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บทคัดยอ 

 

การศึกษาโครงการโรงเรียนสอนศิลปะอารทบุฟเฟ (Art Buffet) ไดศึกษาและทําวิจัยเพ่ือนํา

ขอมูล  มาวิเคราะหและวางแผนจัดตั้งโครงการโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ศึกษาพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจของผูปกครองเพ่ือนํามาพัฒนาหลักสูตรการเรียนใหตรงกับความตองการและพฤติกรรม

ของผูปกครองในการตัดสินใจเลือกสถาบันการศึกษาศิลปะใหแกบุตรหลาน นอกจากนี้ยังศึกษา

แนวโนม การเติบโตของสถาบันสอนศิลปะในอนาคต โดยใชวิธีการสัมภาษณจากผูประกอบการดาน

โรงเรียนสอนศิลปะ พบวาปจจัยสําคัญในการประกอบธุรกิจใหประสบความสําเร็จจะตองมีครูท่ีมี
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คอรสยินดีจายท่ี 1,000-5,000 บาท ระยะเวลาในการเรียนแตละครั้งมีความคิดเห็นวาควรอยูในชวง 
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ABSTRACT 

 

Project on art academycalled Art Buffet have studied and do research to 

gather information and then to analyze and plan to establish an art academy for 

children. Also, behaviors and satisfaction from parents have been observed and used 

to develop curriculum to meettheir needs and to comply with their behaviors to 

attract their attention to enroll their children.Moreover, research includes the trend 

of art institutions in the future using interviews of entrepreneurs in the art academy. 

The key factor to succeed in this business is the qualified teacher who is well 

experienced or teacher who graduated with art instruction for children as they have 

the right basic and techniques in teaching and communicating with children and also 

know how to use teaching materials to appeal children. Another important factor is 

diverse curriculum and courses to date and an outstanding feature that can compete 

with other institutions to persuade parents to enroll their children. Also, parents like 

to get involved in their children’s learning to make a common experience.  The 

quantitative research had used questionnaires method with parents in regards to an 

art academy project called Art Buffet and the results are as follows; Most parents 

have sent their children to an academy in accordance with their skills, needs and 

development of children. They are willing to pay 1,000-5,000 Baht per course and 

suitable schedule is in the range of 1-2 hours per session. For the satisfaction 

research; parents are most satisfied with cost of the course which is consistent with 

parents’ behaviors mentioned above. The affordable course will enable parents to 

send their children to school easier. For marketing purpose; parents are most 

satisfied with the contest of the art campus. For products; they are most satisfied 

with participation in the activities.  



For site; there are great levels of satisfaction from parents with institution’s location 

that is close to community with good security, good decoration and sufficient 

parking.  
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 การศึกษาโครงการนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาและอนุเคราะหจาก ดร .ปเตอร กัน ประธาน

หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ท่ีสละเวลาในการให

คําปรึกษา คําแนะนํา และใหความชวยเหลือดานขอมูลการศึกษาโครงการนี้จนสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 

ขาพเจาขอกราบขอบพระคุณมา ณ ท่ีนี้ ดวยความรูสึกขอบคุณและเคารพเปนอยางยิ่ง                    

ขอขอบพระคุณ ดร.ชัยฤทธิ์ ทองรอด และคณาจารยทุกทานในหลักสูตรนิเทศศาสตร

มหาบัณฑิตสาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ท่ีไดใหคําแนะนํา ชวยตรวจสอบแกไข และ

ถายทอดความรูใหแกขาพเจา 

ขอขอบพระคุณผูใหความรวมมือในการใหสัมภาษณนํามาเปนแนวทางในการศึกษาจัดตั้ง

โครงการทุกทาน ซ่ึงไดแก คุณพิพัฒน วิทยาปญญานนท, คุณสุภาภรณ ปนกล่ํา และคุณกานดา              

ดีสิริเสถียร  ท่ีสละเวลาอันมีคาในการถายทอดประสบการณจากการดําเนินธุรกิจและคําแนะนําใน

การดําเนินธุรกิจ ซ่ึงเปนประโยชนตอความสําเร็จของการศึกษาโครงการนี้    

ขอขอบคุณผูปกครองทุกทานท่ีมีสวนรวมในการตอบแบบสอบถามเพ่ือทําวิจัยเชิงปริมาณ ท่ี

สละเวลาอันมีคาของทาน ซ่ึงเปนสวนสําคัญตอการทําวิจัยและความสําเร็จของการศึกษาโครงการนี้  

ขอบพระคุณคุณพอคุณแม ท่ีมอบทุนการศึกษา ใหการสนับสนุนและใหกําลังใจมาโดยตลอด 

ขอขอบคุณเพ่ือนๆจากหลักสูตร MacaEM มหาวิทยาลัยกรุงเทพทุกคนท่ีใหคําปรึกษา 

คําแนะนํา และใหความชวยเหลือกัน หากตกหลนทานใดขาพเจาขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 

ขาพเจาหวังวาการศึกษาโครงการในเลมนี้จะเปนประโยชนตอผูสนใจสําหรับเปนแนวทางใน

การดําเนินธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก หรือเปนแนวทางในการศึกษาโครงการอ่ืน

ตอไป               
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันสถาบันการศึกษาหันมาสนใจในดานพัฒนา EQ ใหกับนกัศึกษา ซ่ึงจากเดิมท่ีเปนการ

เรียนแบบทองจําซ่ึงมุงเนนเพ่ิม IQ แตเพียงอยางเดียวก็ปรับเปลี่ยนวิธีการสอนแบบใหมใหนักศึกษามี

โอกาสพูดและแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียนมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ ยังมีกิจกรรมนอกหลักสูตรเพ่ือให

นักศึกษามีโอกาสปฏิสัมพันธกันเองเพ่ือฝกฝน EQ พรอมกันไปดวย หมายความวา แนวโนมในการให

ความสําคัญกับการพัฒนาศักยภาพของเด็กมีความหลายหลายมากข้ึน มิไดมุงเนนเพียงแตในดาน

วิชาการเพียงอยางเดียว ดังนั้น พอแมหรือผูปกครองท่ีมีบุตรหลานจึงเริ่มมีความสนใจตอการสงเสริม 

สนับสนุนการเรียนรู และมีทัศนคติท่ีดีตอการหากิจกรรมยามวางใหกับบุตรหลานเพ่ือเสริมสราง

พัฒนาการทางดานอารมณเพ่ิมมากข้ึน (“เชาวนอารมณ E.Q.”, 2556) 

พัฒนาการทางดานอารมณ ความฉลาดทางอารมณ (Emotional Intelligence) หรือเชาว

อารมณ (Emotional Quotient) หรือ EQ หมายถึง ความสามารถในการตระหนักรูถึงความรูสึกของ

ตนเองและผูอ่ืน เพ่ือการสรางแจงจูงใจใหตนเองบริหารจัดการอารมณตาง ๆ ได องคประกอบพ้ืนฐาน 

5 ประการของ EQ ไดแก (Goleman, 1998) 

 1. ความตระหนักรูตนเอง (Self Awareness) 

 2. การจัดการกับอารมณ (Managing Emotion)  

 3. การจูงใจตนเอง (Motivating Oneself) 

 4. การเห็นอกเห็นใจ (Empathy)  

 5. ทักษะทางสงัคม (Social Skills) 

งานศิลปะและความคิดสรางสรรค เปนแขนงวิชาท่ีไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึนในปจจุบัน 

เนื่องจากเปนการฝกฝนเพ่ือจุดประกายและตอยอดจากความรูพ้ืนฐานตางๆใหมีแนวทางท่ีแตกตาง

และมีความหลากหลาย ท้ังมีประโยชนในการแสดงออกทางดานอารมณความรูสึก ในประเทศท่ีพัฒนา

แลว ศิลปะถือเปนการแสดงออกของความศิวิไลซหรือความเจริญทางอารยธรรม การบงบอกถึงชวง 

เวลาของยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไป ตามผลงานศิลปะและการออกแบบขาวของเครื่องใชในชีวิตประจําวัน  

1.1.1 ความหมายของศิลปะ 

     พจนานุกรม ราชบัณฑิตยสถาน (2525) ใหความหมายของศิลปะวา ศิลปะ หมายถึง 

ฝมือ ฝมือทางการชาง การแสดงออกซ่ึงอารมณสะเทือนใจใหปรากฏเห็น โดยเฉพาะหมายถึง งาน

วิจิตรศิลป ซ่ึงแสดงออกดวยความคิดและฝมืออยางยอดเยี่ยมจนปรากฏออกมาเปนผลงานท่ีงดงาม

และเกิดอารมณสะเทือนใจ 
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 ราชบัณฑิตยสถาน (2530) กลาววา ศิลปะ เปนผลแหงพลังความคิดสรางสรรคของ

มนุษยท่ีแสดงออกในรูปลักษณตางๆใหปรากฏซ่ึงสุนทรียภาพ ความประทับใจหรือความสะเทือน

อารมณ ตามอัจฉริยภาพ พุทธิปญญา ประสบการณ รสนิยม และทักษะของแตละคน เพ่ือความพอใจ 

ความรื่นรมย ขนบธรรมเนียม จารีต ประเพณี หรือความเชื่อในลัทธิศาสนา 

1.1.2 ความสําคัญของศิลปะ 

       ชาญณรงค พรรุงโรจน (2543) กลาวถึง ความสําคัญของศิลปะมีผลตอการดํารงชีวิต

ของมนุษยไดอยางนาอัศจรรย ดังนี้ 

   1.1.2.1 ศิลปะเพ่ือการผอนคลาย โดยการระบายความรูสึกนึกคิด หรือความคับของ

ใจออกมา เพราะความรูสึกของมนุษยนั้นมีท้ังความสุข ความทุกข ความเจ็บปวด ความฝน และความ 

หวัง ความรูสึกเหลานี้สามารถระบายออกได โดยผานสื่อทางศิลปะอยางอิสระ 

  1.1.2.2 ศิลปะเพ่ือการพัฒนาจิตใจ ความสําคัญของศิลปะในแงการพัฒนาจิตใจนั้น

เบอรนารด (Bernard) นักจิตวิทยาไดกลาวไววา คนท่ีมีสุขภาพจิตดีคือคนท่ีทํางานในหนาท่ีไดอยางมี

ประสิทธิภาพ มีความชื่นชมยินดีในงานท่ีทํามีความเอ้ือเฟอเห็นอกเห็นใจผูอ่ืน และไมมีอารมณเครียด

จนเกินไปนัก ดังนั้น ถาจิตใจปกติทํางานตางๆ ก็จะสําเร็จลุลวงไปดวยดี 

  1.1.2.3 ศิลปะเพ่ือพัฒนาสังคม ศิลปะเปนสื่อสําคัญท่ีชวยใหสัมพันธภาพของคนใน

สังคมดําเนินไปอยางสงบสุข เพราะสามารถท่ีจะใชศิลปะเปนตัวกลางในการจัดกิจกรรมตางๆ รวมกัน

