ลานบาท สามารถสรางมูลคาเพ่ิม
ไดประมาณ 80,000 ลานบาท เชนเดียวกัน  อยางไรก็ดี มูลคาตามสถิตินี้ยังมิไดรวมมูลคาการผลิต นอก
ระบบ  ซ่ึงอาจมีขนาดใหญกวานี้มาก การประกอบการในอุตสาหกรรมนี ้สวนใหญเปนแบบขนาด
กลางและขนาดเล็ก จึงทําใหมีการจางงานสูงถึง ประมาณ 8 แสนถึง 1.3 ลานคน  
 อัญมณีและเครื่องประดับของไทยมีการใชแรงงานเขมขน (Labor Intensive) และนํา
เทคโนโลยีแบบสมัยใหมเขามาใชคอนขางนอย  หากเม่ือเปรียบเทียบคูแขงแลวพบวาประเทศท่ี
พัฒนาแลว เชน  อิตาลี  มีศักยภาพและความสามารถในการประยุกตใชเทคโนโลยีเพ่ือการผลิต  
เชิงอุตสาหกรรม  ท้ังดานอัตราการผลิตและคณุภาพผลิตภัณฑเหนือกวาไทยอยางชัดเจนอยางไรก็
ตาม เนื่องจากสินคาเครือ่งประดับเปนสินคาท่ีเนนคณุคาความงาม และเปนสินคาประเภท  งานฝมือ 
ซ่ึงเปนผลมาจากฝมือแรงงาน   และการออกแบบสรางสรรคมากกวาประสิทธิภาพของ เทคโนโลยี
การประยกุตใชเครือ่งมือ (Hand Tools) และการจัดการสายการผลิต จึงมีความสําคญัอยางยิ่งตอการ
เพ่ิมศักยภาพในการแขงขนัสําหรับประเทศไทย ซ่ึงประเทศไทยมีเทคโนโลยขีองตนเอง ไดแก การเผา
พลอย ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีมีมูลคาเพ่ิมสูงมาก   แตเนื่องจากยงั ไมมีการนําเสนอในเชิงวทิยาศาสตร 
ประเทศคูแขง  และประเทศคูคาอาจใชความเหนอืกวา  ทางวิชาการมาสรางภาพความไมเช่ือถือของ
พลอยเผาของไทย ซ่ึงเปนการกดีกันทางการคารูปแบบหนึง่ในยคุ Knowledge-Based Economy  และ
ในขณะนีป้ระเทศคูแขงเริม่มีการพัฒนาเทคโนโลยเีผาพลอย  หากมีการจดสิทธิบัตรครอบคลุมเทคนคิ
การเผาของไทย  อาจสรางความเสียหายแกผูประกอบการไทยกเ็ปนได การพัฒนาเทคโนโลยีหรือ 
“องคความรู” ดานการเผาพลอยอยางเปนระบบจงึนบัเปนกรณีเรงดวน 
 
ความรูทั่วไปของอัญมณี 
 อัญมณี หมายถึง รัตนชาติหรือหินมีคาและหินสี ซ่ึงมนษุยนํามาเจยีระไน และใชเปน
เครื่องประดับกาย หินมีคาสวนมากเปนผลึก คอื ประกอบดวยแรเดยีวโดดๆ  และเปนผลึกกอนเดียว
แตหินสีประกอบดวยแรตางๆ  หลายอยาง ผลึกอยูกระจัดกระจายเปนกอนๆ และบางทีท่ีมีขนาดเล็ก
มาก อัญมณีประเภทนี้เกดิจากส่ิงท่ีไมมีชีวิต สําหรับอัญมณท่ีีไมมีคาอีก ประเภทหนึ่งเกิดจากส่ิงท่ีมี
ชีวติ เชน ไขมุก ปะการงั และอําพัน เปนตน 
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 การใชอัญมณีเปนเครื่องประดบัมีมานานแลว  ตั้งแตสมัยกอนประวัติศาสตร โดยการนําไป
