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ABSTRACT 

 

 The  purpose of  this research was to study the influence of demographic  

factors on purchasing product through religious ceremony  organizer . With the 

Marketing Mix  (4P) that are crucial to the decision to use business organizing the  

religious ceremony.According to the data obtained from the study as a guideline for 

the preparation of a business plan to establish  religious ceremony in the next step. 

The study insights from the article. Interview Scholars Businessmen about business 

and religious ceremony . The questionnaire tested by Cronbach’s Alpha from the 

sample of 30 participants with the reliability of the marketing mix  .9259 and the 

decision to use the service .8096 before collection data from 400 clients in Bangkok 

area.  The statistical analysis were  frequency, percentage, mean, standard deviation, 

One-Way ANOVA, Least-Significant Difference and correlation. The results showed 

that Most consumers never involved in organizing the religious ceremony. Because 

such work is performed rituals and traditions that continue to come. And in terms of 

the marketing mix. Consumer prices featured in the very first place. A minor product 

and service quality must be based on religious principles. Place and Promotion , 

respectively. 

 

Keywords: Religious ceremony, Rituals ,Marketing Mix. 
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บทท่ี 1 

บทนาํ 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

สังคมไทยถือวาศาสนามีความสําคัญตอวิถีการดําเนินชีวิตของคนในสังคมจนกลายเปน

วัฒนธรรมประเพณีท่ีมีผลตอความรูสึก นึกคิด  ความเชื่อ ความศรัทธาของประชาชน ดังนั้น ศาสนา

จึงเปนเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจในทางประพฤติปฏิบัติ  เพ่ือใหประชาชนพลเมืองไดใชหลักธรรมทาง

ศาสนาท่ีตนนับถือมาเปนเครื่องมือในทางประพฤติปฏิบัติตนใหเกิดประโยชนในการพัฒนาจิตใจของ

ตนเอง ครอบครัว ชุมชน สังคม ประเทศชาติใหมีความม่ันคง และอยูรวมกันอยางมีความ สุข แตการ

ท่ีประชาชนพลเมืองจะเขาถึงหลักธรรมอันเปนแกนแทของศาสนานั้นเปนสิ่งท่ีกระทําไดยาก เนื่องจาก

ผลของการกระทํามีลักษณะเปนนามธรรมเชนเดียวกับเรื่องการศึกษาท่ีจะทําใหผูท่ีรับการศึกษาไดเกิด

ปญญาจริงๆ ยอมเห็นผลชา ไมเหมือนการสรางวัตถุตางๆ ท่ีเห็นผลไดรวดเร็วทันใจ ดังนั้น ศาสนาทุก

ศาสนาจึงจําเปนตองมีพิธีกรรมทางศาสนาเปนเครื่องมือในการใหศาสนิกชนของตนใชเปนแนวทางใน

การปฏิบัติกิจกรรมทางศาสนาท่ีมีลักษณะเปนรูปธรรมรวมกัน ปราชญท้ังหลายจึงไดไหความสําคัญ

ของศาสนพิธีไววา “เปนดังเปลือกของตนไม ซ่ึงทําหนาท่ีหอหุมแกนของตนไมคือ เนื้อแทอันเปน

สาระสําคัญของศาสนาไว”  เม่ือกลาวไหถูกตองก็สามารถกลาวไดวา ศาสนพิธีและศาสนธรรมของ

ศาสนาท้ังสองสวนนี้ ยอมมีความสําคัญเสมอกัน ตองอาศัยซ่ึงกันและกัน เพราะหากไมมีศาสนธรรม

อันเปนแกนแทของศาสนา ศาสนพิธีก็คงจะอยูไดไมนาน หรือหากมีเฉพาะศาสนธรรมอันเปนแกนแท

ของศาสนา แตไมมีศาสนพิธี แกนแทของศาสนาก็ยอมอยูไดไมนานเชนกัน เพราะศาสนิกชนขาด

แนวทางในการปฏิบัติกิจกรรมทางศาสนารวมกัน ไมมีสิ่งใดสิ่งหนึ่งเปนศูนยกลางอันเปนเครื่องยึด

เหนี่ยวจิตใจท่ีจะปฏิบัติกิจกรรมรวมกัน ทางพระพุทธศาสนา ศาสนพิธีหรือพิธีกรรมทางศาสนาพุทธ 

แบงออกเปน 4 หมวดใหญๆ คือ (กรมศาสนา กระทรวงวัฒนธรรม, 2552, หนา 13) 

 1. หมวดกุศลพิธี เปนพิธีเก่ียวกับการอบรมความดีงามทางพระพุทธศาสนา ไดแก พิธีแสดง

ตนเปนพุทธมามกะ พิธีรักษาศีลอุโบสถพิธีเวียนเทียน เปนตน  

 2. หมวดบุญพิธี เปนพิธีทําบุญเนื่องดวยประเพณีการดําเนินชีวิตของคนท่ัวไป ไดแก พิธี

แตงงาน พิธีข้ึนบานใหม เปนตน  

 3. หมวดทานพิธี เปนพิธีถวายทานตางๆ ไดแก ทานวัตถุ 10อยาง  

      4. หมวดปกิณกะพิธ ีเปนพิธีเบ็ดเตล็ด ไดแก พิธีแสดงความเคารพ การประเคนของ การ

กรวดน้ํา และคําอาราธนาคําถวายทานตางๆ  

สวนพิธีกรรมทางศาสนาอิสลาม  เปนศาสนาท่ีไมมีนักบวชหรือนักพรตในการประกอบ

พิธีกรรม แตมุสลิมทุกคนเปนท้ังฆราวาสและนักบวชอยูในตัวคนเดียวกัน และถือหลกัการของศาสนา
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เปนธรรมนูญสูงสุดในการดํารงชีวิตหลักปฏิบัติทางศาสนกิจท่ีสําคัญ ไดแก หลักปฏิบัติ 5 ประการ 

ดังนี้ 

     1. การปฏิญาณตน ผูท่ีเปนมุสลิมจะตองยืนยันดวยวาจาวา  ” ไมมีพระเจาอ่ืนใดนอกจากอัล

เลาะห และทานศาสดามุฮัมมัดเปนศาสนทูตของพระองค“ 

2. การละหมาด เปนการเคารพกราบไหวตอพระเจาดวยอิริยาบถตาง ๆ จะตองปฏิบัติทุกวัน 

วันละ 5 เวลา คือ กอนฟาสาง บาย เย็น หัวคํ่า และกลางคืน การละหมาดวันละ 5 เวลา คือ กอนฟา

สาง บาย เย็น หัวคํ่า และกลางคืน การละหมาดวันละ 5 เวลา จะชวยสกัดก้ันความคิดและการ

กระทําท่ีไมดีงามตาง ๆ อยางเปนระบบตอเนื่องในรอบวัน 

3. การถือศีลอด เปนการละเวนจากการกิน การดื่ม การเสพ การรวมเพศ การนินทา 

ตลอดจนการประพฤติท่ีผิดบาปทุกอยาง จะกระทําในเดือนรอมฎอนเปนเวลา 1 เดือน ท้ังนี้เพ่ือเปน

การชําระจิตใจใหบริสุทธิ์ ฝกความอดทนตอการยั่วยวนของกิเลส 

4. การจายซะกาต หมายถึง การบริจาคทานใหแกคนท่ีเหมาะสมตามศาสนบัญญัติ 

5. ประกอบพิธีฮัจญ หมายถึง การไปประกอบศาสนกิจ   เมืองเมกกะ ประเทศซอุดีอาระเบีย 

โดยผูท่ีจะไปประกอบพิธีฮัจญจะตองอยูในสภาพท่ีพรอม กลาวคือ บรรลุนิติภาวะ มีสุขภาพี มีทนุ

ทรัพยเพียงพอ และมีความรูความเขาใจในการทําฮัจญ 

 สวนของพิธีกรรมทางศาสนาคริสต พิธีกรรมสําคัญของศาสนาคริสต เรียกวา พิธีรับศีล

ศักดิ์สิทธิ ์ประกอบดวยพิธีสําคัญ ดังนี้ 

         1. พิธีศีลลางบาป หรือพิธีศีลจุม เปนพิธีกรรมแรกท่ีผูจะเปนคริสตศาสนิกชนจะตองรับ เพ่ือ

เปนการลางบาปมลทินตาง ๆ ท่ีติดตัวอยู 

2. พิธีศีลกําลัง เปนพิธีท่ีกระทําเพ่ือยืนยันถึงการยอมรับนับถือศาสนาคริสต  

        3. พิธีศีลมหาสนิท เปนพิธีท่ีชาวคริสตจะไปรวมกันทําท่ีโบสถทุกวันอาทิตย เพ่ือระลึกถึงพระ

เยซู 

        4. พิธีศีลแกบาป เปนพิธีกรรมท่ีชาวคริสตจะไปสารภาพบาปท่ีตนเองกระทําไวกับบาทหลวง 

5. พิธีศีลเจิมคนไข เปนพิธีท่ีบาทหลวงเจิมน้ํามันใหแกคนไข เพ่ือสรางกําลังใจใหแกผูปวยให

เอาชนะความเจ็บได 

        6. พิธีศีลบวช เปนพิธีบวชสําหรับผูท่ีจะเปนบาทลวง 

7. พิธีศีลสมรส เปนพิธีแตงงานท่ีตองกระทําตอหนาบาทหลวง ซ่ึงเปนประธานและเปนพยาน

ทางศาสนา  
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พิธีกรรมทางศาสนาพราหมณ-ฮินด ูชาวฮินดูจะมีพิธีกรรมแบงเปน 4 หมวด ดังนี้ 

1. กฎสําหรับวรรณะ แตเดิมมีการปฏิบัติอยางเครงครัด ปจจุบันนี้ไมคอยเครงครัดเทาใดนัก 

     1.1 การแตงงาน จะแตงงานกับคนนอกวรรณะไมได 

      1.2 อาหารการกิน จะมีขอกําหนดวาสิ่งใดกินไดหรือไมได คนในวรรณะต่ําจะปรุงอาหาร

ใหคนวรรณะสูงกวากินไมได 

     1.3 อาชีพ ตองประกอบอาชีพตามกําหนดของแตละวรรณะ 

2. พิธีประจําบาน หรือพิธีสังสการ เปนพิธีกรรมท่ีทําใหบริสุทธิ์ซ่ึงผูท่ีอยูในวรรณะพราหมณ 

กษัตริย แพศย ตองทํามีอยู 12 อยาง คือ พิธีตั้งครรภพิธีเม่ือเด็กมีลมปราณ พิธีแยกหญิงตั้งครรภ พิธี

คลอดบุตร พิธีตั้งชื่อเด็ก พิธีนําเด็กออกไปดูดวงอาทิตย พิธีปอนขาว พิธีโกนผม พิธีตัดผม พิธีเริ่มการ

ศึก พิธีกลับเขาบาน พิธีแตงงาน 

3. พิธีศราทธ เปนพิธีทําบุญอยางหนึ่งท่ีลูกหลานทําบุญอุทิศใหแกบิดามารดาหรือบรรพบุรุษ

ท่ีลวงลับไปแลว จะระทํากันในเดือน 10 ตั้งแตวันแรม 1 คํ่า ถึงวนัแรม 15คํ่า การทําบุญอุทิศใหผู

ลวงลับนี ้เรียกวา ทําปณฑะ ซ่ึงหมายถึง กอนขาวท่ีจะถวายอุทิศใหแกผูลวงลับ ปณฑจะทํา 8 ท่ีใหแก 

บิดา ปู ปูทวด ตา ตาทวด บิดาของตา และพระวศิวเทพอีก 2 ท่ี 

4. พิธีบูชาเทวดา พิธีจะแตกตางกันไปตามวรรณะ ถาเปนวรรณะสูงจะมีพิธีสวดมนตภาวนา 

อาบน้ําชําระกาย และสังเวยเทวดาทุกวัน พิธีสมโภชถือศีล และในวันศักดิ์สิทธิ์จะไปนมัสการบําเพ็ญ

กุศลในเทวาลัย แตถาเปนวรรณะต่ําพิธีท่ีปฏิบัติก็จะแตกตางออกไป 

กลาวไดวาชีวิตประจําวันของเราไมวาจะอยูในชนชาติไหน ศาสนาอะไร ลวนแลวแตตองมี

พิธีกรรมทางศาสนา หากศาสนาเปรียบกับตนไม พิธีกรรมทางศาสนาก็เปรียบไดกับเปลือกนอกของ

ตนไมท่ีหอหุมศาสนาไว ดังนั้นทุกศาสนาก็จะตองมีพิธีกรมทางศาสนา ซ่ึงเปนระเบียบแบบแผนหรือ

แบบอยางท่ีถือปฏิบัติในศาสนาจากรุนสูรุน ดังนั้นเราจะเห็นไดวาในสังคมไทย มีการจัดงานมงคล การ

จัดงานอวมงคล จะเกิดข้ึนทุกวัน วันละหลายๆงาน ซ่ึงเปนวัฒนธรรมประเพณีสืบ เนื่องตอๆ กันมา 

โดยมีความเชื่อท่ีวา หากกระทําถูกตองแลวจะนําความสุขและความเปนสิริมงคลมาสูตนเอง 

ครอบครวั และวงศตระกูล  

  จะเห็นไดวา ประเทศไทยมีวัฒนธรรมและประเพณีตาง ๆ ท่ีปฏิบัติสืบทอดกันมาแตโบราณ 

เชนพิธีกรรมทางศาสนาพุทธ ซ่ึงเปนพิธีกรรมท่ีเก่ียวของกับศาสนาพราหมณอยางแยก แยะไมได ผูนํา

ในการประกอบพิธีกรรมของทองถ่ินตามภาคตาง ๆ ของประเทศ สวนใหญจะเปนผูท่ีชุมชนใหความ

นับถือเม่ือมีการจัดพิธีดังกลาวข้ึนในชุมชนท่ีมารวมพิธีจะเกิดความรักความสามัคคีมีความ

เอ้ือเฟอเผื่อแผชวยเหลือซ่ึงกันและกัน เปนการสรางความเจริญรุงเรืองและสรางความเปนปกแผนแก

ชุมนุมอยางดียิ่ง ปจจุบันวัฒนธรรมและประเพณีแบบโบราณกําลังเลือนหายไป ซ่ึงคนสมัยใหมมักจะ
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ละเลย แมจะมีการนํามาปฏิบัติอยูบาง แตยังขาดความรูความเขาใจข้ันตอนในเรื่องพิธีกรรมตาง ๆ จึง

ทําใหมีการปฏิบัติอยางไมถูกตอง ขาดความเปนระเบียบเรียบรอย หากหนวยงานหรือสวนราชการท่ีมี

หนาท่ีดูแลรับผิดชอบไมเผยแพรความรูท่ีถูกตอง อาจทําใหวัฒนธรรมและประเพณีท่ีดีงามมีความ

เสื่อมถอยไปเรื่อย ๆ จนในท่ีสุดจะเลือนหายไปตามกาลเวลา (กรมศาสนา กระทรวงวัฒนธรรม, 2552, 

หนา 1) 

ปจจุบันความนิยม และพ้ืนฐานความรูของคนไมเหมือนกัน ความเรงรีบในชีวิตประจําวัน 

เวลาท่ีมีจํากัด  ความสะดวกสบาย รวมถึงความรูเรื่องศาสนพิธีอาจจะรูโดยไมละเอียด เชน จะทํา บุญ

ข้ึนบานใหมตองใชอะไรบาง งานบวชตองใชอะไรบาง หรือแมกระท่ังงานอวมงคลตองใชอะไรบาง 

ข้ันตอนกระบวนการจัดงานตองทํายังไง  จึงทําใหผูบริโภคหันมาใชบริการธุรกิจเก่ียวกับการจัดงาน

มงคล และงานอวมงคลมากข้ึน การประเมินของศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2552 ธุรกิจท่ีเก่ียวของกับ

การจัดงานศพ มีเม็ดเงินหมุนเวียนประมาณ 35,000 ลานบาทตอป โดยเงินคาใชจายเหลานี้เริ่ม

คํานวณกันตั้งแตการเคลื่อน ยายศพเพ่ือนําไปประกอบพิธีทางศาสนาไปจนกระท่ังเผา หรือฝงตาม

ความตองการของผูตายหรือญาติ 

              ดังนั้น จากความยุงยากในการจัดงาน ความมีหนามีตาในสังคม ความสะดวกสบาย 

เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด  ผูจัดทําจึงตองการศึกษาความเปนไปไดใน

การจัดตั้งธุรกิจเก่ียวกับศูนยรวมการประกอบพิธีกรรมและจําหนายอัฐบริขารครบวงจร ซ่ึงมีหลาย

ศาสนา โดยจะเนนท่ีคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีไดมาตรฐานและบริการครบครัน จากปญหาท่ีกลาวมา

ขางตน ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค ความพึงพอใจของผูบริโภค และสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีตอธุรกิจศาสนพิธีเพ่ือตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภคและการ

ดําเนินกลยุทธไดอยางมีประสิทธิภาพสามารถแขงขันตอไปได 

 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการศาสนพิธี  

 1.2.2 เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

1.2.3 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธีตาง ๆ 

 1.2.4 เพ่ือศึกษาขอมูลในการจัดตั้งธุรกิจศาสนพิธี 

1.3 สมมติฐานการวิจัย 

 1.3.1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดแตกตางกัน  

 1.3.2 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจรับจัดงาน 
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ศาสนพิธีแตกตางกัน 

 1.3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัด

งานศาสนพิธี 

 

1.4 ขอบเขตการวิจยั 

 1.4.1 ดานประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก  ประชากรท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพ ขอมูลจากกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจุบันมีประชากร จํานวน 5,686,252 คน 

(กรงุเทพมหานคร, 2556) ผูวิจัยหาขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณของ Yamane (1973,p.886) ท่ี

ระดับความเชื่อม่ัน  .05 ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน 

 1.4.2 ดานเนื้อหาท่ีศึกษา ประกอบดวย 

         1.4.2.1 ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี ไดแก การมี

สวนรวมในการจัดงานบุญ ประเภทของงานบุญ คาใชจายในการจัดงาน และผูมีอิทธิพลในการจัดงาน 

เปนตน 

       1.4.2.2 ศึกษาความสําคัญของปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการจัดงานศาสน

พิธี โดยศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา 

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย 

      1.4.2.3 ศึกษาการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธีตาง ๆ 

1.4.3 ดานระยะเวลาการศึกษาขอมูล ระหวางเดือน กุมภาพันธ  2557  ถึงเดือน กรกฎาคม 

2558 

  

1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  

 1.5.1 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจศาสนพิธี 

 1.5.2 เพ่ือทราบถึงปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการจัดงานศาสนพิธี 

 1.5.3 เพ่ือทราบถึงการตัดสินใจใชบริการรับจัดงานศาสนพิธีของผูบริโภค 

 1.5.4 เพ่ือทราบถึงแนวทางในการจัดตั้งธุรกิจศาสนพิธีไดเหมาะสมกับความตองการของของ

ผูบริโภคตอไป  

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ      

 ศาสนพิธี หมายถึง พิธีกรรมหรือระเบียบแบบแผนตางๆ ท่ีดีงามท่ีพึงปฏิบัติในทางพระ

ศาสนา  
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   พิธีกรรม ตามพจนานุกรมฯ ใหความหมายไววา “พิธีกรรม” หมายถึง การบูชา แบบอยาง 

หรือแบบแผนตาง ๆ ท่ีปฏิบัติในทางศาสนา 

 ศาสนิกชน หมายถึง บุคคลท่ีนับถือศาสนา เชน ศาสนิกชนของพระพุทธศาสนา เรียกวา 

พุทธศาสนิกชน ศาสนิกชนขิงคริสตศาสนา เรียกวา คริสตศาสนิกชน 

 สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

สถานท่ี และชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานการสงเสริมทางการขาย ปจจัย

ดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือหรือใชบริการศาสนพิธี 

ตาง ๆ  



บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยทําการศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท้ังนี้เพ่ือนําขอมูล

มาเปนแนวทางในการจัดทําแผนธุรกิจโครงการจัดตั้งศาสนพิธีสําหรับศาสนิกชน ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 

 2.1  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ  

 2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 2.3  ทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ  

2.4 แนวคิดเก่ียวกับศาสนพิธี 

2.5 แนวคิดเก่ียวกับพิธีกรรมและความเชื่อ 

2.6 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

  

2.1  แนวความคดิ และทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

Kotler (2009, p.24) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบ 

สนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด 

ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางท่ีกิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ 

สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ “4 Ps” ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภค

ยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลอง

กับพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา

และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) กลาวถึง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการ 

ตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดท่ีกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ แบงได 

ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทท่ีอาจกระทบตอ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพท่ีคนรับรูไดของ

ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ถาเรารูเรื่อง
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เหลานี้แลวในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีงายกวา ผูบริโภคมีความคุนเคยเพ่ือให

ผูบริโภคท่ีไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา สวนในเรื่องของรูปราง

ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค หีบ

หอท่ีสะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซ้ือ ปายฉลากท่ีแสดง

ใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีสําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคา

คุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการประเมินทาง 

เลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงควรคิดราคานอย 

ลดตนทุนการซ้ือหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอยางกวางขวาง

ผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะท้ังหลายท่ีเก่ียวของสําหรับสินคา

ฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากนี้ ราคายังเปนเครื่องประเมินคุณคาของผูบริโภค

ซ่ึงก็ติดตามดวยการซ้ือ 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธของนกัการ

ตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวา

สินคาท่ีมีจําหนายแพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางท่ี

นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาท่ีมีของแถมในรานเสริมสวย

ในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวางของในซุปเปอรมารเก็ต 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริม

การตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ขาวสารท่ีนัก

ตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและ

มันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลักการซ้ือเปนการยืนยันวาการ

ตัดสินใจซ้ือของลูกคาถูกตอง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2552, หนา 80-81) กลาวไววา สวน

ประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึง

พอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือ ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสูตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช

หรือการบริโภคท่ีสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p.616) 

ประกอบดวยสิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและ

ชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอ

ขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ใน
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สายตาของลูกคา มีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม

คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ

ผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ 

ตราสินคา เปนตน (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การ

พัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหม และปรับปรุงใหดีข้ึน 

(New and Improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี

ยิ่งข้ึน (5) กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ท้ังหมดท่ีลูกคารับรูเพ่ือใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินท่ีจายไป 

(Armstrong & Kotler, 2009, p.616) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี

สองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลกูคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึง

ตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและ

คาใชจายท่ีเก่ียวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืน ๆ 

 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพอใจตอตรา

สินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพ่ือเตือนความ

ทรงจาํ (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ 

(Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) หรือเปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal 

Selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการ

ติดตอสื่อสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] 

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ

การสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี ดังนี้ 

 3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร และสงเสริม

การตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

(Armstrong & Kotler, 2009, p.33) กลยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของกับ (1) กลยุทธการสราง 
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สรรคงานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธสื่อ 

(Media Strategy) 

 3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 675) หรือเปนการเสนอขายโดย

หนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong & Kotler, 

2009, p.616)  งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling Strategy) (2) การบริหารหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

 3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุนใหเกิด

การซ้ือหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong & Kotler, 2009, p.617) เปนเครื่องมือกระตุน

ความตองการซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Walker & 

Stanton, 2007,p.677)  สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทาย 

หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน

ผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 

เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

 3.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังนี้ 

(1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตอง

มีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ (2) 

ประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารท่ีมีการวางแผนโดยองคกร

หนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง (Etzel, 

Walker & Stanton, 2007, p.677) มีจุดมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ

ของบรษิทั 

      3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing) การ

โฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง

หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกัน ดังนี้ (1) การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย

เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพ่ือ

สื่อสารโดย ตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง
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โดยตรง (Direct Response Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ให

เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic 

Marketing หรอื E-Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต 

เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครื่องมือท่ีสําคัญ 

ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตา

ลอ็ค (4) การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

 4. การจัดจําหนาย (Place หรอื Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย

ประกอบ ดวย 2 สวน ดังนี้ 

     4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ

ธุรกิจ ท่ีมีความเก่ียวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler & 

Keller, 2009, p.787) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไป

ยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

     4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรอื Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยัง

จุดสุดทายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler & Keller, 

2009, p.786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (2) การเก็บ

รักษาสินคา และการคลังสินคา (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541, หนา 124-125 อางใน Kotler, 1999)  ไดใหความหมาย

ของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง
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เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา 

 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เปนวิธีการศึกษาท่ีแตละบุคคลทําการตัดสินใจท่ีจะใช

ทรัพยากร เชน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกับการบริโภคสินคา ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาวาสินคา

ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบริโภค (Who?) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?) ทําไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยางไร 

(How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใชบอยครั้งเพียงใด (How often) รวมท้ัง

การศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือเพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ีทํา

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือน

กลองดํา ท่ีผูผลิตและผูขายไมสามารถคาดได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

ตางๆ ของผูซ้ือ แมจะมีการตอบสนองผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ 

(Buyer’s Purchase Decision) 

 2.2.1  พฤติกรรมของผูซ้ือ  

                     ผูผลิตและผูจําหนายสินคาจะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภค (Buyer Behavior)  

ซ่ึงเปนสวนสําคัญของการปฏิบัติการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ี

เก่ียวของกับการแลกเปลี่ยนสินคา และบริการดวยเงิน และรวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัว

กําหนดใหมีกระบวนการกระทํานี้ พฤติกรรมของผูซ้ือนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ือท่ีเปนอุตสาหกรรม 

(Industrial Buyer) หรือเปนการซ้ือบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ือเพ่ือขายตอ แตพฤติกรรมของ

ผูบริโภคนั้นเราเนนถึงการซ้ือของผูบริโภคเอง ปกติเรามักใชคําวา พฤติกรรมของลูกคา (Customer 

Behavior) แทนกันกับพฤติกรรมผูซ้ือไดคําท้ังสองคือ พฤติกรรมผูซ้ือและพฤติกรรมลูกคานี้เปน

ความหมายเหมือนกัน และคอนไปในแงลักษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา 

  2.2.2 การซ้ือและการบริโภค 

            คําวา พฤติกรรมผูบริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกตอง มิใชหมายถึง การบริโภค 

(Consumption) แตหากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบริโภค จึงเนนถึงตัวผูซ้ือเปนสําคัญและท่ี

ถูกตองแลว การซ้ือเปนเพียงกระบวนการหนึ่งของการตัดสินใจและไมสามารถแยกออกไดจากการ

บริโภคสินคา ท้ังท่ีกระทําโดยตัวผูซ้ือเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ือทําตัว

เปนผูแทนให การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ือแทนจะเปนผูทํางานแทนความพอใจของผูท่ีจะบริโภคอีกตอหนึ่ง 

ดวยเหตุผลนี้เอง ผูวิเคราะหการตลาดจึงตองระวังอยูเสมอถึงความสัมพันธนั้น 
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 สรุป พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับ

การจัดการหาใหมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ สวนพฤติกรรมผูซ้ือนั้นหมายถึง การกระทําของ

บุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเก่ียวของกับการแลกเปลี่ยนสินคา และบริการดวยเงิน และรวมถึงการตัดสินใจ 

 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง บทบาทของ ผูบริโภค

ท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบริโภค นักการตลาดไดนํามา

ประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด โดยเฉพาะกลยุทธการโฆษณาและผูแสดงโฆษณา 

(Presenter) ใหบทบาทใดบทบาทหนึ่ง เชน ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใชโดยท่ัวไป

มี 5 บทบาทคือ 

 1. ผูริเริ่ม (Initiator) บุคคลท่ีรับรูถึงความจําเปนหรือความตองการ ริเริ่มซ้ือ และเสนอ

ความคิดเก่ียวกับความตองการผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่ง 

 2. ผูมีอิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชคําพูดหรือการกระทําตั้งใจหรือไมไดตั้งใจท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑหรือบริการ 

  3. ผูตัดสินใจ (Decision) บุคคลผูตัดสินใจหรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไมซ้ืออะไร 

ซ้ืออยางไร หรือซ้ือท่ีไหน 

 4. ผูซ้ือ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคาจริง 

 5. ผูใช (User) บุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑ หรือบริการ 

   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรม

การซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 

(Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 กระบวนตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีลําดับข้ันตอนดังนี้คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2550) 

 1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) ข้ันตอนแรก

ผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการบริการ ความตองการหรือปญหา

นั้นเกิดข้ึนมาจากความจําเปน (Needs) เกิดจาก 

         1.1 สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน 

       1.2 สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวน

ประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน - 

กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซ้ือ อยากได , เห็นเพ่ือนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน 
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 2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคา

หรือบริการแลว ลําดับข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ โดย

แหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน 

     2.1 แหลงบคุคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรูจัก

ท่ีมีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ 

        2.2 แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตามสื่อ

ตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ 

     2.3 แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา

หรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 

    2.4 แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัวของ

ผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดขอมูลจากข้ันตอนท่ี 2 

แลว ในข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคตอง

กําหนดเกณฑหรือคุณสมบัติท่ีจะใชในการประเมิน เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคา

ขายตอหนวย เปนตน 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดทําการประเมินทางเลือกแลว 

ผูบริโภคก็จะเขาสูในข้ันของการตัดสินใจซ้ือตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 

       4.1 ตรายี่หอท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

       4.2 รานคาท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

       4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

       4.4 เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

       4.5 วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีลูกคาไดทําการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงั

การซ้ือ ความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคาทํา 

 การเปรียบเทียบสิ่งท่ีเกิดข้ึนจริง กับสิ่งท่ีคาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการท่ีไดรับจริง

ตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้น 

โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้า หรือบอกตอ เปนตน แตเม่ือใดก็ตามท่ี

คุณคาท่ีไดรับจริงต่ํากวาท่ีไดคาดหวังไว ลูกคาก็เกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาคือลูกคาจะ

เปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆ ดวย 



15 

 

 ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากท่ีลูกคาซ้ือ

สินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนยรับขอ

รองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 

นอกจากนี้ ก่ิงพร  ทองใบ (2545, หนา 162-163) ไดเสนอข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือ 

(Buying Decision Process) สินคาหรือบริการของผูบริโภค ประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้  

 1.  การรับรูปญหาหรือความจําเปน (Problem of Need Recognition) หมายถึง การท่ี

ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู จนเกิดความตองการท่ีจะหาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาชวยแกปญหา

นั้น ซ่ึงก็คือสินคาหรือบริการท่ีสามารถทําหนาท่ีแกปญหานั้น ๆ ได  

 2.  การแสวงหาขอมูล (Search for Information) หมายถึง การท่ีผูบริโภคเสาะหาและ

คัดเลือกขอมูลเก่ียวกับปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู เพ่ือใหกําหนดทางเลือกและประกอบการตัดสินใจเลือก

ทางเลือกในการแกปญหา โดยท่ัวไปผูบริโภคมักจะมีขอมูลจํานวนหนึ่งเก็บไวในความทรงจํา เรียกวา

แหลงขอมูลภายใน แตในบางครั้งก็อาจตองหาเพ่ิมเติมจากแหลงภายนอก 

 3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง การนําเอาทางเลือกท่ี

รวบรวมไวในข้ันตอนการแสวงหาขอมูลมาพิจารณาเพ่ือหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ทางเลือกในท่ีนี้ก็คือ

สินคาหรือ บริการจํานวนหนึ่งท่ีทําหนาท่ีแกปญหาเดียวกัน ในแตละทางเลือกอาจมีอีกหลายทางเลือก

อยูภายใตนั้น โดยสรุปผูบริโภคมักจะตัดสินใจเลือกใน 2 ระดับคือ การเลือกตัวสินคา 

(Products/Services) และการเลือกตราสินคา (Brands)  

 4.  การตัดสินใจและกระทําการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง การตัดสินใจเลือกเอา

ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งพรอมกับดําเนินการเพ่ือใหไดทางเลือกนั้นมาดวยวิธี การลักษณะตาง ๆ  

 5. ความรูสึกหลังการซ้ือ (Post Purchase Feelings or the Outcome of Choice) 

หมายถึง ความรูสึกภายนอกหลังจากท่ีผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว แบง

ออกเปนความรูสึกพอใจ และไมพอใจในสินคาหรือบริการนั้น ๆ ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลัพธจาก

การใชตรงกับท่ีผูบริโภคคาดหวังไวและถาหากผูบริโภคผิดหวังกับการใชสินคาหรือบริการนั้น ก็จะรูสึก

ไมพอใจ  
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 จากข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา หรือใชบริการดังกลาว สรุปได ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 2.1: ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือสินคา/บริการของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ก่ิงพร ทองใบ. (2545). การบริหารคาตอบแทน. กรงุเทพฯ: ธรรมสาร. 