ดังเห็นไดจาก เอเซียน ท่ีไดรวมเอาประเทศท้ัง 10 ประเทศมารวมกลุมกัน โดยใชศิลปะ และ

วัฒนธรรมเปนสื่อเชื่อมสัมพันธไมตรีของแตละประเทศ 

  1.1.2.4 ศิลปะเพ่ือการบําบัด ความสําคัญของศิลปะในเรื่องของการบําบัดสารนุกรม

ศึกษาศาสตรป พ.ศ. 2539 ไดใหคําจํากัดความของคําวา การบําบัดดวยศิลปะ (Art Therapy) 

หมายถึง การใชกิจกรรมศิลปะ หรือผลงานศิลปะ เพ่ือวิจัยหาขอบกพรองของบุคคลท่ีกลไกการทํางาน

ของรางกายหยอนสมรรถภาพ มีสาเหตุเนื่องมาจากความผิดปกติบางประการของกระบวนการทางจิต

และเพ่ือใชกิจกรรมศิลปะท่ีเหมาะสมชวยในการรักษาใหมีสภาพดีข้ึน 

 แนวคิดเก่ียวกับศิลปะท่ีกลาวมาขางตนท่ีเริ่มแพรหลายข้ึน จากความสะดวกของเทคโนโลยี-

สารสนเทศในการเขาถึงขอมูลความรูความเขาใจ ประโยชนของงานศิลปะ ทําให การเรียนรูศิลปะเปน

ท้ังกิจกรรมยามวางท่ีไดรับความสนใจและถูกใชเพ่ือประโยชนในการบําบัดหรือผอนคลายจากสภาวะ

เศรษฐกิจ สงัคมในปจจุบันท่ีมีอัตราการแขงขันท่ีสูงกอใหเกิดความเครียดและสงผลตอท้ังรางกายและ

จิตใจของประชาชน  

แตรูปแบบการเรียนการสอนศิลปะท่ีมีอยู ยังคงเปนรูปแบบท่ีตายตัว มีหลักสูตรท่ีไมหลาก 

หลาย ไมสามารถตอบโจทยความตองการของเหลาผูปกครองท่ีมีความตองการเฉพาะในแตละ
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ครอบครัวท่ีแตกตางกันไปได อีกท้ังยังมีปญหาในเรื่องของการจัดหาอุปกรณในการทํางานศิลปะ

ประเภทตางๆ ปญหาเหลานี้จึงเปนอุปสรรคท่ีทําใหผูปกครองยังไมกลาตันสินใจสงบุตรหลานเขาเรียน

โรงเรียนศิลปะหรือยังไมไดรับความพึงพอใจจากการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนสอนศิลปะใน

ปจจุบัน 

เนื่องจากปญหาดังกลาว ทําใหผูวิจัยมีความสนใจในการจัดตั้งโครงการใน สถาบันสรางสรรค

งานศิลปะ ART BUFFET เพ่ือตอบสนองความตองการของครอบครัวท่ีสนใจจะใหบุตรหลานไดเรียนรู

งานศิลปะแบบครบวงจรและสามารถเขาใชงานไดอยางสะดวกสบายโดยไมตองกังวลกับการจัดหา

อุปกรณและคาใชจาย รวมไปถึงการมีผูชํานาญการเฉพาะทางและวิทยากรรับเชิญ กิจกรรมท่ีหลาก 

หลาย และใชเวลารวมกันในครอบครัวได  

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ  

 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูปกครองตอการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะ

สําหรับเด็กART BUFFET 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูปกครองตอการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงาน

ศิลปะสําหรับเด็กART BUFFET 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาและวิเคราะหความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงาน

ศิลปะสําหรับเด็กART BUFFET 

 

1.3 ขอบเขตของโครงการ  

 โครงการนี้มุงเนนไปท่ีการจัดตั้งสถาบันโครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก ART 

BUFFET สําหรับเด็กชวงอายุ 6-12 ป ท่ีพักอาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรงุเทพมหานคร ใน 4 เขต ไดแกเขต

ปทุมวัน เขตพญาไท เขตวัฒนา และเขตประเวศ เนื่องจากมีประชากรกลุมเปาหมายเปนจํานวนมาก 

กลุมเปาหมายเปน 2 กลุม คือ 

1.3.1 กลุมผูปกครองท่ีมีบุตรหลานชวงอายุ 6-12 ป ท่ีสนใจสงบุตรหลานเขาเรียนศิลปะ 

1.3.2 กลุมผูเก่ียวของกับการสอนศิลปะ หรือเปนผูท่ีเปดโรงเรียนสอนศิลปะหรือเก่ียวกับ

พัฒนาการเด็ก 

 

1.4 นิยามศัพทเฉพาะ  

 สถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก หมายถึง สถาบันท่ีรวมรวมหลักสูตรและกิจกรรมท่ี

เก่ียวของกับงานศิลปะสําหรับเด็กประเภทตาง ๆ 
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 เชาวอารมณ (Emotional Quotient : EQ) หมายถึง ความสามารถในการตระหนักรูถึง

ความรูสึกของตนเอง และผูอ่ืน เพ่ือการสรางแจงจูงใจใหตนเองบริหารจัดการอารมณตาง ๆ ได  

 ผูปกครอง หมายถึง ประชาชนท่ีพักอาศัยอยูในเขตปทุมวัน เขตพญาไท เขตวัฒนา และเขต

ประเวศ กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีบุตร-หลานท่ีมีอายุระหวาง 6-12 ป โดยสงบุตรหลานหรอืมีความสนใจ

ท่ีจะสงบุตรหลานเขาเรียนศิลปะ  

 พฤตกิรรม หมายถึง การแสดงออกของผูปกครองแตละคนเก่ียวกับการเรียนศิลปะของบุตร

หลาน ประกอบดวย ประเภทของศิลปะ ความถ่ีในการเรียน ปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจเลือกกิจกรรม การ

มีสวนรวมทํากิจกรรม คาใชจาย และผูมีอิทธิพลในการเลือกสถาบันสอนศิลปะ 

 ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึก หรือทัศนคติในทางบวกของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอน

ศิลปะสําหรับเด็ก การศึกษานี้มุงศึกษาความพึงพอใจ จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) 

ดานราคา (Price) ดานสถานท่ี (Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

 1.5.1 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของผูปกครองตอการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะ

สําหรับเด็ก ART BUFFET  

 1.5.2 เพ่ือทราบถึงความพึงพอใจของผูปกครองตอการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงาน

ศิลปะสําหรับเด็ก ART BUFFET  

 1.5.3 เพ่ือทราบถึงความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับ

เด็ก ART BUFFET  

 

 



 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 การศึกษาโครงการจัดตั้งสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก ART BUFFET ผูศกึษา

คนควาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี้  

 2.1 แนวคิด และทฤษฎีพัฒนาการ 

 2.2 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับงานศิลปะสําหรับเด็ก 

 2.3 แนวคิด และทฤษฎีทางการตลาด 

 2.4. แนวคิด และทฤษฎเีก่ียวกับแรงจงูใจ  

 2.5. แนวคิด และทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

 2.6. แนวคิดการสรางความพึงพอใจ (Satisfaction)  

 

2.1. แนวคิด และทฤษฎีพัฒนาการ 

 2.1.1 ความหมายของพัฒนาการ  

        Hurlock (1984 อางใน ไพโรจน คะเชนทร, 2551) ใหความหมายของคําวา

“Development” และ “Growth” ไววา “Development” พัฒนาการ หมายถึง การเปลี่ยนแปลง

เชิงคุณภาพ (Qualitative Change) ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลงท่ีกาวหนาเปนลําดับข้ันตอน คําวา 

“กาวหนา” หมายถึง การเปลี่ยนแปลงท่ีมีทิศทางซ่ึงไปในขางหนามากกวาเสื่อมถอย สวนคําวาเปนไป

ตามลาดับข้ันตอนนั้น หมายถึง ความสัมพันธระหวางข้ันในปจจุบันและข้ันกอนนั้น หรือความสัมพันธ

ระหวางข้ันปจจุบันกับข้ันท่ีจะตามมา สวน “Growth” แปลวา การเจริญเติบโต หมายถึง การเปลี่ยน 

แปลงในเชิงปริมาณ(Quantitative Change) กลาวคือ เปนการเพ่ิมขนาดและโครงสรางไมแตเพียง

การขยายใหญข้ึนทางรางกายใหเห็นภายนอกเทานั้น แตจะขยายอวัยวะโครงสรางภายในและสมอง 

ดวยผลของการเจริญเติบโตของสมองนี่เอง ทําใหมีความสามารถในการการเรียนรูมากข้ึน เชน มีความ 

จํามากข้ึน มีเหตุผลมากข้ึน กลาวไดวาจะมีความเจริญท้ังดานรางกายและจิตใจไปพรอมกันทีเดียว   

 สรุปไดวา พัฒนาการ หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในดานตาง ๆ ของมนุษยอยางมีระเบียบแบบ

แผนอยางตอเนื่องเปนไปตามลําดับข้ัน เปนการเปลี่ยนแปลงในทิศทางท่ีกาวหนาดานคุณภาพ ท้ังดาน

รางกาย อารมณ และสมองพรอมท้ังในแนวทางท่ีเสือ่มถอยลงดวย พออนโุลมใชคาํวา การเจริญ 

เติบโต แทนหรือใชควบคูกันไปได 
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2.1.2. การเสริมสรางคุณภาพชีวิตดวย EQ  

       อาร ีพันธมณี (2547) กลาวถึงการศึกษาวิจัยของนักจิตวิทยา พบวา ความฉลาดทาง

สติปญญา (IQ = Intelligence Quotient) เพียงอยางเดียวไมเปนหลักประกันความสําเร็จและความ 

สุขในชีวิต แตความฉลาดทางอารมณ (EQ = Emotional Quotient) จะเสริมสรางใหบุคคลประสบ

ความสําเร็จและมีความสุขในชีวิต การพิจารณารับคนเขาทํางานคุณสมบัติท่ีสําคัญอยางหนึ่งคือ ตอง

พิจารณา IQ เม่ือคุณเขาไปทํางานแลวความเจริญกาวหนา การไดเลื่อนข้ัน เลื่อนตําแหนง มีความสุข 

เปนท่ีชื่นชอบรักใครของบุคคลรอบขางตองมีความฉลาดทางอารมณเปนปจจัยสนับสนุนท่ีสําคัญยิ่ง  

เปนเรื่องท่ีนายินดีวาความฉลาดทางอารมณสามารถเรียนรู ฝกฝน และพัฒนาไดดวยการฝกหัด ฝก

ปฏิบัติก็จะเพ่ิมพูนความฉลาดทางอารมณได ซ่ึงจะชวยใหชีวิตมีความสุขความสําเร็จและมีคุณภาพ 

E.Q. ยอมาจากคําวา Emotional Quotient แปลวา ความฉลาดทางอารมณ หมายถึง ความสามารถ

หรือศักยภาพของบุคคลในการรับรูอารมณของตนเอง  รูเทาทันอารมณของตนเองสามารถควบคุม จัด 

การกับอารมณของตนเอง แสดงพฤติกรรมท่ีเหมาะสม และรับรูอารมณของผูอ่ืนตอบสนองอารมณ

และความตองการของผูอ่ืนไดถูกตอง เดิมเชื่อวาความฉลาดทางสติปญญา หรือ I.Q. ยอมาจาก 

Intelligence Quotient หมายถึง ความสามารถของบคุคลในการคิด คิดริเริ่ม ความจํา ความมี

เหตุผล รูจักวิเคราะห คิดแกปญหาไดโดยวัดดวยแบบทดสอบทางสติปญญา หรือแบบทดสอบ I.Q. 