ประดับวตัถุท่ีใชประจาํวนั หรืออาวธุประเภทตางๆ  อัญมณีประเภท เพชร ทับทิม  มรกต  เปนท่ีรูจัก
กันดีสําหรับชาวจีนโบราณชาวอียิปต ชาวอินเดีย และชาวเปอรเซีย   เชน  ในอียิปต ไดเคยมีผูพบ
พลอยในหีบศพเกาๆ  หลายหีบ  หีบศพเหลานี้มีอายุเกนิกวา 4,000  ปขึ้นไป  ซ่ึงความนิยมในการ
ใชอัญมณีเปนอาภรณประดับยังคงมีตอมาจนกระท่ังถึงปจจุบันเนื่องจากมนษุยเห็น วาอัญมณีเปน
ของสวยงาม และแสดงความหรูหรา 
 แรรัตนชาติท่ีเปนอัญมณีหรือเพชรพลอยตางๆ จะมีลักษณะและคุณสมบัติท่ีสําคัญ คือ    มี
ความสวยงามมีความแขง็คงทนตอการถูกขดูขดี และเปนส่ิงท่ีหาไดยาก หมายความวาแรรัตนชาติ   
มิไดมีเหมือนกนัทุกประเทศ บางประเทศมีเพชรมาก  เชน  แอฟรกิาใต  ประเทศไทย  และพมาตางมี
ทับทิมท่ีมีคุณภาพด ี สีสวยเปนท่ีรูจกัดีท่ัวโลก ประเทศออสเตรเลีย มีโอปอท่ีมีคาสูง และสวยงาม 
ประเทศจีนมีหยก ประเทศญี่ปุนมีไขมุก ฯลฯ ความสวยงามของอัญมณีอยูท่ีสี   ประกายแวววาวและ
ความใสสะอาด  ซ่ึงเปนผลจากการเจียระไนประกอบกันทําใหคุณสมบัติดังกลาวเดนชัดขึ้นจะเห็น
ไดวาคุณสมบัตนิี้ เปนส่ิงท่ีมีอยูในตวัเพชรพลอยแตละชนดิ  มีมาตั้งแตเกดิเองตามธรรมชาต ิ เพชร
พลอยชนดิเดยีวกนั  หรอืตางชนดิกต็ามอาจมีสีออนแก  มีความใสหรอืขุนมัว หรอืมีมลทิน 
 เพชรพลอยเปนแรรัตนชาติ การคนหาจึงตองมีการศึกษาถึงกําเนิดความเปนมาของเพชร
และพลอยแตละชนิดวา เกิดกับหินชนิดหรือประเภทใด หรืออาจกลาววาหินชนิดใดจะเปนตน
กําเนิดเพชรหรือพลอยเหลานั้น ในสมัยโบราณอาจเปนการพบเพชรพลอยกอน แลวมีการศึกษา
คนควาวิจัยถึงแหลงเพชร พลอยเหลานั้น มีการบันทึกขอมูลไวซ่ึงไดเปนประโยชนในสมัยตอมา 
โดยเปนเครื่องช้ีนํา หรือเปนแนวทางในการสํารวจคนหาแหลงใหมตอไป เพ่ือใหไดอัญมณ ีมา
เสนอตอผูใชซ่ึงมีเพ่ิมมากขึ้นโดยตลอด การศึกษาทางวิชาการอัญมณี ตลอดจน  การสํารวจ
คนควาวิจัย ทําใหไดพบแรรัตนชาติท่ีมีคุณสมบัติเปนอัญมณีเพ่ิมมากขึ้นอีกมากมาย หลายชนิด 
รวมท้ังหินท่ีมีลักษณะแปลกเดน เม่ือนํามาตกแตงดวยวิธีการและเทคนิคตางๆ ก็ใช ทํา
เครื่องประดับได 
 นอกจากนี้แรรัตนชาติชนิดใหมๆ  ท่ีพบเปนอัญมณ ียังมีสีสันตางๆ มีประกายและความใส
สะอาดคลายกบัเพชร ทับทิม มรกต หรือบุษราคัม ท่ีเคยรูจักและใชกันมากอนนั้นดวย ในขณะท่ีเพชร 
พลอย พวกทับทิม มรกต หาไดยากขึ้น ผูนิยมตองการใชมีมากขึ้น อัญมณีท่ีมีสีสันคลายคลึงกันก็