 

  จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจ เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคตัดสินใจวา

จะซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการใด โดยมีปจจัย คือ ขอมูลเก่ียวกับตัวสินคา สงัคมและกลุมทางสงัคม 

ทัศนคติของผูบริโภค เวลาและโอกาส 

 

2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับลําดับความตองการ 

 ทฤษฎีการจูงใจท่ีเปนท่ีรูจักกันกวางขวางทฤษฎีหนึ่ง คือ "ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของ

มาสโลว" (Maslow's Hierarchy of Needs) ทฤษฎีของมาสโลว ยึดสมมติฐาน 4 ประการดังนี้  

 1. มนุษยทุกคนมีรูปแบบการรับแรงจูงใจคลายคลึงกัน โดยผานมาจากแหลงกําเนิดภายใน

รางกาย และจากการปฏิกิริยาสัมพันธทางสังคม (Social Interaction) 

 2. แรงจูงใจบางอยางมีความจําเปนข้ันพ้ืนฐานและสําคัญมากกวาแรงจูงใจอยางอ่ืน  

 3. แรงจูงใจท่ีมีความจําเปนข้ันพ้ืนฐานมากกวา จําเปนจะตองไดรับการตอบสนองใหไดรับ

ความพอใจกอนจนถึงระดับเปนแรงจูงใจนอยที่สุด กอนท่ีแรงจูงใจทางดานอ่ืนจะไดรับแรงกระตุน 

 4. เม่ือแรงจูงใจข้ันพ้ืนฐานไดรับการตอบสนองจนไดรับความพอใจแลว แรงจูงใจข้ันท่ีสูงกวา

ก็จะเกิดข้ึนเขามาแทนท่ี 

 นอกจากนี้ มาสโลว ไดจัดลําดับข้ันความตองการของมนุษยออกเปน 5 ระดับ ดังนี้คือ  

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs)  

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love Needs) 

 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Esteem Needs) 

 5. ความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-actualization Needs) 

การรับรูถึง

ความตองการ

หรือปญหา 

การแสวงหา

ขอมูล 
การประเมิน

ทางเลือก 
การตัดสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ 



17 

 

 ทฤษฎีลําดับความตองการนี้เริ่มจากความตองการดานต่ําสุดคือความตองการทางดาน

รางกาย (Physiological Needs) ไปจนถึงความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-

Actualization Needs) มีรายละเอียดของแตละลําดับข้ัน คือ (Maslow, 1970) 

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs)  ความตองการในข้ันนี้เปนความ

ตองการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย เปนความตองการเพ่ือความอยูรอดของมนุษย เปนความตองการท่ี

จําเปนตอการดํารงชีวิต ไดแก อาหาร เครื่องนุงหม ท่ีพักอาศัย ยารักษาโรคและความตองการทางเพศ

ถูกพัฒนามาจากการแขงขันเพ่ือโอกาสในการผสมและสืบพันธุ หากความตองการข้ันแรกยังไมไดรับ

การตอบสนองก็ยากตอการท่ีจะพัฒนาไปสูข้ันอ่ืนๆได 

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) ความตองการข้ันนี้จะเกิดข้ึนเม่ือความ

ตองการทางดานรางกายไดรับการตอบสนอง โดยความตองการในข้ันนี้เปนความตองการท่ีจะรักษา

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของตนเอง หรือความรูสึกม่ันคง ซ่ึงหากความตองการข้ึนนี้ไมได

รับการตอบสนองจะรูสึกหวาดกลัว ไมม่ันคง  

 3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love Needs) ความ

ตองการข้ันท่ีสามคือความตองการความรักและความเปนเจาของ จะเกิดข้ึนเม่ือความตองการทางดาน

รางกายและความตองการความปลอดภัยไดเกิดข้ึนแลว ในความตองการข้ันนี้คือการตองการไดรับ

ความรักและความเปนเจาของโดยการสรางความสัมพันธกับผูอ่ืน กลาวคือความตองการท่ีจะรูสึกเปน

เจาของและถูกยอมรับไมวาจะในกลุมสังคมใหญหรือกลุมสังคมเล็ก มนุษยตองการท่ีจะรักและเปนผู

ถูกรัก ถามนุษยขาดความตองการนี้ไปหลายคนอาจกลายเปนคนข้ีเหงา มีปญหาการเขาสังคมและอาจ

ถึงข้ันเปนโรคซึมเศราได 

 4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Esteem Needs) มนุษยตองการท่ีจะไดรับความ

นับถือยกยองแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ อยางแรกเปนความตองการนับถือตนเอง (Self-Respect) 

สวนอยางท่ีสองคือ ความตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน (Esteem from Others) อธิบาย

ไดดังนี้ 

      4.1 ความตองการนับถือตนเอง (Self-Respect) คือ ความตองการมีอํานาจ มีความ

แข็งแรง มีความเชื่อม่ันในตนเอง มีความสามารถในตนเองโดยไมตองพ่ึงพาผูอ่ืน และมีความเปนอิสระ 

โดยความตองการนี้เปนความตองการท่ีรูสึกวาตัวของเขานั้นมีคุณคาและสามารถท่ีจะประสบ

ความสําเร็จได 

    4.2 ความตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน (Esteem from Others) คือ ความ

ตองการไดรับความยกยอง การยอมรับ ความสนใจและความตองการมีเกียรติยศ มีชื่อเสียง ตองการ
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ไดรับการยกยองชมเชยในสิ่งท่ีกระทําซ่ึงทําใหรูสึกวาตนเองมีคุณคาโดยไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน

เนื่องจากความสามารถของเขา  

 5. ความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-actualization Needs) เปนความ

ตองการสูงสุดของแตละบุคคล คือความตองการเติมเต็มศักยภาพของตนเอง ความตองการในสิ่งท่ี

ปรารถนาสูงสุดของตนเอง ความเจริญกาวหนา เปนตน 

 

2.5 แนวคิดเกี่ยวกับศาสนพิธี 

 2.5.1 ความหมายของศาสนพิธ ี

           ศาสนพิธี หมายถึง ระเบียบแบบแผนหรือแบบอยางท่ีถือปฎิบัติในศาสนา เม่ือนํา มา

ใชในพระพุทธศาสนา หมายถึง ระเบียบแบบแผนหรือแบบอยางท่ีพึงปฎิบัติในพระพุทธศาสนา ศาสน

พิธีตางๆ  ชวยทําใหความศรัทธาตอพระพุทธศาสนิกชนมีความแนนแฟนยิ่งข้ึนเปนสิ่งตอกย้ําใจให

ระลึกถึงคุณของพระรัตนตรัยไดอยางดีเยี่ยม  จึงเปนระเบียบแบบแผนอันดีงามท่ีควรรักษาไวคูกับ

พระพุทธศาสนาตลอดไป 

           ศาสนพิธี เปนพิธีกรรมทางศาสนาซ่ึงถือปฏิบัติเปนแบบอยาง เปนธรรมเนียมสืบตอ

กันมา เพ่ือความเปนระเบียบเรียบรอยสวยงามเปนแบบเดียวกัน เหตุใหเกิดศาสนพิธีนี้คือความนิยม

ทําบุญของพุทธศาสนิกชน ไมวาจะปรารภเหตุอะไรทํากันก็มักจะใหตรงและครบตามหลักวิธีทําบุญใน 

ทางพระพุทธศาสนา พระสัมมาสัมพุทธเจาทรงแนะแนวไว 3 หลกั คือ 

  1.ทาน การบริจาควัตถุสิ่งของของตนเพ่ือประโยชนแกผูอ่ืน 

  2. ศีล การรักษากายวาจาใหสงบเรียบรอย 

            3. ภาวนา การยกระดับจิตใหสูงข้ึนดวยการอบรมใหสงบนิ่งและใหเกิดปญญา 

 ดังนั้น ในการทําบุญทุกครั้ง ชาวพุทธจึงถือคติวาตองใหเขาหลัก3 ประการนี้ ความนิยมนี้ได

แพรหลายท่ัวไปจนกลายเปนประเพณีทางศาสนาไป พิธีกรรมแบบนี้จึงสมมติเรียกกันตอมาวา “ศาสน

พิธี” 

 2.5.2 ประโยชนของศาสนพิธ ี

        ศาสนพิธีตามแบบชองชาวพุทธนั้น มีประโยชนดังตอไปนี้ 

   2.5.2.1 รักษาความเปนเอกลักษณของชาติ คือพิธีกรรมทางศาสนานั้นมีแบบแผน

เปนของตัวเองโดยเฉพาะจึงเปนจุดเดนอยางหนึ่งในแบบวัฒนธรรมของชาติ อาจเชิดชูเอกลักษณของ

ชาติไวไดดวยแบบอยางนั้น เพราะเปนเอกลักษณของตัวเองโดยเฉพาะ นับวาเปนเครื่องเชิดหนาชูตา

ของชาติไดทางหนึ่งท่ีพอจะอวดผูอ่ืนไดวาชาติเรานั้นไดสะสมระเบียบประเพณีอันดีงามมานานแสน

นานแลว แสดงถึงวาเรามีวัฒนธรรมมานานแสนนานแลวนั่นเอง 
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          2.5.2.2 สงเสริมคุณคาทางดานจิตใจคือ ทําใหผูประกอบพิธีกรรมนั้นๆ เบิกบานใจ 

เกิดความปติสดชื่นข้ึนเพราะไดประกอบพิธีกรรมนั้นแลว เปนการเตรียมใจไวรองรับบุญกุศลหรือ

ความดีอ่ืนๆ ตอไป เปนเหตุจูงใจใหผูพบเห็นปรารถนาจะทําตามอยางบาง ตัวอยางในการสงเสริม

คุณคาทาง ดานจิตใจของศาสนพิธีเชนเม่ือตองการจะทําบุญเลี้ยงพระท่ีบาน แบบแรกตัดพิธีกรรมออก

หมด คือเม่ือพระมาถึงบานก็นําอาหารคาวหวานมาถวายทานเลย เม่ือพระทานฉันเสร็จแลวก็อําลา

กลับวัดเลยเชนกัน นี่แบบตัดพิธีกรรมออก อีกแบบหนึ่งเปนแบบทําตามพิธีกรรม คือ เม่ือพระมาถึง

แลวเจาของบานจุดธูปเทียนบูชาพระรัตนตรัยไดกราบพระ ไดรับศีล ไดฟงพระเจริญพระพุทธมนต ได

ถวายทานดวยมือตนเอง พระทานฉันเสร็จแลวก็ไดรับพรจากพระ ไดกรวดน้ํา ไดรับประพรมน้ําพระ

พุทธมนตตามลําดับ ในสองแบบนี้แบบแรกไมมีพิธีกรรม แบบหลังมีพิธีกรรมเพ่ิมข้ึนตามความนิยม  

แบบไหนจะเปนเหตุใหผูเปนเจาภาพหรือผูกระทําประทับใจและเกิดความแชมชื่น เปนสุขใจมากกวา

กัน  (ศาสนพิธีและหนาท่ีชาวพุทธ, 2554) 

 2.5.3 ผลจากการเรียนรูศาสนพิธี 

  ผูมีความรูความเขาใจในเรื่องศาสนพิธีดีแลวยอมเปนผูฉลาดในการจัดทําพิธีกรรม

ตางๆ ในทางศาสนา เปนผูสามารถในการประกอบพิธีกรรมนั้นๆ ไดถูกตองตามแบบแผนท่ีนิยมกัน

ท่ัวไป เปนเหตุใหผูไดพบเห็นเกิดศรัทธาในผูนั้นวาเปนผูช่ําชองไดรับการฝกฝนอบรมมาดีแลว ไมมี

ความเคอะเขินในการจัดทําเปนการเพ่ิมเสนหและบุคลิกภาพใหแกตัวเองอยางหนึ่ง และนอกจากนี้ยัง

ไดชื่อวาชวยสืบตออายุพระศาสนาโดยปริยายดวยเพราะแบบอยางหรือธรรมเนียมท่ีดีงามมีเหตุมีผล

เปนพิธีกรรมนั้นๆ เม่ือยังรักษากันไวไดเพียงใด ตัวศาสนาก็ยังชื่อวาไดรับการรักษาอยูเพียงนั้น เหมือน

เปลือกกระพ้ีของตนไมยังคงสดอยูตราบใดตนไมนั้นก็จะยังมีชีวิตอยูตราบนั้น 

 2.5.4 การประกอบศาสนพิธี 

  พิธีกรรมเปนเพียงสวนประกอบไมใชตัวหลักการศาสนา เวลาจะประกอบพิธีกรรมจึง

ควรยึดถือเฉพาะท่ีเปนหลักศาสนพิธี คือใหเขาหลักการทําบุญทางศาสนา 3 ประการขางตนนั้นเทานั้น 

ตัดพิธีกรรมสวนเกินซ่ึงเปนเหตุฟุมเฟอย เปนสิ่งท่ีทําตอกันมาโดยไมทราบเหตุผลออกเสีย นอกจาก

ตองคํานึงถึงหลักศาสนพิธีแลวตองคํานึงถึงหลักเศรษฐกิจ หลักสังคมดวย การประกอบพิธีกรรมทุก

ประเภทควรคํานึงถึงหลักอยางนอย4 ประการ (ศาสนพิธีและหนาท่ีชาวพุทธ, 2554) คือ   

   2.5.4.1 ตองประหยัด คือใชจายเฉพาะในสิ่งท่ีจําเปน ไมฟุมเฟอย ไมทําแบบตํา

น้ําพริกละลายแมน้ํา ตัดสิ่งท่ีไมเกิดบุญไมเกิดกุศลออกเสีย ยิ่งสิ่งท่ีเปนอบายมุขตางๆ ดวยแลวไมควร

จัดใหมีข้ึนในพิธีกรรมเปนเด็ดขาด เพราะนอกจากจะไมเปนบุญเปนกุศลแลวยังพลอยเปนบาปเปน

กรรมไปเสียอีกดวย 
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  2.5.4.2 ตองใหไดประโยชนและคุมคา คือ สิ่งท่ีทําท่ีลงทุนไปนั้นตองใหไดใหเปน

ประโยชนตอตัวเองหรือผูอ่ืนท่ีเราตองการใหไดรับประโยชนอยางแทจริง ทําแลวใหมีกําไรมากกวา

ขาดทุนหรือใหเปนกําไรท้ังหมด คือใหเปนบุญมากกวาเปนบาป หรือใหเปนบุญลวนๆ ไมมีบาปเขามา

ปน 

  2.5.4.3 ตองถูกตองตามขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรม คือ ทําใหถูก

หลักเกณฑแหงการทําบุญนั้นๆ ตัดพิธีกรรมสวนเกินออกเสีย แตเม่ือตัดแลวตองไมเสียแบบแผนท่ีดี

งาม ท่ีมีเหตุมีผลตนปลายซ่ึงนิยมกันมา ท้ังนี้มิใชวาตองทําตามอยางท่ีเขาทํามาท้ังหมดเสมอไป เพราะ

พิธีกรรมท่ีทําตามอยางกันมานั้นมักจะเปนพิธีกรรมสวนเกินเสียเปนสวนใหญ บางทีก็ทํากันไปโดยไมรู

วาทํากันไปทําไมก็มี เห็นเขาทําก็ทําตามเขาบาง หรือทําไปดวยความจําใจ ถาไมทําก็กลัววาเขาจะ

ตําหนิหรือติฉินเอาก็มี 

  2.5.4.4 ตองใหเหมาะสม คือ เวลาทําตองดูฐานะความเปนอยูดูกําลังของตัวกอนวา

ควรทําไดเพียงไรแคไหน มีแคไหนก็ควรทําแคนั้น ไมจําเปนตองทําใหเทาเขาหรือใหเหมือนเขาเสมอ

ไป อยาถึงกับตองไปกูหนี้ยืมสินเขามาทํา เพราะจะทําใหเดือดรอนในภายหลังไดการประกอบพิธีกรรม

ท่ีถูกตองตามหลักเกณฑยอมไดผลไมนอยและทําไดไมยากนัก เปนทางบุญแนแท ทําแลวยอมไดบุญ

สมประสงค แตถาประกอบไมถูกตองหรือประกอบโดยไมเขาใจอาจจะไมไดผลบุญเทาท่ีควรจะได ท้ัง

ยังจะขาดทุนเสียดวยซํ้าไป 

 2.5.5 ประเภทของศาสนพิธี 

  ในพระพุทธศาสนาแบงศาสนพิธีออกเปน 4 หมวดใหญๆ ดังนี้ (ศาสนพิธีและหนาท่ี

ชาวพุทธ, 2554) 

  2.5.5.1 กุศลพิธี  เปนพิธีเก่ียวกับการอบรมความดีงามทางพระพุทธศาสนาเฉพาะ

บุคคล เชน การแสดงตนเปนพุทธมามกะการเวียนเทียนในวันสําคัญทางพระพุทธศาสนา  และการ

รักษาศีลประเภทตางๆ เปนตน 

  2.5.5.2 บุญพิธี  เปนพิธีทําบุญเนื่องดวยประเพณีในครอบครัวซ่ึงเปนประเพณีท่ี

เก่ียวกับการดําเนินชีวิตของคนท่ัวไปมี 2 ประเภท คือ 

       1) พิธีทําบุญในงานมงคล ไดแก การทําบุญในโอกาสตางๆ 

         2) พิธีทําบุญในงานอวมงคล เชน บุญหนาศพ เปนตน 

  2.5.5.3 ทานพิธี เปนพิธีถวายทานตางๆ เชน การถวายทาน เครื่องนุงหม ยารักษา

โรค เปนตน 

   2.5.5.4 ปกิณกะพิธี เปนพิธีเบ็ดเตล็ด ไดแก การอาราธนาศีล การประเคนของพระ 

เปนตน 

http://video.dmc.tv/programs/heaven_animation.html#_blank�
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  2.5.6 ประเภทของงานศาสนพิธี 

     2.5.6.1 งานพระราชพิธี 

  เปนงานท่ีพระมหากษัตริยทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหจัดข้ึนเปนประจํา เชน พระ

ราชพิธีฉัตรมงคล พระราชพิธีเฉลิมพระชนมพรรษา หรืองานท่ีทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯใหจัดข้ึนเปน

กรณีพิเศษ เชน พระราชพิธีอภิเษกสมรส พระราชพิธีสมโภชเดือนและข้ึนพระอู  

  2.5.6.2 งานพระราชกุศล 

   เปนงานท่ีพระมหากษัตริยทรงบําเพ็ญพระราชกุศล งานพระราชกุศลบางงาน

ตอเนื่องกับงานพระราชพิธี เชน พระราชกุศลมาฆบูชา พระราชกุศลทักษิณานุประทานพระบรมอัฐิ

สมเด็จพระบรมราชบุพการี พระราชกุศลทรงบาตร 

  2.5.6.3 งานรัฐพิธี 

  เปนงานพิธีท่ีรัฐบาลหรือทางราชการจัดข้ึนเปนประจํา  โดยกราบทูลเชิญ

พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว เสด็จพระราชดําเนิน ทรงเปยประะานประกอบพิธี เชนรัฐพิธีท่ีระลึกวัน

จักรี รัฐพิธีฉลองวันพระราชทานรัฐธรรมนูญ ซ่ึงปจจุบันทรางรับเขาเปนงานพระราชพิธี 

  2.5.6.4 งานราษฎรพิธี 

  เปนงานทําบุญตามประเพณีนิยมท่ีราษฎรจัดข้ึนเพ่ือความเปนสิริมงคลแกตนเอง

และชุมชน หรือเปนการทําบุญเพ่ืออุทิศผลใหแกผูท่ีลวงลับไปแลวในโอกาสตางๆ ซ่ึงเปนการจัดตาม

ความศรัทธาและความเชื่อท่ีถือปฏิบัติสืบทอดกันมาตามทองถ่ินหรือชุมชนนั้นๆ 

 2.5.7 องคประกอบของพิธ ี

  2.5.7.1 พิธีกรรม คือ การกระทําท่ีเปนพิธีการเพ่ือใหไดรับผลสําเร็จและนําไปสูผลท่ี

ตองการอันเปนเครื่องนอมนําศรัทธาท่ีจะพาเขาสูเปาหมายตามวัตถุประสงคของผูท่ีจัดกิจกรรมนั้นๆ

และสามารถนอมนําใหผูศรัทธาเขาถึงธรรมท่ีสูงข้ึน 

  2.5.7.2 พิธีการ คือข้ันตอนของพิธีท่ีกําหนดไวตามลําดับตั้งแตเริ่มตนพิธีจนจบพิธี

เพ่ือใหการจัดกิจกรรมในพิธีนั้นๆ เปนไปดวยความถูกตอง เรียบรอย และสวยงาม อันนํามาซ่ึงความ

ศรัทธาและความเชื่อในการจัดกิจกรรมรวมกัน มท้ังในสวนผูท่ีเขารวมพิธีและผูท่ีพบเห็น 

  2.5.7.3 พิธีกร คือ ผูดําเนินรายการประกอบพิธีกรรมนั้นๆ ใหเปนไปตามข้ันตอนท่ี

ไดกําหนดไว โดยทําหนาท่ีรับผิดชอบในดานพิธีการ ประสาน ควบคุม และกํากับพีการตางๆใหเปนไป

ดวยความเรียบรอยตามกําหนดการ ในกรณีท่ีเปนพิธีกรทางศาสนา จะเรียกวา"ศาสนพิธีกร"ซ่ึง

หมายถึงผูทําหนาท่ีควบคุมและปฏิบัติศาสนพิธี ใหถูกตองตามพิธีกรรมทางศาสนาตลอดจน

ประสานงานเพ่ือใหการดําเนินกิจกรรมในพิธีนั้นๆเปนไปดวยความเรียบรอย 
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 คุณสมบัติของศาสนพิธีกร 

 1.ความรู ความสามารถ ในการปฏิบัติศาสนพิธี 

 2.มีไหวพริบ ปฏิภาณ ตัดสินใจ และแกไขขอขัดของไดรวดเร็วและเรียบรอย 

 3.มีความแมนยํา ละเอียด รอบคอบ 

 4.แตงกายและปฏิบัติตนใหเหมาะสมตามกาลเทศะ มีมารยาทเรียบรอย 

 5.สามารถประสานงาน ควบคุม กํากับพิธีการไดดี 

 2.5.8 ลําดับของศาสนพิธี 

  2.5.8.1 การเตรียมการ 

  เม่ือมีการปรึกษาหารือและมีขอตกลงกันเปนท่ีเรียบรอยแลว ในการจัดพิธีเนื่องใน

โอกาสตางๆนั้น ผูไดรับมอบหมายใหทําหนาท่ีในการเปนผุดําเนินกิจกรรมจะตองมีการเตรียมการดังนี้ 

  1.การเตรียมสถานท่ี 

  2.การเตรียมอุปกรณ 

  3.การเตรียมบุคคลากร 

  4.การเตรียมกําหนดการ 

  2.5.8.2 การเตรียมสถานท่ี 

  กิจกรรมแรกท่ีผูดําเนินกิจกรรมควรคํานึงถึง คือ การเตรียมสถานท่ีควรคํานึงถึง

ความเหมาะสมของสถานท่ี งานท่ีจะจัดเปนงานพิธีใด งานมงคล หรืองานอวมงคล สถานท่ีนั้นมีความ

เหมาะสมกับการจัดพิธีหรือไมเพียงใด ซ่ึงจะไดมีการวางแผนในการจัดกิจกรรมใหเหมาะสมกับสถานท่ี

โดยมีหลักการพิจารณา ดังนี้ 

  1. ความเหมาะสมของสถานท่ีในการจัดพิธี 

  2. มีความกวางขวาง เพียงพอกับการรองรับผูรวมพิธี 

  3. สะอาด สะดวก ปลอดภัย 

  4. ไมมีเสียงรบกวน 

  2.5.8.3 การเตรียมอุปกรณ 

  การเตรียมอุปกรณ เปนสิ่งจําเปนของพิธีตางๆ ซ่ึงผูทําหนาท่ีศาสนพิธีกรควรมี

ความรู ความเขาใจเก่ียวกับพิธีการหรือพิธีกรรมตางๆ เชน วัตถุประสงคของการจัดศาสนพิธี เปนงาน

มงคล งานอวมงคล หรอืการจดังานมงคลและงนอวมงคลพรอมกัน ซ่ึงแตละงานจะตองใชอุปกรณใน

การประกอบพิธีท่ีแตกตางกัน เชน งานมงคลสมรส งานวางศิลาฤกษ เปนตน 

  อุปกรณหลักท่ีใชในงานศาสนพิธี 

  1.โตะหมูบูชา พระพุทธรูป แทนกราบ 
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  2.แจกกันดอกไม หรือพานพุม 

  3.กระถางธูป เชิงเทียน 

  4.ธูป เทียน บูชาพระ 

  5.เทียนชนวน 

  6.ท่ีกรวดน้ํา 

  7.สําลี กรรไกร เชื้อชนวน(น้ํามันเบนซิลผสมเทียนข้ีผึ้งแท ) 

  8.ใบปวารณา และจตุปจจัยไทยธรรม 

  9.เครื่องขยายเสียงพรอมอุปกรณ 

  10.เครื่องรับรองพระสงฆ เชน น้ํารอน น้ําเย็น อาสนสวฆหรือพรมนั่ง เสื่อ หมอนพิง 

กระดาษเช็ดมือ กระโถน เปนตน 

  อุปกรณเฉพาะพิธี(เพ่ิมจากอุปกรณหลัก) 

  พิธีงานมงคล 

  1.ภาชนะ น้ําพระพุทธมนต เชน ครอบน้ํามนต/บาตร/ขัน ท่ีประพรมน้ําพระพุทธ

มนต (มัดหญาคา ใบมะยม ดอกมเงินทอง ) 

  2.สายสิญจน 

  3.เทียนน้ํามนต (เทียนข้ีผึ้งแท นิยมขนาดน้ําหนัก  1บาท) 

  4.จานรองสายสิญจน จํานวน 2พาน 

  พิธีมงคลสมรส 

  1.มงคลแฝด 

  2.โถปริแปงกระแจะสําหรับเจิม 

  3.สังฆ 

  4.หมอนกราบ 2 ใบ 

  พิธีวางศิลาฤกษ 

  1.แผนศิลาฤกษ 

  2.ไมมงคล 9 ชนิด คือ ไมชัยพฤกษ ไมราชพฤกษ ไมสักทอง ไมไผสีสุก ไมพะยูง ไม

ทองหลาง ไมกันเกรา ไมทรงบาดาล และไมขนุน 

  3.คอนตอกไมมงคล 

  4.แผนอิฐ ทอง-นาก-เงิน อยางละ 3 แผน(รวม 9แผน) 

  5.โถปริกกระแจะเจิม 
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  6.ทองคําเปลวปดศิลาฤกษ 3 แผน พรอมข้ีผึ้งหรือสิ่งท่ีทาแผนศิลาฤกษเพ่ือปดแผน

ทอง 

  7.ปูนซีเมนตผสมเสร็จ พรอมเกรียงปาดปูน 

  8.ตลับนพรัตน 

  9.พวงมาลยั 

  10.ขาวตอกดอกไม เหรียญเงิน และเหรียญทอง 

  11.กระดาษ/ ผาเช็ดมือของประธาน 

  พิธีเปดปายอาคาร 

  1.โถปริกแปงกระแจะเจิม 

  2.ทองคําเปลว 3 แผน พรอข้ีผึ้งหรือสิ่งทีททาสําหรับปดแผนทอง 

  3.ผาคลุมปาย พรอมสายชักผาคลุมปาย 

  4.กระดาษ/ผาเช็ดมือประธาน 

  พิธงีานอวมงคล 

  พิธีสวดพระอภิธรรม 

  1.ภูษาโยง (ถาศพมีฐานันดรศักดิ์ตั้งแตชั้นหมอมเจาข้ึนไป ตองเตรียมผาขาวกวาง

ประมาณ 10 หรือ 12 นิ้ว ยาวเสมอกับแถวพระสงฆ จํานวน 1  ผืน เรียกวา"ผารองโยง ")แถบทอง 

หรือสายโยง สําหรับโยงมาจากหีบหรือโกศศพ 

  2.เครื่องทองนอย  1-2ท่ี(ตั้งหนาหีบศพ ) 

  3.ตูพระอภิธรรม พรอมโตะตั้งตูพระอภิธรรม 

  4.ผาไตร หรือผาสําหรับทอดบังสุกุล 

  5.เครื่องกระบะบูชาพระอภิธรรม (ในกรณีไมมีเครื่องกระบะบูชา ใหใชเชิงเทียน 1 คู 

แจกันดอกไม 1 คู และกระถางธูป  1 กระถาง ตั้งหนาพระอภิธรรมแทนเพ่ือจุดบูชาพระธรรม) 

  พิธพีระราชทานเพลิงศพ หรอืฌาปนกจิศพ (อุปกรณเพ่ิมจากการสวดพระ

อภิธรรม) 

  1.ธรรมาสนเทศน คัมภีรเทศน พัดรอง ตะลุม พาน 

  2.เครื่องทองนอย จํานวน1ท่ี (เพ่ิมอีก 1ท่ีสําหรับประธานจุดบูชาพระธรรม) 

  3.เทียนสองธรรม 

  4.ผาไตร หรือผาสําหรับทอดบังสุกุล 

  5.เครื่องไทยธรรมบูชากัณฑเทศน 
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  พิธทํีาบุญครบรอบวันตาย 

  1.อัฐ ิ/รูปผูตาย /ปายชื่อบรรพบุรุษ 

  2.โตะหมูอีก1ชุดใชเปนท่ีบูชา อัฐิ 

  3.เครื่องทองนอย 

  4.ภษูาโยง แถบทอง 

  5.ผาไตรหรือผาสําหรับทอดบังสุกุล 

  2.5.8.4 การเตรียมบุคคลากร 

  การเตรียมบุคคลากร เปนการแสดงถึงความพรอมของผูจัดงานพิธีตางๆเพ่ือความ

สะดวกในการประสานงาน อันเปนการแบงหนาท่ีรับผิดชอบในแตละสวนของผูปฏิบัติงานและ

สามารถตรวจสอบไดวานิมนตพระสงฆหรือยัง นิมนตจํานวนเทาใด ใครเปนประธาน ใครรับภารกิจ

สวนใด ใครเปนพิธีกร ใครทําหนาท่ีศาสนพิธีกร ปนตน 

  พระสงฆ การนิมนตพระสงฆ ควรเขียนเปนหนังสือ หรือภาษาทางราชการ เรียกวา 

"การวางฎีกานิมนตพระสงฆ" เพ่ือถวายพระสงฆไวเปนหลักฐาน ซ่ึงประกอบดวยขอความสําคัญเปน

การนมัสการใหพระสงฆทราบวา นิมนตงานพิธีใด วัน เวลา และสถานท่ีในการแฃประกอบพิธีอยู ท่ี

ไหนควรแจงใหชัดเจน สําหรับจํานวนพระสงฆในแตละพิธี ไมไดกําหนดจํานวนมากไวเทาใด แต

กําหนดจํานวนขางนอยไว คือไมต่ํากวา 5รูป   7 รูป  9รูป และ10รปู ท้ังงานมงคลและงานอวมงคล 

แตถาหากพิธีบําเพ็ญกุศลสวดพระอภิธรรมศพประจําคืนนั้น นิมนตพระสงฆสวดอภิธรรมจํานวน4  รูป 

  ประธานพิธี คือ บุคคลท่ีเจาภาพเชิญมาเปนเกียรติแกงานพิธีเพ่ือทําหนาท่ีเปน

ประธานในพิธีซ่ึงมีท้ังแบบเปนทางการ คือ มีการเชิญโดยแจงใหผูเปนประธานทราบลวงหนาอยางเปน

ทางการ และแบบไมเปนทางการ คือ การเชิญผูท่ีมารวมงานทําหนาท่ีเปนประธานโดยไมมีการแจงให

ทราบลวงหนา ซ่ึงถาไมเปนทางการก็ไมกระไรนัก แตหากเปนทางการควรมีการจัดเตรียมสถานท่ีให

เหมาะสมกับฐานะของผูท่ีเชิญมาเปนประธานในพิธี เชน การจัดท่ียิ่งการตอนรับ การจัดเตรียม

เครื่องรับรอง เปนตน อันเปนการแสดงออกถึงการใหเกียรติแกผูท่ีรับเชิญมาทําหนาท่ีเปนประธานใน

พิธีนั้นๆดวย และควรแจงกําหนดการของพิธีใหผูทําหนาท่ีเปนประธานไดทราบ 

  ศาสนพิธีกร คือ ผูทําหนาท่ีเปนผูดําเนินการพิธีทางศาสนา ซ่ึงมีความรอบรูในดาน

พิธีการตางๆ ทําหนาท่ีควบคุม ปฏิบัติการ จัดการ และประสานงานระหวางผูรวมปฏิบัติงานพิธี

ตลอดจนถึงการใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษาในการดําเนินกิจกรรมพิธีทางพระพุทธศาสนาไดอยาง

ชัดเจนและถูกตองตามโบราณประเพณีท่ีไดการสืบทอดกันมา 

  ผูรวมงาน คือ ผูท่ีเจาภาพเชิญมารวมเปนเกียรติแกพิธี ดําเนินกิจกรรมในพิธีรวมกัน 

เชน รวมฟงพระสงฆแสดงพระธรรมเทศนา เจริญพระพุทธมนต เจาภาพควรประมาณจํานวนผูท่ีเชิญ
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มารวมกิจกรรมใหเหมาะสมกับสถานท่ี ควรกําหนดผูท่ีคอยตอนรับผูมารวมงาน กําหนดสถานท่ีนั่ง

สําหรับผูเปนประธาน ของท่ีระลึก เปนตน ถาบุคคลท่ีเชิญเปนผูใหญ เจาภาพควรกําหนดใหชัดเจนวา 

ใครนั่งตรงไหน อยางไร เนื่องจากเมอผูรับเชิญนั่งเรียบรอยแลว ถามีการเคลื่อนยายท่ีนั่งในภายหลัง 

ผูรับเชิญจะเสียความรูสึกท่ีดีในการเขารวมกิจกรรม 

  2.5.8.5 การเตรียมกําหนดการ 

  การกําหนดการ คือ เอกสารท่ีจัดข้ึนเพ่ือบอกลักษณะของงาน เปนตนวา งานอะไร 

ใครเปนประธาน สถานท่ี วัน เวลาในการจัดงาน ลําดับข้ันตอนของงาน การแตงกาย เพ่ือใหผูท่ีรวมใน

พิธีๆมีความเขาใจตรงกันและทราบขนตอนของพิธี 

  กําหนดการมี 4 ประเภท   คือ 

  1.หมายกําหนดการ 

  2.หมายรับสั่ง 

  3.พระราชกิจ 

  4.กําหนดการ 

  หมายกําหนดการ เปนเอกสารแจงกําหนดข้ันตอนของงนพระราชพิธีโดยเฉพาะ

ลักษณะของเอกสารจะตองอางพระบรมโองการ คือ ข้ึนตนดวยขอความวา "นายกรัฐมนตรีหรือ

เลขาธิการพระราชวัง รับพระบรมราชโองการเหนอเกลาฯ สั่งวา...”เสมอไป และในทางปฏบิตัิ

เจาหนาท่ีจะตองสงตนหมายกําหนดการดังกลาวนี้ เสนอนายกรัฐมนตรีหรือเลขาธิการพระราชวังลง

นามรับสนองพระบรมราชโองการ 

  หมายรับสั่ง คือ เอกสารท่ีมีผูรับสั่งอัญเชิญมาสั่งใหเจาหนาท่ีไปปฏิบัติตามหนาท่ี

ราชการ 

  พระราชกิจ คือ เอกสารกําหนดข้ันตอนการปฏิบัติพระราชพิธี หรือ พิธีการขององค

ประธานในพิธีท่ีขาราชการผูปฏิบัติจะตองสนองงานตามลําดับข้ันตอน 

  กําหนดการ คือ เอกสารแจงกําหนดข้ันตอนของงานโดยท่ัวไป เปนของสวนราชการ

หรือสวนเอกชนจัดทําข้ึน แมวางานนั้นเปนงานท่ีเก่ียวของถึงเบื้องพระยุคลบาท เชน งานเสด็จพระ

ราชดําเนิน ถาหากงานนั้นมิไดเปนงานพระราชพิธี ซ่ึงกําหนดข้ึนโดยพระบรมราชโองการแลวเรียกวา 

กําหนดการท้ังสิ้น เชน ข้ันตอนของงานสวนสนามสําแดงความสวามิภักดิ์ของทหารรักษาพระองค ก็ใช

คําวา กําหนดการ เพราะงานนี้มิใชพระราชพิธีท่ีมีพระบรมราชโองการใหจัดข้ึนหากแตเปนทาง

ราชการทหารจัดข้ึน เพ่ือสําแดงความสวามิภักดิ์ตอเบื้องพระยุคล (คูมือปฏิบัติศาสนพิธีเบื้องตน, 

2552) 
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 2.5.9 ศาสนพิธีสําคัญทางพระพุทธศาสนา 

  พิธีสําคัญทางพระพุทธศาสนาท่ีสําคัญของชาวพุทธในท่ีนี้ขอเสนอพิธีกรรม 3 

ประเภท คือ การตักบาตร การถวายสังฆทาน การอาราธนาศีลและสมาทานศีล 

 

ภาพท่ี 2.2: พิธีการตักบาตร 

 
 

 การตักบาตร คือ การนําขาวและอาหารคาวหวานใสบาตรพระหรือสามเณร โดยอาจทํา

ประจําวันในทองถ่ินชุมชนท่ีมีพระสงฆและสามเณรออกบิณฑบาต จะทําในวันเกิดของตนหรือวัน

สําคัญทางศาสนา รวมท้ังวัน 8 คํ่า และ 14, 15 เปนตน เบื้องตนของการตักบาตร ตองเตรียมใจให

ผองใสเปนกุศล เปยมดวยความเต็มใจบุญจะไดบังเกิดข้ึนตั้งแตเริ่มคิด ขณะทําก็อยานึกเสียดายใหมี

สุขใจ หลังจากใหไปแลวก็มีความปลื้มปติยินดีในทานนั้น อยานึกเสียดายเปนอันขาด บุญกุศลจึงจะ

เกิดข้ึนอยางตอเนื่อง ในการเตรียมของตักบาตร เชนขาวสารอาหารแหงหรืออาหารคาว ถาของสดพึง

ระวังอยาใหขาวและอาหารนั้น ๆ รอนหรือเย็นจนเกินไปเพราะอาจทําใหเกิดความลําบากแกพระสงฆ

หรือสามเณร ท่ีตองอุมบาตรตอไปในระยะทางไกล ของท่ีใสบาตรนั้นนิยมปฏิบัติ เปนธรรมเนียมวา ให

ยกข้ึนจบ (ยกข้ึนสูงระดับหนาผาก ดวยทาประนมมือโดยอนุโลม) แลวนิมนตพระภิกษุ หรือสามเณร

วา นิมนตครับ/นิมนตคะ เม่ือทานเดินผานมาในระยะใกลแลวใสของลงไปในบาตร กลาวคําถวายทาน  

เม่ือใสบาตรเสร็จแลวนิยมทําการกรวดน้ําเพ่ืออุทิศสวนกุศลผลบุญแกผูอ่ืนอันเปนท่ีรักดวย ชวยทําให

เกิดความอ่ิมเอิบใจ เปนสุขใหแกผูปฏิบัติ 
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ภาพท่ี 2.3: พิธีถวายสังฆทาน 

 

 
 

 การถวายสังฆทาน คือ การถวายวัตถุท่ีควรเปนทานแกสงฆ มิไดเจาะจงแกภิกษุรูปใดรูป

หนึ่ง  หากถวายเจาะจงเฉพาะรูป เรียกวา "ปาฏิบุคลิกทาน" ไมตองมีพิธีกรรมอะไรในการถวาย สวน

สังฆทานนั้นเปนการถวายกลาง ๆ ใหสงฆ เฉลี่ยกันใชสอย จึงมีพิธีกรรมเขามาเก่ียวของดวย 

โดยเฉพาะการถวายและการอนุโมทนาของสงฆ 

 สังฆทานมีแบบแผนมาแตครั้งพุทธกาล ผูรับจะเปนภิกษุหรือสามเณร หรือพระสังฆเถระหรือ

พระอันดับชนิดไร ๆ เม่ือสงฆจัดไปให ผูถวายตองตั้งใจตอพระอรยิะสงฆ  คือ อุทิศถวายเปนสงฆจริง 

ๆ ผูรับรับในนามของสงฆเปนสวนรวมจึงเปนการถวายสังฆทานดวยใจท่ีเปนกุศล อ่ิมเอิบเบิกบานใน

การถวายทานวัตถุท่ีถวายจะมากนอยอยางไรตามแตสมควร  ประกอบดวย ภัตตาหารและบริวารของ

ใชท่ีเหมาะแกสมณะบริโภค ถวายก่ีรูปก็ไดแลวแตศรัทธา  จะถวายท่ีวัดหรือสถานท่ีอ่ืน ๆ เชน ท่ีบาน

หรือสถานท่ีประกอบพิธีก็ไดการถวายสังฆทานนั้น เริ่มดวยการจุดธูปเทียนบูชาพระรัตนตรัย (ถา

มี)  แลวอาราธนาศีล และสมาทานศีล 

 จากนั้นผูถวายทานประนมมือ ตั้งนะโม 3 จบแลวกลาวคําถวายสังฆทาน เสร็จแลวประเคน

ทานวัตถุแดพระภิกษุสงฆ หลังจากประเคนถวายพระสงฆแลว เม่ือพระสงฆผูนําสวดอนุโมทนา  

 การอาราธนาศีลและสมาทานศีล 

 เบื้องตนของการบําเพ็ญกุศลของพุทธศาสนิกชน ตองมีพิธีรับสรณคมนและศีลกอนแลวจึง

คอยอาราธนา พระปริตรถาบําเพ็ญบุญเก่ียวกับการเทศนจึงจะอาราธนาธรรม การท่ีขอเบญจศีลกอน

เสมอไปทุกพิธีนั้นเพ่ือชําระจิตใหบริสุทธิ์ ใหเปนผูมีศีลสมควรแกการรอง รับพระธรรมสรณคมน

หมายความวาขอถึงพระพุทธพระธรรมพระสงฆเปนท่ีพ่ึงกอนอาราธนาควรกราบท่ีโตะหมูบูชาและ

บูชาพระกอนแลวจึงกลาวคําอาราธนาตามดวยการสมาทานศีล วิธีอาราธนานั้น บางแหงใหมีผูกลาว

อาราธนาแตผูเดียว บางแหงอาราธนาพรอมกันท้ังหมด 
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 จะเห็นไดวา ศาสนพิธีตาง ๆ ชวยทําใหความศรัทธาตอพุทธศาสนาของพุทธศาสนิกชนมี