คนท่ีมีสติปญญาสูง หรือ I.Q. สูง จัดวาเปนคนฉลาดมักประสบความสําเร็จในการเรียน (Study 

Success) การทํางาน (Career Success) ไดเลื่อนข้ันเลื่อนตําแหนง มีความเจริญกาวหนาอยาง

รวดเร็ว มีเงินเดือนสูง ประสบความสําเร็จในชีวิตและครอบครัว (Life Success) ปจจุบันมีผลการ 

ศึกษาวิจัยทางจิตวิทยา พบวา คนฉลาดหรือคนท่ีมีสติปญญาสูงหรือ I.Q. สูงจํานวนมากประสบความ

ลมเหลวท้ังการทํางาน การดําเนินชีวิต และครอบครัว ดังนั้น ความฉลาดทางสติปญญาเพียงอยาง

เดียวไมเปนหลักประกันความสําเร็จและความสุขในชีวิตในการทํางานของบุคคลจําเปนตอง

ประกอบดวย ความฉลาดทางอารมณเปนปจจัยสนับสนุนท่ีสําคัญยิ่งในการนําบุคคลไปสูความสําเร็จ 

ความสุขชีวิตท่ีมีคุณคาและมีความหมาย สามารถดําเนินชีวิตอยางรูคุณคาและพัฒนาศักยภาพอยาง

เต็มท่ีกอใหเกิดประโยชนสุขตอตนเองและสังคม ท้ังการเรียน การทํางาน และครอบครัว Howard 

Gardner นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน แบงความฉลาดทางอารมณเปน 2 ลกัษณะ คือ ความฉลาดตอ

ตนเอง (Intrapersonal Intelligence) หมายถึง การรับรูอารมณของตนเองและแสดงพฤติกรรมท่ี

เหมาะสม และลักษณะท่ีสองคือความฉลาดตอบุคคลอ่ืน (Interpersonal Intelligence) หมายถึง

ความสามารถในการรับรูและตอบสนองตออารมณและความตองการของผูอ่ืนอยางเหมาะสม  Peter 

Slovey นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน จากมหาวิทยาลัยเยล ไดแบงความฉลาดทางอารมณเปน 5 ลกัษณะ  
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1. การรับรูอารมณตน (Knowing one’s Emotion) หมายถึง การรับรูอารมณของตนเอง

ตามความเปนจริง เชน รักก็รูวารัก พอใจก็รูวาพอใจ โกรธก็รูวาโกรธ เสียใจก็รูวาเสียใจ เปนตน 

ความสามารถในการรับรูอารมณของตนเองจะทําใหเขาใจอารมณของตนเองไดข้ึน   

2. การจัดการอารมณ (Managing Emotions) หมายถึง ความสามารถในการจัดการรับมือ

กับอารมณของตนเองไดอยางเหมาะสม เชน เม่ือรูวาเกิดอารมณโกรธ อารมณเสียใจ อารมณเศรา 

ควรทําอยางไร แสดงออกอยางไร คนท่ีมีทักษะในการจัดการกับอารมณตนเองไดอยางเหมาะสม  รูจัก

ตัดตอน รูจักหยุด รูจักเปลี่ยนจะทําใหชีวิตมีความสุข หากบุคคลขาดทักษะในการจัดการกับอารมณ 

ตัดตอนไมเปน ยึดติดและไมเปลี่ยนแปลง ไมยืดหยุนก็ยากท่ีจะมีความสุขในชีวิตไดหรืออาจเปนทุกข  

3. การจูงใจตนเอง (Motivating Oneself) หมายถึง ความสามารถในการจงูใจ กระตุนสราง

ความกระตือรือรน รูจักนําตน เตือนตน ใหกําลังใจตนเอง จะทําใหบุคคลตื่นตัวกระฉับกระเฉง มีชีวิต 

ชีวา มีพลังพัฒนาตนเองไดอยางเต็มท่ี เปนบุคคลท่ีใฝหา แสวงหา ใฝรู ใฝเรียน รูคุณคาของตนเอง รู

คุณคาของชีวิต คนท่ีมีทักษะในการจูงใจตนเองมักจะประสบความสําเร็จในหนาท่ีการงาน  หากขาด

ทักษะในการจูงใจตนเองก็จะเปนบุคคลท่ีไม Active ไมกระตือรือรนและยากท่ีจะประสบความสําเร็จ

กาวหนา  

4. การรับรูอารมณของผูอ่ืน (Recognizing Emotions in others) หมายถึงความรูสึกเห็น

อกเห็นใจผูอ่ืน รูความตองการของผูอ่ืนทําใหเขาใจของบุคคลอ่ืนได และตอบสนองสอดคลองกับความ

ตองการของผูอ่ืน บุคคลท่ีมีทักษะเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนจะทําใหเปนท่ีรัก ชื่นชอบ และยอมรับของบุคคล

รอบขาง   

5. การรักษาสัมพันธภาพ (Handing Relationships) หมายถึง การรกัษา หรือคงไวซ่ึง

สัมพันธภาพใหดําเนินไปอยางราบรื่น ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความสามารถในการจัดการกับอารมณของผูอ่ืน 

ความสามารถในการใชศิลปะคงสัมพันธภาพไวไดจะสามารถขจัดขอขัดของและสงเสริมลักษณะการ

เปนผูนําลักษณะของคนท่ีมีความฉลาดทางอารมณจัดเปนบุคคลท่ีมีคุณภาพภายใน  มีจิตใจ อารมณ 

ความรูสึก ความคิดเชิงสรางสรรค สามารถสรางความสมดุลระหวางความคิด จิตใจ อดทนตอความ

ลมเหลว ผิดหวัง ขจัดขอขัดแยง ยอมรับจุดดี จุดดอย และความเปนจริงได ดังนี้ 

    5.1 สามารถสรางความสมดุลใหกับชีวิต ไมมีความทะเยอทะยานมากเกินไป แตเหมาะสม

กับความสามารถและศักยภาพท่ีเปนจริง มีความเปนไปไดมีความสอดคลองระหวางตัวตนท่ีแทจริง 

(Real Self) และตัวตนท่ีอยากเปน (Idea Self) นําไปสูความมีสุขภาพดี 

     5.2 มีความรูสึกภาคภูมิใจในตนเอง (Self-esteem) รูจักรักตนเอง ยอมรับตนเอง และ

รูสึกดีตอตนเองไมหวั่นไหวตอคําวิพากษวิจารณ มีทัศนคติตอโลกแบบ I’m OK, you’re OK.    

      5.3 ความสามารถในการจัดการกับตนเอง มีศิลปะในการจัดระเบียบชีวิตของตนเอง มี
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การแบงเวลาทํางาน การพักผอน การพบปะเพ่ือนฝูง และการทํากิจกรรมตางๆ เพ่ือทําใหชีวิตของตน

มีความหมาย มีคณุคา และใชชีวิตอยางรูคุณคาเพ่ือสรางความสุข ความสําเร็จตอตนเองและสังคม 

     5.4 มีความรูสึกนึกคิดเชิงบวก (Positive Thinking) มองโลกในแงดี ยอมรับสภาพความ

เปนจริงเปลี่ยนปญหาเปนความสําเร็จ เปลี่ยนวิกฤตเปนโอกาสทุกอยางท่ีเกิดข้ึนสามารถมองใหเปน

ประโยชนหรือขอดีจนได จะทําใหจิตใจไมเศราหมอง เบื่อหนายและเซ็ง และสามารถสรางกําลงัใจให

เกิดข้ึนได ดังท่ีวา จงมองความงามในสวนจากมวลดอกไมท่ีบานสะพรั่งมิใชจากใบไมท่ีรวงหลน  

     5.5 มีความสามารถในการเอาชนะความกลัว และกลาเผชิญกับสิ่งท่ีทาทาย เชน ความ

กลัวในการสอบ ความกลัวในการสมัครงาน กลัวการเดินทาง กลัวจนไมสามารถสงบจิตใจไดจึงตอง

อาศัยสติกํากับจิตและทําจิตใจใหสงบ ระงับความวุนวาย กังวล และกลาเผชิญกับสิ่งท่ีทาทายได 

      5.6 ไมเปนคนเก็บกดและมีความรูสึกผิด (Guilty) กับเรื่องใดเรื่องหนึ่งตลอดชีวิต และ

แสดงออกดวยความกาวราว รุนแรงตอบุคคลรอบขาง เพราะอดีตท่ีหลอนตนเองจนกาวไปขางหนา

ไมได 

      5.7 พอใจในตนเอง (Self- satisfied) จงพอใจในสิ่งท่ีตนมีมองหาอดีตหรือศักยภาพของ

ตนเองท่ีทําใหรูสึกดีกับตนเอง เชน ไมสวยแตนิสัยนารัก เรียนไมเกงแตขยัน การบานการเรือนดี    

เปนตน 

      5.8 ทําใหตนเปนท่ียอมรับคนพบขอดีของตนเองก็กลาท่ีจะเปนตัวของตัวเองดวยการ

สรางความประทับใจ การมีน้ําใจก็ทําใหเปนท่ียอมรับของผูอ่ืนอยางตอเนื่องหรือทําใหดีท่ีสุดในทุกสิ่งท่ี

ทํา หากยังไมสําเร็จก็ตองทําตอไป และหากไมสมหวังก็ทําใจยอมรับไดวากระบวนการสูความสําเร็จก็

ตองพบปญหาอุปสรรคบางเปนธรรมดา สามารถปรับใจปรับความคิดไดก็จะไมเปนทุกข ดังคํากลาว

ท่ีวา ทันทีท่ีคุณเปลี่ยนความคิด ชีวิตคุณก็จะเปลี่ยนไปในการเสริมสรางคุณภาพชีวิตท่ีดีจึงจําเปนตอง

มีการพัฒนาทักษะทางอารมณ ซ่ึงนักจิตวิทยาเชื่อวา ทักษะทางอารมณสามารถสอน เรียนรู ฝกฝน 