ทดแทนได แตคุณภาพ และคุณสมบัติของอัญมณีดังกลาวซ่ึงไมเหมือนกันอยูแลวนั้น อาจจะดีกวา
หรือดอยกวาก็ได ท้ังนี้ขึน้อยูกับคณุลักษณะของอัญมณีแตละช้ิน 
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 อยางไรก็ตาม ความนิยมของผูใชท่ัวโลกยังคงตองการใชอัญมณีท่ีเปนแรรัตนชาติดั้งเดิม
คือ เพชร ทับทิม มรกตอยูมาก แตเม่ือปริมาณท่ีมีซ้ือขายในตลาดอัญมณีมีนอยลง ทําให เกิดมีการ
คนควาวิจัยทําการสังเคราะหอัญมณีขึ้นมาใหเหมือนแรรัตนชาตินั้นๆ บางใชวัตถุอ่ืน ทําเทียมบาง 
มากมายหลายรูปแบบ การซ้ือหาอัญมณีจงึเปนส่ิงท่ีตองระวงัและทําความเขาใจ ในธรรมชาตขิองอัญ
มณ ีและความกาวหนาในทางวิชาการ อัญมณใีนปจจบัุนวามีขอเท็จจริง ประการใด แรรตันชาติ ไมวา
ชนดิใดกต็ามท่ีเกดิในธรรมชาตใินแหลงตางๆ ท่ีมีขนาดใหญ  หลักหลายสิบกะรตันัน้หาไดยากมาก 
โดยเฉพาะเพชรและทับทิมมีเพียงไมกี่ช้ินในโลกนอกนัน้ สวนใหญจะมีขนาดเล็กและปานกลาง และ
เนื่องจากแรรตันชาติมีคณุสมบัตใินเรื่องความแขง็ ทนทาน เม่ือเกดิมากบัหินตนกาํเนดิแลวตอมาหินผุ
พังไป แรรัตนชาตกิ็จะหลุดออกและถูกน้าํ พัดพาไปสะสมในท่ีๆ  เรียกวา  ลานแร (placer) 
 การหาแรรัตนชาติโดยเฉพาะพวกเพชร พลอย ทับทิม และไพลิน จึงใชวิธีขดุเปนบอลงไป 
แลวนาํดินท่ีขดุไดขึ้นมารอนหาเพชร พลอย เม่ือพบแลวก็ยงัถือวาเปนเพชรดบิ พลอยดิบ ตองนาํมา
ตกแตงเจียระไนเปนรูปแบบตางๆ ตามลักษณะท่ีเหมาะสมของอัญมณีนั้น เชน เพชร ตองเจียระไน
หนาเหล่ียม ทับทิมเนื้อสะอาดใสสีสวยก็นิยมเจียระไนหนาเหล่ียม แตถาเนื้อขุน ก็จะเจียระไนหนา
หลังเบ้ียมน กลม หรือหนารูปไข ดังนี้เปนตน จากนั้นจึงนําไปประกอบกับทองคํา หรือทองคําขาว 
ทําเปนสรอย เข็มกลัด แหวน หรือแมแตประดับเส้ือผาหรูหรา การ  ประดับอัญมณีนอกจากจะใช
เพ่ือความสวยงาม แสดงความม่ังคั่งมีฐานะของเจาของแลว  ยังนิยมประดับเพ่ือความเปนสิริมงคล
แกผูสวมใส รวมท้ังยังอาจมีความเช่ือเกี่ยวกับโชคลางและ คุณสมบัติในการคุมกันอีกดวย 
 ในชีวติของมนษุยเราตั้งแตอดตีจนถึงปจจุบัน ไดมีการสรรหาอุปกรณเพ่ือสรางเสริม 
บุคลิกภาพใหกับตนเองแมแตการรักษาโรค การดํารงชีพ และการตอสู ลวนแลวแตมาจากฝมือ ของ
มนุษยท้ังนัน้ แตทวา ใครจะทราบไหมวา บรรพบุรษุของเราใชเครื่องรางในการดํารงชีพมาเปนเวลา