ความแนนแฟนยิ่งข้ึน เปนสิ่งตอกย้ําใจใหระลึกถึงคุณของพระรัตนตรัยไดอยางดีเยี่ยมจึงเปนระเบียบ

แบบแผนอันดีงามท่ีควรรักษาไวคูกับพระพุทธศาสนาตลอดไป 

 

2.6 แนวคิดเกี่ยวกับพิธีกรรมและความเช่ือ 

 2.6.1 พิธีกรรม 

 พจนานุกรมศัพทสังคมวิทยา อังกฤษ-ไทย (2524, หนา 314) ใหความหมายไววา พิธีกรรม 

หมายถึง แบบอยางของพฤติกรรมท่ีกําหนดไวดวยกฎเกณฑหรือธรรมเนียมประเพณีใหกระทําและ

เพ่ือใหมีความขลัง 

 อุทัย หิรัญโต (2556, หนา 197) ไดใหคําอธิบายความหมายของพิธีกรรมไววา พิธีกรรม 

หมายถึง การปฏิบัติท่ีเปนมาตรฐานทางวัฒนธรรมอันเก่ียวกับสัญลกัษณท่ีกระทําในโอกาสตางๆ หรือ

หมายถึงพฤตกิรรมทางสังคม อันละเอียดออนท่ีถูกกําหนดข้ึนโดยขนบธรรมเนียมกฎหมายหรือ

ระเบียบของสังคม ซ่ึงแสดงออกถึงสัญลักษณของคานิยมหรือความเชื่อ พิธีกรรม เปนรูปแบบของพิธี

การ(Ceremony) แตมิไดมีความหมายตรงกันนัก ขอแตกตางท่ีสําคัญคือพิธีการท่ีเปนการปฏิบัติใน

สังคมท่ีมีจํานวนมากกวาหนึ่งคน แตพิธีกรรมอาจจะปฏิบัติเพียงคนเดียวก็ได นอกจากนี้พิธีกรรม

มักจะจัดใหมีข้ึนในเหตุการณสําคัญๆ ลักษณะสําคัญของพิธีกรรมคือสวนใหญเปนเรื่องท่ีเก่ียวกับ

ศาสนา และมักเก่ียวของกับการใชสัญลักษณตางๆ ในการแสดงความหมายและมีการแสดงใหเห็น

ความมหัศจรรย หรือความสําคัญของสิ่งตางๆเพ่ือใหบุคคลเกิดความเกรงขามหรือเคารพนับถือดวย 

 สรุปไดวา "พิธีกรรม" คือ วิธีการกระทําอันศักดิ์สิทธิ์ท่ีนําไปสูเปาหมายดวยการนอมนําจิตใจ

ใหเกิดความเลื่อมใสศรัทธา ในขณะเดียวกันพิธีกรรมเปนจุดนัดหมายท่ีจะทําใหทุกคนมีการปฏิบัติเปน

เอกภาพ เม่ือพิธีกรรมเริ่มข้ึน ทุกคนก็พรอมท่ีจะปฏิบัติในเรืองนั้นๆ 

 พิธีกรรม จึงเปนจุดนัดพบ และเปนจุดนัดหมายโดยเฉพาะ สําหรับชุมชนหรือหมูชนในสังคม

นั้นๆ ใหมองเห็นความสําคัญท่ีจะเริ่มการใดๆ กันอยางจริงจริง เพราะการกระทําท่ีสําคัญของชุมชน

หรือของสวนรวมลวนแตเปนเรืองพิธีกรรม ถาเก่ียวกับศาสนา เรียกวา ศาสนพิธี (Rittual ) ในแตละ

ศาสนามีลักษณะแตกตางกันไปตามความเชื่อในศาสนานั้นๆ บางพิธีกรรมเกิดข้ึนเพราะความศรทัธา

ภักดี แตบางพิธีกรรมก็เกิดตามคําสั่งของผูเปนศาสดา เพราะพิธีกรรมเปนภาคปฏิบัติของศาสนาท่ีเห็น

ไดชัดก็คือ การสวด การปฏิญาณตน การเซนสรวงสังเวย เปนตน 

  2.6.1.1 ลกัษณะของพิธกีรรม 

  ก่ิงแกว อัตถากร(2523, หนา 5-6) ไดอธิบายถึงการกระทําท่ีจัดไดวาเปนพิธีกรรม

จะตองมีลักษณะดังนี้ 
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1. เนนเรื่องจิตใจ ซ่ึงแยกออกเปนความหมายได 4ความหมายไดแก 

                   1.1 การอางถึงบุคคล หรือสิ่งท่ีใจเทานั้นสัมผัส หรือพิสูจนได เชน อางวาแมโพสพมี

จริง ความจริงนี้เปนสิ่งท่ีจิตยอมรับ แตถาจะใหแมโพสพมาปรากฏเปนรูปรางใหตาเห็นเหมือนดังเชน

สตรีท่ัวไป ก็ไมใชสิ่งท่ีเปนไปได การอางอิงบุคคลหรือสิ่งท่ีประจักษดังกลาว ทําใหพูดอีกนัยหนึ่งไดวา 

องคประกอบของพิธีกรรมคือ ภาวะเหนือธรรมชาติ เหนือภาวะเหนือปกติวิสัย 

                   1.2 การแสวงหาอันเปนอารมณท่ีเกิดกับจิตใจ เชน ในการประกอบพิธีทําขวญัแม

โพสพ ผูประกอบพิธียอมหวังผลอันดับแรก คือความสบายใจและความมีกําลังใจ แมขาวจะยังไมสุกยัง

เก็บเก่ียวไมไดก็ตาม แตการประกอบพิธีจะยังความเชื่อม่ันวา ขาวจะสุกและเก็บเก่ียวไดเต็มเม็ดเต็ม

หนวย ในเวลาประมาณสองเดือนถัดไป ความเชื่อม่ันเปนเครื่องหลอเลี้ยงใจและกายอยางหนึ่ง ถา

คนเราขาดสิ่งนี้ชีวิตก็คงดํารงอยูเหมือนปวยเสียครึ่งหนึ่ง ปวยเพราะความกังวลและความระแวงเปน

ตน ดวยเหตุนี้พิธีกรรมจึงเปนท้ังอาหารและยาสําหรับปลูกฝงอารมณ อันถึงปรารถนาตางๆ 

                    1.3 การยอมรับวาใจมีอิทธิพลตอกายและวัตถุภายนอก ชีวิตคนเรามีสวนประกอบ

ใหญอยู 2 ประการคือ กายกับใจ ในยามปวยจิตใจก็ออนอก เศราหมอง และในขณะเดียวกันเม่ือใจ

ออนแอ เศราหมอง กายก็พลอยปวย รับประทานอาหารไมได เปนตน กายกับใจจึงมีความสัมพันธตอ

กันและกันดังนี้ แตอยางไรก็ตาม การท่ีจะพัฒนาใหมีความเจริญกาวหนานั้น จุดสําคัญอยูท่ีการพัฒนา

ใจ เมือใจมีความเขาใจมีความรูเห็นท่ีถูกตอง เราตองใหความเขาใจท่ีถูกตองเม่ือเขาเขาใจแลว เขา

ยอมยอมรับการเยียวยาท่ีถูกตอง การเสริมสรางกําลังใจเพ่ือความเขาใจการตัดสินใจและการกระทําท่ี

ถูกตอง จึงเปนสิ่งจําเปนและพิธีกรรมก็เปนสิ่งหนึ่งท่ีมนุษยสรางข้ึนเพ่ือการนี้ 

                     1.4 การเห็นวัตถุเปนสาขาของจิต กลาวคือ มิไดมองวัตถุเปนเพียงวัตถุหากแตเนน

วัตถุนั้นๆ เปนองคแหงการรับรู มีชีวิตจิตใจเยี่ยงมนุษยสัตว ฉะนั้นเมล็ดขาวจึงไดรับการยกยองนับถือ 

ไมคานท่ีหาบของขายไดรับการปดทอง เม่ือเจาของรูสํานึกในความดีหรือคุณคาของสิ่งใดเขายอม

แสดงออก ซ่ึงความสํานึกดวยการปรนนิบัติตอสิ่งเหลานั้นเหมือนกับวา สิ่งเหลานั้นเปนสิ่งมีชีวิตท่ีอาจ

รับรูการกระทําของเขา 

2. เนนเรื่องสัญลักษณ ซ่ึง หมายถึง สิ่งท่ีใชแทนคาอีกสิ่งหนึ่ง เชน ดอกกุหลาบเม่ือใชสื่อ 

ความรกั เปน โดยท่ัวไปแลว สิ่งท่ีใชเปนสญัลกัษณไมใชสิ่งประเภทเดียวกับสิ่งท่ีแทนคา คือ ดอกไม

ยอมไมใชสัญลักษณของดอกไมหรอื นางสาว ก.ไมใชสัญลักษณของนางสาว ข. เพียงแตอาจเปน

ตัวแทนของกันและกันไดเทานั้น 

  2.6.1.2 ประเภทของพิธีกรรม 

  พิธีกรรมโดยทางปฏิบัติ ไดแบงออกเปนประเภทใหญๆ ได 2 ประเภท คือ (ประสาน 

ทองภกัดี, 2520, หนา 56) 
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  1. พิธีมงคล เปนพิธีท่ีทําเพ่ือเพ่ิมใหงานท่ีดีเปนมงคลอยูแลว เปนสิริมงคลยิ่งข้ึน เชน 

งานแตงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม การทําบุญอายุ งานเชนนี้ถือเปนงานท่ีสงเสริมเรื่องท่ีทําใหเจริญ

งอกงาม อยางการแตงานก็เพ่ือใหคูบาวสาวไดกินกันไปนานๆ จึงมักมีคําอวยพรสรุปยอดวา ใหอยู

ครองกันจนเฒาแก ถือไมยอดทอง ถือกระบองยอดเพชร การทําบุญข้ึนบานใหมก็เพ่ือใหบานนั้นเปนท่ี

อยูสุขรมเย็นของคนในครองครัว การทําบุญอายุก็เพ่ือขอใหผูนั้นมีอายุยืนยาว และในความยืนยาวนั้น

ก็ใหมีสุขภาพดี แข็งแรง ท้ังทางรางกาย เพ่ือขอใหผูนั้นมีอายุยืนยาว และในความยืนยาวนั้นก็ใหมี

สุขภาพดี แข็งแรง ท้ังทางรางกายและจิตใจ มีกําลังภายในเขมแข็งดวย 

  เม่ือมีความมุงหมายนี้เชนนี้ การจัดงานมงคลจึงตองสรรหาแตเรื่องท่ีจะกอสิริสวัสดิ์

เขามาในงานเริ่มตั้งแตเรื่องประกอบพิธี และการแตงกายของผูมารวมพิธีก็ตองแตงดวยสีสันท่ีเจริญตา

เจริญใจ คําพูดท่ีเจรจากันระหวางแขก กใหพูดในเรื่องท่ีเปนมงคล ฟงแลวรื่นหูเชน หามพูดเรื่องงาน

ศพในงานแตงงาน ไมใหพูดเรื่องอัปมงคลท้ังหมดลาย เหลานี้เปนประเพณีท่ีถือปฏิบัติกันอยูท่ัวไป 

                     2. พิธีอวมงคล เปนพิธีลางสิ่งท่ีเยกวา เสนียดจัญไรข้ึนมาเอง เชน งานศพ งาน

สะเดาะเคราะหตางๆ อันสิ่งท่ีไมดี ไมเปนมงคลนั้นไมมีใครชอบ ไมมีใครอยากได แตมันก็เกิดข้ึนมา

เอง บางอยางก็ไมมีทางปองกันไดเลย เชน ความตาย เรื่องความตายนี้ถือเปนเรื่องอวมงคลท่ีรายแรง

มาก เพราะฉะนั้นเม่ือมีการตายเกิดข้ึนในบานเรือนใด จึงตองทําพิธีกันเปนพิเศษและพิธีเก่ียวกับการ

ตายนี้ มีกันอยูทุกชาติ ทุกภาษา แตมีรายละเอียดแตกตางกันไปตามความเจริญของมนุษยในทองถ่ิน

นั้นๆ 

  2.6.1.3 องคประกอบของพิธีกรรม 

  ประสาน ทองภักดี (2520, หนา 54-55) กลาวถึงองคประกอบของพิธีกกรมวามี 6 

อยาง ดังนี้ 

  1. ประธานของพิธีโดยปกติผูท่ี เปนประธานในพิธีใดๆ ก็ ตองเปนผูใหญท่ีเคารพนับ

ถือในสังคมนั้นๆ  

  2. ผูประกอบพิธี หมายถึง ผูท่ีเปนหลักหัวใจ บันดาลใหพิธีดําเนินไปได ซ่ึงยอม

แตกตางกันไปสุดแตลักษณะของพิธี พิธีกรรมบางอยางผูท่ีเปนประชาชนก็ประกอบพิธีเอง  เชน พิธีรด

น้ําแตงงานผูเปนประธานในพิธีนั้นมักจะเปนผูสวมมงคลเจิมคูบาวสาว และรดน้ําเปนคนแรก 

  3. ผูรวมพิธี หมายถึง ผูท่ีมารวมในพิธีเปนทางการ และจะรวมในฐานะเปน

องคประกอบแทๆของพิธี เชน พิธีสังฆกรรมทางพระพุทธศาสนาซ่ึงจํากัดจํานวนสงฆอยางต่ํา4 รูป

หรอือาจจะเปนผูรวมพิธี โดยไดรับเชิญมาเปนเกียรติ แตในบางพิธีซ่ึงเปนงานใหญเชน พิธีสาบานของ

ทหาร ก็มักจะมีผูมาชมอยางคับค่ัง ท้ังท่ีไมไดเชิญเปนทางการหรือแมแตพิธีเล็กๆ บางอยางหากทําใน

ท่ีเปดเผยก็มักจะมีผูมารวมดูรวมชมอยูเสมอ เพราะมนุษยเรามีความอยากรูอยากเห็นเปนปรกติวิสัย 



32 

 

  4. สถานท่ีประกอบพิธี โดยท่ัวไปสถานท่ีประกอบพิธี มักจะไมถือกฎเกณฑตายตัว 

คงเลือกท่ีเหมาะสมแกการจัดงานเปนสําคัญ เชน พิธีทําบุญข้ึนบานใหม ก็คงใชบานหลังนั้นนั่งเอง แต

ยังมีพิธีกรรมทางศาสนาบางอยาง ซ่ึงจํากัดเรื่องสถานท่ีประกอบพิธี เชน เรื่องการบวชพระ การทํา

อุโบสถสังฆกรรม ทานจํากัดใหทําในท่ีแหงเดียว เรียกตามทางพระวาสีมาเวลานี้ก็คือโบสถนั่นเอง 

พิธีกรรมอยางนี้ทําท่ีอ่ืนไมได ตองทําในโบสถเทานั้น 

  5. วันเวลาประกอบพิธี เนื่องจากการประกอบพิธีกรรมตางๆ เก่ียวกับคนบางคน

โดยเฉพาะ คือผูรวมพิธีเปนทางการ ฉะนั้น การกําหนดวันเวลาจึงเปนเรื่องสําคัญ และโดยท่ัวไปหาก

พิธีนั้นเปนเรื่องเฉพาะบุคคลจัดข้ึนเอง ถาเปนเรื่องของบุคคลนั้น จะกําหนดเอาเองตามท่ีเห็นวา

เหมาะสม แตโดยมากเวลานี้เจาของพิธีมักจะไมกลากําหนดเอง แตชอบไปใหโหรกําหนดวันเวลาให

เรียกวาไปหาฤกษ ยังมีพิธีสําคัญบางอยางซ่ึงกําหนดวันเวลาไวแนนอนตายตัว ท้ังนี้เพราะพิธีท่ีจะจัด

นั้นเก่ียวกับเหตุการณสําคัญของบานเมือง เชน พิธีฉลองรับธรรมนูญ กําหนดวันท่ี 10ธนัวาคมของทุก

ป พิธีกรรมอีกอยางหนึ่งท่ีตองกําหนดวันไวตายตัว คือ พิธีทางศาสนา เชน การทําอุโบสถ ตองทําทุก

ก่ึงเดือน คือ ข้ึน 15 คํ่า แรม 15 คํ่า วันเขาพรรษา ตองทําในวันแรม 1 คํ่า เดือน 8 เปนตน 

  6. อุปกรณในการทําพิธี เรื่องนี้ก็มีความแตกตางกันไปตามลักษณะของพิธี พิธีท่ีมุง

ไปในทางเปนศิริมงคล ก็จะสรรหาสิ่งท่ีถือวาเปนสิริมงคลมาเปนอุปกรณในพิธี เชน พิธีไหวครู 

นอกจากจะมีอยางอ่ืนเหมือนพิธีท่ัวไปแลว โบราณยังกําหนดใหหาหญาแพรก ดอกมะเขือ มาใชในพิธี

ดวย ถือวาเปนสิริมงคล  

  พิธีกรรมบางอยางตองการความเด็ดขาด ความศักดิ์สิทธิ์ อุปกรณของพิธีก็ตองใชสิ่ง

ท่ีแสดงความเด็ดขาด หรือความศักดิ์สิทธิ์เขารวมพิธี เชน พิธีสาบานของทหาร ก็ตองใชธงท่ีมีลวดลาย

พิเศษ และคนถืออาวุธและบางทีก็มีการสวนสนามซ่ึงมีท้ังคนถืออาวุธ และอาวุธเต็มรถ ผานฝูงชนไป

เปนตับๆ หรือพิธีถือน้ําพิพัฒนสัตยา นอกจากมีอยางอ่ืนแลว ก็ยังมีหอกดาบอันศักดิ์สิทธิ์เขารวมในพิธี

ดวย 

 2.6.2 ความเช่ือ 

 คําวา "ความเชื่อ" มีความหมายอยูหลายความหมาย นักวิชาการและผูรูไดใหความหมายของ

ความเชื่อไวในแงมุมตางๆ ดังนี้  

 ความเชื่อ คือ การยอมรับวาสิ่งใดสิ่งหนึ่งเปนความจริงหรือเปนสิ่งท่ีเราไวใจ ความจริงหรือ

ความไววางใจท่ีเปนรูปของความเชื่อนั้น ไมจําเปนวาจะตองเปนความจริงท่ีตรงตามหลักเหตุผลหรือ

หลักวิทยาศาสตรใดๆ คนท่ีเชื่อในฤกษยามก็จะถือวา วันเวลาการโคจรของดวงดาวจะกอใหเกิดผลตอ

ตัวมนุษย คนท่ีเชื่อเครื่องรางของขลังก็จะมีความยึดม่ันวา เครื่องรางของขลังใหคุณใหโทษแกตนได

จริง ตัวอยางของความเชื่อ ไดแก ไสยศาสตร โหราศาสตร โชคลาง ของขลัง ผีสาง นางไม ความเชื่อ
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อํานาจลึกลับ สิ่งศักดิ์สิทธิ์ อิทธิฤทธิ์ปาฏิหาริย เหลานี้เปนตน (กลุมวิทยาลัยครูภาคใต, 2526, หนา 

23) 

 ธวัช ปุณโณทก (2558, หนา 350)  ไดกลาวถึงความเชื่อไววา ความเชื่อ คือ การยอมรับอัน

เกิดอยูในจิตสํานึกของมนุษยตอพลังอํานาจเหนือธรรมชาติ ท่ีเปนผลดีหรือผลรายตอมนุษยนั้นๆ หรือ

สงัคมมนุษยนั้น แมวาพลังอํานาจเหนือธรรมชาติเหลานั้น ไมสามารถท่ีจะพิสูจนไดวาเปนความจริง 

แตมนุษยในสังคมหนึ่งยอมรับและใหความเคารพเกรงกลัวสิ่งเหลานี้ เรียกวาความเชื่อ ฉะนั้นความ

เชื่อจึงมีขอบเขตกวางขวางมาก ไมเพียงแตจะหมายถึงความเชื่อในดวงวิญญาณท้ังหลาย (Beliet in 

Spiritual Beings) ภูตผี เชน ตนไม (ตนโพธิ์ ตนไทร) ปาเขา เปนตน  

 ความเชื่อ หมายถึง เห็นตามดวย ม่ันใจ ไวใจ นับถือ (ราชบัณฑิตยสถาน, 2525, หนา 278) 

และในลกัษณะคลายกันนี้ มานิต มานิตเจริญ (2514, หนา 453) กลาววาความเชื่อหมายถึง เห็นจริง

ดวย วางใจ ไวใจ ม่ันใจ และนับถือ 

 อนึ่ง พจนานุกรมศัพทสงัคมวทิยา อังกฤษ-ไทย (2524, หนา, 42) ใหความหมายเก่ียวกับ

ความเชื่อไว 2 นัยดวยกันคือ 

 1. การยอมรับขอเสนอขอใดขอนึ่งไดวาเปนความจริง การยอมรับเชนนี้โดยสารัตถะสําคัญ

แลวเปนการรับเชิงพุทธิปญญา แมวาจะมีอารมณสะเทือนใจเขามาประกอบรวมดวย ความเชื่อจะ

กอใหเกิดภาวะทางจิตข้ึนในบุคคลซ่ึงอาจจะเปนพ้ืนฐาน สําหรับการกระทําโดยสมัครใจของบุคคลนั้น 

 ความเชื่อ อาจจะมีพ้ืนฐานจากหลักฐานขอเท็จจริงท่ีเชื่อไดหรือมีพ้ืนฐานจากความเดียดฉันท

จากการนึกรูเอาเอง หรือจากลักษณะท่ีทําใหเกิดความเขาใจไขวเขวก็ได เพราะฉะนั้น ความเชื่อจึง

มิไดข้ึนอยูกับความจริงเชิงวัตถุวิสัยในเนื้อหาความเชื่อท่ีแปลกวิตถารก็ได คนเราอาจจะกระทําการ

อยางแข็งขัยจริงจัง หรืออยางบาคลั่งดวยความเชื่อท่ีผิดไดเทาๆกับท่ีทําดวยความเชื่อท่ีถูกตอง 

อยางไรก็ดี การทําท่ีใชสติปญญาใดๆ ก็ตาม ยอมตองอาศัยความเชื่ออยูดวยเสมอ แตสติปญญานั้น

อาจใชมาทดสอบความเชื่อและตรวจดูความสมบูรณถูกตองพ้ืนฐานความเชื่อนั้นได 

 2. การยอมรับขอเสนอขอใดขอหนึ่งวา เปนจริงโดยท่ียังมิไดพิสูจนไดโดยวิธีการของ

วิทยาศาสตรดั้งนั้น  ความเชื่อเปนธรรมชาติท่ีเกิดข้ึนกับมนุษย และถือวาเปนวัฒนธรรมของมนุษย

อยางหนึ่ง การดํารงชีวิตของมนุษยในสมัยโบราณท่ีความเจริญทางดานวิชาการนอย ความเชื่อจึงเกิด

จากการเกิดข้ึน และการเปลี่ยนแปลงของธรรมชาติท่ีมนุษยเชื่อวาเปนการบันดาลใหเกิดข้ึนจาก

อํานาจของเทวดา พระเจา หรือภูตผีปศาจ ดังนั้นเมือเกิดปรากฎการณตางๆข้ึน เชน ฝนตก ฟารอง 

ฟาผา แผนดินไหว ภูเขาไฟระเบิด อุทกภัย และวาตภัย ตางๆข้ึน ลวนเปนสิ่งมีอิทธิพลตอชีวิตหรือ

ความเปนอยูมนุษย ซ่ึงยากท่ีจะปองกันหรือแกไขไดดวยตัวเอง บางอยางเปนเหตุการณท่ีอํานวย

ประโยชน แตบางเหตุการณก็เปนอันตรายตอชีวิตและตัวเอง บางอยางเปนเหตุการณท่ีอํานวย
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ประโยชน แตบางเหตุการณกเปนอันตรายตอชีวิตและความเปนอยูมนุษย มนุษยจึงพยายามท่ีจะคิด

หาวิธีการท่ีจะกอใหเกิดผลในทางท่ีดี และเกิดความสุขกับตนเอง เพ่ือกระทําตอสิ่งท่ีมีอํานาจเหนือ

ธรรมชาติเหลานั้น ทําใหเกิดเปนแนวทางปฏิบัติท่ีเปนพิธีกรรม หรือศาสนาเกิดข้ึน (ความเชื่อ และ

พิธีกรรม, ม.ป.ป) 

 

2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

           ธนวรรธน พลวิชัย (2557) ผูอํานวยการศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย ไดสํารวจพฤติกรรมและการใชจายของประชาชนในชวงวันอาสาฬหบูชาและวัน

เขาพรรษา 2557  ซ่ึงคาดการณการใชจายจํานวน 5,261 ลานบาท ขยายตัว รอยละ 5.43 

บรรยากาศคึกคักมากกวาปท่ีผานมา ผลจากประชาชนเริ่มม่ันใจเศรษฐกิจมากข้ึน เพราะเริ่มเห็น

สัญญาณการฟนตัวออนของการจับจายใชสอยและมีปจจัยบวกท้ังเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน , มีวันหยุดติดตอ 4 

วัน, นโยบายกระตุนเศรษฐกิจของภาครัฐ โดยประชาชนเลือกไปทําบุญรอยละ 67.8, ตักบาตรรอยละ 

40.2, ไปเวียนเทียนรอยละ 30.5 และทองเท่ียวในประเทศรอยละ 23.9 ซ่ึงพรท่ีจะขอในวันอาสาฬ

บูชาและวันเขาพรรษามากสุดไดแก ขอใหพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวและสมเด็จพระนางเจาพระ

ราชินีนาถมีพลานามัยแข็งแรงสมบูรณ ขอใหคนไทยรักและสามัคคีกัน และขอใหเศรษฐกิจดี 

นักการเมืองไมคอรรัปชัน 

          ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2556) ไดสํารวจความคิดเห็นเก่ียวกับคาใชจายในการซ้ือเครื่องสังฆทาน 

พบวา คาใชจายเฉลี่ยของคนกรุงเทพฯ ในการซ้ือเครื่องสังฆทานสําเร็จรูปประมาณเดือนละ 300-500 

บาท/ครัวเรือน หรือตกประมาณ 800 ลานบาท/ป โดยรานท่ีคนกรุงเทพฯ นิยมซ้ือเครื่องสังฆทานมาก

ท่ีสุด คือ รานคาปลีกสมัยใหม รานจําหนายเครื่องสังฆภัณฑ รองลงมา คือ รานคาท่ัวไปและรานคาใน

วัด ประเมินวาเม็ดเงินท่ีกระจายอยูในธุรกิจท่ีเก่ียวของกับธุรกิจสังฆทานจะมีมูลคาสูงถึง 10,000 ลาน

บาท1 ในขณะท่ีสินคาสังฆภัณฑในชวงเทศกาลเขาพรรษาเติบโตสูงถึง   รอยละ 10-15 ทุกป 

ธนวรรธน พลวิชัย  รองอธิการบดีฝายวิจัย และผูอํานวยการศูนยพยากรณเศรษฐกิจและ

ธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย  กลาวถึง ผลสํารวจพฤติกรรมการใชจายของประชาชนในวันวิ

สาขบูชา ป 2556 จากกลุมตัวอยาง 1,200 คนพบเงินสะพัดในปนี้กวา 4,822 ลานบาท เพ่ิมข้ึนจากป

กอนรอยละ4.2 มีการใชจายตอคนเฉลี่ย 1,650 บาท ซ่ึงการใชจายชวงเทศกาลมีอัตราการเติบโตท่ี

ลดลง จากโตรอยละ 10 ในชวงตนปเหลือประมาณรอยละ 4-5 หลังไตรมาสแรก สะทอนกําลังซ้ือแผว

ลงจากภาวะเศรษฐกิจท่ีเริ่มชะลอตัวสําหรับผลสํารวจพบวาเงินท่ีนํามาใชในชวงวันวิสาขบูชาสวนใหญ

รอยละ 88.0 มาจากเงินเดือน กิจกรรมวันวิสาขบูชาสวนใหญคือ ทําบุญ ตักบาตร เวียนเทียน ปลอย

นกปลอยปลาและทําสังฆทาน โดยกลุมตัวอยางรอยละ 43.5 มองวาการใชจายในการทําบุญเพ่ิมข้ึน 
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เพราะคาดหวังวาเศรษฐกิจจะดีข้ึนรอยละ41.2 รองลงมามองวาเปนชวงวันหยุดยาว ผลสํารวจยัง

สะทอนวาประชาชนตองการใหรัฐแกไขปญหาสินคาแพงถึงรอยละ 86.0 นอกจากนี้ ยังพบวา ในชวง

วันวิสาขบูชา ประชาชนเขาวัดทําบุญมากถึงรอยละ 80.4 ไมเขาวัดรอยละ 12.6 สวนการเลือกทํา

สังฆทาน รอยละ 75.6 ตอบวา เลือกซ้ือสังฆทานท่ีจัดไวแลว โดยสินคาจะประกอบไปดวย สบู ยาสี

ฟน แปรงสีฟน ยาสระผม ขาวสาร นม ผาอาบน้ําฝน และคาดวา ปนี้ธุรกิจสังฆทานจะขยายตัวรอยละ 

7-10 เนื่องจากประชาชนนิยมทําบุญมากข้ึน 

           ศูนยวิจัยกสิกรไทย ไดทําการสํารวจ “พฤติกรรมการฉลองปใหมตอนรับป 2554 ของคน

กรงุเทพฯ” ในระหวางวันท่ี 1-10 ธันวาคม 2553 จํานวนกลุมตัวอยาง 521 คน พบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญวางแผนเขารวมกิจกรรมทําบุญไหวพระเพ่ิมข้ึนจากปท่ีผานมา ซ่ึงมีท้ังการทําบุญ ตักบาตร 

และไหวพระ ตามวัดในกรุงเทพฯ และการเดินทางไปตามตางจังหวัดใกลๆ ในลักษณะเดินทางแบบ

เชาไปเย็นกลับ ตลอดจนการเดินทางกลับบานในตางจังหวัด และการไปเท่ียวคางคืนตามตางจังหวัด 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย ประเมินวา การใชจายเพ่ือรวมกิจกรรมทําบุญไหวพระในชวงเทศกาลปใหมของ

คนกรงุเทพมีแนวโนมกอใหเกิดเม็ดเงินคิดเปนมูลคาประมาณ 1,800 ลานบาท เพ่ิมข้ึนเกือบรอยละ 

10 จากปท่ีผานมา ซ่ึงคาดวาจะสงผลดีตอธุรกิจท่ีเก่ียวของตามมา 

กําพล ตันติปญญาเทพ (2552) ไดศึกษา เรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการ 

ตลาดทีสงผลตอการเลือกซ้ือสังฆทานสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตบางกอกนอย กรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางเปนผูบริโภคท่ีเคยซ้ือสังฆทานสําเร็จรูปในเขตบางกอกนอย เลือกสุมตัวอยางแบบโควตา  

โดยแจกแบบสอบถามในสถานท่ีท่ีจําหนายสังฆทานสําเร็จรูปในแขวงตางๆ ในเขตบาง  

กอกนอยตามสัดสวน ผลวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือสังฆทาน

สําเร็จรูปมากท่ีสุด รองลงมาคือปจจัยดานคุณภาพของสังฆทานสําเร็จรูป และปจจัยดานชองทางจัด

จําหนาย 

ศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2552 ธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการจัดงานศพ มีเม็ดเงินหมุนเวียน

ประมาณ 35,000 ลานบาทตอปโดยเงินคาใชจายเหลานี้เริ่มคํานวณกันตั้งแตการเคลื่อนยายศพเพ่ือ

นําไปประกอบพิธีทางศาสนาไปจนกระท่ังเผา หรือฝงตามความตองการของผูตายหรือญาติ  



บทท่ี 3 

วิธีดําเนินวิจัย 

 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี และศึกษาปจจัยท่ีมีความสําคัญตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ท้ังนี้เพ่ือนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษามาเปนแนวทางใน

การจัดตั้งธุรกิจศาสนพิธีตอไป ผูวิจัยกําหนดระเบียบวิธีดําเนินการวิจัยไว ดังนี้ 

3.1 รูปแบบการวิจัย 

3.2 ตัวแปร และกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 

3.5 ข้ันตอนการสรางและพัฒนาเครื่องมือ 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.7 การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 

 

3.1 รูปแบบการวิจัย 

การวิจัยนี้ใชวิธีดําเนินการวิจัย 2 รูปแบบ คือ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ผูวิจัยศึกษาขอมูลเชิงลึกจากบทความ บทสัมภาษณนักวิชาการ นักธุรกิจเก่ียวกับธุรกิจท่ีใหบริการ 

ศาสนพิธีตางๆ และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูวิจัยใชแบบสอบถามเก็บ

รวบรวมขอมูลจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

3.2 ตัวแปร และกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยกําหนดตัวแปรท่ีจะศึกษา ดังนี่ 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก  

     1.1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค  ประกอบดวย เพศ  อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

     1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก  

     2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดาน

กิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย 

    2.2 การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 
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ภาพ 3.1: กรอบความคิด  

 

 
 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง   

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาแบงออกเปน 2 กลุม ดังนี้ 

 3.3.1 ประชากรท่ีใชในการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดรวบรวมบทสัมภาษณนักธุรกิจท่ี

เก่ียวของกับศาสนพิธี ในรายการโทรทัศน และนิตยสารตางๆ จํานวน 3 ทาน ดังนี้ 

  1. สกล แสงมาลี (การสื่อสารสวนบคุคล, 21 ธันวาคม 2557) ประธาน

กรรมการบริหาร บริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด จากรายการ SME Idol “ตอนแสงแหงศรัทธา หาง

สังฆภัณฑและศาสนพิธีท่ีใหญท่ีสุดในโลก” ออกอากาศวันท่ี 21 ธันวาคม 2557  เวลา 18.00-19.00 

น. สถานีโทรทัศนอารเอสยูวิสคอม  

  2. สมชาย สุริยเสนีย (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 กุมภาพันธ 2557) ผูบริหารราน

สุริยาหีบศพ หัวขอเรื่อง “บริการหลังความตาย” บทสัมภาษณใหขอแนะนําในการการดีไซนหีบสวยๆ 

เคล็ดเก่ียวกับศพ ผีเขาสิง และเรื่องหลอนหลังความตาย 

  3. ธนกฤต เตชะปฐมานนท และธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน (การสื่อสารสวนบุคคล, 

ตุลาคม 2554) ผูบริหาร TK Center Organizer บทสัมภาษณในหนังสือธรรมะลีลา ธุรกิจ รับจัดงาน

ทําบุญ 
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 3.3.2  สวนประชากรท่ีใชในการศึกษาเชิงปริมาณ ไดแก ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร ขอมูลจากกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจุบันมีประชากร จํานวน 5,686,252 คน 

(กรงุเทพมหานคร, 2556) ผูวิจัยหาขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณของ Yamane (1973, p.886) ท่ี

ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนี้ 

 

สูตร        n      =        N       

                           1 + N (e2) 

   

เม่ือ      

             n    =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

         N    =   ขนาดของประชากร 

         e    =   คาความคลาดเคลื่อน ซ่ึงในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ .05 

                     

    แทนคา         n            =       

                                                  1 + 5,686,252 (.05)2 

      5,686,252         

                          =   385 

 เพ่ือใหงานวิจัยมีความสมบูรณมากข้ึน ผูวิจัยจึงใชประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเปน

ตัวแทนกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน 

 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 

เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลเชิงปริมาณ ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางข้ึน 

เนื้อหาในแบบสอบถาม แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบใหเลือก (Multiple Choice) จํานวน  

5 ขอ  

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการศาสนพิธีของผูบริโภค ไดแก การมีสวนรวมใน

งานบุญ ประเภทของงานบุญท่ีมีสวนรวม คาใชจายในการจัดงาน และผูมีสวนในการเลือกใชบริการ

บริษัทรับจัดงานศาสนพิธีตาง ๆ ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบใหเลือก (Multiple Choice) 

จํานวน 4 ขอ  

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธี โดย

ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดาน
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กิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย ขอคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมิน

คา (Rating Scale) โดยใหทางเลือกในการตอบ 5 ระดับ ดังนี้ 

 5   หมายถึง สําคัญ มากท่ีสุด 

 4   หมายถึง สําคัญ มาก  

 3   หมายถึง สําคัญ ปานกลาง  

 2   หมายถึง สําคัญ นอย 

 1   หมายถึง สําคัญ นอยท่ีสุด 

 การแปลผลความสําคัญของปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจบริการรับจัดงาน 

ศาสนพิธีใชการคํานวณหาความกวางของอันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2549) 

 

ความกวางของอันตรภาคชั้น   =        

        จํานวนชั้น  

คาสูงสุด-คาต่ําสุด 

                =       5-1

      5 

       =  0.8 

  

 การแปลคาความหมายมี ดังนี้ 

                คะแนนเฉลี่ย                           ระดับความสําคัญ 

4.21-5.00   ปจจัยมีความสําคัญในระดับ มากท่ีสุด 

3.41-4.20   ปจจัยมีความสําคัญในระดับ มาก 

2.61-3.40   ปจจัยมีความสําคัญในระดับ ปานกลาง 

1.81-2.60   ปจจัยมีความสําคัญในระดับ นอย 

1.00-1.80   ปจจัยมีความสําคัญในระดับ นอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามความคิดเห็นของผูบริโภคเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับ

จัดงานศาสนพิธี ขอคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating  Scale) โดยใหทางเลือกในการ

ตอบ 5 ระดับ ดังนี้ 

 5   หมายถึง สําคัญ มากท่ีสุด 

 4   หมายถึง สําคัญ มาก  

 3   หมายถึง สําคัญ ปานกลาง  

 2   หมายถึง สําคัญ นอย 

 1   หมายถึง สําคัญ นอยท่ีสุด 
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 การแปลผลความสําคัญเก่ียวกับตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธีใช

การคํานวณหาความกวางของอันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2549) 

 

ความกวางของอันตรภาคชั้น   =        

        จํานวนชั้น  

คาสูงสุด-คาต่ําสุด 

 

    =       5-1

     5 

       =  0.8 

 การแปลคาความหมายมี ดังนี้ 

 

                คะแนนเฉลี่ย                           ระดับของการตัดสินใจ 

4.21-5.00   ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ มากท่ีสุด 

3.41-4.20   ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ มาก 

2.61-3.40   ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ ปานกลาง 

1.81-2.60   ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ นอย 

1.00-1.80   ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับ นอยท่ีสุด 

 

3.5 ข้ันตอนการสรางและพัฒนาเครื่องมือ 

 แนวทางการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยใหมีคุณภาพ ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้

 3.5.1 ศึกษาขอมูลจากเอกสารวิชาการ บทความ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับเรื่องท่ีศึกษาเพ่ือ

เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 3.5.2 ดําเนินการสรางแบบสอบถาม นําเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือพิจารณาตรวจสอบความ

ถูกตอง ความเหมาะสม และขอเสนอแนะเพ่ือนํามาปรับปรุง แกไขตามท่ีอาจารย ท่ีปรึกษาชี้แนะ 

 3.5.3 นาํแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมิได

เปนตัวแทนกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพ่ือวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) แบบ

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของ Cronbach (พวงรัตน ทวีรัตน, 2538, หนา 132-

133) ผลการวิเคราะหไดคาความเชื่อม่ัน  

  ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด เทากับ .9259   

  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ เทากับ .8096 
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3.6 การรวบรวมขอมูล 

 การรวบรวมขอมูล ผูวิจัยดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 

 3.6.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บขอมูลโดยผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวม

ขอมูลโดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด เพ่ือนํามาวิเคราะห 

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-probability Sampling) 

ดวยวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถาม

ใหแกกลุมผูบริโภค ณ วัดในเขตกรุงเทพมหานคร รานคาเก่ียวกับสังฆภัณฑ และการกระจาย

แบบสอบถามทางอินเทอรเน็ตผานทางเว็บไซต 

 3.6.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการเก็บขอมูลท่ีไดจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของใน

อดีต เอกสาร ตํารา บทความ ทฤษฎีแนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

 

3.7 การวิเคราะหขอมูลและสรุปผล 

 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก  

 3.7.1 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค และพฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

 3.7.2 ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญเลือกใชบริการรับจัด

งานศาสนพิธี และการตัดสินใจใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) 

และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 3.7.3 การทดสอบสมมติฐาน  

  สมมติฐานท่ี 1 กรณีตัวแปร 2 ตัวใชการทดสอบดวยสถิติคาที (t-test) ถาตัวแปร

มากวา 2 ตัวใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และถาพบความแตกตาง

จะทําการทดสอบเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least-Significant Difference)  

  สมมติฐานท่ี 2 กรณีตัวแปร 2 ตัวใชการทดสอบดวยสถิติคาที (t-test) ถาตัวแปร

มากวา 2 ตัวใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และถาพบความแตกตาง

จะทําการทดสอบเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least-Significant Difference)  

  สมมติฐานท่ี 3 การวิเคราะหหาคาความสัมพันธ (Correlation) ระหวางตัวแปร

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใชบริการศาสนพิธี  



 บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจบริการศาสนพิธี โดยศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและ

ใชบริการศาสนพิธี ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการ และการ

ตัดสินใจใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพดวยการรวบรวม

ความคิดเห็น ขอเสนอแนะ และบทสัมภาษณผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับธุรกิจบริการศาสนพิธี และการเก็บ

ขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษานํา เสนอตามลําดับ ดังนี้ 

4.1 สรุปผลการรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ 

 4.2. ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ  

     4.2.1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค 

     4.1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

     4.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการรับจัด

งานศาสนพิธี 

 4.1.4 การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 4.1.5 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

4.1 สรุปผลการรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ 

 การรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดรวบรวมบทสัมภาษณนักธุรกิจท่ีเก่ียวของกับศาสนพิธี 

ในรายการโทรทัศน และนิตยสาราตางๆ  จํานวน 3 ทาน ดังนี้ 

 1. สกล แสงมาลี (การสื่อสารสวนบคุคล, 21 ธันวาคม 2557) ประธานกรรมการบริหาร 

บริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด จากรายการ SME Idol “ตอนแสงแหงศรัทธา หางสังฆภัณฑและศาสน

พิธีท่ีใหญท่ีสุดในโลก” ออกอากาศวันท่ี 21 ธันวาคม 2557  เวลา 18.00-19.00 น. สถานีโทรทัศน

อารเอสยูวิสคอม  

 2. สมชาย สุริยเสนีย (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 กุมภาพันธ 2557) ผูบริหารรานสุริยาหีบศพ 

หัวขอเรื่อง “บริการหลังความตาย” บทสัมภาษณใหขอแนะนําในการการดีไซนหีบสวยๆ เคล็ด

เก่ียวกับศพ ผีเขาสิง และเรื่องหลอนหลังความตาย 

 3. ธนกฤต เตชะปฐมานนท และธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน (การสื่อสารสวนบคุคล, ตุลาคม 

2554) ผูบริหาร TK Center Organizer บทสัมภาษณในหนังสือธรรมะลีลา ธุรกิจ รับจัดงานทําบุญ 
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 ผลการรวบรวมบทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 4.1.1 สรุปบทสัมภาษณ สกล แสงมาลี (การสื่อสารสวนบคุคล, 21 ธันวาคม 2557) 

ประธานกรรมการบริหาร บริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด จากรายการ Sme Idol  “ตอนแสงแหง

ศรัทธา หางสังฆภัณฑและศาสนพิธีท่ีใหญท่ีสุดในโลก” ออกอากาศวันท่ี 21 ธันวาคม 2557  เวลา 

18.00-19.00 น. สถานีโทรทัศนอารเอสยูวิสคอม  

 ความเปนมาของธุรกิจ เพราะเคยถวายงานพระเถระผูใหญ ทําใหเจอปญหาตางๆ เชน ตอง

ซ้ือของจากหลายท่ี บางท่ีไมมีท่ีจอดรถ ไมสะดวก จึงตองการทําหางสังฆภัณฑใหชาวพุทธจริงๆ เปน

ศูนยรวมบุญท่ีครบวงจร สะดวกสบาย ทันสมัย ทําใหชาวพุทธภาคภูมิใจ ก็เลยตัดสินใจสรางหางสินคา

สังฆภัณฑข้ึนมา  

 ธุรกิจนี้เริ่มจากทําออแกไนซมา 2 ป และทําธุรกิจนี้มาแลว 8 ป ทําเลท่ีตั้งของรานก็เลือกท่ี

ชุมชนหนาแนน และใกลวัด กลุมลูกคาเปาหมาย คือ ผูท่ีมาซ้ือสินคาเพ่ือทําบุญ และลูกคาท่ีมาจางจัด

งานเนื่องจากท้ังสองสวนมีความสัมพันธกัน เชน ลูกคามาซ้ือสินคาการทําบุญพอเห็นวาท่ีนี่มีบริการรับ

จัดงานบุญก็กลายเปนลูกคาบริการ บางทานมาดวยงานบริการ แตพอเห็นท่ีนี่ครบก็กลายมาเปนลูกคา

ท่ีซ้ือสินคาไปดวย  

 สาเหตุท่ีทําธุรกิจแบบนี้ เพราะไดเห็นปญหาเวลาท่ีจะจัดงานคนสวนมากจะไปปรึกษาพระ 

หรืออาจจะยืมของท่ีวัดบางทีก็ไดมาไมครบหรืออาจตองไปมาหลายรอบ จึงไดจัดฝายศาสนพิธีข้ึนมา 

ใหบริการเรื่องงานบุญอยางครบวงจรโดยท่ีเจาภาพไมตองทําอะไรเลย เราวางแผนให เตรียมงานให 

นิมนตพระให รับสงพระให จัดอุปกรณสถานท่ี แมกระท่ังวนสายสิญจนให แลวก็มีพิธีกรมาประกอบ

พิธีอยางถูกตองศักดิ์สิทธิเปนบุญเปนกุศลจริงๆ ตั้งแตตนจนจบ 

 คูแขงทางการตลาดจะไมคอยมี เพราะในแงของบุญจะไมแขงกันแตจะสงเสริมกันมากกวา 

เพราะเปนอาชีพท่ีสงเสริมการทําบุญเปนอาชีพท่ีบริสุทธิ์ สินคาสวนใหญเปนเครื่องสังฆภัณฑ ของใช

สําหรับพระสงฆ มีราคาตั้งแตราคา 1 บาทไปจนถึงราคาลานบาท ซ่ึงของใชทําบุญท่ีนี่จัดเปนหมวด

เปนหมู เหมาะกับไลฟสไตลสมัยใหม เปนหางสังฆภัณฑท่ีใหญท่ีสุดในโลก มีบริการรับจัดงานบุญ เปน

เหมือนทีมออแกไนซงานบุญ ซ่ึงฝาย ศาสนพิธีจะรับจัดงานทําบุญทุกชนิด ท้ังพิธีพุทธ และพิธี

พราหมณ ตั้งแตทําบุญบาน ทําบุญวันเกิด ทําบุญบริษัท ทําบุญงานแตง งานบวช พิธีทําบุญทุกชนิด 

เราบริการท้ังหมด และมีบริการพิธีพราหมณ ควบคูกันตั้งแตวางศิลาฤกษ ยกเสาเอก ตั้งศาลพระ

พรหม ศาลเจาท่ี มีบริการและให บริการลูกคาไดรับความไววางใจจากลูกคาเราเปนพันแหง และตั้ง

ศาลใหกับลูกคาท่ัวประเทศ  

 ราคาของสินคาและคาบริการ สินคาของธุรกิจมีหลายราคา ตั้งแตต่ําสุดไปจนถึงลาน 
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สวนอัตราคาจัดงานบุญมีใหเลือกตั้งแต 9,999, 14,999, 19,999  สามหม่ืนกวาไปจนถึงแสนก็ตองตก

ลงกันวาตองการแบบไหน ธุรกิจสามารถจัดเพ่ิมเติมใหไดตามความตองการ แตตองใหคงไวซ่ึงความ

ถูกตองสมบูรณทางพระพุทธศาสนา     

 ปญหาและอุปสรรคของธุรกิจประเภทนี้ สวนใหญเปนเรื่องทีมงาท่ีอยูในหางและทีมงานท่ีจัด

งานไมคอยมีความรูเรื่องศาสนพิธี ซ่ึงทีมงานจะตองมีความรูเรื่องนี้ดีพอสมควร ปญหาประการหนึ่งคือ 

ขาดการสื่อสารหรือประชาสัมพันธ ซ่ึงธุรกิจแบบนี้จึงจําเปนจะตองมีการโปรโมทท่ีดีในเรื่องของ

การตลาด 

 การเติบโตของธุรกิจประเภทนี้จะไปไดอีกไกล ถาตราบใดยังมีพระพุทธศาสนา ทุกคนยังนับ

ถือในพระพุทธศาสนา การประกอบพิธีเปนสิ่งท่ีขาดไมไดควบคูกันไป ในอนาคตทางบริษัทจะมีการ

ขยายธุรกิจตามความตองการลูกคา ซ่ึงขยายสาขาตามมุมเมืองตางๆ ใหครบ หรืออาจจะขยายไปตาม

ภาคตางๆเพราะตามภาคตางๆดวยเพราะยังไงในแตละจังหวัดหรือทุกภาคก็มีชาวพุทธ แตธุรกิจมีการ

ลงทุนตองคําถึงถึงสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง แตก็มีบริการจัดสงท่ัวประเทศ 

 การสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคา ท่ีสําคัญคือ การบริการท่ีเปนเลิศ มุงม่ันในการสรางทีม 

สรางแบรนด แบรนดจะทําใหลูกคาม่ันใจและยั่งยืน พนักงานมีบุคลิก ยูนิฟอรม มาตรฐาน มีบริการ

กอนการขายหลังการขาย กลาวคือ การใหบริการแบบครบวงจร (One Stop Service)  

 4.1.2 สรุปบทสัมภาษณ สมชาย สุริยเสนีย (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 กุมภาพันธ 2557) 

ผูบริหารรานสุริยาหีบศพ ใหสัมภาษณ เรื่อง “บริการหลังความตาย”  บทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 สาเหตุท่ีประกอบธุรกิจประเภทนี้คือ ทํามาตั้งแตป 1959 กอนหนานั้นทํามาหลายอาชีพ   

ตักน้ําขาย ข่ีสามลอ ขับตุกตุก ขับรถเมล จนซ้ือรถตูมาขายของเรอยู 3 ปก็เลิก เพราะกลัวโดนปลน 

ตอนนั้นไมรูจะทําอะไรตอก็เลยเอารถมาวิ่งรับศพใหโรงพยาบาลศิริราช วิ่งงานไดสักพักลูกคาเริ่มถาม

วาทําไมไมมีหีบศพใหเขาดวย ไอเราเห็นวามันเปนชองทางท่ีดี ก็เลยเชาท่ีเปดขายหีบศพท่ียานพราน

นก ขายหีบไปดวยวิ่งรับศพไปดวย 6 ป ไดเขาไปคลุกคลีในแผนกกายวิภาคของศิริราชจนมีความรู

หลายอยาง ปจจุบันมี 8 สาขาเพราะมีลูกชาย 8 คน คูแขงของธุรกิจประเภทนี้ไมคอยมี เพราะคนท่ีมี

ความรูเขาไมมาทําอาชีพนี้คือทําแลวขาดเพ่ือน 

 สโลแกนรานคุณคือ “บริการหลังความตาย 24 ชม.”? คือเปดรานตลอด 24 ชั่วโมง มีบริการ 

Delivery สงหีบถึงบาน สมัยโนนยังไมมีมูลนิธิ เวลามีอุบัติเหตุตอนกลางคืน เม่ือตํารวจเขาทําเรื่อง

เสร็จแลว ญาติก็จะตองเปนฝายมาเก็บศพเอง ดังนั้น เวลามีรถชนท่ีไหนผมก็ตองไปชวยเขาเก็บ 

บางครั้งท้ังรถท้ังศพตกลงไปในบอโคลนขางทาง รถมันทับศพไวขางใตอีกที เราหาศพไมเจอก็ตองใชขา

เข่ียรอบๆ รถจนกวาจะเจอศพ หลังจากรับศพมาแลวก็ตองมาอาบน้ํา แตงตัว ฉีดยา บรรจุ แลวก็ตั้ง

สวด เรียกวาทําครบทุกกระบวนการ 
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 หีบศพท่ีรานสุริยามีอะไรดีกวาท่ีอ่ืน กลาวคือ เม่ือกอนหีบศพมีแตสีเหลืองอยางเดียว แตเอา

มาพัฒนาใหมีสีอ่ืนดวย สีขาว สีงาชาง เขียวออน ชมพูออน มรกต ใหมันดูมีชีวิตชีวา สมัยกอนในหีบมี

แตการปูกระดาษฟางปูเฉยๆ แตเอามาบุพลาสติก บุผานวม บุผาตาด ใสฟองน้ํา มีหมอน ปจจุบันมี

แคตตาล็อกใหเลือก มีท้ังโบรชัวรและวิดีโอพรีเซนเตชั่น ฉายดวยระบบ HD ลูกคามาท่ีรานก็สามารถ

เลือกไดเลยวาชอบแบบไหน ถาไมชอบ สามารถสั่งทําเปนพิเศษได เพราะทางรานมีอุปกรณเครื่องมือ

ครบทุกอยาง สวนไมก็มีใหเลือกหลายอยาง ไมเนื้อออน อยางไมมะมวง ไมทุเรียน ไมจําปา ไมเนื้อแข็ง 

ไมสัก ไมจันทน ตะเคียนทอง 

 ราคาของหีบศพแตละชนิดแตกตางกัน เชน ไมสัก เม่ือ 50 ปกอนหีบไมสักใบละ 150 บาท 

หีบธรรมดารับใบละ 40 บาท แตวันนี้ไมนาเชื่อวาราคาจะข้ึนมาถึง 1,000 เทา ราคาหีบท่ีแพงท่ีสุด

เทาท่ีเคยขายคือ 600,000 บาท เปนหีบไมสักฝงมุก แตจะไมไดจบแคหีบ เพราะยังมีโตะรอง โตะหมู 

โตะกลาง หีบพระธรรม อาสนะ คือจัดเปนเซ็ตไวเลย ราคาเปนลาน 

 ปจจุบันรานยังบริจาคหีบศพฟรี นอกจากจะมีคนมาขอแลว มีโรงพยาบาลที่รับผิดชอบอยู

ท้ังหมด 6 แหง เชน สถาบันทรวงอก ร.พ.บําราศนราดูร ร.พ.ชลประทานรังสฤฎษดิ์ ร.พ.พระนั่งเกลา 

ร.พ.นนทเวช ร.พ.ยันฮี ร.พ.แมน้ํา และ ร.พ.มงกุฎวฒันะ 

 หีบแบบไหนขายดีท่ีสุด จะเปนแบบธรรมดาใบละ 2,000 บาท กวาง 20 นิ้ว ยาว 1.90 เมตร 

บุผาพลาสติก มีหมอน มีผาขาว มีกระดาษกาว ตะปู หรือจะเพ่ิมใหมีรายละเอียดมากข้ึนก็ได ราคาก็

เพ่ิมข้ึนเปนข้ันๆ ไป สวนใหญลูกคาท่ีมาซ้ือเม่ือมีคนตาย หรือจองไวกอนเพ่ือตออายุและแกเคล็ดบาง 

หรือเพ่ือความสะดวกบาง 

  4.1.3 สรุปบทสัมภาษณ ธนกฤต เตชะปฐมานนท และธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน (การ

สื่อสารสวนบคุคล, ตุลาคม 2554) ผูบริหารราน TK Center Organizer ใหสัมภาษณในนิตยสาร

ธรรมะลีลา ธุรกิจ รับจัดงานทําบุญบทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 ความเปนมาของธรุกจิ ตอนเริ่มทําธุรกิจมีงบประมาณจํากัด ทําใหท้ังสองทานคิด  

คอนเซปตงานแตงของตนเอง และลงมือทําทุกอยางเองตั้งแต การดเชิญ งานเลี้ยง แสงสีเสียงดนตรี

ประกอบงานฯลฯ ซ่ึงรูปแบบการจัดงานในสไตลของเขาไดสรางความประทับใจแกผูมารวมงานจนใน

เวลาตอมามีคูแตงงานหลายคูมาจางใหสองทานชวยจัดงานให จึงไดผันตัวเองจากท่ีเคยเลนดนตรี

รับจางตามงานตางๆ มายึดอาชีพออแกไนเซอรรับจัดงานแตงงานอยางถาวร 

 เริ่มตนจากแนะนําบริการของบนเว็บไซต โดยเรียนรูเรื่องการสรางเว็บเพจ  www.tkcenter-

soi4.com  เม่ือตุลาคม 2551 หลังจากนั้นก็มีลูกคาโทรมาติดตอขอใหไปจัดงานแตงใหในเดือน

พฤศจิกายนและธันวาคม จากนั้นก็ไดงานเขามาเรื่อยๆ คุณธัญญพันธ เลาถึงชวงเริ่มตนของอาชีพ 

ออแกไนเซอรรบัจัดงานแตงงาน ซ่ึง TK Center Organizer เหมือนเพ่ือนรวมอาชีพรายอ่ืนๆ มักนิยม

ใชชองทางบนหนาเว็บไซตเพ่ือเปนหนารานและประชาสัมพันธตัวเอง เพราะถือเปนคาใชจายท่ีถูก 

http://www.tkcenter-soi4.com/�
http://www.tkcenter-soi4.com/�
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ท่ีสุด รวมถึงทุกครั้งท่ีจัดงานพวกเขาจะแจกนามบัตรใหผูท่ีมารวมงานเพ่ือเปนการประชาสัมพันธแบบ

ปากตอปากและทุกครั้งท่ีจบงานจะนําภาพสวยๆ จากผลงานข้ึนโชวบนเว็บ เพ่ือเปนพอรตใหลูกคา

รายใหมๆ ไดเขามาชมรูปแบบของงาน 

 งานออแกไนซงานแตงงานเริ่มไปไดดี เพียงไมก่ีเดือนตอมาโอกาสดีก็มาถึง เม่ือวันหนึ่งใน

เดือนกุมภาพันธ 2552มีโทรศัพทเขามาเพ่ือจะจางไปจัดงานทําบุญข้ึนบานใหม มีลูกคาซ่ึงอยูในซอย

ปารคนายเลิศโทรมาหา แลวขอใหไปชวยจัดงานทําบุญข้ึนบานใหมใหเขาหนอย ซ่ึงตอนนั้นไมเคยมี

ประสบการณมากอนแตก็รับทําพอจบงานแลวเจาภาพก็พอใจมาก 

 หลังจากงานทําบุญข้ึนบานใหมงานแรกผานไป ท้ังคุณธนกฤต และคุณธัญญพันธ ก็เริ่มไดงาน

ประเภทนี้มากข้ึนเรื่อยๆ จนภายหลังจึงตัดสินใจเพ่ิมไลนการใหบริการจากเดิมท่ีรับเฉพาะจัดงานเลี้ยง

แตงงานตอนคํ่า มาเปนแผนกใหม เรียกวา “งานพิธีไทย” ความสําคัญคือ งานศาสนพิธีในชวงเชาท่ีจะ

ใชท้ังงานทําบุญข้ึนบานใหม พิธีแตงงานตอนเชา งานเปดแพรคลุมปายเปดบริษัทใหม ทําบุญครบรอบ

บริษัท เปนตน รวมท้ังใหเชาอุปกรณในการจัดงานดวย และลาสุดยังมีการขยายไลนรับถายภาพนิ่ง

และวีดิโอ โดยข้ันตอนการทํางานนั้นหลังจากพูดคุยกับลูกคาเรื่องคอนเซปตของงานทําบุญ แลวจะสง

เจาหนาท่ีไปเตรียมจัดสถานท่ีกอนวันงาน เม่ือถึงวันงานจะมีเจาหนาท่ี 2 คนไปเปนแมงานท่ีดูแลความ

เรียบรอยทุกอยาง รวมทีมงานดูแลประมาณ 8-10 คน 

 จุดแข็งและจุดขายของธุรกิจคือ การครีเอทีฟรูปแบบของงานท่ีพยายามใหตรงใจลูกคามาก

ท่ีสุดการจัดงานท่ีสวยงาม รวมถึงการเก็บรายละเอียดของงานไดอยางละเมียด ดวยราคาเริ่มตนท่ีหม่ืน

กวาบาทและราคาสูงสุดท่ีเคยรับจัดคือแสนกวาบาท 

 คุณธนกฤต ตั้งขอสังเกตของธุรกิจออแกไนซงานทําบุญวาจะมีอนาคตท่ีสดใส โดยเฉพาะการ

ทําบุญข้ึนบานใหม“ผมอยูนครปฐม เฉพาะเสนทางท่ี ผมขับรถผานประจําก็มีหมูบานเกิดใหมข้ึนเปน

พันๆ หลัง แนนอนวาเจาของบานแทบทุกหลังจะใหมีการจัดงานทําบุญข้ึนบานใหม ถาผมรับทําวันละ

1บานก็แทบจะไมมีเวลาเหลือแลว โดยสิ่งท่ีออแกไนเซอรเขาไปชวยคือ การตอบโจทยเรื่องการให

ความสะดวกสบายแกเจาภาพของงาน คุณธนกฤตมองการเขามาทําธุรกิจรับจัดงาน ศาสนพิธีแบบนี้

ไมยุงยาก เพียงแตมีเงินลงทุนซ้ืออุปกรณท่ีใชประกอบพิธีสงฆ ยิ่งถามีเงินทุนมาก ก็สามารถซ้ือ

อุปกรณหลายชุดท่ีเนนความหรูหราสวยงามได เพราะงานศาสนพิธีนั้นคอนขางเปน   แพทเทิรน

ตายตัวอยูแลว 

 สวนการแขงขันการรับจัดงานศาสนพิธีในอนาคต คุณธนกฤต มองวางานออแกไนซแบบนี้ จะ

ไมแขงกันดวยการตัดราคา เพราะจะพากันขาดทุนหมด แตจะแขงดวยความเปน “มืออาชีพ”มากกวา 

ตองพรอมท้ังอุปกรณและท่ีสําคัญ ทีมงานตองเปนมืออาชีพจริงๆ เพราะการทํางานไมควรจะมี

ขอผิดพลาดหรือถาผิดก็ตองใหนอยท่ีสุด ท้ังนี้เพราะงานจัดเลี้ยงไมวาในวาระใดก็ตาม เปนเรื่องท่ีมี

รายละเอียดมากมาย ข้ึนอยูกับความสามารถของออแกไนเซอรวาจะจัดการกับทุกรายละเอียดไดดี
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เพียงใด และในท่ีสุด งานทําบุญก็จะเหมือนกับงานอีเวนทอ่ืนๆ ท่ีอาจเริ่มหนีรูปแบบจําเจออกไปซ่ึง

เม่ือถึงเวลานั้น “ความคิด สรางสรรค”จะเขามามีบทบาท ในการแขงขันมากข้ึนดวย 

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

การเก็บขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative) ผูวิจัยใชแบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

และใชบริการศาสนพิธี ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการ และการ

ตัดสินใจใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ผลการวิเคราะหขอมูลสรุปได ดังนี้ 

 4.2.1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค 

         ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวน และรอยละของลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ  

   

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 136 34.0 

หญิง 264 66.0 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน เปนหญิง จํานวน 

264 คน คิดเปนรอยละ 66.0  เปนชาย จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวน และรอยละของลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

   

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 20 ป 18 4.5 

21-30 ป 115 28.8 

31-40 ป 185 46.2 

41-50 ป 50 12.5 

มากกวา 50 ปข้ึนไป 32 8.0 

         รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 31-40 ป จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 

46.2 รองลงมามีอาย ุ21-30 ป จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 และอายุ 41-50 ป จํานวน 50 

คน คิดเปนรอยละ 12.5 ตามลําดับ สวนอายุท่ีนอยท่ีสุดคือ อายุนอยกวา 20 ป คิดเปนรอยละ 4.5 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวน และรอยละของลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

   

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 50 12.5 

ปริญญาตรี 181 45.3 

ปริญญาโทและสูงกวา 169 42.2 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 181 คน 

คิดเปนรอยละ 45.3 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโทและสูงกวา จํานวน 169 คน คิดเปน    

รอยละ 42.2 และต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

   

อาชพี จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 21 5.2 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 97 24.3 

พนักงานบริษัท 183 45.8 

ธุรกิจสวนตัว 73 18.2 

อ่ืนๆ (แมบาน/คาขาย/รับจางท่ัวไป) 26 6.5 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 183 

คน คิดเปนรอยละ 45.8 รองลงมามีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 97 คน คิดเปน

รอยละ 24.3 และธุรกิจสวนตัว จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2 ตามลําดับ สวนอาชีพท่ีนอยท่ีสุด

คือ นักเรียนนักศึกษา คิดเปนรอยละ 5.2 
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ตารางท่ี 4.5: จํานวน และรอยละของลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 11 2.7 

10,000-20,000 บาท 26 6.5 

20,001-30,000 บาท 114 28.5 

30,001-40,000 บาท 158 39.5 

40,001-50,000 บาท 52 13.0 

50,001 บาทข้ึนไป 39 9.8 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท 

จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมามีรายได 20,001-30,000 บาท จํานวน 114 คน คิด

เปนรอยละ 28.5 และ 40,001-50,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.0 ตามลําดับ สวน

รายไดท่ีนอยท่ีสุดคือนอยกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 2.7 

 4.2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

         การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเก่ียวกับการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

ประกอบดวย การมีสวนรวม ประเภทของงานบุญ คาใชจายท่ีเหมาะสม และผูมีอิทธิพลในการเลือกใช

บริการ ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอตามลําดับ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวน และรอยละของการมีสวนรวมในการจัดงานบุญ 

   

การมีสวนรวม จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 400 100.0 

ไมเคย - - 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูบริโภคสวนใหญเคยมีสวนรวมในการจัดงานทําบุญท่ีบาน คิดเปน

รอยละ 100.0 
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ตารางท่ี 4.7: จํานวน และรอยละของประเภทของงานบุญ 

   

ประเภทของงานบุญ จํานวน (คน) รอยละ 

พิธีทําบุญข้ึนบานใหม 287 28.2 

พิธีทําบุญงานมงคลสมรส 256 25.2 

พิธบีวชพระ 167 16.5 

พิธีทําบุญอุทิศใหผูลวงลับ 304 30.1 

         รวม 1,014 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูบริโภคสวนใหญเคยรวมพิธีทําบุญอุทิศใหผูลวงลับ คิดเปนรอยละ 

30.1 รองลงมารวมพิธีทําบุญข้ึนบานใหม คิดเปนรอยละ 28.2 และพิธีทําบุญงานมงคลสมรส คิดเปน

รอยละ 25.2 ตามลําดับ สวนงานบุญท่ีมีสวนรวมนอยท่ีสุดคือ พิธีบวชพระ คิดเปนรอยละ 16.5 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวน และรอยละของคาใชจายในการจัดงานศาสนพิธี 

   

คาใชจาย จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 52 13.0 

10,000-20,000 บาท 107 26.8 

20,001-30,000 บาท 104 26.0 

30,001-40,000 บ. 55 13.7 

40,001-50,000 บ. 82 20.5 

         รวม 1,014 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา ผูบริโภคสวนใหญเห็นวาคาใชจายท่ีเหมาะสมในการจัดงานศาสนพิธี

คือ 10,000-20,000 บาท จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.8 รองลงมาเห็นวาคาใชจายท่ีเหมาะสม

คือ 20,001-30,000 บาท จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 และ 40,001-50,000 บาท จํานวน 

82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ตามลําดับ สวนคาใชจายท่ีเหมาะสมนอยท่ีสุดคือ นอยกวา 10,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 13.0 
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ตารางท่ี 4.9: จํานวน และรอยละของผูมีอิทธิพลในการเลือกใชบริการ 

   

ผูมีอิทธิพล จํานวน (คน) รอยละ 

ครอบครัว 324 81.0 

เพ่ือน 39 9.8 

คนรูจัก 15 3.7 

อ่ืนๆ (ตนเอง) 22 5.5 

         รวม 1,014 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา ผูมีสวนในการตัดสินใจเลือกใชบริการเก่ียวกับบริษัทรับจัดงานศาสน

พิธีคือบุคคลในครอบครัว จํานวน 324 คน คิดเปนรอยละ 81.0 รองลงมาคือเพ่ือน จํานวน 39 คน 

คิดเปนรอยละ 9.8 และตนเอง จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ สวนผูมีอิทธิพลในการ

เลือกใชบริการท่ีนอยท่ีสุดคือ คนรูจัก คิดเปนรอยละ 3.7 

 4.2.3 ปจจัยท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

  การศึกษาปจจัยท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี โดยศึกษา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานกิจกรรม

สงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอ ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.10: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของการตัดสินใจใชบริการ 

        รับจัดงานศาสนพิธี 

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉลี่ย
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสําคัญ

ดานสินคาและบริการ

1. ผลิตภัณฑมีคุณภาพและถูกตองตามหลักศาสนา 4.25 0.94 มากที่สุด

2. คุณภาพของเครื่องมืออุปกรณในการจัดงาน 4.04 0.73 มาก

3. สินคาและบริการมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก 3.4 0.64 ปานกลาง

4. บริษัทมีความนาเชื่อถือ 4.11 0.73 มาก

5. บุคลากรมีความรูความเชี่ยวชาญ 3.9 0.82 มาก

6. รูปแบบของการจัดงานมีความสวยงามและสรางสรรค 3.96 0.86 มาก

                รวม 3.94 0.41 มาก

ดานราคา

7. ราคามีความเหมาะสม 4.49 0.74 มากที่สุด

8. ราคาตรงกับงบประมาณที่ตั้งไว 3.78 0.75 มาก

9. สามารถตอรองราคาได 4.03 0.65 มาก

               รวม 4.09 0.51 มาก
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ตารางท่ี 4.10 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของการตัดสินใจใช 

      บริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 

 
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.70) เม่ือพิจารณาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากท้ังหมด เรียงตามคาเฉลี่ย 

ไดแก ดานราคา (คาเฉลี่ย 4.09) ดานสินคาและบริการ (คาเฉลี่ย 3.94) ดานชองทางการจัดจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.64) และดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.41) ดังนี้ 

 ดานราคา พบวา ภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.09) เม่ือพิจารณาในรายขอ 

พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในเรื่องของราคามีความเหมาะสม (คาเฉลี่ย 4.49) สวนขอท่ี

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉลี่ย
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสําคัญ

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

10. โปรโมชั่นสงเสริมการขาย 3.39 0.75 ปานกลาง

11. โฆษณาผานสื่อตางๆ 3.3 0.91 ปานกลาง

12. ไดรับคําแนะนําจากบุคคลอื่น 3.35 0.83 ปานกลาง

13. มีเว็บไซตเปนของตนเอง 3.53 0.93 มาก

14. มีการสื่อสารผาน Social Media 4.05 0.92 มาก

15. มีระบบสมาชิก 3.32 0.78 ปานกลาง

16. บริการสงของถึงมือผูรับ 3.2 0.83 ปานกลาง

17. การตอนรับและความเอาใจใสของเจาหนาที่ 3.18 0.74 ปานกลาง

                     รวม 3.41 0.38 มาก

ดานชองทางการจัดจําหนาย

18. ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการเดินทาง 3.5 0.75 มาก

19. มีที่จอดรถเพียงพอ 3.53 0.73 มาก

20. มีชองทางการจัดจําหนายผานอินเทอรเน็ต 3.9 0.93 มาก

                   รวม 3.64 0.48 มาก

ภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 3.7 0.26 มาก
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ผูบริโภคใหความ สําคัญในระดับมาก ไดแก สามารถตอรองราคาได (คาเฉลี่ย 4.03) และราคาตรงกับ

งบประมาณท่ีตั้งไว (คาเฉลี่ย 3.78) ตามลําดับ 

 ดานสินคาและบริการ พบวา ภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.94) เม่ือ

พิจารณาในรายขอ พบวา ขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในเรื่องของผลิตภัณฑมีคุณภาพและ

ถูกตองตามหลักศาสนา (คาเฉลี่ย 4.25) สวนขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริษัทมี

ความนาเชื่อถือ (คาเฉลี่ย 4.11) คุณภาพเครื่องมืออุปกรณในการจัดงาน (คาเฉลี่ย 4.04) รูปแบบ การ

จัดงานมีความสวยงามและสรางสรรค (คาเฉลี่ย 3.96) และบุคลากรมีความรูความสามารถ (คาเฉลี่ย 

3.90) ตามลําดับ สวนขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก สินคาและบริการมี

ชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก (คาเฉลี่ย 3.40) 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.64) เม่ือ

พิจารณาในรายขอ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากท้ังหมด เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก มี

ชองทางการจัดจําหนายผานอินเทอรเน็ต (คาเฉลี่ย 3.93) มีท่ีจอดรถเพียงพอ (คาเฉลี่ย 3.53) และ

ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการเดินทาง (คาเฉลี่ย 3.50) ตามลําดับ 

 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ภาพรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.41) เม่ือ

พิจารณาในรายขอ พบวา ขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากในเรื่องของการสื่อสารผาน Social Media 

(คาเฉลี่ย 4.05) และมีเว็บไซตเปนของตนเอง (คาเฉลี่ย 3.53) สวนขอท่ีผูบริโภคใหความ สําคัญใน

ระดับปานกลาง ไดแก โปรโมชั่นสงเสริมการขาย (คาเฉลี่ย 3.39) ไดรับคําแนะนําจากบุคคลอ่ืน 

(คาเฉลี่ย 3.35) มีระบบสมาชิก (คาเฉลี่ย 3.32) โฆษณาผานสื่อ (คาเฉลี่ย 3.30) บริการสงของถึงมือ

ผูรับ (คาเฉลี่ย 3.20) และการตอนรับและความเอาใจใสของเจาหนาท่ี (คาเฉลี่ย 3.18) ตามลําดับ 

 4.2.4 การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

         การศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ผลการวิเคราะหขอมูล

นําเสนอ ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.11: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของการตัดสินใจเลือกใช 

                  บริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 

 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา การเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมผูบริโภคใหความ 

สําคัญกับประเด็นตางๆ อยูในระดับมาก  (คาเฉลี่ย 3.96) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา มีจํานวน 3 

ขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ทีมงานมีความเชี่ยวชาญและมีประสบการณในการจัดงาน 

(คาเฉลี่ย 4.48) ไดรับความสะดวกสบาย และมีบริการท่ีครบวงจร (คาเฉลี่ย 4.23) และการซ้ือสินคา

และบริการเพราะถูกตองตามหลักศาสนา (คาเฉลี่ย 4.42) ตามลําดับ 

 สวนขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก สินคาและบริการเปนท่ียอมรับ (คาเฉลี่ย 

4.09) มีความม่ันใจและเชื่อใจในการจัดงาน (คาเฉลี่ย 3.89) เนื่องจากขาดความรูเรื่องพิธีการทางศา

บริการรับจัดงานศาสนพิธี คาเฉลี่ย
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสําคัญ

1. เลือกติดตอบริษัทรับจัดงาน 3.64 0.98 มาก

2. เลือกซื้อสินคาและบริการที่มีคุณภาพ 3.53 0.93 มาก

3. สินคาและบริการถูกตองตามหลักศาสนา

    และเปนศิริมงคล

4. ทีมงานมีความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ

    ในการจัดงาน

5. สินคาและบริการเปนที่ยอมรับ 4.09 0.84 มาก

6. มีบริการที่ดี และจัดสงถึงที่ 3.86 0.84 มาก

7. ไดรับความสะดวกสบาย และมีบริการที่

    ครบวงจร

8. เนื่องจากขาดความรูเรื่องพิธีการทางศาสนา 3.88 0.67 มาก

9. มีความมั่นใจและเชื่อใจในการจัดงาน 3.89 0.93 มาก

10. สินคาและบริการมีความหลากหลาย สามารถ

    ออกแบบเองได

11. สามารถเตรียมงานและอุปกรณดวยตนเอง 3.73 0.79 มาก

             รวม 3.96 0.39 มาก

3.86 0.85 มาก

4.48 0.52 มากที่สุด

4.23 0.62 มากที่สุด

4.42 0.82 มากที่สุด
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สนพิธี (คาเฉลี่ย 3.88) ไดรับบริการท่ีดีจัดสงถึงท่ี / ความหลากหลายของสินคาและสามารถออกแบบ

เองได (คาเฉลี่ย 3.86) สามารถเตรียมงานและอุปกรณดวยตนเอง (คาเฉลี่ย 373)ติดตอบริษัทรับจัด

งานโดยตรง (คาเฉลี่ย 3.64) สินคาและบริการท่ีมีคุณภาพ (คาเฉลี่ย 3.53) ตามลําดับ 

 4.2.5 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

  สมมติฐานท่ี 1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน  

  สมมติฐานยอยท่ี 1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.12 : การเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดธุรกิจรับจัดงาน 

                    ศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

 

สวนประสมทางการตลาด เพศชาย เพศหญิง t Sig. 