และเปลี่ยนแปลงได 

  5.8.1 สอนใหรูจักอารมณตนเองและไมเก็บกด 

  5.8.2 สอนใหรูจักจัดการกับอารมณตนเองและหาทางระบายออกอยางเหมาะสม

  5.8.3 สอนใหรูจักอดทน รอคอย มีวินัย และรูจักการควบคุมตนเอง  

  5.8.4 สอนใหรูจักเขาใจคนอ่ืน เห็นอกเห็นใจคนอ่ืน 

  5.8.5 สอนใหรูจักสรางความสัมพันธ ผูกมิตรกับคนอ่ืน 

  5.8.6 การฝกปฏิบัติเปนตัวอยาง พอแม ครู และบุคคลในสังคมควรเปนแบบอยางที่

ดีในการแสดงความรูสึกท่ีดีตอกัน เพ่ือเด็กจะไดเลียนแบบและปฏิบัติตามเพ่ือพัฒนาความฉลาดทาง

อารมณ 
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  5.8.7 การฝกใหเด็กคิด หากตนเองจะตองตกอยูในสภาพเชนนั้นบาง เชน ขาดแคลน 

ความไมสมประกอบ ดอยโอกาสหรือสภาพการสูญเสียตางๆ ตนจะรูสึกอยางไร เพ่ือใหเด็กเกิดความ 

เห็นอกเห็นใจและแสดงความรูสึกท่ีเหมาะสมกับผูอ่ืนได 

  5.8.8 การฝกใหเด็กฟง รอง อานจากบทเพลง บทกลอน บทนทิาน บทความ 

ขอเขียน เหตุการณ เพ่ือใหเด็กแสดงความรูสึก แสดงความคิด/เหตุผล อยากทําอะไร /อยางไร ตอ

เรื่องราว/เหตุการณนั้น 

การฝกฝนเพ่ือใหพัฒนาทักษะทางอารมณดวยการฝกฝนความคิดเชิงบวก  สรางความคิด

ความเขาใจท่ีถูกตองยอมรับสภาพความเปนจริงและการเปลี่ยนแปลง กลาเผชิญสถานการณจริงท่ีทา

ทายฝกการคิด แสดงเหตุผล แสดงความรูสึกท่ีเปนจริง และการเรียนรูจากตัวแบบท่ีดีและมีแรงเสริมท่ี

เหมาะสม ก็จะทําใหบุคคลไดเรียนรูและพัฒนาคนใหมีความฉลาดทางอารมณ มีความเขาใจอารมณ

ของตนเอง อารมณของผูอ่ืน รูเทาทันอารมณความรูสึกของตนเองและผูอ่ืน มีสติในการควบคุม และ

จัดการกับอารมณไมใหเกิดความขัดแยงกับตนเอง และผูอ่ืนก็ทําใหเกิดผลดีตอตนเอง ทําให

สัมพันธภาพระหวางตนเองกับผูอ่ืนเปนไปอยางราบรื่น ไมอารมณเสีย โกรธ และระเบิดอารมณใสผูอ่ืน 

การแสดงความรูสึกตางๆ กับเหตุการณท่ีดีและไมดีควรจะไดมีการฝกฝน ฝกปฏิบัติตั้งแตครอบครัว 

เชน พอแมสอนใหลูกเห็นอกเห็นใจเพ่ือนท่ีขาดแคลน ดอยโอกาส เด็กพิการ การพาลูกไปเยี่ยมบริจาค

สิ่งของและใหปฏิบัติตอคนเหลานั้นดวยความเขาใจ ยอมรับและชวยเหลือหากเปนไปไดแทนท่ีจะดูถูก

ดูแคลน เปนตน อยาขาดความยั้งคิด ไตรตรอง ขาดสติ สามารถครองตน ครองคนครองงานไดอยางมี

ประสิทธิภาพและดําเนินชีวิตไดอยางปกติสุข 

  2.1.2. ทฤษฏีเก่ียวกับการเจริญเติบโตและพัฒนาการของเด็ก 

                   พิมพาภรณ กลั่นกลิ่น และฐิติมา สุขเลิศตระกูล (2549) กลาวถึง ความหมายของคํา

วาทฤษฎีไววา คือ คําอธิบายท่ีเปนผลสรุปจากการศึกษาพัฒนาการและพฤติกรรมมนุษยโดยวิธีการ

ทางวิทยาศาสตร ทุกทฤษฎีตั้งอยูบนความเชื่อบางประการ ใชอธิบายพัฒนาการมนุษยในดานตางๆ  

ความรูจากทฤษฎีทาใหผูศึกษานาไปตั้งสมมติฐานเพ่ือตรวจสอบและยืนยันความจริงท่ีไดคนพบ  หรือ

ความจริงท่ีแตกตางจากเดิม ทาใหทราบวาขอมูลใดท่ีมีความสําคัญหรือไมสําคัญ จริงหรือไมจริง 

ทฤษฎีเปรียบเสมือนเลนสท่ีใชมองลักษณะพัฒนาการตางๆ ของมนษุย ทาใหเห็นและเขาใจพัฒนาการ

มนุษยแตละชวงวัยไดชัดเจน  

  2.1.2.1 ทฤษฎีชีววิทยา ทฤษฎีท่ีจัดอยูในกลุมชีววิทยา (Biological Theories) 

ไดรับอิทธิพลจากการศึกษาของชารล ดารวิน (Charles Darwin) เนนอิทธิพลของการมีปฏิสัมพันธ

ของบุคคลและสิ่งแวดลอม มองมนุษยในแงวิวัฒนาการ และการปรับตัวเพ่ือการมีชีวิตรอด  

  -  ทฤษฎีพัฒนาการของพันธุกรรม เชน กฎการถายทอดลกัษณะทาง

พันธุกรรมของเมนเดล  
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  -  ทฤษฎีวุฒิภาวะของกีเซล (Gesell) สามารถใชอธิบายพัฒนาการดาน

รางกายท่ีเกิดข้ึน เนนวาการเจริญเติบโตของมนุษยเปนกระบวนการพัฒนาตอเนื่อง เปนแบบแผนตาม 

ลําดับข้ันความ กาวหนาของพัฒนาการจาเปนตองมีการปรับประสบการณใหมเขามารวมกับ

ประสบการณเกาและเกิดความสามารถใหมข้ึน พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาเปนการแสดงออกของ

กระบวนการเปลี่ยนแปลงของวุฒิภาวะ (Maturation) ของระบบประสาทของมนุษย Gesell ใหคํา 

อธิบายทฤษฎีวา พฤติกรรมเปนผลมาจากยีนส ความพรอมของกลามเนื้อและระบบประสาท และจะ

ปรากฏเม่ือถึงเวลาท่ีเหมาะสมและในเวลาท่ีไลเลี่ยกัน ซ่ึงเปนวงจรของพฤติกรรม (Cycle of 

Behavior) Gesell ใชพฤติกรรมเปนเครื่องวัดพัฒนาการเด็ก โดยแบงพัฒนาการออกเปน 4 ดาน คือ 

พัฒนาการดานกลามเนื้อมัดใหญ (Gross Motor Development) พัฒนาการดานกลามเนื้อมัดเล็ก 

หรือการปรับตัว (Fine Motor Development) พัฒนาการดานภาษา (Language Development) 

พัฒนาการดานสังคมและการชวยเหลือตนเอง (Personal–social Development)  

   -  ทฤษฎ ีEthology มีความเชื่อเรื่องอิทธิพลของธรรมชาติท่ีมีอยูเหนือ

กระบวนการปรับตัวและการเรียนรู โดยธรรมชาติไดวางโปรแกรมการพัฒนาใหบุคคลมาแลวตั้งแตเกิด 

เชน เด็กทารกมีความนารัก เกิดความรักใครผูกพันระหวางมารดา-ทารก เด็กทุกชาติรูจักการรอง

ออแอ คนทุกคนแสดงสีหนาเหมือนกันเวลาเศราเสียใจ เปนตน  

  2.1.2.2 ทฤษฎีจิตวิเคราะห  

   - Physchosexual Developmental Stage ของ Sigmund Freud) 

อธิบายวาความตองการหรือสัญชาตญาณทางเพศเปนสิ่งสําคัญในการพัฒนาบุคลิกภาพเนื่องจาก

สัญชาตญาณทางเพศเปนพลังผลักดันใหคนแสดงพฤติกรรมตางๆ เพ่ือลดแรงขับนั้น ในแตละวัยของ

พัฒนาการตั้งแตวัยทารกถึงวัยรุน ในวัยเด็กมีแหลงท่ีเด็กจะเกิดความสุข ความพึงพอใจบริเวณอวัยวะ

ในแตละระยะไมเหมือนกัน ซ่ึงเด็กจะตองผานเปาหมายแตละระยะ ถาเด็กไมบรรลุเปาหมายก็จะทา

ใหเด็กยึดติดอยูกับระยะนั้น และการพัฒนาในระยะตอไปไมดี มีผลตอการปรับ ตัวทางจิตสังคมเม่ือ

เติบโตข้ึน ฟรอยด เชื่อวาบุคลิกภาพและการแสดงออกของบุคคลมีความเก่ียวของกับจิต  โดยกลาวถึง

โครงสรางของจติ มีองคประกอบ 3 สวน ดังนี้  

   1) Id เปนแรงขับท่ีเกิดจากสัญชาตญาณซ่ึงอยูใตจิตสํานึก (Unconscious)  

   2) Ego เปนองคประกอบของบุคลิกภาพของคนท่ีอยูในจิตสํานึก  

(Conscious) เปนกลไกปรับเปลี่ยนความตองการของ id ใหแสดงออกมาเหมาะสมกับสภาพเปนจริงท่ี

เปนท่ียอมรับของบุคคลอ่ืนในสังคม พยายามทําความเขาใจกับความเปนจริงวาอะไรทาได อะไรทํา

ไมได  

   3) Super ego เปนสวนของจิตท่ีประกอบดวยความรูสึกผิดชอบชั่วดี เปน

เหมือนมโนธรรมท่ีบอกวาไมควรทําอะไรและอุดมคติท่ีบอกวาควรจะทําอะไร ทําหนาท่ีเหมือนผูอบรม 
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สั่งสอนควบคุมความประพฤติ เม่ือบุคคลเผชิญปญหาท่ี Id ไมไดรับความพึงพอใจ Ego จะสรางกลไก

ปองกัน (Defense Mechanism) เพ่ือควบคุมเก็บกดความคิด ท่ีเกิดจากการไมไดรับการตอบ สนอง

กลไกเหลานั้น เชน การถดถอย การโทษผูอ่ืน การเก็บกด เปนตน ฟรอยด แบงพัฒนาการทางจิต-เพศ 

ออกเปน 5 ระยะ คือ  

   1) ระยะ Oral Stage อยูในชวงวัยแรกเกิด-1 ป ทารกจะมีความสุข ความ

พึงพอใจบริเวณปาก ริมฝปาก ลิ้น ฟน กิจกรรมสวนใหญจึงเปนการดูด การกัด การเค้ียว และการสง

เสียง ในวัยขวบแรกปนี้ ทารกตองพ่ึงผูใหญอยางมาก ไมมคีวามอดทนรอคอย ความคิดความพอใจอยู

ท่ีตนเองเปนศูนยกลาง ถาทารกไมไดรับความพึงพอใจอยางเต็มท่ี ทารกจะมีจิตยึดติด (Fixation) ซ่ึง