นับพัน นับหม่ืนป ส่ิงนัน้เรียกกับวา อัญมณี มาทําความเขาใจกับอัญมณีท่ีมนษุยใช ในท้ัง
ชีวิตประจําวันและเพ่ือใชเปนเครื่องรางดังตอไปนี ้
 1. เพชร (Diamond) ไดช่ือวาเปนราชันย แหงอัญมณ ีเนื่องจากมีความทนทานท่ีสุดในโลก 
คําวา Diamond มาจากภาษากรีกวา Adamas หมายถึง กําชัยชนะทุกส่ิงทุกอยาง เพชรมี  คารบอน
เปนองคประกอบทางเคมี และมีหลายสี แตท่ีนิยมท่ีสุดคือ เพชรใส ไมมีสี ชาวกรีก  เช่ือถือวาเพชร
มีคุณสมบัติตานยาพิษได 
 2. ทับทิม (Ruby)  เปนอัญมณีท่ีมีความแข็งแกรงมากเปนอันดับสอง รองจากเพชรทับทิม
ท่ีดีตองมีสีแดงเขม และเนื่องจากทับทิมมีสีสดใส  ราคาของทับทิม แมวาบางทีอาจจะพบทับทิมท่ี
มีสีชมพูหรือน้ําตาล แตเพราะคุณสมบัติทางเคมีแตกตางกันไป คนโบราณเช่ือกันวาหากใชทับทิม
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ลูบไลตามผิวหนังจะทําใหผิวกายเปรงปรั่ง  ซ่ึงนักวิชาการออกมายอมรับวามี  สวนจริงบางครับ  
เพราะคารบอนในทับทิมบางตัวท่ีมีความหนาแนนสูง  จะสามารถดูดสารเคลือบผิว ซ่ึงสราง 
เมลานินผิวหนังใหทนทานกับมาขาวขึ้นไดบาง ถึงแมจะไมมากก็ตาม 
 3. ไพลิน (Blue Sapphire)  สวนมากท่ีพบจะมีแตสีน้าํเงิน แตแทจริงแลวมีสีอ่ืนดวย ไมวาจะ
เปนสีเขยีวหรือวาเหลือง คนโบราณเช่ือวา ไพลินเม่ือนาํไปสะทอนกบัแสงอาทิตย จะสามารถฆาสัตว
มีพิษได สวนชาวเปอรเซียเช่ือวา โลกเรามีฐานเปนไพรนิขนาดใหญมหาศาล  ท่ีสะทอนแสงออกมา 
ทําใหทองฟามีสีฟา 
 4. มรกต (Emerald) อัญมณีสีเขียวสดใสสวยงาม เกิดจากโครเมียมและวาเนเดียมผสานกัน 
เช่ือกันวา มรกตมีอานภุาพในการบําบัดรักษาโรครายไดดี โดยวางมรกตไวตรงบาด แผลหรือท่ี
ตองการรกัษา จะสามารถบรรเทาได 
 5. อความาริน (Aquamarine) สีฟา น้ําทะเล คือท่ีมาของช่ือนี้ มีความเช่ือวา อะความารีน 
ชวยทําใหคูรักสวทีกันไมเส่ือมคลาย เปนเครื่องรางของทหารมีชัยเหนอืขาศึกนอกจากนัน้ ผูท่ีเปน
กะลาสีเรือจาํเปนตองรูจักเพราะเปนอัญมณีท่ีคอยคุมครองกะลาสีใหเดินทางฝาพายุรายไปได 
 6. ทัวมาลีน (Tourmaline) ทัวมาลีน ท่ีพบในธรรมชาตินั้นเปนแทงยาว ลักษณะทรงปริซึม
สามดานมีสีสันหลากหลาย  แหลงสําคัญของอัญมณีอยูท่ีบราซิลและรัสเซีย  เช่ือกันวาหากนํา 
ทัวมาลีนมาหอผาไหม  แลวนําไปประคบกับแกมของเด็กท่ีเปนไข จะทําใหเด็กหายไขและหลับ
สนิทได 
 7. อะมิทิสต (Amethyst) อะมิทสต มาจากคําวา Amethystos ในภาษากรีก หมายถึง ตาน