 S.D.  S.D. 

ดานสินคาและบริการ 3.87 .38 3.97 .42 -2.29 .02* 

ดานราคา 4.18 .51 4.05 .51 2.45 .01* 

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 3.32 .38 3.45 .38 -3.19 .00* 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.69 .42 3.61 .51 1.46 .14 

                  รวม 3.67 .24 3.72 .27 -1.80 .07 

*p < .05 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการ 

ตลาดธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมไมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05 เม่ือพิจารณา

ปจจัยการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ ดานราคา 

และดานการกิจกรรมสงเสริมการตลาด แตกตางกัน สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภค

ใหความสําคัญไมแตกตางกัน 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.2  ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกัน 

 

 

x x
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ตารางท่ี 4.13 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง  

                    การตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสินคาและบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.951 

64.799 

 

4 

395 

 

.738 

.164 

 

4.497 

 

.001* 

                 รวม 67.750 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.769 

105.828 

 

4 

395 

 

.192 

.268 

 

.718 

 

.580 

                 รวม 106.577 399    

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

4.122 

56.419 

 

4 

395 

 

1.031 

.143 

 

7.215 

 

.000* 

                 รวม 60.541 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.562 

81.854 

 

4 

395 

 

.641 

.233 

 

2.755 

 

.028* 

                 รวม 94.416 399    

ภาพรวม 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.131 

26.897 

 

4 

.95 

 

.283 

.068 

 

4.151 

 

.003* 

                 รวม 28.027 399    

* p<.05 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการ 

ตลาดธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05 จึงทําการ

ทดสอบเปนรายคู (แสดงในตารางท่ี 14) เม่ือพิจารณาปจจัยการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคให
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ความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ ดานการกิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการ

จัดจําหนาย แตกตางกัน สวนปจจัยดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญไมแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.14: ผลการทดสอบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

         ธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

อายุ  นอยกวา 

20 ป 

21-30 ป21-

30 ป 

31-40 ป 41-50 ป มากกวา 

50 ป 

นอยกวา 20 ป 3.67  - - - - 

21-30 ป 3.76   * - * 

31-40 ป 3.66    * - 

41-50 ป 3.78     * 

มากกวา 50 ป 3.65      

* P < .05 

  

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันใหความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง 

การธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมแตกตางกันจํานวน 4 คู ไดแก (1) อายุ 21-30 ปกับอายุ 

31-40 ป (2) อายุ 31-40 ปกับอายุ 41-50 ป (3) อายุ 41-50 ปกับมากกวา 50 ป สวนคูอ่ืนๆ ไมพบ

ความแตกตางแตอยางใด 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

x
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ตารางท่ี 4.15 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง  

                   การตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ 

                   การศึกษา 

 

 
 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการ ตลาดธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมไมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig.

ดานสินคาและบริการ

     ระหวางกลุม .712 2 .356 2.109 .123

     ภายในกลุม .67.038 397 .169

                 รวม 67.75 399

ดานราคา

     ระหวางกลุม 1.516 2 .758 2.864 .058

     ภายในกลุม 105.061 397 .265

                 รวม 106.577 399

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

     ระหวางกลุม .329 2 .165 1.085 .339

     ภายในกลุม 60.213 397 .152

                 รวม 60.542 399

ดานชองทางการจัดจําหนาย

     ระหวางกลุม .672 2 .336 1.422 .242

     ภายในกลุม 93.745 397 .236

                 รวม 94.417 399

ภาพรวม

     ระหวางกลุม .444 2 .222 3.195 .052

     ภายในกลุม 27.583 397 .069

                 รวม 28.027 399
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.05 เม่ือพิจารณาปจจัยการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและ

บริการ ดานราคา ดานการกิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกัน 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.4  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.16 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง  

                   การตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับ 

                   อาชีพ 

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig.

ดานสินคาและบริการ

     ระหวางกลุม 2.219 4 .555 3.344 .010*

     ภายในกลุม 65.531 395 .166

                 รวม 67.75 399

ดานราคา

     ระหวางกลุม 3.087 4 .772 2.945 .020*

     ภายในกลุม 103.49 395 .262

                 รวม 106.577 399

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

     ระหวางกลุม 1.693 4 .423 2.841 .024*

     ภายในกลุม 58.849 395 .149

                 รวม 60.542 399

ดานชองทางการจัดจําหนาย

     ระหวางกลุม 0.961 4 .24 1.016 .399

     ภายในกลุม 93.455 395 .237

                 รวม 94.416 399
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสม

      ทางการตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตาม

      ระดับอาชีพ 

 

 
* p<.05 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาดธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ .05 จึงทําการ

ทดสอบเปนรายคู (แสดงในตารางท่ี 17) เม่ือพิจารณาปจจัยการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา ผูบริโภคให

ความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ ดานราคา และดานการกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

แตกตางกัน สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญไมแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.17 : ผลการทดสอบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

                    ธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตาม 

                    อาชพี 

 

 
* P < .05 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig.

ภาพรวม

     ระหวางกลุม 0.823 4 .206 2.987 .019*

     ภายในกลุม 27.204 395 .069

                 รวม 28.027 399

อาชีพ นร/นศ. ขาราชการ พนักงาน 

บริษัท

ธุรกิจ

สวนตัว

อื่น ๆ

(แมบาน)

นร/นศ. 3.72 - - - -

ขาราชการ 3.78 * * *

พนักงาน บริษัท 3.68 - -

ธุรกิจสวนตัว 3.68 -

อื่นๆ (แมบาน) 3.63

x
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 จากตารางท่ี 4.17 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันใหความสําคัญของปจจัยสวนประสม   

ทางการธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมแตกตางกันจํานวน 3 คู ไดแก (1) ขาราชการกับ

พนักงานบริษัท (2) ขาราชการกับธุรกิจสวนตัว และ (3) ขาราชการกับอาชีพอ่ืนๆ สวนคูอ่ืนๆ ไมพบ

ความแตกตางแตอยางใด 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.5 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.18: การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง  

                  การตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับ 

                  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig.

ดานสินคาและบริการ

     ระหวางกลุม 3.355 5 .671 4.106 .001*

     ภายในกลุม 64.395 394 .163

                 รวม 67.75 399

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

     ระหวางกลุม 1.211 5 .242 .906 .477

     ภายในกลุม 105.365 394 .267

                 รวม 106.577 399

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

     ระหวางกลุม 1.965 5 .393 2.643 .023*

     ภายในกลุม 58.577 394 .149

                 รวม 60.542 399

ดานชองทางการจัดจําหนาย

     ระหวางกลุม 1.434 5 .287 1.215 .301

     ภายในกลุม 92.983 394 .236

                 รวม 94.417 399



63 

 

ตารางท่ี 4.18 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสม

      ทางการตลาดธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตาม

      ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

 
* p<.05 

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทาง การตลาดธุรกิจบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ .05 จึงทําการทดสอบเปนรายคู (แสดงในตารางท่ี 19) เม่ือพิจารณาปจจัยการตลาดท้ัง 4 ดาน 

พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ และดานการกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

แตกตางกัน สวนปจจัยดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญไมแตก 

ตางกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig.

ภาพรวม

     ระหวางกลุม 0.857 5 .171 2.485 .031*

     ภายในกลุม 27.171 394 .069

                 รวม 28.027 399
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ตารางท่ี 4.19: ผลการทดสอบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

                  ธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตาม 

                  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

 
* P < .05 

  

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา ผูบริโภคท่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใหความสําคัญของปจจัยสวน

ประสม   ทางการธุรกิจบริการจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมแตกตางกันจํานวน 4 คู ไดแก (1) รายได 

10,000-20,000 บาทกับ 20,001-30,000 บาท (2) 10,000-20,000 บาทกับ 30,001-40,000 บาท 

(3) 10,001-20,000 บาทกับ 40,001-50,000 บาท และรายได 10,000-20,000 บาทกับ 50,001 

บาทข้ึนไป สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางแตอยางใด 

 สมมติฐานท่ี 2 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจรับจัด

งานศาสนพิธีแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 2.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธี

แตกตางกัน 

 

 

 

 

 

 

นอยกวา 10,000- 20,001- 30,001- 40,001-

10,000

 บ.

20,000

 บ.

30,000

 บ.

40,000

 บ.

50,000

 บ.

นอยกวา 10,000 บ. 3.67 - - - - -

10,000-20,000 บ. 3.85 * * * *

20,001-30,000 บ. 3.73 - - -

30,001-40,000 บ. 3.67 - -

40,001-50,000 บ. 3.68 -

50,001 บาทขึ้นไป 3.7

รายไดเฉลี่ยตอเดือน

50,001

 บ.ขึ้นไปx
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ตารางท่ี 4.20: การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีกับลักษณะ 

                  ประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

 

การตัดสินใจ เพศชาย เพศหญิง t Sig. 

 S.D.  S.D. 

ภาพรวมของการตัดสินใจ 3.96 .34 3.96 .41 -.059 .953 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนา

พิธีในภาพรวมไมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05  

  สมมติฐานยอยท่ี 2.2  ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจรับจัดงาน 

ศาสนพิธีแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.21: การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัด 

                  งานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับอายุ 

 

การตัดสินใจ SS df MS F Sig. 

ภาพรวมของการตัดสินใจ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.834 

60.204 

 

4 

395 

 

.208 

.152 

 

1.368 

 

.244 

                 รวม 61.038 399    

 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนา

พิธีในภาพรวมไมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05  

  สมมติฐานยอยท่ี 2.3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจ

รับจัดงาน ศาสนพิธีแตกตางกัน 

 

 

 

 

 

x x
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ตารางท่ี 4.22: การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัด 

                  งานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

การตัดสินใจ SS df MS F Sig. 

ภาพรวมของการตัดสินใจ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.117 

60.921 

 

2 

397 

 

.059 

.153 

 

.382 

 

.683 

                 รวม 61.038 399    

 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัด

งานศาสนาพิธีในภาพรวมไมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05  

  สมมติฐานยอยท่ี 2.4  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันตัดสินใจใชบริการธุรกิจรับจัดงาน 

ศาสนพิธีแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.23: การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัด 

                    งานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

การตัดสินใจ SS df MS F Sig. 

ภาพรวมของการตัดสินใจ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.159 

58.879 

 

4 

395 

 

.540 

149 

 

3.621 

 

.007* 

                 รวม 61.038 399    

* p < .05 

  

 จากตารางท่ี 4.23 พบวาผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนา

พิธีในภาพรวมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05 จึงทดสอบเปนรายคูดังแสดงในตารางท่ี 24 
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ตารางท่ี 4.24: ผลการทดสอบความแตกตางของการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนพิธี 

                  ในภาพรวมกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชพี  นร/นศ. ขาราชการ พนักงาน 

บริษัท 

ธุรกิจ

สวนตัว 

อ่ืน ๆ

(แมบาน

) 

นร/นศ. 4.01  - - - - 

ขาราชการ 4.02   * - - 

พนักงานบริษัท 3.88    * * 

ธุรกิจสวนตัว 4.02     - 

อ่ืน ๆ(แมบาน) 4.08      

* P < .05 

 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงาน 

ศาสนพิธีในภาพรวมแตกตางกัน จํานวน 3 คู ไดแก (1) อาชีพขาราชการกับพนักงานบริษัท (2) 

พนักงานบริษัทกับธุรกิจสวนตัว (3) พนักงานบริษัทกับอาชีพอ่ืนๆ สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางแต

อยางใด 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.5  ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันตัดสินใจใชบริการ

ธุรกิจรับจัดงาน ศาสนพิธีแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.25: การวิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับจัด 

                  งานศาสนพิธีกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

การตัดสินใจ SS df MS F Sig. 

ภาพรวมของการตัดสินใจ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.416 

60.622 

 

5 

394 

 

.083 

.154 

 

.540 

 

.746 

                 รวม 61.038 399    

 

x
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 จากตารางท่ี 4.25 พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธุรกิจจัดงานศาสนาพิธีในภาพรวมแตกตางกันท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05  

 สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช

บริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 

ตารางท่ี 4.26: ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ 

                  เลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ดานสินคาและบริการ .242**  (.000) 

ดานราคา .525**  (.000) 

ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด .417**  (.000) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย .236**  (.000) 

                 รวม .496**  (.000) 

** p < .01 

 

 จากตารางท่ี 4.26 พบวา ภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธีท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .05 ( r = .496) เม่ือพิจารณาปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจในทุก ๆ ดาน ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ( r = .242) ดานราคา ( r = .525) ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด ( r = .417) และดาน

สถานท่ีการจัดจําหนาย ( r = .236) ท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .01 

 

 



บทท่ี 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

5.1 รูปแบบการจัดตั้งบริษัท 

 จดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด ในชื่อบริษัท บุญพิธีจํากัด (Boonpitee Co.,Ltd.)  จัดตั้ง

โดยวัตถุประสงคเพ่ือรับจัดงานพิธีกรรมทางศาสนาทุกรูปแบบท้ังใน และนอกสถานท่ีโดยมีทมีงานและ

ผูเชี่ยวชาญทางศาสนา   

 คําวา บุญพิธี หมายถึง พิธีทําบุญท่ีเก่ียวของกับชีวิต ซ่ึงเปนประเพณีท่ีเก่ียวของกับการดําเนิน

ชีวิตของคนท่ัวไป ดังนั้นจึงสอดคลองกับบริษัทท่ีจะดําเนินการเก่ียวกับใหบริการรับปรึกษาและจัดงาน

ดานพิธีกรรมทางศาสนาทุกรูปแบบอยูแลวจึงเปนท่ีมาของชื่อบริษัทบุญพิธี  

 

5.2 วิสัยทศน พันธกิจ และเปาหมาย 

 5.2.1  วิสัยทัศน   (Vision) 

   " จงใชเวลาอยูกับคนท่ีคุณรักอยางเต็มท่ี ปลอยใหเรื่องศาสนพิธีเปนงานของเรา " 

  5.2.2  พันธกิจ (Mission) 

− เปนศูนยรวมเรื่องพิธีกรรมทางศาสนาและสินคาสังฆภัณฑครบวงจร 

− เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค 

− เพ่ือทํานุบํารุงและสืบทอดพิธีกรรมใหถูกตองตามหลักศาสนา 

       5.2.3   เปาหมาย (Goals) 

  เปาหมายระยะสั้น : ชวงเริ่มตนในระยะเวลา 1ป สามารถกอสรางบริษัทไดเสร็จ

สมบูรณรวมถึงความพรอมของโครงสรางทางดานการบริหารและการบริการ 

  เปาหมายระยะยาว : บรรลุผลเม่ือถึงเวลา 5 ปข้ึนไป ซ่ึงเปนบริษัทท่ีมีชื่อเสียง ไดรับ

ความไววางใจจากลูกคา รวมถึงการพัฒนาในเรื่องของศาสนพิธีใหมีหลายศาสนามากข้ึน  และการ

เชื่อมโยงธุรกิจเขากับรูปแบบการตลาดแนวใหมหรือพฤติกรรมคนรุนใหม เชน การสรางพันธมิตรทาง

การคาหรือเครือขายกับผูประกอบการในธุรกิจท่ีเก่ียวของ  

 

5.3 รปูแบบของธรุกจิ 

        รูปแบบของธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจนี้เปนลักษณะรับจัดงานศาสนพิธี ซ่ึงจะเนนท่ีพิธีกรรม

ทางศาสนพุทธ ศาสนาพราหม -ฮินดู เนื่องจากสังคมไทยนับถือพุทธเปนสวนใหญ ดังนั้นบริษัทก็

ใหบริการรับปรึกษา รับจัดงานเก่ียวกับพิธีกรรมทางศาสนา คืองานมงคล และงานอวมงคล รวมถึง



70 

 

บริการดานสังฆภัณฑ ซ่ึงจะใหบริการในรูปแบบ One Stop Service  โดยสวนของคาบริการจะมา

จากแพ็คเก็จการจัดงาน จากอุปกรณใหเชา จากสินคาสังฆทาน สงัฆภณัฑ เปนตน โดยรายละเอียด

แพ็คเก็จการจัดงานของงานมงคลจะเริ่มตนท่ีราคา 9,999 บาท ไปจนถึง 29,500 บาท  สวนแพ็คเก็จ

ของงานอวมงคลจะเริ่มตนท่ีราคา 150,000 บาท ไปจนถึงราคา 250,0000 บาท  โดยรายละเอียด

ของแพ็คเก็จงานมงคล ประกอบดวย 

 

แพ็คเก็จเชาอุปกรณอยางเดียว ราคา 5,999 บาท  

  1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง      1 องค 

  2.โตะหมูบูชาไมสัก(หมู 7)         1 ชุด 

  3.แจกัน        1 คู 

  4.เทียน+เชิงเทียน       1 คู 

  5.ธูป+กระถางธปู        1 ชุด 

  6.เทียนฉนวน             1 เลม  

  7.เทียนน้ํามน             1 เลม 

  8.หญาคาพรมน้ํามนต       1 อัน 

  9.แปงเจิม           1 ชุด 

  10.แผนทองคําเปลว 100 %          1 ชุด 

  11.สายสิญจน 200 เมตร          1 มวน 

  12.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายสิญจน      1ชุด 

  13.อาสนะพนักพิงขาเหล็ก       9 ชุด 

  14.อาสนะรองนั่ง         9 ผืน 

  15.ตาลปตรพัดรอง        9 ดาม 

  16.พรมลายผืนใหญ        2 ผืน 

  17.พรมแดงยาว              2 ผืน 

  18. เสื่อแดงยาว             1 ผืน 

  19.ชุดกรวดน้ํา               3 อัน 

  20.กระโถน                   5 ใบ 

  21.กระดาษทิชชู+กลองใส       5 กลอง 

  22.พาน          2 พาน 

  23.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)     1 ผืน 

  24.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)      2 ผืน 
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  25.ชุดถวย+โตกหวาย(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)   1 ชุด 

  26.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)    9 ชุด 

 

แพ็คเก็จท่ี 1 ราคา 9,900 บาท 

รายการพิเศษ 

  1.บริการนิมนตพระพรอมรถ-รับสงพระ       9 รูป 

  2.ดอกไมสด(สําหรับถวายพระสงฆ)             9 ชุด 

  3.กําหนดการ       1 ชุด 

  4.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

  5.จัดเตรียมงานลวงหนา      1 วัน  

 

เครื่องใชในพิธี 

  1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง      1 องค 

  2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 7)        1 ชุด 

  3.พานพุม       1 คู  

  4. พานขมา       1 พาน 

  5.แจกัน+ดอกไมสด      1คู 

  6.เทียน+เชิงเทียน        1คู 

  7.ธูป+กระถางธปู         1 ชุด 

  8.เทียนฉนวน          1 เลม 

  9.เทียนน้ํามน          1 เลม 

  10.หญาคาพรมน้ํามนต        1 อัน 

  11.แปงเจิม         1 ชุด   

  12.แผนทองคําเปลว 100 %        1 ชุด 

  13.สายสิญจน 200 เมตร          1 มวน 

  14.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน      1ชุด 

  15.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง        9 ชุด 

  16.อาสนะรองนั่ง          9 ผืน 

  17.ตาลปตรพัดรอง        9 ดาม 

  18.พรมลายผืนใหญ       2 ผืน 

  19.พรมแดงยาว             2 ผืน 
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  20. เสื่อแดงยาว             1 ผืน 

  21.ชุดกรวดน้ํา               3 อัน 

  22.กระโถน                   5 ใบ 

  23.กระดาษทิชชู+กลองใส            5 กลอง 

  24.พาน              2 พาน 

  25.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)         1 ผืน 

  26.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)          2 ผืน 

  27.ชุดถวย+โตกหวายพรอมผาคลุม(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)        1 ชุด 

  28.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)      9 ชุด 

  29.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ             9 ชุด 

  30.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค          1 ชุด 

 

แพ็คเก็จท่ี 2 ราคา    14,999 บาท 

        1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

        2. บริกสรรับ-สงพระ  9 รูป    9 รูป 

        3.ภัตราหารถวายพระพุทธ+พระสงฆ (จัดเปนวง) 

        4.ดอกไมสดสําหรับถวายพระสงฆ     9 ชุด 

        5.พิธีกรนําสวด       1คน 

       6.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

       7.กําหนดการ 1ชุด 

        8.จัดเตรียมงานลวงหนา 

 

เครื่องใชในพิธี 

        1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง          1 องค 

        2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 7)          1 ชุด 

        3.พานพุม       1 คู 

        4. พานขมา       1 พาน 

        5.แจกัน+ดอกไมสด      1 คู 

        6.เทียน+เชิงเทียน         1 คู 

        7.ธูป+กระถางธปู         1 ชุด 

        8เทียนฉนวน            1 เลม 
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        9.เทียนน้ํามน            1 เลม 

       10.หญาคาพรมน้ํามนต         1 อัน 

        11.แปงเจิม            1 ชุด 

        12.แผนทองคําเปลว 100 %          1 ชุด 

       13.สายสิญจน 200 เมตร            1 มวน 

       14.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน        1ชุด 

      15.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง         9 ชุด 

       16.อาสนะรองนั่ง        9 ผืน 

      17.ตาลปตรพัดรอง         9 ดาม 

       18.พรมลายผืนใหญ            2 ผืน 

      19.พรมแดงยาว           2 ผืน 

      20.เสื่อแดงยาว          1 ผืน 

      21.ชุดกรวดน้ํา           3 อัน 

  22.กระโถน                5 ใบ 

  23.กระดาษทิชชู+กลองใส         5 กลอง 

  24.พาน            2 พาน 

       25.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)      1 ผืน 

      26.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)      2 ผืน 

      27.ชุดถวย+โตกหวายพรอมผาคลุม(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)        1 ชุด 

       28.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)      9 ชุด 

       29.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ        9 ชุด 

       30.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค        1 ชุด 

  

 แพ็คเกจท่ี   3 ราคา  19,999 บาท 

        1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

        2. บริกรรับ-สงพระ       9 รูป 

        3..ภัตราหารถวายพระพุทธ+พระสงฆ(จัดเปนวง) 

       4. ชุดสัฆทานถวายพระ (ชุดจานพุม) 

       5.ดอกไมสดสําหรับถายพระสงฆ     9 ชุด 

       6.พิธีกรนําสวด       1 คน 

       7.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 
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        8.กําหนดการ       1 ชุด 

        9.จัดเตรียมงานลวงหนา 

 

เครื่องใชในพิธี 

  1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง          1 องค 

        2.โตะหมูบูชาปดทอง(หมู 7)       1 ชุด 

        3.พานพุม       1 คู 

        4.พานขมา       1 พาน 

        5.แจกัน+ดอกไมสด      1 คู 

        6.เทียน+เชิงเทียน           1 คู 

        7.ธูป+กระถางธปู            1 ชุด 

        8.เทียนฉนวน              1 เลม 

        9.เทียนน้ํามน              1 เลม 

        10.หญาคาพรมน้ํามนต          1 อัน 

        11.แปงเจิม               1 ชุด 

        12.แผนทองคําเปลว 100 %          1 ชุด 

       13.สายสิญจน 200 เมตร          1 มวน 

       14.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน          1ชุด 

      15.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง         9 ชุด 

       16.อาสนะรองนั่ง          9 ผืน 

       17.ตาลปตรพัดรอง         9 ดาม 

       18.พรมลายผืนใหญ        2 ผืน 

      19.พรมแดงยาว            2 ผืน 

       20. เสื่อแดงยาว           1 ผืน 

       21.ชุดกรวดน้ํา            3 อัน 

       22.กระโถน             5 ใบ 

       23.กระดาษทิชชู+กลองใส        5 กลอง 

       24.พาน         2 พาน 

      25.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)      1 ผืน 

       26.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)      2 ผืน 

       27.ชุดถวย+โตกหวายพรอมผาคลุม(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)     1 ชุด 
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       28.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)     9 ชุด 

       29.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ        9 ชุด 

       30.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค        1 ชุด 

 

แพ็คเก็จท่ี  4 ราคา  25,559   บาท 

         1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

        2. บริกรรับ-สงพระ       9 รูป 

        3.ภัตราหารถวายพระพุทธ+พระสงฆ (จัดเปนวง) 

       4.อาหารจัดเลี้ยงบุฟเฟตืสําหรับผูรวมงาน     20 คน 

       5.ชุดสังฆทานถวายพระ (ชุดจานพุม) 

       6.ดอกไมสด (สําหรับถวายพระสงฆ) 

       7.พิธีกรนําสวด       1 คน 

       8.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

       9.กําหนดการ       1 ชุด 

       10.จัดเตรียมงานลวงหนา 

 

เครื่องใชในพิธี 

        1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง           1 องค 

        2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 7)           1 ชุด 

        3.พานพุม       1คู 

        4. พานขมา       1พาน 

        5.แจกัน+ดอกไมสด      1คู 

        6.เทียน+เชิงเทียน         1คู 

        7.ธูป+กระถางธปู        1 ชุด 

        8ใเทียนฉนวน           1 เลม 

        9.เทียนน้ํามน           1 เลม 

        10.หญาคาพรมน้ํามนต        1 อัน 

        11.แปงเจิม         1 ชุด 

        12.แผนทองคําเปลว 100 %          1 ชุด 

       13.สายสิญจน 200 เมตร         1 มวน 

       14.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน    1 ชุด 
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      15.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง        9 ชุด 

       16.อาสนะรองนั่ง       9 ผืน 

       17.ตาลปตรพัดรอง       9 ดาม 

       18.พรมลายผืนใหญ        2 ผืน 

      19.พรมแดงยาว             2 ผืน 

       20. เสื่อแดงยาว           1 ผืน 

       21.ชุดกรวดน้ํา             3 อัน 

       22.กระโถน                 5 ใบ 

       23.กระดาษทิชชู+กลองใส         5 กลอง 

      24.พาน           2 พาน 

       25.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)      1 ผืน 

      26.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)      2 ผืน 

       27.ชุดถวย+โตกหวายพรอมผาคลุม(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)    1 ชุด 

       28.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)    9 ชุด 

       29.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ       9 ชุด 

       30.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค      1 ชุด        

        

แพ็คเก็จท่ี  5 ราคา 27,999บาท 

                 1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

        2. บริกรรับ-สงพระ       9 รูป 

        3.ภัตราหารถวายพระพุทธ+พระสงฆ (จัดเปนวง) 

       4.อาหารจัดเลี้ยงบุฟเฟตสําหรับผูรวมงาน     30 คน 

       5.ชุดสังฆทานถวายพระ (ชุดจานพุม) 

       6.ดอกไมสด (สําหรับถวายพระสงฆ) 

       7.พิธีกรนําสวด       1 คน 

       8.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

       9.กําหนดการ       1 ชุด 

       10.จัดเตรียมงานลวงหนา 

 

เครื่องใชในพิธี (เบญทอง ) 

        1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง          1 องค 
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        2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 7)          1 ชุด 

        3.พานพุม       1 คู 

        4. พานขมา       1 พาน 

        5.แจกัน+ดอกไมสด      1 คู 

        6.เทียน+เชิงเทียน        1 คู 

        7.ธูป+กระถางธปู         1 ชุด 

        8.เทียนฉนวน          1 เลม 

        9.เทียนน้ํามน          1 เลม 

        10.หญาคาพรมน้ํามนต         1 อัน 

        11.แปงเจิม        1 ชุด 

        12.แผนทองคําเปลว 100 %         1 ชุด 

       13.สายสิญจน 200 เมตร        1 มวน 

       14.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน       1 ชุด 

      15.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง      9 ชุด 

       16.อาสนะรองนั่ง          9 ผืน 

       17.ตาลปตรพัดรอง        9 ดาม 

       18.พรมลายผืนใหญ        2 ผืน 

      19.พรมแดงยาว       2 ผืน 

      20. เสื่อแดงยาว        1 ผืน 

  21.ชุดกรวดน้ํา          3 อัน 

       22.กระโถน             5 ใบ 

       23.กระดาษทิชชู+กลองใส        5 กลอง 

       24.พาน         2 พาน 

       25.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)       1 ผืน 

       26.ผาพลาสติก(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระสงฆ)       2 ผืน 

       27.ชุดถวย+โตกหวายพรอมผาคลุม(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ)        1 ชุด 

       28.ก้ีมุก+ชุดแกว(สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ)     9 ชุด 

       29.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ          9 ชุด 

       30.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค       1 ชุด        
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แพ็คเก็จ Gold ราคา 39,999บาท 

                 1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

        2. บริการรับ-สงพระ       9 รูป 

        3.ภัตราหารถวายพระพุทธ+พระสงฆ (จัดเปนโตก) 

        4.อาหารจัดเลี้ยงบุฟเฟตสําหรับผูรวมงาน     30 คน 

       5.ชุดสังฆทานถวายพระ (ชุดพานโตก) 

       6.ชุดถวย (ลายเบญทอง)+โตกมุก(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ) 

       7.ก๋ีมุก+ชุดแกวน้ํา(ลายเบญจทอง)  (สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ) 

       8.ดอกไมสด (สําหรับถวายพระสงฆ) 

       9.พิธีกรนําสวด       1 คน 

       10.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

       11.กําหนดการ       1ชุด 

       12.จัดเตรียมงานลวงหนา 

 

เครื่องใชในพิธี 

  1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง       1 องค 

  2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 9)        1 ชุด 

   3.พานพุม       1 คู 

  4.พานขมา       1 พาน 

  5.พานดอกไมสด      2 คู 

            6.แจกัน+ดอกไมสด      1 คู 

        7.เทียน+เชิงเทียน        1 คู 

        8.ธูป+กระถางธปู        1 ชุด 

        9.เทียนฉนวน           1 เลม 

        10.เทียนน้ํามนต        1 เลม 

        11.หญาคาพรมน้ํามนต       1 อัน 

        12.แปงเจิม          1 ชุด 

        13.แผนทองคําเปลว 100 %         1 ชุด 

       14.สายสิญจน 200 เมตร        1 มวน 

       15.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน      1ชุด 

      16.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง     9 ชุด 
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       17.อาสนะรองนั่ง        9 ผืน 

       18.ตาลปตรพัดรอง        9 ดาม 

       19.พรมลายผืนใหญ        2 ผืน 

      20.พรมแดงยาว       2 ผืน 

       21.เสื่อแดงยาว        1 ผืน 

       22.ชุดกรวดน้ํา        3 อัน 

       23.กระโถน            5 ใบ 

       24.กระดาษทิชชู+กลองใส      5 กลอง 

       25.พาน        2 พาน 

       26.ผาขาวบาง(สําหรับรองภัตตาหารถวายพระพุทธ)   1 ผืน 

     27.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ         9 ชุด 

      28.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค       1 ชุด        

      

 แพ็คเก็จ Premium ราคา 59,999บาท 

           1.บริการนิมนตพระ       9 รูป 

  2.บริการรับ-สงพระ       9 รูป 

  3.ชุดสังฆทานถวายพระ (ชุดพานโตก) 

  4.ชุดผาไตรอาศัย(ผาเทโร)     9 ชุด 

  5.ทานอาสสงฆ(ยกสงู)+ ผาระบาย     1ชุด 

  6.บันไดข้ึนแทนอาสสงฆ      3 ตัว 

  7.โตะกราบ       1 ตัว 

  8.โตะสูงรองถวายขางพระพุทธพรอมผาคลุม   1 ตัว 

  9.อาหารจัดเลี้ยงบุฟเฟตสําหรับผูรวมงาน     30 คน 

  10.ชุดถวย (ลายเบญทอง)+โตกมุก(สําหรับใสภัตตาหารถวายพระพุทธ) 

  11.ก๋ีมุก+ชุดแกวน้ํา(ลายเบญจทอง)  (สําหรับใสน้ําชา ,น้ําเย็นถวายพระสงฆ) 9 ชุด 

  12.ดอกไมสด (สําหรับถวายพระสงฆ)    9 ชุด 

  13.พิธีกรนําสวด      1 คน 

  14.เจาหนาท่ีศาสนพิธี      2 คน 

  15.กําหนดการ       1ชุด 

  16.จัดเตรียมงานลวงหนา     1 วัน 
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 เครื่องใชในพิธี(เบญทอง) 

   1.พระพุทธรปู 9 นิ้ว ปดทอง           1 องค 

            2.โตะหมูบูชาปดทอง (หมู 9)           1 ชุด  

            3.พานพุม       1 คู 

            4.พานขมา       1 พาน 

            5.พานดอกไมสด      2 คู 

    6.แจกัน+ดอกไมสด      1 คู       

    7.เทียน+เชิงเทียน        1 คู 

    8.ธูป+กระถางธปู        1 ชุด 

   9.เทียนฉนวน          1 เลม 

   10.เทียนน้ํามนต         1 เลม 

   11.หญาคาพรมน้ํามนต       1 อัน 

  12.แปงเจิม           1 ชุด 

  13.แผนทองคําเปลว 100 %         1 ชุด 

  14.สายสิญจน 200 เมตร           1 มวน 

  15.โตกใสโถน้ํามนต,แปงเจิม, ดายสายศิญจน       1 ชุด 

  16.อาสนะพนักพิงพญานาคปดทอง      9 ชุด 

  17.อาสนะรองนั่ง        9 ผืน 

  18.ตาลปตรพัดรอง        9 ดาม 

  19.พรมลายผืนใหญ          2 ผืน 

  20.พรมแดงยาว            2 ผืน 

  21. เสื่อแดงยาว        1 ผืน 

  22.ชุดกรวดน้ํา         3 อัน 

  23.กระโถน           5 ใบ 

  24.กระดาษทิชชู+กลองใส       5 กลอง 

  25.พาน           2 พาน 

  26.น้ําชา+น้ําเย็นถวายพระสงฆ       9 ชุด 

  27.ชุดเครื่องเสียงปคนิคพรอมไมค       1 ชุด        

 

 

 



81 

 

5.4 สถานท่ีตั้ง 

       บริษัท บุญพิธี (Boonpitee Co.,Ltd) เนื้อท่ี 200 ตรว. ตั้งอยูในบริเวณ ซอยลาดกระบัง 14 

ถ.ลาดกระบัง แขวงลาดกระบัง เขตลาดกระบัง กรงุเทพมหานคร 10540 

 

ภาพท่ี 5.1: สถานท่ีตั้ง  

 

 
 

ท่ีมา:ลาดกระบัง ซอย 14.  (2558). สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps/place/Soi+Lat+ 

       Krabang+14,+Khwaeng+Lat+Krabang,+Khet+Lat+Krabang,+Krung+Thep+Maha+ 

       Nakhon+10540/@13.7181473,100.7157582,17z/data=!3m1!4b1!4m2!3m1!1s0x311d67 

       2e81a621df:0x5cb13b5d3fffba63. 
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5.5 โครงสรางโครงการ 

 5.5.1    โครงสรางสินคาและบริการ 

 

ภาพท่ี 5.2: โครงสรางสินคาและบริการ  

 

 
  

5.5.2. โครงสรางองคกร 

 

ภาพท่ี 5.3 : โครงสรางบริษัท 

 

 

พิธีพุทธ

• รับจัดพิธีทําบุญท่ัวไป

• รับจัดพิธีทําบุญบาน

• รับจัดพิธีทําบุญบริษัท

• รับจัดพิธีทําบุญงานแตง

• รับจัดพิธีทําบุญงานศพ

• อ่ืนๆ

พิธีพราหมณ

• รับจัดพิธีต้ังเสารเอก-โท

• รับจัดพิธีลงเสารเข็ม

• รับจัดพิธีวางศิลาฤกษ

• รับจัดต้ังศาลพระพรหม

• รับจัดต้ังศาลพระภูมิ

• อ่ืนๆ

Managing Director

Operation 

Department

ผูเชียวชาญทางศาสนพิธี

พนักงานปฎิบัติพิธีสงฆ

แมบาน

Administration 

Department

ฝายบุคคล

การเงินและการบัญชี

ธุรการ

Marketing

การขายและการบริการ
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 1. Managing Director   

          มีอํานาจควบคุมการบริหารงานของบริษัทฯ ใหเปนไปตามนโยบายที่คณะกรรมการบริษัท 

หรือ  คณะกรรมการบริหารกําหนดไว และรายงานผลการดําเนินงานตอคณะกรรมการบริษัท หรือ

คณะกรรมการบริหาร ตามลําดับ รวมถึงการพิจารณาจัดสรรงบประมาณประจําปท่ีฝายบริหารจัดทํา 