อาจแสดงออกเปนลักษณะนิสัยของบุคคลนั้น เชน ชอบกินจุบจิบ ชอบพูดคุย ชอบนินทา ชอบสูบบุหรี่ 

เปนตน เรียกวามี Oral Character ถาไดรับการตอบสนองความตองการมากเกินไป พัฒนา

บุคลิกภาพเปนคนมองทุกสิ่งทุกอยางในดานดี และพ่ึงพาผูอ่ืนมากเกินไป  

  2) ระยะ Anal Stage อยูระหวางอายุ 1-3 ป บริเวณทวารหนักเปนอวัยวะ

ท่ีเด็กจะแสวงหาความพึงพอใจ เปนชวงท่ีเด็กมีพัฒนาการของกลามเนื้อหูรูดแลว เด็กสามารถกลั้น

และปลอยอุจจาระเม่ือตนเองตองการ ความพึงพอใจของเด็กในข้ันนี้จึงอยูท่ีการขับถาย บิดามารดา

เริ่มหัดควบคุมการขับถายโดยใหถายเปนเวลาและถายเปนท่ี สามารถมีผลตอบุคลิกภาพของเด็ก ถา

เด็กถูกบังคับหรือเขมงวดเกินไป เด็กไมไดรับความพึงพอใจจะพัฒนาเปนผูใหญท่ียึดติด (Fixation) อยู

กับวัยนี้ เรียกวามี Anal Character เชน เปนคนเจาระเบียบหรือรักความสะอาดจนเกินไป ชอบสะสม

วัตถุตางๆ เพ่ือความพึงพอใจ แตถาถูกละเลยการฝกการขับถายจะพัฒนาเปนผูใหญท่ีไมมีระเบียบ  

หรือไมรูจักจัดระบบของงาน  

  3) ระยะ Phallic Stage อยูระหวางอายุ 3-6 ป อวัยวะสืบพันธุเปนบริเวณ

ท่ีเด็กจะแสวงหาความพึงพอใจ เพราะเปนบริเวณท่ีนาสนใจ และไวตอการกระตุนความรูสึกของเด็ก 

เด็กเริ่มสังเกตความแตกตางของอวัยวะเพศชายและหญิง เด็กบางคนชอบเลนอวัยวะเพศของตนเอง 

เริ่มอยากรู อยากเห็นสิ่งท่ีแตกตาง ชวงเวลานี้เปนระยะของ Oedipus Complex คือ เด็กผูชายจะติด

มารดา และอิจฉาบิดาท่ีมีความสัมพันธใกลชิดกับมารดา และ Electra Complex คือ เด็กผูหญิงจะ

ติดบิดาและอิจฉามารดาท่ีมาใกลชิดบิดา เม่ือเด็กโตข้ึนก็สามารถปรับบทบาทเปนปกติได โดยท่ีเด็กจะ

เขาใจไดวาบิดามารดามีความสัมพันธกันในฐานะคูครองดวยนอกเหนือจากบทบาทท่ีเปนบิดามารดา 

และหันมาเลียนแบบบิดามารดาท่ีเปนเพศเดียวกันกับตนเอง (Identification) ทําใหเด็กสามารถ

พัฒนาเพศท่ีเหมาะสมของตนเอง ถาเด็กไมสามารถแกไขความรูสึกของตนท่ีมีตอบิดามารดาท่ีเปนเพศ

ตรงกันขาม เด็กจะพัฒนาไปสูการมีปญหาในการสรางมนุษยสัมพันธ การเลือกคูครอง และการมี

บทบาททางเพศท่ีผิดปกติได  
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  4) ระยะ Latency Stage อยูระหวางอายุ 6-12 ป ระยะนี้พลังทางเพศจะ

ไมแสดงออกถือวาอยูในระยะพัก แตจะถูกทดแทนดวยพลังความตองการดานอ่ืน โดยเฉพาะการ

แสวงหาความสขุจากการคบเพ่ือนรวมวัย เลนกับเด็กเพศเดียวกัน เรียนรูการปรับตัวตอสังคมเพ่ือเขา

สูวัยผูใหญ  

  5) ระยะ Genital Stage อยูระหวางอายุ 12-18 ป เปนระยะท่ีเขาสูวัยรุน

มีวุฒิภาวะของระบบสืบพันธุ (Mature Sexuality) และมีการสรางฮอรโมนเพศ อวัยวะสืบพันธุเริ่ม

กลับมาเปนแหลงของความสุข ความพึงพอใจ ฟรอยด เชื่อวาเด็กวัยนี้เปนวัยท่ีมีแรงขับทางเพศอยาง

เต็มท่ี ความรูสึกทางเพศเปนไปอยางสมบูรณ มีความสนใจในเพศตรงขาม ความสัมพันธกับบิดา

มารดาจะลดลงสรางสัมพันธภาพกับบุคคลอ่ืนมากข้ึน และมีการแสวงหาคูนําไปสูการแตงงานและมี

ครอบครัว เติบโตเปนผูใหญตอไป  

 Psychosocial Developmental Stage ของ อิริค อิริคสัน (Erik Erikson) สราง

ทฤษฎีพัฒนาการทางจิตสังคมข้ึนตามแนวคิดทฤษฎีพัฒนาการทางจิตเพศของฟรอยด  ไดพัฒนาแนว 

คิดใหมโดยมีแนวคิดวาปจจัยทางดานสังคม วัฒนธรรมมีผลตอพัฒนาการทางจิตสังคมของแตละชวง 

4 อายุ และดําเนินไปเรื่อยๆ ตลอดชวงอายุขัย ขณะท่ีทฤษฎขีองฟรอยด สิ้นสุดท่ีวัยรุน การพัฒนาการ

ทางจิตสังคมของบุคคลในแตละระยะจะเผชิญปญหาและภาวะวิกฤติตาง ๆ (Psychosocial Crisis) ท่ี

ตองใชความพยายามเพ่ือจะแกไขใหหมดไป ถาเกิดความคับของใจ (Psychological Conflict) ไมได

รับการแกไขอาจทาใหพัฒนาการข้ันตอไปเกิดความลาชา อีริคสัน ไดเสนอพัฒนาการท่ีเก่ียวของกับ

ความขัดแยงทางสงัคม-จิตใจ 8 ข้ัน ดังนี้  

 1) ความไววางใจแยงกับความไมไววางใจผูอ่ืน (Trust vs Mistrust) เปนข้ัน

พัฒนาดานวางใจหรือไมไววางใจ เกิดข้ึนในวัยแรกเกิด-1 ป เปนระยะท่ีการตอบสนองของบิดามารดา 

หรือผูเลี้ยงดูมีความสําคัญอยางมากในการตอบสนองความตองการข้ันพ้ืนฐานของทารก  คือ การไดรับ

อาหาร ความปลอดภัย ความรัก การอุม การสัมผัส ความสุขสบาย ถาทารกไดรับการตอบสนองความ

ตองการอยางเพียงพอและสมํ่าเสมอ ก็จะเกิดความพึงพอใจและพัฒนาเปนความไววางใจตอผูอ่ืน ซ่ึง

ความไววางใจ (trust) เปนองคประกอบพ้ืนฐานท่ีสุดสาหรับการพัฒนาบุคลิกภาพท่ีดี (Health 

Personality) แตถาขาดการดูแลเอาใจใสไมไดรับความรัก ความอบอุน หรือไดรับการตอบสนองความ

ตองการแตไมเพียงพอ ทารกจะพัฒนาความรูสึกเปนไมไววางใจผูอ่ืน มองโลกในดานไมดี ชอบระแวง

สงสัยผูอ่ืน และแสดงความรักตอผูอ่ืนไมเปน  

 2) ความเปนตัวของตัวเองแยงกับความละอายใจและไมแนใจ (Autonomy 

vs. Shame and Doubt) เกิดข้ึนในชวงอายุ 1-3 ป หรือวัยหัดเดินเปนวัยท่ีพัฒนาความเปนตัวของ

ตัวเอง หรือความละอาย และสงสยัไมแนใจ ในระยะนี้เด็กจะมีการพัฒนาความเปนตัวของตัวเอง ยึด

ตัวเองเปนศูนยกลางคือ ชอบคนหา อยากรูอยากเห็น พยายามทําอะไรๆ ดวยตนเอง เชน ตักอาหาร
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ใสปากเอง ใสเสื้อผาเอง เปนตน เด็กจะรูสึกภาคภูมิใจมากท่ีสามารถทําอะไรดวยตนเองได และพัฒนา

ความรูสึกม่ันใจในความสามารถของตนเอง แตถาเด็กไมไดทําในสิ่งท่ีตนเองทําได บิดามารดาคอยหาม

หรือใชคําวา “ อยา” ตลอดเวลา ใหทาํในสิ่งท่ียังไมพรอม หรือใชคาดุดาลงโทษ แทนคําชมเชยตอ

กิจกรรมท่ีเด็กทํา เด็กจะพัฒนาความรูสึกละอายและสงสัยไมแนใจในความสามารถของตนเอง   

 3) ความคิดริเริ่มแยงกับความรูสึกผิด (Initiative vs. Guilt) เกิดข้ึนในชวง

อายุ 3-6 ป เปนข้ันท่ีพัฒนาความคิดริเริ่ม หรือความรูสึกผิด จากการท่ีมีโอกาสสํารวจสิ่งแวดลอมมาก

ข้ึนในวัยหัดเดิน เด็กวัยกอนเรียนนี้จะเรียนรูสิ่งตางๆ รอบตัวโดยการซักถามสงสัยอยูตลอดเวลา เด็กท่ี

ไดรับการสนับสนุนใหหัดใชความสามารถของตนเองจะเริ่มพัฒนาความคิดริเริ่มสรางสรรค  เด็กจะมี

ความอยากรู อยากลองทําในสิ่งตางๆ ตามความคิดของตนเอง เริ่มมีความสามารถในการวางแผนใน

การทํากิจกรรมของตนเองโดยการคิดเอง และพยายามทาตามแผนท่ีวางไว แตถาผูใหญไมสนับสนุน

หรือหามปรามการทากิจกรรมของเด็ก จํากัดการสํารวจสิ่งแวดลอมของเด็กหรือคอยตําหนิการกระทํา

ใหเด็กรูสึกวาไมดี สิ่งเหลานี้จะทาใหเด็กรูสึกผิด (guilt) และไมกลาท่ีจะเริ่มทาอะไรเองตอไปเปนผล 

เสียในการพัฒนาบุคลิกภาพในระยะตอมา  

 4) ขยันหม่ันเพียรแยงกับปมดอย (Industry vs. Inferiority) เกิดข้ึนในชวง

อายุ 6-12 ป เปนข้ันพัฒนาความขยันหม่ันเพียรหรือความรูสึกดอยในวัยเรียน เด็กจะเริ่มฝกทักษะใน

การเรียน การเขียน การอานหรือทักษะทางสังคม เริ่มมีความขยันหรือมีความสําเร็จของตน เด็กจะ

พัฒนาความรูสึกในดานดีตอความภาคภูมิใจในตนเองและผลสําเร็จท่ีไดรับ ถาทําไมสําเร็จและเกิด