ความมึนเมา  อัญมณีชนิดนี้เปนเครื่องรางท่ีชวยใหผูใชมีสติสัปชัญญะ นอกจากนัน้ การแพทยจีนยัง
นํามาใชในการรกัษาโรคดวยการบดอะมิทิสตแลวใชผงในการผสมกบัสมุนไพรในการรกัษาโรค
กระเพาะอาหาร 
 8. สปเนล (Spinel) เดิมท่ีสปเนล จัดอยูในกลุมของทับทิม แตเพ่ิงถูกแยกออกมาเม่ือ  150 ป
นี้เอง ความเช่ือของสปเนลนั้นจึงคลายกับทับทิม 
 9. โทเปส (Topez) คําวาโทเปส มาจากภาษาสันสกฤติ แปลวาไฟ โทเปสมีหลายสี ท้ังแบบ
ธรรมชาติ และแบบนําไปเผาความรอนเพ่ือใหเกิดเปนสีตางๆ  มีความเช่ือวาหากนําไป สวมคอจะทํา
ใหผูปวยอาการคล่ังใหเกิดอาการคลายได 
 10. เซอรคอน (Sircon) คําวา เซอรคอน มาจากภาษาเปอรเซียคําวา Zargun แปลวา สีทอง 
เพราะมีสีน้ําตาลอมทอง มีความเช่ือเกี่ยวกับมันวา หากเซอรคอนไมมีประกายออกมานัน้ หมายถึง 
อันตรายของเจาของท่ีกําลังจะเกดิขึน้มาอีกในขางหนา 
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 11. การเนต (Garnet) คําวา การเนต มาจากภาษาละตนิ หมายถึง ผลทับทิม อาจเปนเพราะสี
ท่ีมีสีแดงสดผูคนในสมัยกลางเช่ือกันวา การเนต สามารถชวยใหผูใชหายจากโรคความดนัโลหิตต่าํ 
โรคตบั รกัษาอาการตกเลือด และคุมครองมิใหฝนราย 
 12. ร็อกคลิสตัน (Rock Cristal) เปนแรตระกูลควอตซ ท่ีมีความบรสุิทธ์ิมากท่ีสุด มาจาก
ภาษากรีกวา Krustallos หมายถึง น้ําแข็ง จึงเช่ือวาเปนน้ําแข็งท่ีพระเจาสรางขึน้ ปจจุบันร็อกคลิสตนั 
ถูกนํามาใชในการทํานายโชคชะตาตางๆ แพรหลาย 
 13. หยก (Jade) มีโครงสรางของเจไดต กับไนไฟตโปรงแสง เปนมันวาว ชาวจนีโบราณ
นิยมสวมหยกใหเด็กๆ เพ่ือปองกันโรคภัยตางๆ นอกจากนัน้ยังนิยมมาบดผสมน้ําเพ่ือดืม่ เพราะเช่ือ
วาทําใหจติใจสงบ 
 14. เพอริดอต (Peridot) เปนอัญมณีท่ีจัดอยูในกลุมของแรโอลิวิน คือ มีสีเขียวมะกอก  
อมเหลือง แหลงท่ีสําคัญอยูในแถบทะเลแดง มีความเช่ือวา เพอริดอต สามารถปดเปาความ นากลัว
ของยามวกิาลได จึงไดอีกช่ือวา มรกตยามค่าํ 
 15. มูนสโตน (Moon Stone) เปนอัญมณีของกลุมชนบูชาดวงจันทร  นิยมใชเปน
เครื่องประดับเช่ือวาใครใสจะทําใหร่ํารวย สติปญญาดี และมีชัยในการรบ 
 16. โอปอล (Opal) มาจากภาษาสันสกฤตวิา Upala หมายถึง  หินมีคา แหลงของโอปอล  
จะชวยใหคลอดลูกไดงาย 
 17. เทอรควอยส (Turquoise) อัญมณีสีฟาสดใส  มีความเช่ือมานานวามันคอืหินแหงพระเจา