เพ่ือเสนอใหคณะกรรมการบริหารพิจารณา 

         มีอํานาจสั่งการออกระเบียบ ประกาศ เพ่ือใหการปฏิบัติงานเปนไปตามนโยบายของบริษัท  

รวมถึงมีอํานาจพิจารณาอนุมัติจัดซ้ือ และพิจารณาผลกําไรและขาดทุนของบริษัทเพ่ือเสนอ

คณะกรรมการบริษัทอนุมัติ ซ่ึงการดําเนินการใดๆ ตามอํานาจจากคณะกรรมการบริษัทหรือภายใต

นโยบายคณะกรรมการบริษัท     

 2. Operation Department 

มีหนาท่ีคอยควบคุมดูแลในเรื่องของการปฏิบัติงานทางศาสนพิธี และการตรวจสอบการ

บริการ เชน เรื่องการบริการของพนักงานพิธีสงฆ และ สังเกตพฤติกรรมของลูกคา รวมถึงมีการพูดคุย

กับลูกคาถึงความพึงพอใจในสินคาและบริการ และนําผลไปอภิปรายกับกรรมการผูบริหาร เพ่ือ

ปรับปรุงแนวทางในการบริหาร 

 3.Administration Department ประกอบดวย  

       1. Human resource มีหนาท่ีในการจัดการ ดูแลงานดานบริหารงานบุคคลท้ังหมด เชน 

การรับสมัครงาน   การคัดเลือกบุคลากรเขามาทํางาน การดูแลเก่ียวกับการปฏิบัติงานใหถูกตองตาม

กฎหมายแรงงาน เปนตน            

       2.Finance & Accounting   เพ่ือใหการปฏิบัติงานเปนไปตามแผนงาน หรือนโยบายท่ี

กําหนดไว อยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการปฏิบัติงานดานตาง ๆ ได 

 งานการเงิน มีหนาท่ีในการบันทึกและดูแลจัดเตรียม เช็คสั่งจาย การรับเงิน การจัดเก็บเงิน 

การนําเงินฝากธนาคาร รวมท้ังการตรวจสอบความถูกตอง เงินฝากธนาคาร 

 งานบัญชี มีหนาท่ีรับผิดชอบในการตรวจสอบความถูกตองครบถวนของการบันทึกรายการ  

การจัดทํารายงานทางการเงินและบัญชี และการจัดเก็บเอกสารทางบัญชี 

 หนาท่ีหลักของงานการเงินและบัญชี 

  1. การรับเงินและการเบิกจายเงิน 

2. การบันทึกบัญชีและทะเบียนคุมรายจาย 

3. การรายงานผลการเบิก จายเงิน 

4. การตรวจสอบทางระบบบัญชี  

5. ตรวจสอบความถูกตองของเอกสารขอเบิกทุกหมวดรายจาย 
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 4..Marketing ประกอบดวย การขายและการบริการ 

มีหนาท่ีวางแผนกลยุทธดานการตลาด รวมถึงแนวทางการปฏิบัติ ซ่ึงมีลักษณะงาน ดังนี้  

1. วางกลยุทธและนโยบายทางการตลาด เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงค พันธกิจและ

วิสัยทัศนของบริษัท 

2. วางแผนทางการตลาด วิเคราะหสถานการณทางการตลาด และเลือกตลาดเปาหมาย  

3. การกําหนดกลยุทธทางดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมทางการตลาด การ

สื่อสารทางการตลาด  

4. แสวงหาชองทางและโอกาสทางการตลาด ในการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑใหมๆ แผน

สงเสริมการขาย 

 

5.6 วิเคราะหภาพรวมอุตสาหกรรม 

5.6.1 วิเคราะห 5C 

 

ตารางท่ี 5.1: Context (สิ่งแวดลอม) 

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

สิ่งแวดลอม  

Context
บทวิเคราะห ผลบวก ผลลบ

การเมือง 

Political

ความไมแนนอนของ

สถานภาพทางการเมือง

คนเขาวัดมากขึ้น บางกลุมไมสนใจเรื่อง

ทําบุญหรือบางกลุมเขาวัด

จริงแตไมไดสนใจเรื่อง

ทําบุญ

เศรษฐกิจ 

Economic

บริษัทหรือออแกไนเซอร

เกี่ยวกับศาสนาพิธีเริ่มมี

เยอะขึ้น

มีชองทางใหผูบริโภคเลือก

ครบวงจร

มีคูแขงเพิ่มมากขึ้น
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ตารางท่ี 5.1(ตอ): Context (สิ่งแวดลอม) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

สิ่งแวดลอม  

Context
บทวิเคราะห ผลบวก ผลลบ

สังคม Socail สังคมไทสังคมไทยถือวา

ศาสนามีความสําคัญตอวิถี

การดําเนินชีวิตของคนใน

สังคม จนกลายเปน

วัฒนธรรมประเพณีที่มีผล

ตอความรูสึก นึกคิด ความ

เชื่อความศรัทธา

ทําไหสินคาขยายตัวมากขึ้น

 และขายไดดี

บางกลุมไมไดใชสินคาจาก

เรา

เทคโนโลยี 

Technology

การซื้อขายสะดวกสบาย

มากขึ้น

การนําเสนอไหผูบริโภคศา

สนิกชน เห็นภาพชัดเจน

โดยใชเทคโนโลยีสารสนเทศ

เหมาะกับไลฟสไตลคนไทย

ที่ชอบความสะดวกสบาย

รวดเร็ว

ไมสามารถนําเสนอสินคา

และบริการกับผูบริโภค

โดยตรงเพื่อเพิ่มมูลคาสินคา

สิ่งแวดลอม 

Environtment

มนุษยสัมพันธกับ

ธรรมชาติและ

ปรากฎการณหลายอยางที่

เกิดขึ้น

มีพิธีกรรมเกิดขึ้นทุกวัน 

วันละหลายงาน สงผลตอ

การเพิ่มรายไดตอธุรกิจ

สงผลกระทบตอธุรกิจ
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ตารางท่ี 5.2 : Consumer  (ผูบริโภค) 

 

 
 

 การวิเคราะหผูสนับสนุนทางการคา (Collaborator) 

  1.บริษัทท่ีทําธุรกิจเก่ียวกับศาสนาอ่ืนๆเพ่ือจะได   มีการพัฒนาการบริการและครอบครุมการ

ใหบริการใหเพ่ิมมากข้ึน  

 2.ทํากิจกรรมทางการตลาดรวมกับหนวยงานภาครัฐ หรือเอกชน เพ่ือเปนการประชาสัมพันธ 

 

ตารางท่ี 5.3: Competitor  (คูแขง) 

 

 
 

 

 

 

 

ผูบริโภค Consumer Opportunity Threat

ไดรับสินคาและบริการครบวงจรและได

มาตรฐาน

เนื่องบริษัทเกี่ยวกับศาสนพิธีมีหลายบริษัท 

อาจทําไหผูบริโภคเลือกบริษัทหรือออแกไน

เซอรรายอื่น

เปนใคร

ความตองการที่ยังไมได

รับการตอบสนอง

-เปนบริษัทศาสนพิธีที่มีสินคาและบริการครบวงจรในทุกศาสนาผูบริโภคนึกถึงเราเปน

-การมีสินคาที่ครบวงจรและผูที่มีความรูเชี่ยวชาญถูกตองตามหลักศาสนาทําไหลด

ศาสนิกชน

มีพฤติกรรม -ชอบความสะดวกสบายและความมีหนามีตาในสังคม

-ไมมีความรูเกี่ยวกับศาสนพิธี

-ตองการความถูกตอง สวยงาม ตามหลักศาสนพิธี

-ตองการตองการสินคาที่ไดมาตรฐาน และราคาที่ตรงตามความตองการ

คูแขง Competitor  ขอไดเปรียบเมื่อเทียบกับคูแขง ขอเสียเปรียบเมื่อเทียบกับคูแขง

บริษัทแสงแหงศรัทธา จํากัด 

( หางสรรพสินคาสังฆภัณฑ)

รูปแบบของการจัดงาน ความหลากหลายของสินคาและบริการและมี

ชื่อเสียง

TK center organizer มีความหลากหลายของสินคาและ ครีเอทีฟรูปแบบการจัดงานหลากหลายและมี

Event Organization มีความชํานาญเรื่องศาสนพิธี มีประสบการณการจัดงานหลากหลายงาน
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ตารางท่ี 5.4: ตารางวิเคราะหคูแขง Competitor Analysis Worksheet 

 

 
 

ตารางท่ี 5.5:  Company (องคกร) 

 

 

การบริการแบบครบวงจร 0.25 9 2.25 9 2.25 5 1.25 5 1.25

ความเชี่ยวชาญในงานศาสนพิธี 0.20 7 1.4 9 1.8 7 1.4 5 1

คุณภาพ 0.18 7 1.26 6 1.08 7 1.26 5 0.9

ราคา 0.13 8 1.04 6 0.78 5 0.65 4 0.52

โปรโมชั่นและสวนลด 0.10 6 0.6 9 0.9 7 0.7 5 0.5

ชื่อเสียง 0.08 8 0.64 9 0.72 7 0.56 8 0.64

ทําเลที่ตั้ง 0.06 7 0.42 9 0.54 5 0.3 5 0.3

รวม 1

Total Strategic Muscle 100 0.28 0.30 0.23 0.19

TK Organizer Event Organizer

7.61 8.07 6.12 5.11

ปจจัยหลักในการสรางความสําเร็จ จุดแข็งของคุณ จุดแข็งของคุณและบริษัทคูแขง

(Key Competitive Success Factors)

(Your Strengths)

(You and Your Competitors’ Strengths)

ปจจัย (Factors)
การให

น้ําหนัก

คูแขง (Competitor)

แสงแหงศรัทธา

ปจจัยที่สงผลดีตอธุรกิจ ปจจัยที่สงผลเสียตอธุรกิจ

 - สินคาหลากหลายมีคุณภาพ

 - มีผูชํานาญดานศาสนพิธีหลายศาสนา

 - สงเสริมการทําพิธีกรรมไหถูกตองตาม

หลักศาสนา

 - มีผูชํานาญดานศาสนพิธี -เกิดการดึงตัวพนักงานจากบริษัทคูแขง

 - ความคิดสรางสรรค และแปลกไหม -การเก็บความลับบริษัท

จุดออน  - มีบริษัทเกิดขึ้นมากมายที่เกี่ยวกับศาสนพิธี

 - มีพิธีกรรมทางศาสนพิธีหลากหลายซึ่งความออนไหวในการจัดการอาจจะไม

Company เกิดการเลียนแบบธุรกิจ

พนักงาน

จุดแข็ง  - มีความหลากหลายของสินคาและบริการครบวงจร

 - มีศาสนพิธีหลายศาสนา

 - ครีเอทีฟงานที่พยายามไหตรงใจลูกคามากที่สุด
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ตารางท่ี 5.6: What ,Why, Who, How  

 

 
 

ตารางท่ี 5.7: SWOT-TOWS  

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

WHAT WHY WHO HOW

 -เสนอความสะดวกสบายและงานศา

สนพิธีที่ถูกตองตามประเพณีปฎิบัติ

 - มีผูชํานาญดานศาสนพิธี

 - บริการรับจัดงานเกี่ยวกับพิธีกรรม

ทางศาสนาหลายศาสนา

 - ศูนยรวมสินคาและบริการใน

งานศาสนพิธีครบวงจร

 - บริการแบบ one-stop service

บริษัทศาสนพิธีที่มีบริการ

ครบวงจรและหลายศาสนา

 ศาสนิกชน -เปนศูนยรวมการบริการดานการจัด

งานเกี่ยวกับพิธีกรรมทางศาสนาและ

จําหนายเครื่องอัฐบริขารครบวงจร

ปจจัยภายใน จุดแข็ง (S) จุดออน (W)

 -มีความหลากหลายของสินคา

และบริการครบวงจรที่ไดคุณภาพ

และมาตรฐาน

 -มีผูเชี่ยวชาญทางดานศาสนพิธี

 -มีบริษัทเกิดขึ้นมากมายที่

เกี่ยวกับศาสนพิธี

 -มาทีหลังในพื้นที่ตลาด

  -การสรางสรรคสินคาและบริการ

ใหตรงใจลูกคา

 -ยังไมมีประสบการณและ

ชื่อเสียงมากอน

ปจจัยภายนอก

-เนื่องจากสินคาและบริการศาสน

พิธีที่มีหลายศาสนาดังนั้นความ

ออนไหวในการในการจัดการ

อาจจะไมสมบูรณเทาที่ควร
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ตารางท่ี 5.7 (ตอ): SWOT-TOWS  

 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

โอกาส(O) กลยุทธเชิงรุก (SO) กลยุทเชิงรับ ( WO )

-สังคมไทยเปนสังคมพุทธศาสนา

คนสวนใหญนิยมทําบุญและถวาย

สังฆทานในเทศกาลสําคัญอยูเสมอ

-สรางสรรคและพัฒนาสินคาใหมี

ความหลากหลายและโดดเดนเพื่อ

เพิ่มโอกาสในการขาย

 -ขอความรวมมือทางพันธมิตร

ชวยประชาสัมพันธ

  -สรางความแตกตาง

-ความเรงรีบ เวลาที่มีจํากัด

รวมถึงความรูเรื่องพิธีกรรมทาง

ศาสนาอาจจะมีไมมากนัก ธุรกิจ

รับจัดงานทางศาสนพิธีจึงเปน

ทางเลือกของคนยุคใหม

-การเชื่อมโยงธุรกิจเขากับรูปแบบ

การตลาดแนวใหมหรือพฤติกรรม

คนรุนใหม เชน การสราง

พันธมิตรทางการคาหรือเครือขาย

กับผูประกอบการในธุรกิจที่

เกี่ยวของ

  -ทําใหบริษัทมีชื่อเสียงและนา

ไววางใจ

-คนสวนใหญที่มีความเชื่อเรื่อง

หากทําพีกรรมที่ถูกตองสมบูรณ

จะนําความเปนสิริมงคลมาสู

ตนเองและครอบครัว

-การจัดงานเองคาใชจายอาจจะ

บานปลายมากกวา รวมถึงเหนื่อย

ลากับการจัดงาน เพื่อความ

สะดวกสบายจึงทําใหคนยุคไหม

หันมาใชบริการมากขึ้น
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ตารางท่ี 5.7 (ตอ): SWOT-TOWS  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

อุปสรรค (T) กลยุทธเชิงปองกัน  (ST) กลยุทธเชิงรับ (WT)

-คูแขงที่มากขึ้น -ตรวจสอบ ควบคุมมาตรฐานของ

สินคาและบริการเพื่อสรางความ

มั่นใจแกผูบริโภค

-มีที่ปรึกษาผูที่มีประสบการณและ

เชี่ยวชาญในทางศาสนาเพื่อเพิ่ม

มาตรฐานและคงไวซึ่งความ

ถูกตองตามหลักศาสนา

-ผูบริโภคบางรายยังเคยชินกับ

การจัดงานเอง

-สรางสรรคและพัฒนาสินคาและ

บริการเพื่อสรางความหลากหลาย

ในการขายและดึงดูดผูบริโภค

-มีการทํากิจกรรมสงเสริม

การตลาดอยูเสมอ เชนมีแผนการ

ขยายบริการใหมๆใหแกลูกคา

-การเติบโตของธุรกิจขึ้นอยูกับ

ภาวะเศรษฐกิจในแตละปซึ่งสงผล

ตอกําลังซื้อ

-ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่เรา

ควบคุมไมไดอยูตลอดเวลา เพื่อจะ

ไดพัฒนาสินคาและบริการเพื่อ

เพิ่มความแตกตางจากคูแขง

-มีการจัดระบบฐานขอมูลลูกคา

โดยเก็บขอมูลพฤติกรรมของลูกคา

 แลวนํามาวิเคราะหเพื่อทํา

กิจกรรมตางๆใหลูกคา เชนการ

จัดกิจกรรมทําบุญ 9 วัด หรือ

กิจกรรมทําบุญอื่นๆ เพื่อเปนการ

ใหลูกคาผูกพันและรักในแบรนด

สินคารวมถึงเพื่อเปนการบอกตอ

กับลูกคารายใหมเพื่อเพิ่มจํานวน

ลูกคามากขึ้น
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5.7 การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

 5.7.1 การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Market Positioning) 

 

ภาพท่ี 5.4: ตําแหนงทางการตลาด (Market  Position) 

 

                                          ครบวงจร 

 

 

 

 

 ไมมีความเชี่ยวชาญในงานศาสนพิธี                                               มีความเชียวชาญใน

งานศาสนพิธี 

 

 

 

                                                     

                                                        ไมครบวงจร 

 

   บริษัท บุญพิธี เปนบริษัทรับจัดงานเก่ียวกับพิธีกรรมทางศาสนาทุกประเภทและเต็มรูปแบบ 

รวมถึงบริการใหคําปรึกษาเก่ียวกับศาสนพิธีโดยทีมงานท่ีมีความเชี่ยวชาญ ดังนั้นตําแหนงของการ

บริการจึงอยูระดับสูง สวนในเรื่องของราคาจะข้ึนอยูกับแพ็คเก็จและโปรโมชั่นท่ีลูกคาเลือกซ่ึงอาจจะมี

ราคาท่ีสูงหรือต่ํากวาบริษัทบางราย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แสงแหงศรทัธา 

บุญพิธี 

Organizer 
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 5.7.2 สวนแบงทางการตลาด 

 

ภาพท่ี 5.5: สวนแบงการตลาด 

 

 
 5.7.3 การวิเคราะหกลุมลูกคา 

          Main Target  :  ผูบริโภคท่ีตองการความสะดวกสบาย ท่ีตองการจัดงานพิธีกรรมทางศาสนา 

ท่ีมีความถูกตอง สวยงาม ราคาท่ีตรงตามความตองการ มีผูชี่ยวชาญในการจัดงานท่ีไดรับความ

ไววางใจ รวมถึงคุณภาพของสินคาและบริการท่ีตรงตามความตองการ 

         Support Target : ผูบริโภคท่ีตองการรับบริการคําแนะนําในเรื่องการจัดงาน หรืออุปกรณืใน

การทําพิธีทางศาสนารวมถึงสินคาและบริการอ่ืนๆเชนสังฆทาน สงัฆภณัฑ เปนตน  

         ดังนั้นจากกลุมเปาหมายลูกคาท้ัง 2 กลุม ตางคํานึงถึงความสะดวกสบายและความเชี่ยวชาญ

ของทีมงาน เพราะฉะนั้น กลยุทธท่ีดีท่ีสุดในการรักษากลุมลูกคาเริ่มจากการสรางความภักดีตอตรา

สินคา (Brand Loyalty) ซ่ึงกลยุทธนี้สามารถสรางความไววางใจเดิมท่ีเคยรับบริการจากความรูสึก 

ความม่ันใจและประทับจากการใชบริการท่ีผานมา  
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 5.7.4 การวิเคราะห 4P-4C 

 

ตารางท่ี 5.8: การวิเคราะห 4P- 4C 

 

 
    

5.8 แผนการประชาสัมพันธและการใชส่ือ (Media Plan) 

       1. Build สรางสวนแบงทางการตลาดโดยเริ่มจากกลยุทธการบอกตอ 

      2.  Retain การรักษาลูกคาไวโดยจากการประเมินหรือสรุปผลจากการเก็บขอมูลกาซ้ือของ

ลกูคา เพ่ือจัดกิจกรรมตางๆเก่ียวกับงานบุญ เชน พาลูกคาทําบุญรวมกัน 9 วัด หรือกิจกรรมอ่ืนๆ

เพ่ือใหลูกคามีสวนรวมเพ่ือทําใหเกิดการคงรักภักดีตอตราสินคา  

     3. Expand เพ่ือเปนการขยายฐานสินคาและบริการของบริษัทรวมถึงขยายกลุมลูกคาใหกวาง

ข้ึน ในดานของสินคาจึงตองการการพัฒนาและตรวจสอบคุณภาพของสินคาและบริการใหมีมาตรฐาน

และสรางสรรค เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเลือกซ้ือสินคาและบริการของทางบริษัท   

    4. Infect สรางพันธมิตรกับบริษัทท่ีบริการเก่ียวกับศาสนาอ่ืนๆ เพ่ือจะไดมีการพัฒนาและ

เพ่ิมการบริการเก่ียวศาสนาอ่ืนๆมากข้ึน เพ่ือเพ่ิมฐานลูกคาหรือเขาถึงกลุมตลาดใหม 

 

Product   Consumer

 - บริการรับจัดงานพิธีกรรมทางศาสนา  - ผูบริโภคศาสนิกชน

 - มีสินคาสังฆทาน สังฆภัณฑ

 - บริการรับใหคําปรึกษา

 Price Cost

 - ราคาตามมาตรฐาน      - สามารถเลือกตามงบประมาณที่สามารถจายได     

 Place  Convenience

 - ในบริเวณเขตลาดกระบัง  -  มีที่จอดรถเพียงพอ

 - เดินทางสะดวก  

Promotion Communication

 - มีแพ็คเก็จหรือโปรโมชั่นชวงเทศกาลตางๆ  - จากการบอกตอ

 - มีสวนลดสําหรับลูกคาประจํา  - การโฆษณาประชาสัมพันธ

 - มีกิจกรรมหรือสิทธิพิเศษสําหรับลูกคา
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ตารางท่ี 5.9: Mission Value Chain 

 

 
 

 

 

Launch Phase 1 Main Phase Extended 

Phase

Infected Phase

Idea concept
Service 

Awareness

โฆษณาผานเว็บ

ไซด
Social Media

สรางภาพลักษณ

การเปน

ผูเชี่ยวชาญ

สรางพันธมิตร

กับธุรกิจที่

เกี่ยวของกับ

ศาสนาอื่น

Reasons & 

Result

สรางการรับรู

การบริการของ

บริษัท

ทําใหเปนที่รูจัก

ทําใหเปนที่รูจัก

และเกิดการ

ติดตาม

ลูกคาเกิดความ

ไววางใจ

เพื่อเพิ่มสินคา

และบริการที่

หลากหลายและ

ครบวงจร

Target & 

Position

ลูกคาบุคคล และ

ลูกคาองคกร

ผูสนใจการจัด

งานศาสนพิธี

ผูใชอินเทอเน็ต ลูกคาที่สนใจใน

การจัดงานศา

สนพิธี

ธุรกิจที่เกี่ยวของ

กับพิธีกรรมทาง

ศาสนาอื่นๆ

Strategy & 

Collaborators

สรางสวนแบง

การตลาดโดย

เริ่มจากกลยุทธ

การบอกตอ

ประเมินสรุปผล

จากการเก็บ

ขอมูลลูกคา

ขยายฐานสิคา

และบริการ 

รวมถึงขยาย

กลุมลูกคาให

กวางขึ้น

ทําใหเกิดการคง

รักภักดีตอตรา

สินคา

สรางพันธมิตร

กับธุรกิจที่บริการ

เกี่ยวกับศาสนา

อื่นๆเพื่อเพิ่ม

ฐานลูกคาหรือ

เขาถึงกลุมตลาด

ไหม

Place & 

Convenience

เว็บไซดของ

บริษัท ,นิตยสาร

 ,การบอกตอ

เว็บไซดของบริษัท

Facebook, 

Line 

,Instragram, 

Twitter ,etc.

publicity 

,Advertorail
สรางพันธมิตร

Mission value 

chain

InfectBuild Retain Expand
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ภาพท่ี 5.6: แผนการประชาสัมพันธและการใชสื่อ (Media Plan ) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Marketing Activity
Total 

(Baht)
Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

แผนปฎิบัติการดานผลิตภัณฑ

1.ปรับปรุงรายละเอียดในแพ็คเก็จ

2. เพิ่ม line การใหบริการ

แผนปฎิบัติการดานชองทางการจัดจําหนาย

1.พัฒนาศักยภาพพนักงานใหม

แผนปฏิบัติการดานสื่อการตลาด

1.Social Media

2.จัดทําโบรชัวร 400,000     

3.จัดทํา Database ในการเก็บขอมูล

4.จัดทํา web-link จากเว็บไซตอื่นๆ 5,000        

5.จัดลําดับการ Search ใน Search Engine 20,000      

6.การใหขาว (Publicity)

7.Advertorial ผานหนังสือบานและสวน 115,000     

8.การเขารวม Exhibition 40,000      

9.Consumer Promotion Member get Member 94,400      

10.ของสมนาคุณสําหรับผูใชบริการ 172,000     

11.การจัดทํา ปรับปรุงแพ็คเก็จผานเว็บไซตของบริษัท 273,600     



บทท่ี 6 

งบการเงิน 

 

6.1 นโยบายทางการเงิน 

 6.1.1 วัตถุประสงคและเปาหมายทางการเงิน 

 วัตถุประสงคทางการเงิน 

          ดําเนินนโยบายทางการเงินโดยมีการกําหนดเปาหมายทางการเงินโดยการประมาณการลงทุน

เบื้องตนเพ่ือนําไปใชในการดําเนินงาน และวางแผนหาแหลงท่ีมาของเงินทุนในสวนของเจาของ 

รวมถึงการจัดสรรทรัพยากรใหเหมาะสมในดานการลงทุน การดําเนินงานและการตลาดเพ่ือใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดในการดําเนินการจัดหาแหลงเงินทุนและโครงสรางเงินลงทุนท่ีเหมาะสม เพ่ือใหมี

ประสิทธิภาพคลองเพียงพอในการดําเนินงานในระยะยาวรวมถึงการตรวจสอบผลการดําเนินงานของ

บริษัท 

 เปาหมายทางการเงิน 

                   บริษัทมีเปาหมายทางการเงินดังนี้ 

                   1.NPV เปนบวก 

                   2.สามารถคืนทุนภายใน  5 ป 

                   3.หาอัตราผลตอบแทนท่ีวัดดวย Internal Rate of Return (IRR) 

 

6.2 การประมาณการลงทุน  

        การประมาณการลงทุนแบงออกเปน 2 สวน คือ เงินลงทุนเริ่มตน และคาใชจายในการ

ดําเนินงาน  รายละเอียดดังตอไปนี้  

       1..สถานท่ีตั้งของโครงการ 

        โครงการธุรกิจศาสนพิธี จัดตั้งท่ี ซ. ลาดกระบัง 14/1 ถ.ลาดกระบัง เขตลาดกระบัง กทม. 

10540 โดยจะกอสรางบนท่ีดินแปลงของผูจัดตั้งโครงการเอง ซ่ึงมีเนื้อท่ี 200  ตรารางวา คิดเปน

จํานวนเงินประมาณ 5,000,000 บาท (คิดเปนตรว.ละ 25,000บาท) 

         ในการกอสรางตึกจะกอสรางเปนอาคารพาณิชย 3 ชั้นบนเนื้อท่ี  400 ตรม. ซ่ึงประกอบดวย  

          ชั้นแรก จะตกแตงสําหรับจัดเก็บอุปกรณศาสนพิธี รวมถึงสินคาและอุปกรณสําหรับขายและ  

สําหรับเชา        

         ชั้น 2 เปนชั้น Office ประกอบไปดวยหอง Office , หองครัว ,หองรบัแขก และหองน้ํา  

         ชั้น 3 เปนชั้นสําหรับอบรบ ,กิจกรรม, รวมถึงการตอยอดสําหรับอนาคต ซ่ึงรวมราคาคา

กอสรางประมาณ 3,720,000บาท (ตารางเมตรละ 9,300 บ.) 
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 2..อุปกรณสํานักงาน  ประกอบดวย  

           - ชุดโตะสํานักงาน พรอมเกาอ้ี  จํานวน 15  ชุด  ราคาตอชุด11,000 บาท/ชุด รวม 

165,000 บาท 

           - คอมพิวเตอร Notebook พรอม License OS+Office  จํานวน 10 เครื่อง ราคา 27,317 

บาท/เครื่อง   รวม  273,710บาท          

           - Fax Printer  จํานวน1ชุด ราคา 30,000 บาท 

           - เฟอนิเจอรชุดรับแขก 1ชุด ราคา 100,000 บาท 

           - ชุดอุปกรณเครื่องเขียน  จํานวน 15 ชุด ราคา 1,000บาท/ชุด รวม 15,000 บาท  

           - ตูเย็น  จํานวน 1 เครื่อง ราคา 18,000 บาท 

  รวมมูลคาประมาณ 601,710  บาท         

            3. คาอุปกรณสําหรับใชในศาสนพิธี รวมมูลคาประมาณ 2,500,000บาท               

            4. คาตกแตงพ้ืนท่ีสํานักงาน 

               คาตกแตงพ้ืนท่ีสํานักงาน 200 ตรว. ตรว.ละ 4,000 บาท  รวมมูลคาประมาณ  

800,000 บาท  

            5. คาตกแตงสวนพ้ืนท่ีสนามหญา   

                คาตกแตงสวนพ้ืนท่ี 100 ตรม.ตรมละ 700  บาท รวมมูลคาประมาณ 70,000 บาท 

            6. คาธรรมเนียมสําหรับทุนจัดตั้งบริษัทจํากัด  ราคา  66,2900 บาท  

            7. คาจัดทําและพัฒนาเว็บไซต  รวมมูลคาประมาณ  500,000 บาท 

            

ตารางท่ี 6.1: แสดงสรปุประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 

 

 

รายการ สมมุติฐาน หมายเหตุ

1.ที่ดิน 800 ตรม. 5,000,000บาท พท.800ตรม.คิดเปนตรม.ละ 6,250บาท

2. คากอสราง 400 ตรม. 3,720,000 บาท พท 400 ตรม.คิดเปนตรม.ละ 9,300บาท

3.คาเครื่องใชอุปกรณสํานักงาน 601,710  บาท ประมาณการใหอายุการใหประโยชน 5ป

4.คาเครื่องมืออุปกรณศาสนพิธี 2,500,000 บาท ประมาณการใหอายุการใหประโยชน 5ป

5.คาตกแตงพื้นที่สํานักงาน 800,000 บาท พท.ขนาด 400ตรม.คาตกแตงตรว.ละ2,000 บาท

6.คาตกแตงสวนพื้นที่สนามหญา 70,000 บาท พท.100 ตรม.คิดเปนตรม.ละ 700 บาท

7.คาจัดทําและพัฒนาเว็บไซต 500,000 บาท รวมแกไขและปรับปรุง 5 ป

8.คาธรรมเนียมสําหรับทุนจัดตั้งบริษัทจํากัด 66,290 บาท

รวมเงินทุนกอนการดําเนินงาน 13,258,000 บาท
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6.3 แหลงเงินทุน 

       การลงทุนของบรษัิทใชเงินลงทุนประมาณ 13,258,000บาท โดยแหลงเงินทุนเปนเงินจาก

สวนของเจาของจํานวน 13,258,000บาท  

 

6.4 โครงสรางผูถือหุน 

 บริษัททําการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทโดยจดทะเบียนเทากับ 13,258,000 บาท โดยแบงเปน

หุนสามัญจํานวน 180,000 หุน มูลคาหุนละ 100 บาท ซ่ึงจัดหาจากผูถือหุน 2 ราย (662,9000 บาท

ตอคน) 

 

6.5 ตนทุนของเงินทุน (Cost of Capital) 

 ในแตละแหลงเงินทุนตางมีตนทุนหรืออัตราผลตอบแทนท่ีเจาของเงินทุนตองการตางกันไป  

การหาคาตนทุนถัวเฉลี่ยตอน้ําหนัก (Weighted Average Cost of Capital หรือ WACC)   จึงเปน

การหาตัวแทนตนทุนของเงินทุนท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีใชในการตัดสินใจ 

 6.5.1 ตนทุนของหนี้สิน (Kd) 

 ตนทุนของหนี้สินของบริษัท คํานาณจากอัตราดอกเบี้ย8 เปอรเซ็น  โดยอางอิงจากอัตรา

ดอกเบี้ยสินเชื่อของธนาคารกรุงไทย ประเภทของอัตราดอกเบี้ยกูยืมคือเงินกูยืมสําหรับลูกคารายยอย

ชั้นดี (Minimum Retail Rate; MRR)  

 6.5.2  ตนทุนของสวนของเจาของ(kg) 

 ตนทุนเงินลงทุนของผูถือหุนสามารถคํานวณไดโดยใชสูตรCAPM และ HAMADA ซ่ึงสามารถ

หาคาไดดังนี้  

          Ke    = Rt+BL  (Rm-Rt) 

                = 2.25+0.38(15-2.25) 

                  = 3.35% 

 Rt คือ อัตราผลตอบแทนของพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป ณ เดือนเมษายน 2558 เทากับรอย

ละ 2.25   

 Rm คือ อัตราผลตอบแทนตลาดประมาณ 15% 

 Bl   คือ คาเบตาของกิจการท่ีมีหนี้โดยบริษัทคํานวณจากคาเบตาของบริษัทจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน เทากับ 0.38 

 6.5.3 ตนทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ําหนัก (Weighted Average Cost of Capital หรือ WACC) 

ในกรณีของบรษิทั  WACC  จะคํานวณจากตนทุนในสวนของเจาของท้ังหมด เนื่องจากจะมีกระแสเงิน

เขาออกตลอดป ดังนั้น  WACC ของบริษัทจึงเทากับ ตนทุนของสวนของเจาของ (Ke) ซ่ึงคํานวณได
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เทากับ3.35%   แตเนื่องจากบริษัทท่ีกอตั้งใหมจึงประมาณอัตราผลตอบแทนของสวนของเจาของไวท่ี  

10 % 

              WACC  =  Ke 

                           = 10 % 

 

6.6 สมมติฐานและการประมาณงบการเงิน 

 บริษัทไดจัดทําประมาณทางการเงินซ่ึงประกอบดวย งบดุลงบกําไรขาดทุนและงบกระแสเงิน

สดรายป เปนเวลา5 ปเริ่มตั้งแตเดือนมกราคม 2559 ถึงเดือนธันวาคม 2564  เพ่ือแสดงฐานะทาง

การเงินของบริษัท และความเพียงพอของกระแสเงินสดในการดําเนินธุรกิจโดยมีนโยบายทางดาน

บัญชี ดานการเงิน และสมมุติฐานในการจัดทําประมาณการงบการเงินดังแสดงตอไปนี้ 

 สมมติฐานในภาพรวมของการจัดทํางบการเงิน 

        1. การรับรูรายไดและคาใชจาย คํานาณตามเกณฑสิทธิ์(Accrual Basic) 

        2. อาคาร อุปกรณสํานักงานและยานพาหนะ บันทึกดวยราคาทุน หักคาเสื่อมราคาคํานวณ

โดยวิธีเสนตรงมีอายุการใชงาน 5 ป (โดยกําหนดอัตราคาเสื่อมราคามูลคาอาคารหัก 5% ตอป และ

อัตราคาเสื่อมราคามูลคาอุปกรณหัก 20% ตอป ) 

       3. โครงการมีอายุ 5 ป 

       4. อัตราภาษี 30% 

       5. นโยบายการจายเงินปนผล บริษัทมีนโยบายจายเงินปนผลในอัตรา40 %ของกําไรสุทธิโดย

จะจายเม่ือบริษัทมีกําไรสะสมเปนบวกและมีสภาพคลองอยางเพียงพอ 

 

6.7 สมมุติฐานในการจัดทําประมาณการงบกําไรขาดทุน  

 6.7.1การประมาณรายได      

          การประมาณรายไดของโครงการศาสนพิธี คิดการประมาณรายไดจากแพ็คเก็จการรับจัดงาน

บุญครบวงจรและการขายอุปกรณในพิธี ซ่ึงรายละเอียดของแพ็คเก็จมีดังตอไปนี้  

          แพ็คเก็จใหเชาอุปกรณในพิธี      ราคา   7,599  บาท  

         แพ็คเก็จท่ี 1                          ราคา   9,999  บาท 

          แพ็คเก็จท่ี 2                          ราคา  23,999 บาท 

          แพ็คเก็จท่ี 3                          ราคา  25,999 บาท 

          แพ็คเก็จท่ี 4                          ราคา  27,999 บาท 

          แพ็คเก็จท่ี 5                          ราคา 29,999 บาท  

 แพ็คเก็จ Gold                                  ราคา    39,999 บาท 
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          แพ็คเก็จ Premium                             ราคา    49,999 บาท 

จากรายการดังท่ีกลาวมาขางตน ประมาณการรายไดของโครงการของป 2559 ดังตอไปนี้  

 

ตารางท่ี 6.2: การประมาณรายไดจากแพ็คเก็จในแตละเดือนของป 2559 

 

 
 

ตารางท่ี 6.3: รายไดของโครงการตามความเปนไปไดสําหรับป 2559 

 

 
 

 จากตารางท่ี 6.3 แสดงการประมาณรายไดวาเปนกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด คิดเปน 80 

เปอรเซ็นตของรายไดท่ีโครงการคาดการณไว 

รายได

งานพิธีพุทธ

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 3 3 6 5 6 5 5 3 3 3 5 3 50

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 3 3 5 5 6 3 5 4 3 3 2 5 47

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 5 5 6 3 5 5 5 6 6 5 4 5 60

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 3 3 6 5 5 5 5 5 6 4 5 4 56

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 4 6 3 4 4 6 5 6 5 5 5 6 59

pk gold 3 3 3 5 5 5 6 6 6 5 4 4 55

pk premium 3 3 3 4 4 6 6 5 5 5 5 4 53

รายไดจากคาเชาอุปกรณประกอบพิธี 3 15 15 5 10 10 10 10 5 5 5 10 103

รายไดจากการขายอุปกรณประกอบทา 5 20 10 5 5 10 10 5 5 10 5 10 100

รวม 583

ต.ค. พ.ย. ธ.ค รวมม.ค. กพ. มี.ค เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย.