ความรูสึกวาตนเองทําไมไดเหมือนคนอ่ืนจะเกิดความรูสึกดอย รูสึกตนเองไมมีความสามารถ ขาด

ความม่ันใจในตนเอง  

 5) การพบอัตลักษณแหงตนแยงกับการไมเขาใจบทบาทตนเอง (Identity 

vs Role Confusion) เกิดข้ึนในชวงอายุ 12-18 ป เปนข้ันพัฒนาการรูจักตนเอง มีเอกลกัษณ หรือ

สับสนในบทบาท วัยรุนเปนวัยท่ีอยูในชวงหัวเลี้ยวหัวตอท่ีเปลี่ยนจากวัยเด็กเปนวัยผูใหญ มีการ

เปลี่ยนแปลงมากมายท้ังดานรางกาย และสติปญญา ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงเหลานี้ทาใหเด็กคนหาความ

เปนตนเองอยางแทจริง วัยรุนจึงตองเริ่มสรางความรูสึกความเปนตนเอง การมีสัมพันธภาพกับกลุม

เพ่ือน (Peer Group) กําหนดวิถีชีวิตท่ีตนเองตองการ การวางอนาคตและอาชีพของตนเอง วัยรุนบาง

คนพยายามทาตามแบบอยางบุคคลท่ีเขาชื่นชอบและนามาเปนรูปแบบของตนเอง ถาวัยรุนไมสามารถ

คนหาเอกลักษณของตนเองไดจะสับสนในบทบาทของตนเอง  จะนําไปสูปญหาพฤติกรรมตางๆ เชน 

ตอตานสังคม แยกตนเอง และติดสิ่งเสพติด เปนตน  

 6) ความรักรวมใจแยงกับความเปลาเปลี่ยว (Intimacy and Solidarity vs 

Isolation) เกิดในชวงผูใหญตอนตน  
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 7) การสนับสนุนผูอ่ืนแยงกับการพะวงเฉพาะตนเอง (Generativist vs. 

Self Absorption) เกิดในผูใหญวัยกลางคน  

 8) ความม่ันคงทางใจแยงกับความสิ้นหวัง (Integrity vs. Despair) เกิดใน

วัยสูงอายุ  

  2.1.2.3 ทฤษฎีพัฒนาการทางอารมณ  

           นักจิตวิทยาหลายคนไดศึกษาเก่ียวกับการเกิดอารมณของมนุษย  ทฤษฎทีี่

ชวยอธิบายพัฒนาการดานนี้ท่ีเปนท่ีรูจัก คือ ทฤษฎีทางอารมณของออสุเบล (David P Ausubel)   

ออสเุบล กลาววา อารมณของมนุษยมีพัฒนาการตามระดับ อายุ อารมณแตละชนิดของมนุษยเกิดข้ึน

ในวัยตางๆ ของมนุษยตามระดับข้ันของพัฒนาการ สวนความกดดันของอารมณจะมากนอยเทาใดนั้น 

ข้ึนอยูกับปฏิสัมพันธของพันธุกรรมและสิ่งแวดลอม โดยแบงลักษณะอารมณออกเปน 2 ลกัษณะ ดังนี้  

   1) อารมณดี (Positive Emotions) ไดแก อารมณท่ีเกิดข้ึนเม่ือมนุษยไดรับ

รูในสิ่งท่ีเขาปรารถนาจะรับรู หรือตรงกับความปรารถนาของเขา อารมณดีตามความคิดของออสุเบล 

คือ มีจิตปฏิสัมพันธ (Affection) ราเริง (Joy) เห็นอกเห็นใจ (Sympathy) และขาขัน (Humor)  

   2) อารมณไมดี (Negative Emotions) ไดแก อารมณพลัดพรากจากความ

รัก ความกลวั ความวิตกกังวล โกรธ กาวราว และอิจฉา ออสเุบล กลาววา อารมณท้ังหมดนี้จะเกิด

ครบบริบูรณเม่ือเด็กอายุได 2 ป  

  2.1.2.4 ทฤษฎีพัฒนาการทางความคิดสติปญญา  

                    ทฤษฎีในกลุมนี้สนใจศึกษาพฤติกรรมภายใน โดยเฉพาะในระบบความคิด 

ไดแกทฤษฎีพัฒนาการทางสติปญญาของพีอาเจต (Piaget’s Theory of Cognitive Development) 

โครงสรางทฤษฎขีอง จีน พีอาเจต (Jean Piaget) อยูบนพ้ืนฐานของการศึกษาพัฒนาการเด็กจาก

การศึกษาระยะยาวดวยการสังเกต พีอาเจต สนใจพัฒนาการของการเกิดความรู (knowledge) และ

ลกัษณะแบบแผนของการคิดของคนในแตละชวงอายุ วาการเรียนรู เกิดข้ึนไดอยางไร พีอาเจต เชื่อวา 

ความรูเกิดจากการท่ีบุคคลมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอม ทําใหเกิดกระบวนการทางสติปญญา (Mental 

Operation) ท่ีรับขอมูลสูโครงสรางทางปญญา (Schema) ท่ีมีอยูเรียกวา การปรับเขา 

(Assimilation) และปรับขยายขอมูลท่ีมีอยูใหเขากับขอมูลใหมท่ีไดรับเรียกวา การปรับขยาย 

(Accommodation) ทําใหเกิดความรูหรือประสบการณใหม เม่ือกระบวนการปรับเขาและปรับขยาย

อยูในสมดุล (Equilibration) ก็จะนําไปสูการพัฒนาสติปญญาของแตละบุคคล ทฤษฎขีอง พีอาเจต 

ไดแบงลําดับข้ันพัฒนาการทางดานสติปญญาออกเปน 4 ระยะ ดังนี้  

  1) ระยะพัฒนาการทางประสาทสัมผัสและการเคลื่อนไหว (Sensorimotor 

stage) อยูระหวางอายุแรกเกิด-2 ป เปนระยะท่ีการกระทําเกิดจากระดับปฏิกิริยาสะทอนแรกเกิด
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ไปสูการใชสัญลักษณ โดยใชรางกายตนเองในการแสดงออกและสื่อสาร และเรียนรูโลกจากการสัมผัส 

และการกระทํา พีอาเจต ไดแบงระยะนี้ออกเปน 6 ข้ันตอนยอย ดังนี้  

  -   ข้ันปฏิกิริยาสะทอน (Reflexive Stage) อยูระหวางอายุแรกเกิด-1 เดือน 

เปนข้ันท่ีทารกจะมีพฤติกรรมสะทอนอยางงาย (Reflex) เชน การดูดนิ้ว การกํามือ ซ่ึงสิ่งท่ีกระตุนให

เกิดพฤติกรรมเหลานี้มาจากการสัมผัส เสียง กลิ่น และการมองเหน็  

  -  ข้ันพัฒนาการอวัยวะเคลื่อนไหวดวยประสบการณเบื้องตน (Primary 

Circular Reactions) อยูระหวางอายุ 1-4 เดือน เปนข้ันท่ีทารกใชประสบการณเบื้องตนจากการ

ไดรับการตอบสนองจากการมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมดวยปฏิกิริยาสะทอน (reflex) เปนแนวทางใน

การเคลื่อนไหวตนเอง เปนการเคลื่อนไหวท่ีไมมีจุดมุงหมายและไมมีการประสานงานกัน  เปน

พฤติกรรมท่ีกระทําซาๆ และงายๆ เชน การกํามือและปลอยมือ หรือการกระตุกผาหมซาๆ  

   - ข้ันพัฒนาการอวัยวะเคลื่อนไหวอยางมีจุดมุงหมาย (Secondary 

Circular Reactions) อยูระหวางอายุ 4-8 เดือน เปนข้ันท่ีทารกเริ่มมีจุดมุงหมายในการกระทํา และ

มักกระทําซํ้าๆ เพราะเกิดความสนใจในผลของพฤติกรรมนั้น เชน เม่ือทารกเขยาของเลนแลวเกิดเสียง 

เสียงท่ีเกิดข้ึนจะกระตุนใหทารกเขยาของเลนนั้นซํ้าๆ  

  -  ข้ันพัฒนาการประสานงานของอวัยวะ (Coordination of Secondary 

Schemes) อยูระหวางอายุ 8-12 เดือน เปนข้ันท่ีทารกเริ่มรูจักแกปญหาอยางงายๆ โดยใชพฤติกรรม

การเรียนรู เชน รูจักผลักหมอนออกเพ่ือเอาตุกตาท่ีซอนไวใตหมอน  ทารกเริ่มมีพัฒนาการแนวคิด

เก่ียวกับการคงท่ีของวัตถุ (Object Permanence) เรียนรูวาถึงแมวัตถุหรือบุคคลเม่ือพนสายตาก็

ยังคงอยูไมหาย  

  -  ข้ันพัฒนาการความคิดริเริ่มแบบลองผิดลองถูก (Tertiary Circular 

Reactions) อยูระหวางอายุ 12-18 เดือน เปนข้ันท่ีเด็กเริ่มสรางพฤติกรรมใหมดวยการลองผิดลองถูก 

(Trial and Error) และสนใจถึงผลของพฤตกิรรมใหมๆ  มีการทดลองทําดูหลายๆ แบบ เพ่ือดูวาจะ

เกิดอะไรข้ึนอยางมีจุดมุงหมาย และเริ่มท่ีจะมีความคิดริเริ่มในการกระทําสิ่งตางๆ ตอไป  

  -  ข้ันพัฒนาการโครงสรางทางสติปญญาเบื้องตน (Mental 

Combinations) อยูระหวางอายุ 18-24 เดือน เปนข้ันท่ีเด็กเริ่มรูจักคิดหาวิธีแกปญหาโดยไมตอง

อาศัยการลองผิดลองถูกอีก เด็กสามารถแสดงพฤติกรรมเลียนแบบผูใหญได โดยอาศัยความจําในสิง่ท่ี

ตนเองเคยเห็นและเปนข้ันท่ีเด็กวัยนี้เริ่มใชภาษาในการสื่อสารใหเกิดความเขาใจ  

 2) ระยะพัฒนาการกอนเกิดความคิดอยางมีเหตุผล (Preoperational Stage) อยู

ระหวางอายุ 2-7 ป พีอาเจต แบงพัฒนาการข้ันนี้เปน 2 ข้ันยอย คือ  

 -  ข้ันพัฒนาการกอนเกิดความคิดรวบยอดอยางใชเหตุผล (Perconceptual  

substage) อยูระหวางอายุ 2-4 ป เปนระยะท่ีมีความคิดท่ียึดตนเองเปนจุดศูนยกลาง (Egocentism) 
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จะมองสิ่งตางๆ ในมุมมองของตนเอง โดยไมเขาใจความคิดของคนอ่ืนท่ีมีความแตกตางไปจากตนเอง  

ความสามารถในการใชภาษาและสัญลักษณเปนตัวแทนวัตถุเพ่ิมข้ึน การเลนเลียนแบบ  

 -  ข้ันพัฒนาการใกลเกิดความคิดรวบยอดอยางใชเหตุผล หรือข้ันรูจักคิดได

เอง (Intuitive Substage) อยูระหวางอายุ 4-7 ป เปนระยะท่ีเด็กยังไมสามารถท่ีจะใชเหตุผลในการ