ดั่งลมหายใจของชีวติและวญิญาณ ชนเผาตางๆ จึงเช่ือวามันมีพลังในการบันดาลความสุขและโชคได 
   18. ไขมุก (Pearl) เกิดจากน้ํามุกของหอยท่ีเกิดจากอาการระคายเคืองของหอยจนบีบ 
ออกมา มีสรรพคุณเหนือนานับประการในการรักษาโรคแทบทุกชนิด 

ในตางประเทศการออกแบบเครื่องประดับ ในปจจุบันท่ียังมีการนําเอาสไตล และยุคสมัย
ของเครื่องประดบัในอดีต กลับมาปรับปรุง ดดัแปลง เพ่ิมเตมิใหเหมาะสมกับสมัยปจจบัุนโดยท่ียัง
เห็นเคาโครงเดิม และลักษณะยังคงคลายคลึงกับสไตล  หรือยุคสมัยนั้นๆ แมสัญลักษณ (Symbol) 
ในอดีตบางอยาง เชน ตัวอักษรอียิปตโบราณตวัอักษรของอินเดยี ตวัอักษรจีน แมกระท่ังสัญลักษณ
ทางศาสนาท่ียังมีการทํากันอยางตอเนื่องในประเทศอเมริกา และแถบยุโรปนิยมการนํารูปทรงจาก
วัฒนธรรมการทําเครื่องประดับในอดีตมาใชในการออกแบบ  โดยใชมรกต ไพลิน พลอยเนื้อออน 
อะเมทิส, อความารนี, ลาพิสลาซูลี, หยก, ปะการัง, โทปาส, นิล, เทอรคอยซและหินคริสตัล และ  
โอปอล (Opal) สัญลักษณแหงความหวังของชาวตะวันตก  เช่ือกันวาโอปอลเปนหินแหงโชคลาง    
มีความเกี่ยวของกับไสยศาสตร  สามารถบอกเหตุลวงหนาไดวาจะเกิดเหตุด ีหรือเหตุรายโอปอล  
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ยังเปนสัญลักษณแหงความหวัง เพราะมันเต็มไปดวยสายรุงแหงความหวัง ผูท่ีสวมใสอัญมณี  
ชนิดนี้จะสมหวังในส่ิงท่ีตองการ  ชาวอาหรับเช่ือวาโอปอล  คือ  อัญมณี ท่ีตกลงมาจากสวรรค 
  
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 นราศร ี ไววนชิกุล และชูศักดิ์   อุดมศร ี(2542) ไดทําการศึกษา กลยทุธในการเพ่ิมขดี
ความสามารถทางการตลาดของอุตสาหกรรมอัญมณแีละเครื่องประดบัในประเทศไทย   พบวา 
คุณภาพของสินคาจะเปนส่ิงแรกท่ีลูกคาพิจารณามากกวาจะสนใจเรื่องราคาโดยเฉพาะอยางยิ่ง
สินคาอัญมณีของประเทศไทยมีคณุภาพดกีวาแหลงอ่ืนๆ  นอกจานี้ยังพบวา  ในการทําธุรกจิจาํหนาย
สินคาอัญมณีชองทางการจดัจาํหนาย  และการสงเสรมิการขายเปนส่ิงสําคญั  แตผูประกอบการมัก
ไมใหความสําคญัมากนกั นอกจากนี้ธุรกจิอัญมณจีะประสบความสําเรจ็สูงสุดไดนัน้ ตองไดรับความ
รวมมือจากภาครฐัและในการสนับสนนุดานภาษีอากรและอ่ืนๆ รวมท้ังความรวมมือจาก ภาคเอกชน
ท่ีเกี่ยวของ  เชน สมาคมผูประกอบการทองเท่ียวแหงประเทศไทย เปนตน 
 ศุภชัย  พานชิสมบัติ (2543) ไดศึกษาพฤตกิรรมผูบรโิภคสินคาประเภทเครื่องประดบั แรเงิน 
ของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤตกิรรมของผูบริโภคสวนใหญ มีแรงจูงใจ มากระตุนให
เกดิความตองการซ้ือ เพราะเครื่องประดบัดวยแรเงิน เปนเครื่องประดบัท่ีมีราคา ไมสูงมากนกัสามารถ
ใชไดหลายโอกาส และเปนเครื่องประดบัท่ีแสดงใหเห็นถึงความรกัใน วฒันธรรมไทย  และเม่ือนาํมา
ประดับแลว ทําใหดดูกีวาการไมมีเครื่องประดบัเม่ือออกสังคม รวมท้ัง ยังไดรับการยอมรับในสังคม
นัน้ๆ  ดวย 
 ฤทธิชัย   กอศิริวรชัย (2544) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภค
ในการเลือกซ้ือ เครื่องประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณ ี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา  
ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคไดใหความสําคัญมากท่ีสุด ในดานคุณภาพของอัญมณี ในดานราคาสินคา  
ผูบริโภคใหความสําคัญดานราคา ตามคุณภาพของสินคา ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคให
ความสําคัญมากท่ีสุด ตอความสะดวกสบาย ดานสถานท่ีจอดรถยนตและ ความสะดวกในการ
สัญจร และในดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ตอการจัดทําเอกสาร
แนะนํา  การใหความรู และการใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเกี่ยวกับอัญมณีแกผูบริโภค 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
จากทฤษฎี และแนวคิดท่ีเกี่ยวของ ผูศึกษาสามารถสรปุเปนกรอบแนวคิดการศึกษาไดดังนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ความพึงพอใจ 
ในการจัดการ 
รานคา  

เคร่ืองประดับ 
อัญมณ ี
เพื่อจูงใจ 
ผูบริโภค  

ในอําเภอเมือง  
จังหวัดลําพูน 

 

ความพึงพอใจในการจัดการราน 
- คุณภาพของสินคา 
- รูปแบบสินคาทันสมัยอยูเสมอ 
- ปายแสดงราคาสินคาชัดเจน 
- การขายสินคาในระบบขายตรง 
- การขายสินคานอกสถานท่ี 
- สถานท่ีตั้งของรานคา 

ความพึงพอใจในการจัดการ 
เพ่ือจูงใจผูบริโภค 

- ตอบสนองความตองการลูกคา 
- ตรงเวลา 
- ปายแสดงสินคา 
- ใบรับประกันสินคา 
- เอกสารแนะนําใหคําปรึกษา 
- การใหบริการพิเศษหลังขาย 
- รานมี Brand เปนของตนเอง 
- การแจกรางวัลแกลูกคา 
   ในโอกาสสําคัญตางๆ 
- การซ้ือขายทาง Web Site 
 

 
แนวทางการจัดการรานคา 
เคร่ืองประดับอัญมณ ี
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