รายได หนวย ป2558 

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 499,950          

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 ตอป 704,953          

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 ตอป 1,199,940        

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 ตอป 1,455,944        

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 ตอป 1,651,941        

รายไดจากแพคเก็จ gold ตอป 2,199,945        

รายไดจากแพ็คเก็จ premium ตอป 3,179,947        

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ ตอป 782,697          

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี ตอป 1,750,000        

รวมรายได 13,425,317     
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 ท้ังนี้ในการประเมินโอกาสสรางรายไดของโครงการไดแบงไวเปนสามกรณีคอื กรณีท่ีดีท่ีสุด 

(Best Case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณีทีแ่ยท่ีสุด (Worst Case) โดย

กําหนดใหมีอัตราการใหบริการเทากับ 100%, 80% และ 70% ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6.4: รายไดของโครงการสําหรับ ปท่ี1 

 

 
 

 ประมาณการรายไดสําหรับปท่ี 1 จะถูกนําไปคาดการณถึงรายไดสําหรับ ป2 ถึงป5 โดย

ประเมินจากอัตราการเติบโตของกลุมธุรกิจ e-Commerce ซ่ึงถูกประเมินวาจะเติบโตไดปละไมต่ํา

กวา 20% (แนะกลยุทธเจาะตลาด e-Commerce, 2558) ตามตารางท่ี 6.5 ถึง 6.7 ดังนี้  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทรายได(หนวย:บาท) กรณีที่ดีที่สุด กรณีที่เปนไปไดที่สุด กรณีที่แยที่สุด 

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 624,938 499950 437,456

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 881,191 704953 227,490

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1,499,925 1199940 1,049,948

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1,819,930 1455944 1,273,951

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 2,064,926 1651941 1,445,448

รายไดจากแพคเก็จ gold 2,749,931 2199945 1,924,952

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 3,974,934 3179947 2,782,454

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 978,371 782697 684,860

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 2,187,500 1750000 1,531,250

รวมที่ไดจากยอดขายตอป 16,781,646 13,425,317 11,357,809
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ตารางท่ี 6.5: รายไดของโครงการป 1– 5 กรณีท่ีดีท่ีสุด 

 

 
 

ตารางท่ี 6.6: รายไดของโครงการ สําหรับป 1 –5 กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 624,938        749,926 899,911 1,079,893 1,295,871

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 881,191        1,057,429 1,268,915 1,522,698 1,827,238

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1,499,925      1,799,910 2,159,892 2,591,870 3,110,244

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1,819,930      2,183,916 2,620,699 3,144,839 3,773,807

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 2,064,926      2,477,911 2,973,493 3,568,192 4,281,831

รายไดจากแพคเก็จ gold 2,749,931      3,299,917 3,959,901 4,751,881 5,702,257

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 3,974,934      4,769,921 5,723,905 6,868,686 8,242,423

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 978,371        1,174,045 1,408,854 1,690,625 2,028,750

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 2,187,500      2,625,000 3,150,000 3,780,000 4,536,000

รวมรายได 16,781,646 20,137,975 24,165,570 28,998,684 34,798,421

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 499,950         599,940 719,928 863,914 1,036,696

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 704,953         845,944 1,015,132 1,218,159 1,461,791

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1,199,940      1,439,928 1,727,914 2,073,496 2,488,196

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1,455,944      1,747,133 2,096,559 2,515,871 3,019,045

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 1,651,941      1,982,329 2,378,795 2,854,554 3,425,465

รายไดจากแพคเก็จ gold 2,199,945      2,639,934 3,167,921 3,801,505 4,561,806

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 3,179,947      3,815,936 4,579,124 5,494,948 6,593,938

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 782,697         939,236 1,127,084 1,352,500 1,623,000

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 1,750,000      2,100,000 2,520,000 3,024,000 3,628,800

รวมรายได 13,425,317 16,110,380 19,332,456 23,198,948 27,838,737
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ตารางท่ี 6.7: รายไดของโครงการสําหรับปท่ี1–5 กรณีท่ีแยท่ีสุด 

 

 
 

 6.7.2 การประมาณคาใชจาย 

          รายจายของโครงการประกอบไปดวย ตนทุนการใหบริการ คาใชจายในการขายและบริหาร 

คาเสื่อมราคา ดอกเบี้ยจาย และภาษี ดังรายละเอียดตอไปนี้  

 1. ตนทุนการใหบริการ 

    ตนทุนการใหบริการเปนตนทุนทางตรงของโครงการ ประกอบดวย คาวัสดุทางตรง เชน วัสดุ

สิ้นเปลืองสําหรับใชในพิธีกรรมแตละงาน, คาขนสง (น้ํามัน) และคา Overhead เชน คาอุปกรณ

ดําเนินงานท่ีใชซํ้า เชน อาสนะ ผามาน เปนตน ซ่ึงคิดคาเฉลี่ยจากทุกแพ็คเก็จและคุณกับจํานวนลูกคา

แตละแพ็คเกจประมาณ 1,793,600บาท และคิดเพ่ิมเปน 5 % ในปถัดไป ดังแสดงรายการดังตาราง

ตอไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 437,456          524,947 629,937 755,924 907,109

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 227,490          272,988 327,586 393,103 471,723

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1,049,948       1,259,938 1,511,925 1,814,310 2,177,172

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1,273,951       1,528,741 1,834,489 2,201,387 2,641,665

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 1,445,448       1,734,538 2,081,445 2,497,734 2,997,281

รายไดจากแพคเก็จ gold 1,924,952       2,309,942 2,771,931 3,326,317 3,991,580

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 2,782,454       3,338,945 4,006,734 4,808,081 5,769,697

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 684,860          821,832 986,198 1,183,438 1,420,126

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 1,531,250       1,837,500 2,205,000 2,646,000 3,175,200

รวมรายได 11,357,809 13,629,371 16,355,245 19,626,294 23,551,553
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ตารางท่ี 6.8: ตนทุนการใหบริการสําหรับแพ็คเกจ 

 

 
 

ตารางท่ี 6.9: ตนทุนคาบริการตอรายโดยเฉลี่ยในปแรก 

 

 
 

 2.คาใชจายในการขายและบริหาร  

           คาใชจายในการขายและบริหารประกอบดวย คาใชจายในสวนคาตอบแทนพนักงาน 

คาใชจายในการดําเนินงานดานการตลาดและการขาย และคาใชจายในการดําเนินงานอ่ืนๆ เชน คา

อุปกรณสํานักงาน คาสาธารณูปโภค คาโทรศัพท  คาฝกอบรมพนักงาน เปนตน  

รายการ จํานวน ราคา /หนวย คาใชจาย (บาท )

1.วัสดุอุปกรณสําหรับพิธีกรรม

   ดอกไม  11  กํา 10 110

   เทียน    4  เลม 10 40

   ธูปหอม    3  มัดใหญ 20 60

   ชุดไทยธรรมถวายพระ    9  ชุด 190 1,710

2.อาหารและบริการสําหรับจัดเลี้ยงพระ

คาอาหาร (อาหารคาว อาหารหวาน ผลไม )  พระ 9 รูป 180 1,620

 แขก 60 คน 180 10,800

คาบริการขนสงและพนักงานดูแลเสิรฟอาหาร  2  คน  1ชุด 1,000 1,000

3.การขนสง

คาน้ํามันรถ  1 คัน 600 600

รวมตนทุนทั้งหมด 15,940

รายการ ตนทุนคาบริการเฉลี่ยในแตละแพ็คเกจ สัดสวนลูกคา ตนทุนบริการเฉลี่ยจากทุกพ็คเกจ

แพ็คเกจที่ 1 1,920 15% 288

แพ็คเกจที่ 2 2,520 14% 353

แพ็คเกจที่ 3 4,140 18% 745

แพ็คเกจที่ 4 15,940 16% 307

แพ็คเกจที่ 5 15,940 17% 428

แพ็คเกจGold 15,940 5% 207

แพ็คเกจPremium 15,940 15% 2391

รวม 4,720
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 ในสวนของคาใชจายในการตลาดของโครงการรวมท้ังสิ้น 1,120,000 บาทตอปโดยจากท่ี

กลาวมาแลวในบทท่ี 5 และในปถัดไปกําหนดใหมีคาเปนรอยละ 5ของยอดขาย 

 สําหรับในสวนของคาตอบแทนพนักงาน ซ่ึงประกอบดวยเงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 

ไดแก เงินเดือนระดับผูจัดการ 1 คน รองผูจัดการ 2 คน พนักงานท่ัวไป 3คน และแมบาน 1คน โดย

รายละเอียดคาตอบแทนดังแสดงในตารางท่ี 6.10 และมีการปรับเพ่ิมเงินเดือนในอัตรา 5%ตอป 

 

ตารางท่ี 6.10: ประมาณการคาใชจายดานคาตอบแทนพนักงาน  

 

 
 

 สําหรับคาใชจายในการดําเนินการอ่ืนๆ ประกอบดวยรายละเอียดดังแสดงในตาราง 6.11 

และจะมีการปรับเพ่ิม 5% ในปถัดไป  

 

 

 

 

 

 

 

 

ตําแหนงงาน จํานวนบุคลากรในปแรก

ของการดําเนินงาน

เงินเดือน (บาท) ตอป (บาท)

ผูจัดการ 1 50,000 600,000

พนักงานฝายบุคคล 1 15,000 180,000

พนักงานการเงิน 1 15,000 180,000

พนักงานการบัญชี 1 15,000 180,000

พนักงานธุรการ 2 10,000 240,000

พนักงานฝายขายและบริการลูกคา 5 9,000 540,000

พนักงานผูชสวยบริการลูกคา 5 7,000 420,000

ผูเชี่ยวชาญทางดานพิธีกรรมทางศาสน 2 30,000 720,000

พนักงานปฏิบัติพิธีสงฆ 12 9,000 1,296,000

แมบาน 1 7,000 84,000

รวม 31 4,440,000
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ตารางท่ี 6.11: ประมาณการคาใชจายดานการดําเนินงานอ่ืนๆ 

 

 
 

 3.ดอกเบ้ียจาย  

    ทางโครงการไดมีการลงทุนโดยเงินสวนของเจาของ ดังนั้นจึงไมมีดอกเบี้ยจาย 

 4.คาเส่ือมราคา 

    คาเสื่อมราคาคํานาณโดยวิธีเสนตรง อายุการใชงาน 5 ป โดยมูลคาอาคารหัก 5 % และ

มูลคาอุปกรณหัก 20 %  

 5.ภาษี 

 กําหนดอัตราภาษีท่ี 30% ของกําไรกอนหกัภาษี  

 

 ท้ังนี้ในการประมาณรายจายของโครงการไดแบงไวเปนสามกรณีกรณท่ีดีทีสุด (Best case) 

กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most likely case) และกรณีท่ีแยท่ีสุด (Worst case) ซ่ึงมีอัตรา ข้ึนลง

เทากับ 100% ,80% และ 70% ตามลําดับ  ตามตารางท่ี 6.12-6.14 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ คาใชจายตอเดือน (บาท) คาใชจายตอป (บาท)

คาเชารถตู 3คัน 70,000 840,000

คาสาธารณูโภค(คาน้ํา คาไฟ คาสื่อสาร ) 6,000 72,000

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 3,000 36,000

คาบํารุงรักษาอุปกรณ 5,000 60,000

คาใชจายในการฝกอบรมหลักสูตรการ

ดําเนินพิธีกรรมสําหรับผูบริหารและพนักงาน

- 50,000

รวม 84,000 1,058,000
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ตารางท่ี 6.12: ประมาณการรายจายสาหรับป1-5 กรณี ท่ีดีท่ีสุด 

 

 
 

ตารางท่ี 6.13: ประมาณการรายจายสาหรับป1-5 กรณี ท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

 คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 2,070,000 2,173,500 2,282,175 2,396,284 2,516,098

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 10,296,232 10,701,122 11,195,861 11,715,337 12,260,787

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 1,656,000 1,738,800 1,825,740 1,917,027 2,012,878

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 9,882,232 10,266,422 10,739,426 11,236,080 11,757,567
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ตารางท่ี 6.14: ประมาณการรายจายสาหรับป1-5 กรณี ท่ีแยท่ีสุด  

 

 
 

6.8 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 จัดทําเปนระยะเวลา 5 ปขางหนา เพ่ือคาดการณความสามารถในการทํากําไรของโครงการ  

โดยมี3แนวทางคือ กรณีท่ีดีท่ีสุด (Best Case) กรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และ

กรณีท่ีแยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 1,159,200 1,217,160 1,278,018 1,341,919 1,409,015

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 9,385,432 9,744,782 10,191,704 10,660,972 11,153,704
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ตารางท่ี 6.15: งบกําไรขาดทุนกรณีท่ีดีท่ีสุด (Best Case) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 624938 749,926 899,911 1,079,893 1,295,871

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 881191 1,057,429 1,268,915 1,522,698 1,827,238

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1499925 1,799,910 2,159,892 2,591,870 3,110,244

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1819930 2,183,916 2,620,699 3,144,839 3,773,807

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 2064926 2,477,911 2,973,493 3,568,192 4,281,831

รายไดจากแพคเก็จ gold 2749931 3,299,917 3,959,901 4,751,881 5,702,257

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 3974934 4,769,921 5,723,905 6,868,686 8,242,423

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 978371 1,174,045 1,408,854 1,690,625 2,028,750

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 2187500 2,625,000 3,150,000 3,780,000 4,536,000

รวมรายได 16,781,646 20,137,975 24,165,570 28,998,684 34,798,421

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

 คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 2,070,000 2,173,500 2,282,175 2,396,284 2,516,098

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 10,296,232 10,701,122 11,195,861 11,715,337 12,260,787

กําไรกอนภาษีเงินได 6,485,414 9,436,853 12,969,709 17283347.34 22,537,634

ภาษีเงินได 30 % 1,945,624 2,831,056 3,890,913 5,185,004 6,761,290

กําไรสุทธิ 4,539,790 6,605,797 9,078,796 12,098,343 15,776,344
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ตารางท่ี 6.16: งบกําไรขาดทุนกรณีท่ีเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 499950 599,940 719,928 863,914 1,036,696

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 704953 845,944 1,015,132 1,218,159 1,461,791

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1199940 1,439,928 1,727,914 2,073,496 2,488,196

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1455944 1,747,133 2,096,559 2,515,871 3,019,045

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 1651941 1,982,329 2,378,795 2,854,554 3,425,465

รายไดจากแพคเก็จ gold 2199945 2,639,934 3,167,921 3,801,505 4,561,806

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 3179947 3,815,936 4,579,124 5,494,948 6,593,938

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 782697 939,236 1,127,084 1,352,500 1,623,000

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 1750000 2,100,000 2,520,000 3,024,000 3,628,800

รวมรายได 13,425,317 16,110,380 19,332,456 23,198,948 27,838,737

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 1,656,000 1,738,800 1,825,740 1,917,027 2,012,878

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 9,882,232 10,266,422 10,739,426 11,236,080 11,757,567

กําไรกอนภาษีเงินได 3,543,085 5,843,958 8,593,030 11962867.58 16,081,170

ภาษีเงินได 30 % 1,062,926 1,753,188 2,577,909 3,588,860 4,824,351

กําไรสุทธิ 2,480,160 4,090,771 6,015,121 8,374,007 11,256,819
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ตารางท่ี 6.17: งบกําไรขาดทุนกรณีท่ีแยท่ีสุด (Worst Case) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดจากแพ็คเก็จที่  1 437456 524,947 629,937 755,924 907,109

รายไดจากแพ็คเก็จที่  2 227490 272,988 327,586 393,103 471,723

รายไดจากแพ็คเก็จที่  3 1049948 1,259,938 1,511,925 1,814,310 2,177,172

รายไดจากแพ็คเก็จที่  4 1273951 1,528,741 1,834,489 2,201,387 2,641,665

รายไดจากแพ็คเก็จที่  5 1445448 1,734,538 2,081,445 2,497,734 2,997,281

รายไดจากแพคเก็จ gold 1924952 2,309,942 2,771,931 3,326,317 3,991,580

รายไดจากแพ็คเก็จ premium 2782454 3,338,945 4,006,734 4,808,081 5,769,697

รายไดจากแพ็คเก็จเชาอุปกรณพิธีสงฆ 684860 821,832 986,198 1,183,438 1,420,126

รายไดจากการขายสินคาประกอบศาสนพิธี 1531250 1,837,500 2,205,000 2,646,000 3,175,200

รวมรายได 11,357,809 13,629,371 16,355,245 19,626,294 23,551,553

คาใชจาย

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 66,290 0 0 0 0

คาใชจายในการบริหาร 4,440,000 4,662,000 4,895,100 5,139,855 5,396,848

คาใชจายในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 1,120,000 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367

คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ 1,159,200 1,217,160 1,278,018 1,341,919 1,409,015

ตนทุนการใหบริการ 1,793,600 1,883,280 1,977,444 2,076,316 2,180,132

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

รวมคาใชจาย 9,385,432 9,744,782 10,191,704 10,660,972 11,153,704

กําไรกอนภาษีเงินได 1,972,377 3,884,589 6,163,541 8965321.852 12,397,849

ภาษีเงินได 30 % 591,713 1,165,377 1,849,062 2,689,597 3,719,355

กําไรสุทธิ 1,380,664 2,719,212 4,314,479 6,275,725 8,678,494
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6.9 งบดลุ 

 

ตารางท่ี 6.18: งบดุลกรณีท่ีดีท่ีสุด (Best Case) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สินทรัพย

สินทรัพยหมุนเวียน

เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด 5,412,422 12,824,561 22,709,700 35,614,385 52,197,071

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,412,422 12,824,561 22,709,700 35,614,385 52,197,071

สินทรัพยถาวร

ที่ดิน (สุทธิ) 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

อาคาร (สุทธิ ) 3,720,000 3,534,000 3,357,300 3,189,435 3,029,963

เครื่องมืออุปกรณ( สุทธิ) 3,101,710 2,481,368 1,985,094 1,588,075 1,270,460

รวมสินทรัพยถาวร 11,821,710 11,015,368 10,342,394 9,777,510 9,300,423

รวมสินทรัพย 17,234,132 23,839,929 33,052,094 45,391,895 61,497,494

หนี้สินและทุน

หนี้สินหมุนเวียน 0 0 0 0 0

ภาษีเงินไดคางจาย 1,945,624 2,831,056 3,890,913 5,185,004 6,761,290

รวมหนี้สินหมุนเวียน 1,945,624 2,831,056 3,890,913 5,185,004 6,761,290

สวนของผูถือหุน

ทุนสวนของเจาของ 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000

กําไรสะสม 2,030,508 7,750,873 1,590,181 26,948,891 41,478,204

รวมสวนของผูถือหุน 15,288,508 21,008,873 14,848,181 40,206,891 54,736,204

รวมหนี้สินและทุน 17,234,132 23,839,929 18,739,094 45,391,895 61,497,494
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ตารางท่ี 6.19: งบดลุกรณี Most Likely Case 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สินทรัพย

สินทรัพยหมุนเวียน

เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด 3,352,792 8,249,904 15,071,368 24,251,717 36,314,878

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 3,352,792 8,249,904 15,071,368 24,251,717 36,314,878

สินทรัพยถาวร

ที่ดิน (สุทธิ) 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

อาคาร (สุทธิ ) 3,720,000 3,534,000 3,357,300 3,189,435 3,029,963

เครื่องมืออุปกรณ( สุทธิ) 3,101,710 2,481,368 1,985,094 1,588,075 1,270,460

รวมสินทรัพยถาวร 11,821,710 11,015,368 10,342,394 9,777,510 9,300,423

รวมสินทรัพย 15,174,502 19,265,272 25,413,762 34,029,227 45,615,301

หนี้สินและทุน

หนี้สินหมุนเวียน 0 0 0 0 0

ภาษีเงินไดคางจาย 1,062,926 1,753,188 2,577,909 3,588,860 4,824,351

รวมหนี้สินหมุนเวียน 1,062,926 1,753,188 2,577,909 3,588,860 4,824,351

สวนของผูถือหุน

ทุนสวนของเจาของ 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000

กําไรสะสม 853,576 4,254,084 9,577,853 17,182,367 27,532,950

รวมสวนของผูถือหุน 14,111,576 17,512,084 22,835,853 30,440,367 40,790,950

รวมหนี้สินและทุน 15,174,502 19,265,272 25,413,762 34,029,227 45,615,301
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ตารางท่ี 6.20: งบดลุกรณี Worst Case 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สินทรัพย

สินทรัพยหมุนเวียน

เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด 2,253,296 5,778,850 10,899,671 17,981,738 27,466,574

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 2,253,296 5,778,850 10,899,671 17,981,738 27,466,574

สินทรัพยถาวร

ที่ดิน (สุทธิ) 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

อาคาร (สุทธิ ) 3,720,000 3,534,000 3,357,300 3,189,435 3,029,963

เครื่องมืออุปกรณ( สุทธิ) 3,101,710 2,482,368 1,985,894 1,588,715 1,270,972

รวมสินทรัพยถาวร 11,821,710 11,016,368 10,343,194 9,778,150 9,300,935

รวมสินทรัพย 14,075,006 16,795,218 21,242,865 27,759,888 36,767,509

หนี้สินและทุน

หนี้สินหมุนเวียน

ภาษีเงินไดคางจาย 591,713 1,165,377 1,849,062 2,689,597 3,719,355

รวมหนี้สินหมุนเวียน 591,713 1,165,377 1,849,062 2,689,597 3,719,355

สวนของผูถือหุน

ทุนสวนของเจาของ 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000 13,258,000

กําไรสะสม 225,293 2,371,841 6,135,803 11,812,291 19,790,154

รวมสวนของผูถือหุน 13,483,293 15,629,841 19,393,803 25,070,291 33,048,154

รวมหนี้สินและทุน 14,075,006 16,795,218 21,242,865 27,759,888 36,767,509
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6.10 งบกระแสเงินสด  

 

ตารางท่ี 6.21: งบกระแสเงินสดกรณี Best Case 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน :

กําไรสุทธิ 4,539,790 6,605,797 9,078,796 12,098,343 15,776,344

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

กระแสเงินสดสุทธิจากการดําเนินงาน 5,346,132 7,412,139 9,885,138 12,904,685 16,582,686

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน :

เงินสดจายซื้อที่ดิน -5,000,000

เงินสดจายซื้ออาคาร -3,720,000

เงินสดจายซื้อเครื่องมืออุปกรณศาสนพิธี -2,500,000

เงินสดจายซื้อเครืองใชสํานักกงาน -601,710

เงินสดจายคาจัดทําและพัฒนาเว็บไซต -500,000

เงินสดจายคาตกแตง -870,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมการลงทุน 13,191,710-   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน :

เงินลงทุนสวนเจาของ 13,258,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน 13,258,000   

เงินสดสุทธิ 66,290         5,346,132 7,412,139 9,885,138 12,904,685 16,582,686

บวก  เงินสดตนงวด 66,290 5,412,422 12,824,561 22,709,700 35,614,385

เงินสดคงเหลือปลายงวด 66,290         5,412,422 12,824,561 22,709,700 35,614,385 52,197,071
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ตารางท่ี 6.22: งบกระแสเงินสดกรณี Most Likely Case 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน :

กําไรสุทธิ 2,480,160 4,090,771 6,015,121 8,374,007 11,256,819

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

กระแสเงินสดสุทธิจากการดําเนินงาน 3,286,502 4,897,113 6,821,463 9,180,349 12,063,161

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน :

เงินสดจายซื้อที่ดิน -5,000,000

เงินสดจายซื้ออาคาร -3,720,000

เงินสดจายซื้อเครื่องมืออุปกรณศาสนพิธี -2,500,000

เงินสดจายซื้อเครืองใชสํานักงาน -601,710

เงินสดจายคาจัดทําและพัฒนาเว็บไซต -500,000

เงินสดจายคาตกแตง -870,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมการลงทุน 13,191,710-    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน :

เงินลงทุนสวนเจาของ 13,258,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน 13,258,000    

เงินสดสุทธิ 66,290          3,286,502 4,897,113 6,821,463 9,180,349 12,063,161

บวก  เงินสดตนงวด 66,290 3,352,792 8,249,904 15,071,368 24,251,717

เงินสดคงเหลือปลายงวด 66,290          3,352,792 8,249,904 15,071,368 24,251,717 36,314,878
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ตาราง 6.23: งบกระแสเงินสดกรณี Worst Case 

 

 
 

6.11 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ (Financial Cost-Benefit Analysis) 

 

ตารางท่ี 6.24:  สรปุผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ (Financial Cost-Benefit Analysis) 

 

 
 

บทสรปุทางการเงิน 

 จากการวิเคราะหทางการเงินของโครงการในกรณีดีท่ีสุด (Best Case) จะไดคา NPV ของ

โครงการเทากับ 24,265,322.02 บาท และมี IRR เทากับ 55.09% โดยมีระยะคืนทุน 2.05ป เม่ือ

เทียบกับเปาหมายทางการเงินแลวพบวาโครงการนี้เปนโครงการท่ีนาลงทุนเนื่องจากใหผลตอบแทนสูง 

ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน :

กําไรสุทธิ 1,380,664 2,719,212 4,314,479 6,275,725 8,678,494

คาเสื่อมราคา 806,342 806,342 806,342 806,342 806,342

กระแสเงินสดสุทธิจากการดําเนินงาน 2,187,006 3,525,554 5,120,821 7,082,067 9,484,836

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน :

เงินสดจายซื้อที่ดิน -5,000,000

เงินสดจายซื้ออาคาร -3,720,000

เงินสดจายซื้อเครื่องมืออุปกรณ ศาสนพิธี -2,500,000

เงินสดจายซื้อเครืองใชสํานักงาน -601,710

เงินสดจายคาจัดทําและพัฒนาเว็บไซต -500,000

เงินสดจายคาตกแตง -870,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมการลงทุน 13,191,710-     

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน :

เงินลงทุนสวนเจาของ 13,258,000

กระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน 13,258,000     

เงินสดสุทธิ 66,290           2,187,006 3,525,554 5,120,821 7,082,067 9,484,836

บวก  เงินสดตนงวด 66,290 2,253,296 5,778,850 10,899,671 17,981,738

เงินสดคงเหลือปลายงวด 66,290           2,253,296 5,778,850 10,899,671 17,981,738 27,466,574

สรุปผลตามงบ Most Likely Case Best Case Worst Case

WACC/RE 10.00% 10.00% 10.00%

NPV 12,662,571.81 24,265,322.02 6,217,700.85

IRR 35.30% 55.09% 23.18%

Pay back period 2.74ป 2.05ป 3.34ป



บทท่ี 7 

บทสรุป ประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

7.1 สรุปผลการวิจัย 

  7.1.1 สรุปผลวิจัย 

              7.1.1.1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค 

             ผูบริโภคเปนหญิง รอยละ 66.1 เปนชาย รอยละ 34.0 สวนใหญมีอายุระหวาง 31-40 

ป รอยละ 46.2 รองลงมามีอาย ุ21-30 ป รอยละ 28.8 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 45.3 

และปริญญาโท รอยละ 42.2 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 45.8 รองลงมาเปน

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 24.3 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท รอยละ 

39.5 รองลงมามีรายได 20,001-30,000 บาท รอยละ 28.5  

               7.1.1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

              ผูบริโภค รอยละ 100.0 เคยมีสวนรวมในการจัดงานทําบุญ ซ่ึงงานบุญท่ีเคยรวมงาน

คือการอุทิศสวนกุศลใหแกผูลวงลับ รอยละ 30.1 รองลงมาทําบุญข้ึนบานใหม รอยละ 28.2 ผูบริโภค

เห็นวาคาใชจายท่ีเหมาะสมในการจัดงานควรอยูระหวาง 10,000-20,000 บาท รอยละ 26.8 

รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท รอยละ 26.0 สวนผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบริการคือคนใน

ครอบครัว รอยละ 81.0 รองลงมาเปนเพ่ือน รอยละ 9.8 

                 7.1.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

                ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบริการรับจัด

งานศาสนพิธี ภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน พบวา 

ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากท้ังหมด เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก ดานราคา ดานสินคาและบริการ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

                  7.1.1.4 การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

                   การเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมผูบริโภคใหความ สําคัญกับประเด็น

ตางๆ อยูในระดับมาก ขอท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ทีมงานมีความเชี่ยวชาญและมี

ประสบการณในการจัดงาน ไดรับความสะดวกสบาย และมีบริการท่ีครบวงจร และการซ้ือสินคาและ

บริการเพราะถูกตองตามหลักศาสนา ตามลําดับ สวนขอท่ีผูบริโภคใหความ สําคัญเปนลําดับสุดทาย

คือ สินคาและบริการท่ีมีคุณภาพ  
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                  7.1.1.5 การทดสอบสมมติฐาน 

         สมมติฐานท่ี 1 สวนผูบริโภคท่ีมีอายุ และอาชีพตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในภาพรวมแตกตางกัน สวนผูบริโภคท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมไมแตกตางกัน   

                  สมมติฐานท่ี 2 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนพิธี

ในภาพรวมแตกตางกัน สวนผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน

ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนพิธีในภาพรวมไมแตกตางกัน 

         สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการในภาพรวมและรายดานทั้ง 4 ดาน ไดแก 

ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนายมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจจัดงานศาสนพิธี ท่ีนัยสําคัญทางสถิติ .01 

 7.1.2 อภิปรายผล 

 ผลจากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและ

บริการศาสนพิธี มีประเด็นท่ีนํามาอภิปรายผลได ดังนี้ 

 7.1.2.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคาและใชบริการศาสนพิธี 

         ผลจากการศึกษา พบวา ผูบริโภค รอยละ 100.0 เคยมีสวนรวมในการจัดงานทําบุญ 

ซ่ึงมีท้ังการอุทิศสวนกุศลใหผูลวงลับ และงานบุญตางๆ เชน ทําบุญข้ึนบานใหม และงานมงคลสมรส 

เปนตน ท้ังนี้เพราะงานดังกลาวเปนกิจกรรมของศาสนิกชนท่ีนับถือศาสนาพุทธท่ีถือปฏิบัติเปน

แบบอยาง เปนธรรมเนียมสืบตอกัน ซ่ึงบทสัมภาษณของ สกล แสงมาลี (การสื่อสารสวนบคุคล, 21 

ธันวาคม 2557) แหงบริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด ใหสัมภาษณไวในรายการ SME IDOL ตอนแสง

แหงศรัทธาวา ตราบใดท่ียังมีพระพุทธศาสนา การประกอบพิธีกรรมตาง ๆ เปนสิ่งท่ีขาดไมได และ

ตองอยูควบคูกันไปตลอด ศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2552 ธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการจัดงานศพ มีเม็ดเงิน

หมุนเวียนประมาณ 35,000 ลานบาทตอป โดยเงินคาใชจายเหลานี้เริ่มคํานวณกันตั้งแตการ

เคลื่อนยายศพเพ่ือนําไปประกอบพิธีทางศาสนาไปจนกระท่ังเผา หรือฝงตามความตองการของผูตาย

หรือญาติ 

         7.1.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

         ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบริการรับจัด

งานศาสนพิธี ภาพรวมและรายดานอยูในระดับมาก ปจจัยแตละดานอภิปรายผลได ดังนี้  

         ดานราคา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องราคามากเปนลําดับท่ีหนึ่ง สอดคลองกับ

การศึกษาของ กําพล ตันติปญญาเทพ (2552) ท่ีศึกษา เรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการ 

ตลาดทีสงผลตอการเลือกซ้ือสังฆทานสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตบางกอกนอย กรุงเทพมหานคร  ซ่ึง
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ผูบริโภคเห็นวาอัตราคาบริการตองมีความเหมาะสมกับสินคาและบริการ ซ่ึงสกล แสงมาลี (การศึกษา

สวนบคุคล, 21 ธันวาคม 2557) แหงบริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด ใหสัมภาษณไวในรายการ SME 

IDOL ไววา อัตราคาสินคาและบริการของธุรกิจศาสนพิธีมีหลายราคา ตั้งแตต่ําสุดไปจนถึงหลักลาน

บาท แตโดยท่ัวไปแลว อัตราคาจัดงานบุญมีใหเลือกตั้งแต 9,999 บาท 14,999 บาท และ 19,999 

บาท จึงถึงหลัก 30,000 บาทข้ึนไปจนถึงหลักแสนบาท ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความตองการของผูบริโภคแต

ละคน สอดคลองกับท่ี สมชาย สุริยเสนีย (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 กุมภาพันธ 2557) ผูบริหารราน

สุริยาหีบศพ ท่ีกลาวถึงราคาของหีบศพท่ีเพ่ิมข้ึนตามยุคสมัยและระบบเศรษฐกิจ แบบท่ีขายดีท่ีสุดจะ

เปนแบบธรรมดา ประมาณ 2,000 บาท และแบบท่ีทําตามลูกคาตองการอยูประมาณ 600,000 บาท  

        ดานสินคาและบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับสินคาและบริการตองมีคุณภาพ 

ถูกตองตามหลักศาสนา ท้ังนี้เพราะสังคมไทยถือวาศาสนามีความสําคัญตอวิถีการดําเนินชีวิตของคน

ในสังคมจนกลายเปนวัฒนธรรมประเพณีท่ีมีผลตอความรูสึก นึกคิด  ความเชื่อ ความศรัทธาของ

ประชาชน สอดคลองกับการศึกษาของ กําพล ตันติปญญาเทพ (2552) ไดศึกษา เรื่องพฤติกรรมและ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีสงผลตอการเลือกซ้ือสังฆทานสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตบางกอก

นอย กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเว็บไซต www.dmc.tv ใหขอคิดเก่ียวกับการประกอบศาสนพิธีวา ถา

ถูกตองตามขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรมคือ ทําใหถูกหลักเกณฑแหงการทําบุญนั้นๆ ตัด

พิธีกรรมสวนเกินออกเสีย แตเม่ือตัดแลวตองไมเสียแบบแผนท่ีดีงามท่ีมีเหตุมีผลตนปลายซ่ึงนิยมกัน

มา ท้ังนี้มิใชวาตองทําตามอยางท่ีเขาทํามาท้ังหมดเสมอไป เพราะพิธีกรรมท่ีทําตามอย างกันมานั้น

มักจะเปนพิธีกรรมสวนเกินเสียเปนสวนใหญ บางทีก็ทํากันไปโดยไมรูวาทํากันไปทําไมก็มี เห็นเขาทําก็

ทําตามเขาบาง หรือทําไปดวยความจําใจ ถาไมทําก็กลัววาเขาจะตําหนิหรือติฉินก็มี ซ่ึงคุณธนกฤต เต

ชะปฐมานนท และคุณธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน ผูบริหารราน TK Center Organizer  ซ่ึงเปน

ธุรกิจรับจัดงานบุญ ใหสัมภาษณไวในนิตยสารธรรมะลีลา วาธุรกิจจะประสบผลสําเร็จตองมีความเปน 

“มืออาชีพ” โดยบริษัทฯ ไดจัดแผนใหม เรียกกวา “งานพิธีไทย”   สวนบริษัท แสงแหงศรัทธา โดย

คุณสกล แสงมาลี ไดจัดตั้งฝายศาสนพิธีข้ึน ท่ีมีความเขาใจถึงกฎระเบียบ และข้ันตอนในการจัด

งานศาสนพิธีใหเปนไปตามหลักศาสนา อยางเชนบริษัทแสงแหงศรัทธา เปนหางสังฆภัณฑและศาสน

พิธีท่ีใหญท่ีสุดในโลก มีบริการรับจัดงานบุญท้ังพิธีพุทธ พิธีพราหมณท่ีถูกตองตรงตามหลัก

พระพุทธศาสนา  

         ดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูบริโภคใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายผาน

อินเทอรเน็ต สวนดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับชองทางการสื่อสารผาน 

Social Media และการมีเว็บไซตเปนของตนเอง สอดคลองกับบทสัมภาษณของซ่ึงคุณธนกฤต เต

ชะปฐมานนท และคุณธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน ผูบริหารราน TK Center Organizer วาการ

http://www.dmc.tv/�
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เริ่มตนของธุรกิจประเภทนี้จากการสรางเว็บไซตของตนเอง นําเสนอภาพผลงานในอดีตท่ีผานมา 

เพ่ือใหลูกคารายใหม ๆ เขาชมรูปแบบของงานประเภทตาง ๆ และเปนหนารานและประชาสัมพันธ

ธุรกิจไปในตัว ซ่ึงการทําโฆษณาบนเว็บไซตมีคาใชจายถูกท่ีสุด และการแจกนามบัตรแกผูมารวมงาน

เพ่ือเปนการประชาสัมพันธแบบปากตอปากดวย 

 7.1.2.3 การตัดสินใจเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

                  ผูบริโภคเลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี ในภาพรวมอยูในระดับมาก  พิจารณาใน

รายขอ พบวามีจํานวน 3 ขอ ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ทีมงานมีความเชี่ยวชาญและมี

ประสบการณในการจัดงาน ไดรับความสะดวกสบาย และมีบริการท่ีครบวงจร และการซ้ือสินคาและ

บริการเพราะถูกตองตามหลักศาสนา ตามลําดับ 

         สอดคลองกับบทสัมภาษณของคุณสกล แสงมาลี ผูบริหาร บริษัท แสงแหงศรัทธา 

จํากัดท่ีใหสัมภาษณไวในรายการ SME IDOL วาธุรกิจประเภทศาสนพิธีตองใหบริการแบบครบวงจร 

โดยจัดตั้งฝายศาสนพิธี ท่ีใหบริการเรื่องงานบุญอยางครบวงจร เนนการสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคา 

ประการสําคัญตองเนนการบริการท่ีเปนเลิศ มุงม่ันในการสรางทีมงาน สรางแบรนดใหลูกคาม่ันใจ ใน

สวนของทีมงานมุงเนนใหเปนมืออาชีพ พนักงานตองมีบุคลิกภาพท่ีดี มียูนิฟอรม และไดรับการอบรม

ในการจัดงานใหถูกตองตามหลักศาสนา ซ่ึงคุณสกล แสงมาลี กลาวถึงปญหาและอุปสรรคของธุรกิจ

ประเภทนี้คือ พนักงานไมคอยมีความรูในเรื่องศาสนพิธีท่ีดีซ่ึงจะตองใหความรูในเรื่องศาสนพิธีกอน

ปฏิบัติหนาท่ี 

              สวนสมชาย สุริยเสนีย (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 กุมภาพันธ 2557) ผูบริหารรานสุริยา

หีบศพ ท่ีใหสัมภาษณเรื่อง “บริการหลังความตาย” สรุปไดวา รานสุริยาหีบศพมีสโลแกนวา “บริหาร

หลังความตาย 24 ชั่วโมง” เพราะรานสุริยาหีบศพเปดรานตลอด 24 ชั่วโมงและมีบริการ Delivery 

คือ การสงหีบศพถึงบาน อีกท้ังมุงเนนการใหบริการแบบครบวงจร มีแคตตาล็อกใหเลือก มีท้ังโบรชัวร

และวิดีโอท่ีลูกคาสามารถเลือกไดตามใจชอบ หรือจะสั่งทําเปนพิเศษก็มีใหเลือกหลายแบบ  

 สําหรับธนกฤต เตชะปฐมานนท และธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน (การสื่อสารสวนบคุคล, 

ตุลาคม 2554) ผูบริหารราน TK Center Organizer กลาวถึง จุดแข็งของธุรกิจนี้คือ การครีเอทีฟ

รูปแบบของงานท่ีใหตรงใจลูกคา การจัดงานสวย รวมถึงการเก็บรายละเอียดของงานไดครบทุก

ข้ันตอน และทํางานดวยความเปนมืออาชีพ ความพรอมของอุปกรณในการจัดงาน  

 7.1.3 ขอเสนอแนะ 

                  7.1.3.1 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา 

           1. ดานสินคาและบริการ ควรพัฒนาสินคาและบริการใหมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก

ของผูบริโภค, ทีมงานตองมีความรูและข้ันตอนทางศาสนพิธีเปนอยางดี  
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         2. ดานราคา อัตราคาสินคาและบริการตองมีความเหมาะสมกับสินคาและ

บริการ และราคาไมแพงจนเกินงบประมาณท่ีผูบริโภคตั้งไว 

         3. ดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด ทําการโฆษณาผานสื่อตางๆ โดยเฉพาะสื่อ

ทางอินเทอรเน็ต และโซเซ่ียลมีเดีย, มีการจัดทําระบบสมาชิก 

         4. ดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ิมชองทางการจําหนายทางอินเทอรเน็ต 

ทําเลท่ีตั้งตองสะดวกในการติดตอ  

        7.1.3.2 ขอเสนอแนะเพ่ือการศึกษาครั้งตอไป 

        1. ศึกษาการตัดสินใจใชบริการศาสนาพิธี ประเภทงานบุญ (งานมงคลสมรส 

งานข้ึนบานใหม เปนตน)  

        2. ศึกษาการตัดสินใจใชบริการศาสนพิธี ประเภทงานอุทิศสวนกุศลใหผูลวงลับ 

 

7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

 เนื่องจากพิธีกรรมคือการแสดงออกถึงความเชื่อ ตั้งแตคนเกิดจนถึงตาย มีพิธีกรรมเก่ียวกับ

ชีวิต พิธีกรรมตามฤดูกาล ตามเทศกาลหรือวันสําคัญท่ีศาสดาและประเพณีไดกําหนดและกระทําสืบ

ตอกันมาตั้งแตโบราณ จากรุนสูรุน ดังนั้นความรูความเขาใจในการจัดงานเก่ียวกับพิธีกรรมตางๆ คน

สูงอายุจะมีความรู ความชํานาญมากกวาคนรุนใหม บวกกับความเรงรีบในชีวิตประจําวัน การแขงขัน

กับเวลา  และรวมถึงยุคนี้เปนยุคขาวยากหมากแพง เงินไมมี หรือมีความทุกขใจ ก็หันหนาเขาหาวัด  

หรือสิ่งศักดิ์สิทธิ์ ดังนั้นพิธีกรรมและความเชื่อจึงเปนตัวลอกอใหเกิดรายไดในธุรกิจ 

 



123 

 

บรรณานุกรม 

 

ก่ิงพร ทองใบ, (2545). การบริหารคาตอบแทน. กรงุเทพฯ: ธรรมสาร. 