ตัดสินใจ ความคิดความเขาใจของเด็กยังข้ึนอยูกับการรับรูของเขาหรือสิ่งท่ีเขามองเห็นขณะนั้น  และ

ตัดสินการกระทาโดยดูจากลักษณะภายนอกท่ีเห็นอยางเดียว เด็กเริ่มใชภาษาเปนเครื่องมือในการคิด

มากข้ึน เริ่มเลียนแบบพฤติกรรมผูใหญโดยเลนแบบสมมติ  

  -  ระยะพัฒนาการความคิดอยางมีเหตุผลเปนรูปธรรม (Concrete 

Operation Stage) อยูระหวางอายุ 7-11 ป เด็กวัยนี้จะเขาใจเหตุผลและรับรูความเปนจริงมากข้ึน

เรื่อยๆ ความคิดท่ียึดตนเองเปนศูนยกลางลดนอยลง และเริ่มรับฟง เขาใจความคิดเห็นของผูอ่ืนมาก

ข้ึน สามารถคิดยอนกลับไปกลับมาได เขาใจความสัมพันธระหวางวัตถุ จัดแบงแยกหมวดหมูไดมากข้ึน 

เริ่มยอมรับเรื่องจริยธรรม และพยายามกระทาในสิ่งท่ีถูกตองดวยตนเอง  

  -  ระยะพัฒนาการความเขาใจอยางมีเหตุผล (Formal Operation Stage) 

อยูในชวงอายุ 11 ปข้ึนไป เปนระยะท่ีพัฒนาการดานสติปญญาและความคิดของเด็กพัฒนาข้ึนสูระดับ

วุฒิภาวะสูงสุดคือ เด็กวัยนี้จะเริ่มคิดเหมือนผูใหญ สามารถคิดอยางมีเหตุผล วิเคราะหสังเคราะห 

ความคิดได และเกิดความคิดรวบยอดในสิ่งท่ีเปนนามธรรมนอกเหนือไปจากสิ่งท่ีตาของเขามองเห็น   

 2.1.2.5 ทฤษฎีพัฒนาการทางจริยธรรม การพัฒนาการทางจริยธรรมเปนสิ่งสําคัญท่ี

ชวยใหเด็กเติบโตเปนผูใหญท่ีมีความประพฤติดี เปนพฤติกรรมท่ีมีสํานึกและการตัดสินใจ ควบคุม

พฤตกิรรมใหแสดงออกในทิศทางท่ีถูกตอง เพ่ือสามารถอยูรวมกับบุคคลอ่ืนในสังคมไดอยางมีความสุข 

ลอรเรนซ โคลเบอรก (Lawrence Kohlberg) ไดพัฒนาแนวคิดทฤษฎีของพีอาเจต สรางเปนทฤษฎี

พัฒนาการทางจริยธรรม (Kohlberg’s theory of moral development) โดยแบงออกเปน 3 

ระดับ คือ  

    1) ระดับกอนมีจริยธรรมอยางเปนเหตุเปนผล (Preconventional or  

Premoral Level) อยูในระหวางอายุ 4-7 ป โดยแบงระยะนี้เปน 2 ข้ันตอน คือ  

      - ระดับจริยธรรมของผูอ่ืน (Heteronomous Morality) เด็กจะตัดสิน

วาพฤติกรรมนั้นถูกหรือผิดข้ึนอยูกับผูท่ีมีอํานาจเหนือพฤติกรรมของเขาเปนผูกําหนด เชน พอ แม ครู  

      - ผลประโยชนของตนเปนใหญ (Individualism and Instrumental 

Purpose and Exchange) ถาพฤติกรรมท่ีแสดงออกแลวไดรับรางวัล หรือคําชมซ่ึงตนเองรูสึกพอใจ 

เด็กจะตัดสินวาพฤติกรรมนั้นถูกตอง ดีงาม  
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   2) ระดับจริยธรรมอยางมีกฎเกณฑ (Conventional Level) อยูในระหวาง

อายุ 7-11 ป เด็กเริ่มใชกฎเกณฑข้ึนมากําหนดความถูก ความดี โดยกลุม หรือสังคมเปนผูกําหนด 

ดังนี้  

     - การยอมรับของกลุม เด็กตัดสินพฤติกรรมท่ีดีหรือถูกโดยการยอมรับ

ของกลุมเพ่ือน (Peer Group)  

             - ระเบียบของสังคม พฤติกรรมท่ีดีหรือถูกข้ึนอยูกับระเบียบ กฎหมาย 

ประเพณี หรือขอกําหนดทางศาสนา  

   3) ระดับจริยธรรมอยางมีวิจารณญาณ (Post Conventional Level) อยู

ในชวงอายุ 12 ปข้ึนไป ในระดับนี้พฤติกรรมข้ึนอยูกับอิทธิพลของสังคม จากการเรียนรูสังคม ทําให

บคุคลพัฒนาสิ่งท่ีดีท่ีถูกท่ีควรไดดวยตัวเอง พยายามใหคุณคาทางจริยธรรมอยางเท่ียงตรง และนาํไป 

ใชโดยใชเหตุผลเชิงจริยธรรม เชน การชวยเหลือคนจนเปนสิ่งท่ีดี เพราะคนสวนมากยอมรับและเห็น

ดวย ในระดับนี้มี 2 ข้ันตอน คือ สัญญาสังคม (Social Contract) การแสดงพฤติกรรมจะเปนสิ่งท่ี

สงัคมสวนมากยอมรบั และคุณธรรมสากล (Universal Ethical Principle) พฤติกรรมท่ีแสดงออก

ควรจะถูกตองท่ีไดรับการยอมรับจากคนสวนมาก ท่ัวโลกเปนสากล เชน ความมีใจยุติธรรม เนนสิ่งท่ีดี

ไมวาจะอยูในท่ีใดหรือสถานการณใดก็ตาม  

  2.1.2.6 ทฤษฎีพัฒนาการทางจิตวิญญาณ เฟาวเลอร (Fowler) พัฒนาทฤษฎีทางจิต

วิญญาณ (Spiritual Development Theory) และไดกลาวถึง พัฒนาการความศรัทธา (faith 

development) มี 7 ข้ันตอน ใหความหมายความศรัทธาวาเปนวิธีการมองชีวิตในภาพท่ีเปนองครวม 

โดยภาพในท่ีนี้เปนตัวแทนภายใน และความรูสึกของแตละคนตอเหตุการณท่ีสําคัญในชีวิต เฟาวเลอร 

ไดศึกษาพัฒนาการความศรัทธาบนพ้ืนฐานของพีอาเจต อีริคสัน และโคลเบอรก ซ่ึงมี 4 ข้ันตอนท่ีมี

ความสัมพันธมากกับพัฒนาการทางสติปญญา และจิตสังคมในวัยเด็ก ดังนี้  

      - ข้ันนํา (Undifferentiated) อยูในชวงวัยทารก เปนข้ันกอนท่ีจะมี

พัฒนาการความศรัทธา เพราะทารกยังไมมีความเชื่อ และยังไมมีจริยธรรมในการกําหนดพฤติกรรม

ความศรทัธา จะเริ่มสรางข้ึนจากการท่ีทารกพัฒนาความไววางใจ โดยมีการปฏิสัมพันธกับบิดา มารดา  

ข้ันท่ี 1 (Intuitive - projective) อยูในชวงวัยเด็กตอนตน ซ่ึงเปนชวงท่ีเด็กเลียนแบบพฤติกรรมผูอ่ืน

โดยไมเขาใจความหมาย บิดามารดาเปนผูท่ีเด็กใหความศรัทธา เด็กจึงเริ่มเลียนแบบบิดามารดา และ

ยอมรับความเชื่อของบิดามารดา  

      - ข้ันท่ี 2 (Mythical-literal) อยูในชวงวัยเรียน พัฒนาการทางจิต

วิญญาณจะสอดคลองไปกับพัฒนาการทางสติปญญา และมีความสัมพันธอยางมากกับประสบการณ 

และการมีปฏิสัมพันธกับสังคมของเด็ก เชน คาดหวังวาถาทาดีตองไดรางวัลตอบแทน และถาทําไมดี

ตองถูกลงโทษ  
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   -   ข้ันท่ี 3 (Individuating-reflexive) อยูในวัยผูใหญตอนตน วัยรุนเริ่มมี

ความสงสัยมากข้ึน และเริ่มเปรียบเทียบศาสนาท่ีบิดามารดานับถือกับศาสนาอ่ืน พยายามท่ีจะคนหา

ศาสนาของตนเอง วัยรุนจะสามารถตัดสินใจเก่ียวกับความเชื่อความศรัทธาของตนเองไดเม่ือเขาสูวัย

ผูใหญตอนตน  

    2.1.3 การนําทฤษฎีการพัฒนาการมาใช 

           การนําความรูทฤษฎีการพัฒนาการมาใชในการดูแลเด็ก ใหคําแนะนําบิดามารดา

หรือผูเลี้ยงดูเด็กใหเขาใจในพัฒนาการของเด็กแตละวัย และการปฏิบัติดูแลเด็กแตละวัยแตกตางกัน 

ดังตัวอยาง ตอไปนี้ 

  2.1.3.1 ตามแนวทฤษฎีจิต-เพศ ของฟรอยด  

       1) เด็กทารกตองใหไดรับการดูด ไมวาจะเปนการดูดนม ดูดมือ ดูดปาก 

หรือการนําสิ่งของเขาปากเพราะจะทําใหเด็กสงบและสบายได  

     2) ฝกหัดใหเด็กในวัยหัดเดิน ขับถายโดยจะตองทาใหเกิดความพอดีใน

ปฏิสัมพันธระหวางการยินยอม การตอตาน และการรวมมือกัน โดยไมเขมงวด บังคับ ลงโทษเด็กมาก

เกินไป  

      3) ถาพบเด็กอายุ 3-6 ป เลนอวยัวะเพศของตนเอง ตองเขาใจวาเปนเรื่อง

ปกติตามวัย ซ่ึงเปนระยะท่ีเด็กมีความพึงพอใจทางอวัยวะสืบพันธุ หรือเด็กผูชายท่ีติดมารดาและ

อิจฉาบิดา และเด็กผูหญิงติดบิดาและอิจฉามารดา บิดามารดาตองเขาใจในพัฒนาการของเด็กโดย

บิดาตองปฏิบัติตนเปนมิตร เปนท่ีพ่ึงชวยเหลือและไมตอบโตแขงขันกับเด็ก มารดาควรแสดงบทบาทท่ี