กําพล ตันติปญญาเทพ. (2552). พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก

 ซ้ือสังฆทานสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตบางกอกนอย. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร. 

คอตเลอร ฟลลิป. (2546). หลักการตลาด.โดย [Principle of Marketing] (วารุณี ตันติวงศวาณิช, นิภา 

 นิรุตติกุล, สทุร ีเหลาพันจัน, พรหรม หรหมเพศ, นิตยา งามแดนและจุฑามาศ ทวีไพบูลยวงษ, 

 ผูแปล) กรงุเทพฯ: เพียรสัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชนา. (ตนฉบับพิมพป ค.ศ.1999) 

ความเชื่อและพิธีกรรม. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก    

    http://www.udru.ac.th/website/attachments/elearning/02/13.pdf. 

กรมศาสนา กระทรวงวัฒนธรรม. (2552). คูมือปฏิบัติศาสนพิธีเบื้องตน. สืบคนจาก  

 http://www.m-culture.go.th/nakhonsithammarat/images/file%20pdf/ 

 0022.pdf. 

แนะนํากลยุทธเจาะตลาด e-Commerce. (2558). สืบคนจาก http://www.manager. 

 co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx?NewsID=9580000001012. 

ปจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมผูบริโภค. (2554). สืบคนจาก http://spssthesis.blogspot.com. 

ผลสํารวจพฤติกรรมและการใชจายของประชาชนในชวงวันอาสาฬหบูชาและวันเขาพรรษา . (2557).

 สืบคนจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 

 NewsID=9570000077467. 

ผลสํารวจพฤติกรรมการใชจายของประชาชนในวันวิสาขบูชา. (2556). สืบคนจาก       

http://www.m.ryt9.com/s/bmnd/1657085. 

กรมศาสนา กระทรวงวัฒนธรรม. (2552). พิธีกรรมและประเพณี. สืบคนจาก 

 http://www.dra.go.th/emedia/bookdetail.php?bookid=1106. 

ลาดกระบัง ซอย 14.  (2558). สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps/place/Soi+ 

 Lat+Krabang+14,+Khwaeng+Lat+Krabang,+Khet+Lat+Krabang,+Krung+Thep+Mah

 a+Nakhon+10540/@13.7181473,100.7157582,17z/data=!3m1!4b1!4m2!3m1!1s0x31

 1d672e81a621df:0x5cb13b5d3fffba63. 

ศาสนพิธีและหนาท่ีชาวพุทธ. (2554). สืบคนจาก http://www.dmc.tv. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ศุภร เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท. (2541) .การวิจัยการตลาดฉบับ

 มาตรฐาน. กรงุเทพฯ: ไดมอน อิน บิสสิเน็ต เวิรล. 



124 

 

ศิริวรรณ เสรรีัตน. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรงุเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน. (2552). การบริหารการตลาดยุคใหม. กรงุเทพฯ:

 ธรรมสาร. 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2556). สํารวจความคิดเห็นเก่ียวกับคาใชจายในการซ้ือเครื่องสังฆทาน . สืบคน

    จาก https://www.kasikornresearch.com. 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2552). ธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการจัดงานศพ. สืบคนจาก     

    http://thaipublica.org/2011/09/funeral-business-1/. 

เสร ีวงษมณฑา. (2542). การวิเคราะหพฤติกรมผูบริโภค. กรงุเทพฯ: ธีระฟลมและไซเท็กซ. 

อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค (พิมพครั้งท่ี 6). กรงุเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

Armstrong,G., & Kotler,P. (2009) Marketing. An introduction (9th ed.). NJ: Prentice Hall. 

Etzel, M.J., Bruce,W.J., & Stanton, W.J. (2007) Marketing (14th ed.). Boston: McGraw-Hill. 

Kotler, P., & Keller, K.L.  (2009).  Marketing management (6th ed.). Upper Saddle River, N.J.:  

Pearson Prentice Hall. 
 
 

 

 



125 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



126 

 

แบบสอบถาม  

 การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและ

บริการศาสนพิธี 

 

คําช้ีแจง 

     แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพ่ือใชงานการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการเก่ียวกับศาสนพิธี ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการศึกษาระดับปริญญาโท 

สาขาการจัดการสาระและคุณคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     ผูวิจัยใครขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับ

ความรวมมือจากทาน โดยขอมูลท้ังหมดจะถูกเก็บไวเปนความลับเพ่ือทําการวิจัยเทานั้น พรอมกันนี้

ผูวิจัยขอขอบคุณในความอนุเคราะหของทานเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ 

 

คําแนะนํา โปรดใสเครื่องหมาย ✓ ลงใน � หรือเติมขอความในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริงของทาน 

แบบสอบถามนี้แบงออกเปน  3 สวน  

 

สวนท่ี 1  ขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

1.เพศ* 

 (   )  ชาย                                   (   ) หญิง 

 

2.อายุ* 

 (   ) นอยกวาหรือเทากับ 20 ป  (   ) 21-30 ป 

 (   ) 31-40 ป    (   ) 41-50 ป 

  

3.ระดับการศึกษา* 

 (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี   (   ) ปริญญาตรี 

 (   ) ปริญญาโท    (   ) สูงกวาปริญญาโท 

 (   ) อ่ืนๆ 

4.อาชีพ* 

 (   ) นักเรียน/นกัศึกษา   (   ) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 (   ) พนักงานบริษัทเอกชน  (   ) เจาของกิจการ 

 (   ) อ่ืนๆ 
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5.รายไดเฉล่ียตอเดือน* 

 (   ) นอยกวา 10,000 บาท  (   ) 10,001-20,000 บาท 

 (   ) 20,001-30,000 บาท  (   ) 30,001-40,000 บาท 

 (   ) 40,001-50,000 บาท  (   ) 50,000 บาทข้ึนไป 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาและใชบริการเกี่ยวกับศาสนพิธี 

6.หากทานตองเปนเจาภาพงานเกี่ยวกับศาสนพิธี เชน งานข้ึนบานใหม งานแตงงานงานบวช 

หรืองานศพ ทานดําเนินการอยางไร* 

 (   ) จัดเตรียมงานและอุปกรณดวยตนเอง 

 (   ) ติดตอบริษัทรับจัดงานเก่ียวกับศาสนพิธี 

 (   ) อ่ืนๆ....................................... 

 

7.เหตุผลท่ีทําใหทานใชบริการกับบริษัทรับจัดงานศาสนพิธี* 

 (   ) สินคาไดมาตรฐาน มีอุปกรณครบครัน และถูกตองตามหลักศาสนา 

 (   ) มีความสะดวกสบาย ไมตองหาอุปกรณเอ 

 (   ) ราคาตรงตามความตองการ 

 (   ) อ่ืนๆ........................................ 

8. ความถี่ในการใชบริการกับบริษัทรับจัดงานศาสนพิธี* 

 (   ) 1 ครั้ง /เดือน   (   ) 2 ครั้ง/เดือน 

 (   ) มากกวา 2 ครั้ง/เดือน 

9.คาใชจายเฉล่ียในการจัดงานเกี่ยวกับศาสนพิธี* 

 (   ) นอยกวา  10,000 บาท  (   ) 10,001-20,000 บาท 

 (   ) 20,001-30,000 บาท  (   ) 30,001-40,000 บาท 

 (   ) 40,001-50,000 บาท  (   ) 50,000 บาทข้ึนไป 

 

 

10.กลุมท่ีมีอิทธิพลตอทานในการเลือกใชบริการเกี่ยวกับบริษัทรับจัดงานศาสนพิธี* 

 (   ) ครอบครัว / ญาติ   (   ) เพ่ือน 

 (   ) คนรูจัก    (   ) อ่ืนๅ 
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีผู บริโภค

เลือกใชบริการรับจัดงานศาสนพิธี 

 

  โปรดเลือกขอความท่ีมีความสําคัญตอทานในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑและบริการ

เกี่ยวกับศาสนพิธีมากท่ีสุด   
 

 
(ตารางมีตอ) 

 

 

 

มาก

ที่สุด
มาก

ปาน

กลาง
นอย

นอย

ที่สุด

11.ผลิตภัณฑมีคุณภาพและถูกตองตามหลักศาสนา

12.คุณภาพของเครื่องมืออุปกรณในการจัดงาน

13.สินคาและบริการมีชื่อเสียงและเปนที่รูจัก

14.บริษัทมีความนาเชื่อถือ

15.บุคคลากรมีความรู ความเชี่ยวชาญ

16.รูปแบบของการจัดงานมีความสวยงามและสรางสรรค

17.ราคามีความเหมาะสม

18.ราคาตรงกับงบประมาณที่ตั้งไว

19.สามารถตอรองราคาได

ระดับความสําคัญ

 ปจจัยดานสินคาและบริการ

ปจจัยดานราคา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
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(ตารางมีตอ) 

มาก

ที่สุด
มาก

ปาน

กลาง
นอย

นอย

ที่สุด

20.โปรโมชั่นสงเสริมการขาย

21.โฆษณาผานสื่อตางๆ

22.ไดรับคําแนะนําจากบุคคลอื่น

23.มีเว็บไซดเปนของตนเอง

24.มีการสื่อสานผาน Socail Media เชน 

Facebook,Twitter,Line,Instagram

25.มีระบบสมาชิค

26.บริการสงของถึงมือผูรับ

27.การตอนรับและความเอาใจใสของเจาหนาที่

28.ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการเดินทาง

29.มีที่จอดรถเพียงพอ

30.มีชองทางการจัดจําหนายผานอินเทอรเน็ท

31.ทานเลือกซื้อสินคาและบริการจากคุณภาพของผลิตภัณฑ

32.ทานเลือกซื้อสินคาและบริการเนื่องจากมีความถูกตองตาม

หลักศาสนาและเพื่อความเปนศิริมงคล

33.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากทีมงานมีความเชี่ยวชาญและมี

ประสบการณในการจัดงาน

ปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด

ปจจจัยดานชองทางการจัดชําหนาย

สวนที่ 4.การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการเกี่ยวศาสนพิธี

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ระดับความสําคัญ



130 

 

 
 

สวนท่ี  5 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีตองการใหมีในบริษัทรับจัดงานศาสนพิธี 

                                                                                                                  

                                                                                                                  

                                                                                                                  

                                                                                                                  

 

 

 

 

 

 

 

มาก

ที่สุด
มาก

ปาน

กลาง
นอย

นอย

ที่สุด

34.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากสินคาและบริการเปนที่ยอมรับ

มีชื่อเสียง

35.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากไดรับบริการที่ดี มีบริการจัดสง

ถึงที่

36.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากไดรับความสะดวกสบายรวมถึง

เปนบริการแบบครบวงจร

37.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากขาดความรูเรื่องพิธีการทางศา

สนพิธี

38.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากมีความมั่นใจและเชื่อใจในการ

จัดงาน

39.ทานเลือกใชบริการเนื่องจากความหลากหลายของสินคา 

และสามารถออกแบบรูปแบบเองได

สวนที่ 4.การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการเกี่ยวศาสนพิธี (ตอ)

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ระดับความสําคัญ
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บทสัมภาษณเชิงลึก 

 

คุณ  สกล แสงมาลี  

ประธานกรรมการบริหาร บริษัท แสงแหงศรัทธา จํากัด  

 

 อางอิงจากรายการ sme idol ตอน แสงแหงศรัทธา หางสังฆภัณฑและศาสนพิธีท่ีใหญท่ีสุด

ในโลก ออกอากาศ วันท่ี 21 ธันวาคม 2557  เวลา 18.00-19.00 น. สถานีโทรทัศน อารเอสยูวิสคอม 

ทีว(ี RSU Wisdom TV ) ทีวีแหงมหาวิทยาลัยรังสิต 

, http://www.rsutv.tv, http://www.facebook.com/rsuwisdomtv  

ผูรวมรายการ : คุณ สกล แสงมาลี ประธานกิตติมศักดิ์ และอุปถมภชมรมรักษพระบรมธาตุแหง

ประเทศไทย 

ผูดําเนินรายการ : ปาลิตา หงสกระจาง  

 

จากการสรุปจากการสัมภาษณดังนี้  

ความเปนมาของธุรกิจ  

       ไดถวายงานพระเถระผูใหญมากมาย ทําใหเราเจอปญหาตางๆ เชนของตองซ้ือจากหลายแหง 

ไมมีท่ีจอดรถ ไมสะดวก จึงอยากทําหางสังฆภัณฑเปนศูนยรวมบุญใหชาวพุทธจริงๆ เปนศูนยรวมบุญ

ท่ีครบวงจร สะดวกสบาย ทันสมัย และทําใหชาวพุทธภาคภูมิใจ ก็เลยตัดสินใจสรางหางสินคา

สังฆภัณฑข้ึนมา หลังจากนั้นก็มาทําออแกไนซ 

 

ระยะเวลาท่ีทําธุรกิจนี้ 

 8ป เริ่มทําออแกไนซ 2ป  

 

สถานท่ีทําไมเลือกแถวนี้  

 รูจักเจาของท่ี ท่ีนี่มีวัด มีชุมชนหนาแนน  

 

จุดเดนของรานหรือบริษัทคืออะไร  

 One  Stop  Service  

 

 

 

http://www.rsutv.tv/�
http://www.facebook.com/rsuwisdomtv�


132 

 

คูแขงทางการตลาด 

 ในแงของบุญเราไมแขงกันเรานาจะสงเสริมกันมากกวาเพราะเปนอาชีพท่ีสงเสริมการทําบุญ

เปนอาชีพท่ีบริสุทธิผุดผอง 

 

กลุมลูกคา 

 -ลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาการทําบุญ และ ลูกคาท่ีมาจางจัดงาน เนื่องจากท้ังสองสวนมี

ความสัมพันธกันเชน ลูกคามาซ้ือสินคาการทําบุญพอเห็นวาท่ีนี่มีบริการรับจัดงานบุญ ก็กลายเปน

ลูกคาบริการ บางทานมาดวยงานบริการ แตพอเห็นท่ีนี่ครบก็กลายมาเปนลูกคาดานสินคาไปดวย  

 

สินคาและบริการ 

- เครื่องสังฆภัณฑ ของใชสําหรับพระสงฆ มีราคาตั้งแตราคา 1 บาทไปจนถึงราคาลานบาท ซ่ึง

ของใชทําบุญท่ีนี่จัดเปนหมวดเปนหมู เหมาะกับไลฟสไตลสมัยใหม เปนหางสังฆภัณฑท่ีใหญ

ท่ีสุดในโลก 

- มีบริการรับจัดงานบุญ เราเปนเหมือนทีมออแกไนซงานบุญ ซ่ึงฝายศาสนพิธีของเราจะรับจัด

งานทําบุญทุกชนิด ท้ังพิธีพุทธ และพิธีพราหมณ ตั้งแตทําบุญบาน ทําบุญวันเกิด ทําบุญ

บริษัท ทําบุญงานแตง งานบวช พิธีทําบุญทุกชนิด เราบริการท้ังหมด และมีบริการพิธี

พราหมณ ควบคูกันตั้งแตวางศิลาฤกษ ยกเสาเอก ตั้งศาลพระพรหม ศาลเจาท่ี เรามีบริการ

และใหบริการลูกคา ไดรับความไววางใจจากลูกคาเราเปนพันแหง และตั้งศาลใหกับลูกคาท่ัว

ประเทศ  

 

ทําไมถึงเริ่มทําธุรกิจแบบนี้ 

        ไดเห็นปญหาเวลาท่ีจะจัดงานคนสวนมากจะไปปรึกษาพระ หรืออาจจะยืมของท่ีวัดบางทีก็

ไดมาไมครบหรืออาจตองไปมาหลายรอบ จึงไดจัดฝายศาสนพิธีข้ึนมา ใหบริการเรื่องงานบุญอยางครบ

วงจรโดยท่ีเจาภาพไมตองทําอะไรเลย เราวางแผนให เตรียมงานให นิมนตพระให รับสงพระให จัด

อุปกรณสถานท่ี แมกระท่ังวนสายสิญจนให แลวก็มีพิธีกรมาประกอบพิธีอยางถูกตองศักดิ์สิทธิเปนบุญ

เปนกุศลจริงๆ ตั้งแตตนจนจบ 

        

อุปสรรคของธุรกิจนี้ 

 -อุปสรรคเรื่องทีมงาน ทีมงานท่ีอยูในหางและทีมงานท่ีจัดงานไมคอยมีความรูเรื่องนี้เทาไหร 

ตองใหความรู ซ่ึงทีมงานจะตองมีความรูเรื่องนี้ 
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 -ทางยอดขาย เนื่องจากไมไดมีการสื่อสารหรือประสาสัมพันธ ดังนั้นธุรกิจแบบนี้จึงจําเปน

จะตองมีการโปรโมทท่ีดีในเรื่องของการตลาด 

 

ราคาของสินคา 

 1บาทไปจนถึงลาน 

 

ราคาจัดงานบุญ 

มีใหเลือกตั้งแต 9999 ,14,999  ,19,999 สามหม่ืนกวา ไปจนถึงแสน ก็ตองคุยกันวาตองการแบบไหน

เราสามารถจัดเพ่ิมเติมใหไดตามความตองการ แตตองใหคงไวซ่ึงความถูกตองสมบูรณทาง

พระพุทธศาสนา 

 

ธุรกิจแบบนี้ในอนาคตจะเปนอยางไรบาง 

เหมือนโตะจีน แรกๆโตะจีนก็ไมบูม   

 

โอกาสเติบโตในธุรกิจนี้ในอนาคตคิดวาจะเติบโตในทิศทางไหน 

    เติบโตไดเยอะถาตราบใดยังมีพระพุทธศาสนา ทุกคนยังนับถือในพระพุทธศาสนา  การ

ประกอบพิธีเปนสิ่งท่ีขาดไมไดควบคูกันไป 

 

ในอนาคตทางบรษิทัจะมีการขยายธรุกจิออกไปยังไงบาง 

    ขยายตามความตองการลูกคา ซ่ึงขยายสาขาตามมุมเมืองตางๆ ใหครบ หรืออาจจะขยายไป

ตามภาคตางๆเพราะตามภาคตางๆดวยเพราะยังไงในแตละจังหวัดหรือทุกภาคก็มีชาวพุทธ แตธุ รกิจมี

การลงทุนตองคําถึงถึงสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง แตเราก็มีบริการจัดสงท่ัวประเทศ 

 

ส่ิงสําคัญท่ีสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคาเราคืออะไร 

 -การบริการท่ีเปนเลิศ 

 -มุงม่ันในการสรางทีม สรางแบรนด แบรนดจะทําใหลูกคาม่ันใจและยั่งยืน 

 -บุคลิก ยูนิฟอรม มาตรฐาน  

 -บริการกอนการขายหลังการขาย 
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สัมภาษณเจาของสุริยาหีบศพ บริการหลังความตาย 

บทสัมภาษณพิเศษ สมชาย สุริยเสนีย เจาของรานสุริยาหีบศพอันโดงดังไปท่ัวประเทศ เลาเรื่อง

การดีไซนหีบสวยๆ เคล็ดเกี่ยวกับศพ ผีเขาสิง และเรื่องหลอนหลังความตาย 

Date: 2014-02-04 14:20:32  

เรื่อง : อภิศักดิ์ เจือจาน   

สืบคนจาก http://www.fhm.in.th/SECTION-FEATURES/INTERVIEW/READ-THE-COFFIN-

SELLER-/ 

 

สรุปไดดังนี้ 

 

ทําไมถึงทําอาชีพนี้ 

    ทํามาตั้งแตป 1959 กอนหนานั้นทํามาหลายอาชีพ ตักน้ําขาย ข่ีสามลอ ขับตุกตุก ขับรถเมล 

จนซ้ือรถตูมาขายของเรอยู 3 ปก็เลิกเพราะกลัวโดนปลน ตอนนั้นไมรูจะทําอะไรตอก็เลยเอารถมาวิ่ง

รับศพใหโรงพยาบาลศิริราช วิ่งงานไดสักพักลูกคาเริ่มถามวาทําไมไมมีหีบศพใหเขาดวย ไอเราเห็นวา

มันเปนชองทางท่ีดี ก็เลยเชาท่ีเปดขายหีบศพท่ียานพรานนก ขายหีบไปดวยวิ่งรับศพไปดวย 6 ป ได

เขาไปคลุกคลีในแผนกกายวิภาคของศิริราชจนมีความรูหลายอยาง 

 

ตอนนี้มีกี่สาขา 

   มี 8 สาขา เพราะมีลูกชาย 8 คน 

คูแขงของธุรกิจ 

 คนท่ีมีความรูเขาไมมาทําอาชีพนี้หรอก เพราะทําแลวมันขาดเพ่ือน 

 

สโลแกนรานคุณคือ “บริการหลังความตาย 24 ชม.”? 

 เราเปดรานตลอด 24 ชั่วโมง มีบริการ Delivery สงหีบถึงบาน สมัยโนนยังไมมีมูลนิธิ เวลามี

อุบัติเหตุตอนกลางคืน เม่ือตํารวจเขาทําเรื่องเสร็จแลว ญาติก็จะตองเปนฝายมาเก็บศพเอง ดังนั้นเวลา

มีรถชนท่ีไหนผมก็ตองไปชวยเขาเก็บ บางครั้งท้ังรถท้ังศพตกลงไปในบอโคลนขางทาง รถมันทับศพไว

ขางใตอีกที เราหาศพไมเจอก็ตองใชขาเข่ียรอบๆ รถจนกวาจะเจอศพ 

 

ตองชวยทําศพดวยไหม 

 หลังจากรับศพมาแลวก็ตองมาอาบน้ํา แตงตัว ฉีดยา บรรจุ แลวก็ตั้งสวด เรียกวาทําครบทุก

กระบวนการ 

http://www.fhm.in.th/SECTION-FEATURES/INTERVIEW/READ-THE-COFFIN-SELLER-/�
http://www.fhm.in.th/SECTION-FEATURES/INTERVIEW/READ-THE-COFFIN-SELLER-/�
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หีบศพของคุณมีอะไรดีกวาท่ีอ่ืน 

   เม่ือกอนหีบมีแตสีเหลืองอยางเดียว แตเอามาพัฒนาใหมีสีอ่ืนดวย สีขาว สีงาชาง เขียวออน 

ชมพูออน มรกต ใหมันดูมีชีวิตชีวา สมัยกอนในหีบมีแตการปูกระดาษฟางปูเฉยๆ แต เอามาบุพลาสติก 

บุผานวม บุผาตาด ใสฟองน้ํา มีหมอน 

 

มีแคตตาล็อกใหเลือกม้ัย 

 มีท้ังโบรชัวรและวิดีโอพรีเซนเตชั่น ฉายดวยระบบ HD ลูกคามาท่ีรานก็สามารถเลือกไดเลย

วาชอบแบบไหน 

 

ถาเราไมชอบ ส่ังทําเปนพิเศษไดม้ัย 

 ไดครับ เอาแบบมานั่งคุยกัน ขางหลังรานผมเปนโรงงาน มีเครื่องไมเครื่องมือครบทุกอยาง 

 

หีบศพเขาเลือกไมกันม้ัย 

 ไมมีใหเลือกหลายอยาง ไมเนื้อออน อยางไมมะมวง ไมทุเรียน ไมจําปา ไมเนื้อแข็ง ไมสัก ไม

จันทน ตะเคียนทอง 

 

แบบไหนราคาแพงท่ีสุด 

 ไมสัก เม่ือ 50 ปกอนหีบไมสักใบละ 150 บาท หีบธรรมดารับใบละ 40 บาท แตวันนี้ไมนา

เชื่อวาราคาจะข้ึนมาถึง 1,000 เทา 

 

ราคาหีบท่ีแพงท่ีสุดเทาท่ีเคยขายคือเทาไหร 

 6 แสน  เปนหีบไมสักฝงมุก แตจะไมไดจบแคหีบ เพราะยังมีโตะรอง โตะหมู โตะกลาง หีบ

พระธรรม อาสนะ คือจัดเปนเซ็ตไวเลย ราคาเปนลาน 

 

ราคาหีบท่ีถูกท่ีสุด 

 บริจาคฟรี นอกจากจะมีคนมาขอแลว เวลานี้มีโรงบาลท่ีรับผิดชอบอยูท้ังหมด 6 ท่ี เชน 

สถาบันทรวงอก ร.พ.บําราศนราดูร ร.พ.ชลประทานรังสฤฎษดิ์ ร.พ.พระนั่งเกลา ร.พ.นนทเวช ร.พ.

ยันฮี ร.พ.แมน้ํา และ ร.พ.มงกุฎวฒันะ 
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หีบแบบไหนขายดีท่ีสุด 

 แบบธรรมดาใบละ 2,000 บาท กวาง 20 นิ้ว ยาว 1.90 เมตร บุผาพลาสติก มีหมอน มีผา

ขาว มีกระดาษกาว ตะปู หรือจะเพ่ิมใหมีรายละเอียดมากข้ึนก็ได ราคาก็เพ่ิมข้ึนเปนข้ันๆ ไป 

 

สวนใหญเขาซ้ือเม่ือมีคนตาย หรือจองไวกอน 

 การจองก็มีเหมือนกัน เพ่ือตออายุและแกเคล็ดบาง หรือเพ่ือความสะดวกบาง 

 

บทสัมภาษณ เจาของ TK Center Organizer 

คุณ ธนกฤต เตชะปฐมานนท 

คุณ ธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน 

ใหสัมภาษณ ลงหนังสือธรรมะลีลา ธุรกิจ รับจัดงานทําบุญ 

 

สรุปไดดังนี้ 

ความเปนมาของธุรกิจ  

ตอนท่ี “กฤต” ธนกฤต เตชะปฐมานนท แตงงานกับ “ติ๊ก” ธัญญพัทธ ธนากุลอัครวัฒน ดวย

มีงบประมาณจํากัด ทําใหท้ังสองเปนคนคิดคอนเซปตงานแตงของตัวเอง และลงมือทําทุกอยางเอง

ตั้งแตการดเชิญ งานเลี้ยง แสงสีเสียงดนตรีประกอบงานฯลฯ ซ่ึงเขาไมรูเลยวา รูปแบบการจัดงานใน

สไตลของเขา ไดสรางความประทับใจ แกผูมารวมงานจนในเวลาตอมามีคูแตงงานหลายคูมาจางให

สองสามีภรรยาชวยจัดงานใหจนในท่ีสุดกฤตจึงผันตัวเองจากท่ีเคยเลนดนตรีรับจางตามงานตางๆ มา

ยึดอาชีพออแกไนเซอรรับจัดงานแตงงานอยางถาวร 

 “เราเริ่มเขาไปแนะนําบริการของเราบนเว็บไซต โดยเรียนรูเรื่องการสรางเว็บเพจ 

www.tkcenter-soi4.comเม่ือเดือนตุลาคม 2551หลัง จากนั้นไมนานก็มีลูกคาเห็น โทรมาติดตอ

ขอใหไปจัดงานแตงใหในเดือนพฤศจิกายนและธันวาคม จากนั้นก็ไดงานเขามาเรื่อยๆ” ติ๊กเลาถึงชวง

เริ่มตนของอาชีพออแกไนเซอรรับจัดงานแตงงาน 

ซ่ึง TK Center Organizer ก็เหมือนเพ่ือนรวมอาชีพรายอ่ืนๆ ซ่ึงมักนิยมใชชองทางบนหนา

เว็บไซตเพ่ือเปนหนารานและประชาสัมพันธตัวเองเพราะถือเปนคาใชจายท่ีถูก ท่ีสุด รวมถึงทุกครั้งท่ี

จัดงานพวกเขาจะแจกนามบัตรใหผูท่ีมารวมงานเพ่ือเปนการประชาสัมพันธแบบปากตอปากและทุก

ครั้งท่ีจบงานจะนําภาพสวยๆ จากผลงานข้ึนโชวบนเว็บ เพ่ือเปนพอรตใหลูกคารายใหมๆ ไดเขามาชม

รูปแบบของงาน 

งานออแกไนซงานแตงงานเริ่มไปไดดี เพียงไมก่ีเดือนตอมาโอกาสดีก็มาถึง เม่ือวันหนึ่งใน

เดือนกุมภาพันธ 2552มีโทรศัพทเขามาเพ่ือจะจางไปจัดงานทําบุญข้ึนบานใหม 
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       “มีลกูคาซ่ึงอยูในซอยปารคนายเลิศโทรมาหา แลวขอใหไปชวยจัดงานทําบุญข้ึนบานใหมให

เขาหนอย ซ่ึงตอนนั้นเราไมเคยมีประสบการณมากอนแตเราก็รับทําพอจบงานแลวเจาภาพก็พอใจ

มาก” 

หลังจากงานทําบุญข้ึนบานใหมงานแรกผานไป ท้ังกฤตและติ๊กก็เริ่มไดงานประเภทนี้มากข้ึน

เรื่อยๆจนภายหลังจึงตัดสินใจเพ่ิมไลนการใหบริการจากเดิมท่ีรับเฉพาะจัดงานเลี้ยงแตงงานตอนคํ่า 

มาเปนแผนกใหมท่ีเรียกวา“งานพิธีไทย”ซ่ึงความสําคัญคืองานศาสนพิธีในชวงเชา ท่ีจะใชท้ังงาน

ทําบุญข้ึนบานใหม พิธีแตงงานตอนเชา งานเปดแพรคลุมปายเปดบริษัทใหม ทําบุญครบรอบบริ ษัท 

เปนตน รวมท้ังใหเชาอุปกรณในการจัดงานดวย และลาสุดยังมีการขยายไลนรับถายภาพนิ่งและวีดิโอ 

โดยข้ันตอนการทํางานนั้นหลังจากพูดคุยกับลูกคาเรื่องคอนเซปตของงานทําบุญ แลวจะสงเจาหนาท่ี

ไปเตรียมจัดสถานท่ีกอนวันงาน และเม่ือถึงวันงาน จะมีเจาหนาท่ี 2 คนไปเปนแมงานท่ีดูแลความ

เรียบรอยทุกอยางจนจบ รวมทีมงานดูแลประมาณ 8-10 คน 

 

จุดแข็งและจุดขาย       

         อยูท่ีการครีเอทีฟรูปแบบของงาน ท่ีพยายามใหตรงใจลูกคามากท่ีสุดการจัดงานท่ีสวยงาม 

รวมถึงการเก็บรายละเอียดของงานไดอยางละเมียด ดวยราคาเริ่มตนท่ีหม่ืนกวาบาทและราคาสูงสุดท่ี

เคยรับจัดคือแสนกวาบาท 

 

งานบุญเบงบาน เงินสะพัด 

กฤตไดตั้งขอสังเกตถึงธุรกิจออแกไนซงานทําบุญวาจะมีอนาคตท่ีสดใส โดยเฉพาะการทําบุญ

ข้ึนบานใหม“ผมอยูนครปฐม เฉพาะเสนทางท่ี ผมขับรถผานประจําก็มีหมูบานเกิดใหมข้ึนเปนพันๆ 

หลงั แนนอนวาเจาของบานแทบทุกหลังจะใหมีการจัดงานทําบุญข้ึนบานใหม ถาผมรับทําวันละ1บาน

ก็แทบจะไมมีเวลาเหลือแลว โดยสิ่งท่ีออแกไนเซอรเขาไปชวยคือ การตอบโจทยเรื่องการใหความ

สะดวกสบายแกเจาภาพของงาน” กฤตมองการเขามาทําธุรกิจรับจัดงานศาสนพิธีแบบนี้ไมยุงยาก 

เพียงแตมีเงินลงทุนซ้ืออุปกรณท่ีใชประกอบพิธีสงฆ ยิ่งถามีเงินทุนมากก็สามารถซ้ืออุปกรณหลายชุดท่ี

เนนความหรูหราสวยงามได เพราะงานศาสนพิธีนั้นคอนขางเปนแพทเทิรนตายตัวอยูแลว 

 

วิเคราะหถึงการแขงขันการรับจัดงานศาสนพิธีในอนาคต 

“ผมมองวาในท่ีสุดแลว งานออแกไนซแบบนี้จะไมแขงกันดวยการตัดราคาเพราะจะพากันเจง 

แตจะแขง ดวยความเปน“มืออาชีพ”มากกวา ตองพรอมท้ังอุปกรณและท่ีสําคัญ ทีมงานตองเปนมือ

อาชีพจริงๆ เพราะการทํางานไมควรจะมีขอผิดพลาดหรือถาผิดก็ตองใหนอยท่ีสุด” 
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ท้ังนี้ เพราะงานจัดเลี้ยงไมวาในวาระใดก็ตาม เปนเรื่องท่ีมีรายละเอียดมากมายจุกจิก ข้ึนอยู

กับความสามารถของออแกไนเซอรวาจะจัดการกับทุกรายละเอียดไดดีเพียงใด และในท่ีสุด งานทําบุญ

ก็จะเหมือนกับงานอีเวนทอ่ืนๆท่ีอาจเริ่มหนีรูปแบบจําเจออกไปซ่ึงเม่ือถึงเวลานั้น “ความคิด 

สรางสรรค”จะเขามามีบทบาท ในการแขงขันมากข้ึนดวย 

 

(จาก นิตยสารธรรมลีลา ฉบับท่ี 131 ตุลาคม 2554 โดย ปาณี ชีวาภาคย) 

สืบคนจาก http://www2.manager.co.th/Politics/ViewNews.aspx?NewsID=9540000126022 

http://www2.manager.co.th/Politics/ViewNews.aspx?NewsID=9540000126022�
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