นับถือยกยองและมีความรักใหพอ เม่ือเด็กโตข้ึนจะลบลางความขัดแยงในใจนั้นไดเอง  

  2.1.3.2 ตามแนวทฤษฎีพัฒนาการทางสติปญญาของพีอาเจต  การสอนเด็กใหเขาใจ

หรือเรียนรูจะตองดูตามความสามารถของเด็กแตละวัย เชน เด็กวัยกอนเรียนตองใหเห็นรูปแบบ

ชัดเจนโดยใชคาสั้นๆ และทาเปนตัวอยางใหเด็กเห็น  

  2.1.3.3 ตามแนวทฤษฎีจิตสังคมของอีริคสัน  

   1) เด็กในโรงพยาบาลอายุ 6 ป นั่งอมนิ้วมือ ปสสาวะรดท่ีนอน แสดงให

เห็นวาเด็กตองเกิดอะไรข้ึนท่ีเก่ียวกับสิ่งแวดลอม เชน มีความเครียด กลวั เปนตน จึงแสดงพฤติกรรม

ถดถอย (Regression) ออกมา  

   2) ในเด็กวัยกอนเรียน ควรใหความสนใจในกิจกรรมตางๆ ท่ีเด็กทํา 

สงเสริมความคิดริเริ่มสรางสรรคของเด็ก กระตุนใหเด็กสํารวจ วางแผน และทาตามเปาหมายท่ีวางไว  

   3) ในเด็กวัยหัดเดิน ควรสงเสริมใหเด็กชวยเหลือตนเองดวยการใหคําชี้แนะ 

และชมเชยเม่ือเด็กทาสําเร็จ  

   2.1.3.4 ตามแนวทฤษฎีจริยธรรมของโคลเบอรก  
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   1) ผูดูแลสามารถสอนกฎเกณฑระเบียบตางๆ แกเด็กได เชน เม่ือพบเด็ก

อายุ 6 ป ชอบลักขโมยของเด็กคนอ่ืน อาจเปนคนอยากแสดงใหคนทราบวาตนมีของเหมือนกับเพ่ือน 

อยากใหเพ่ือนยอมรับ  

   2) ผูใหญตองเปนแบบอยางในการกระทําท่ีเหมาะสมดวยเหตุผล สงเสริม

พฤติกรรมท่ีเหมาะสมแกเด็ก หามปรามและใหหยุดกระทาเม่ือเด็กมีพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสม   

   3) ฝกหัดใหเด็กคิดดวยเหตุผล รับผิดชอบกระทําจนเกิดเปนคานิยมและ

มโนธรรม  

 

2.2. แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของกับงานศิลปะสําหรับเด็ก 

  2.2.1. ความสําคัญของศิลปะกับการพัฒนาการของเด็ก 

        อัมพร ศิลปะเมธากุล (2546) กลาวถึงศิลปะกับการเจริญเติบโตของสมองวาเปนเรื่องท่ี

นาสนใจเปนอยางยิ่งวาผลงานศิลปะเก่ียวของอยางไรกับการเจริญเตบิโตของสมองมนษุย นักวิชาการ

ไดทําการทดลองและวิจัยเก่ียวกับการทํางานของสมองจนไดมีการนําเสนอขอมูลท่ีนาสนใจวาสมอง

เปนสวนท่ีควบคุมการทํางานของรางกายมนุษย มีการเจริญเติบโตมาตั้งแตอยูในครรภของมารดาและ

เจริญตอเนื่องตลอดชีวิต ในวัยเด็กสมองมีการเจริญเติบโตมากกวา 80 เปอรเซ็นตของสมองท้ังหมด

นักวิชาการจึงใหความสําคัญตอการพัฒนาสมองในวัยเด็กเปนอยางมากสมองของมนุษยทํางานกัน

อยางไรนักวิชาการไดทําการสรุปไวดังนี้ 

 สมองของคน มีอยูสองซีก คือ ซีกซาย และซีกขวา มีรูปรางคลายกันแตทําหนาท่ีแตกตางกัน 

สมองซีกซายทําหนาท่ีทํางานเก่ียวกับกระบวนการคิดท่ีเปนรูปธรรม เชนการนับจํานวนตัวเลข การ

บอกเวลา การสรรหา 

 ถอยคํา การยกเหตุผล การสรางกฎเกณฑ และการวางแผน เปนตน สวนสมองทางดานซีก

ขวาจะมีหนาท่ีหลักในการคิดฝน การจินตนาการการสรางภาพ การซึมซับกิจกรรมดานทัศนศิลป

ดนตรี และความคิดสรางสรรคตางๆ การทํางานของสมองท้ังสองซีกจะทํางานประสานกันในเวลา

ใกลเคียงกัน โดยมีใยประสาทจํานวนมากทํา หนาท่ีในการเชื่อมโยงขอมูลตางๆเขาดวยกัน  

(เกียรติวรรณ อมาตยกุล, 2540) สมองคนเรามีความแตกตางกันคือสมองทางดานซีกซายทําหนาท่ีใน

การวิเคราะหเหตุผล เปนดานท่ีแสดงสติปญญา ไอคิว (IQ) หรือดานภาษา (Verbal Half) มุงเนนการ

ใชภาษาคิดวิเคราะห วิจารณ ใชเหตุผล ครุนคิดอยางเปนระบบ สวนสมองทางดานซีกขวา เปนสมอง

สวนท่ีเก่ียวกับทางดานอารมณ ความรูสึก เปนสมองสวนท่ีทําใหเกิดความสุข หรือ อีคิว (EQ) หรือ

ดานท่ีไรภาษา (Non-speaking Half) มุงเนนการมองภาพรวมมากกวาการคิดวิเคราะหอยางละเอียด

การทํางานของสมองมีความแตกตางกันในการมองเห็นภาพ  ดังภาพประกอบ (ปญญา ทรงเสรีย, 

2546) 
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ภาพท่ี 2.1: แสดงการทํางานของสมองซีกซายและซีกขวา 

 

 
 

 

ท่ีมา: นัยพินิจ คชภกัด.ี  (2536).  พัฒนาสมองลูกใหล้ําเลิศ (พิมพครั้งท่ี 4).  กรงุเทพฯ: แปลน พับลิช 

        ชิ่ง. 

 

ภาพท่ี 2.2: แสดงการมองเห็นภาพของสมองซีกซายและซีกขวาท่ีแตกตางกัน  

 

 
 

ท่ีมา: สมศักดิ์ ภูวิภาดาวรรธน.  (2537).  เทคนิคการสงเสริมความคิดสรางสรรค.  กรงุเทพฯ:  

       ไทยวัฒนพานชิ. 
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 การคนพบการทํางานของสมองมีประโยชนอยางมากตอการวางแผนการจัดการเรียนการสอน

ของมนษุย นักวิชาการมีความเชื่อวาการจะพัฒนาคนใหมีคุณภาพตองมีการพัฒนาการเจริญเติบโต

ของสมองท้ังสองดานไปพรอมกัน สมองซีกซายทําใหมีการคิดวิเคราะหอยางมีเหตุผล สวนสมองทาง 

ดานซีกขวามีความสามารถในการจินตนาการภาพอันทําใหชีวิตมีความสุข หากสมองท้ังสองซีกไดรับ

การพัฒนาไปพรอมๆ กันจะทําใหการเจริญเติบโตของเด็กเปนไปอยางสมบูรณความสามารถของเด็กมี

อิทธิพลมาจากการเจริญเติบโตของสมองดวยเปนสวนหนึ่งเด็กท่ีมีความสามารถพิเศษ  หรือเด็กท่ีมี

พรสวรรคเกิดจากสมองท่ีมีการพัฒนาไปไดอยางรวดเร็วกวาเด็กปกติสามัญธรรมดา  เชน เด็กท่ีมีความ 

สามารถพิเศษดานศิลปะจะมีความสามารถในการสรางสรรคภาพไดดีท้ังเนื้อหาสีสันตางๆ ไดดีกวาเด็ก

โดยท่ัวไป ฉะนั้นการสอนศิลปะสําหรับเด็กท่ีมีความสามารถพิเศษอยูแลวจะเร็วกวาคนอ่ืนในวัย

เดียวกันความสามารถอีกประการหนึ่งของเด็กท่ีผูใหญควรคํานึงถึงคือ  เด็กท่ีเติบโตในชนบทจะไดรับ

สภาพแวดลอมท่ีเปนไปตามธรรมชาติแตกตางไปจากเด็กท่ีเกิดตามเมืองใหญท่ีมีเทคโนโลยีมากมาย 

การปรับตัวและการรับรูจะมีความแตกตางกัน ไมใชวาเด็กชนบทจะมีสมองท่ีดอยกวาเด็กในเมือง แต

เนื่องจากสภาพแวดลอมท่ีไมเหมือนกันทําใหการรับรูดานเทคโนโลยีของเด็กในชนบทมีนอยกวาเด็กใน

เมือง 

 2.2.2 การสรางสรรคผลงานศิลปะ 

                  ลักษณะการวาดภาพและระบายสีของเด็ก จะมีการพัฒนาเปนไปตามวุฒิภาวะ หากให

เด็กไดทํางานศิลปะเองตามพัฒนาการการเจริญเติบโต จะมีลักษณะดังภาพท่ีปรากฏใหเห็นคืออายุ

ประมาณ 2-3 ป เด็กจะสามารถจับวัสดุอุปกรณไดและเริ่มมีการขีดเขียนดวยการสุมตัวอยางเพ่ือให

เห็นวาการกระทําท่ีตนเองทําลงไปนั้นมีลักษณะเปนอยางไร  ไมไดมีเปาหมายในการสื่อสารแตอยางใด

แตโตข้ึนเริ่มใชภาษาพูดเปนการวาดภาพจะมีรูปรางลักษณะท่ีสามารถสื่อความหมายไดดีข้ึนเด็กอายุ

ประมาณ 3-5 ป เด็กจะเริ่มมีการวาดภาพอยางมีความหมาย รูปภาพกลายเปนสัญลักษณท่ีเด็กใชใน

การสื่อสารเปนตัวแทนของสิ่งของและสิ่งแวดลอมท่ีอยูรอบตัวเด็กมีจุดประสงคในการวาดภาพ  เชน 

เพ่ือการสื่อสาร เพ่ือความสนุกสนาน เพ่ือการระบายความรูสึก เพ่ือเตือนความทรงจํา เปนตน การ

วาดภาพจะเปนลักษณะท่ีเด็กเขาใจมากกวาบางครั้งผู ใหญดูไมออกถึงความหมายในการวาดนั้น 

จนกวาเด็กจะอธิบายดวยตนเองการวาดภาพของเด็กสวนใหญจะทําภาพตามความรูสึกของตนเอง  

เชน การวาดภาพลักษณะท่ีเนนใหเห็นความสําคัญ เชน เด็กเห็นวาสิ่งของท่ีใหญมักจะหนักกวาสิ่งของ

ท่ีเล็ก สิ่งของท่ีใหญจะมีความสําคัญสําหรับเขามากกวาสิ่งของท่ีเล็ก เด็กวาดรางกายสวนท่ีใชมากท่ีสุด 

เชน ลําแขน ท่ียาวและใหญ เม่ือเทียบกับขนาดของรางกาย แสดงวาเด็กใหความสําคัญเนนไปท่ีแขน 

เปนตน เม่ือเด็กเริ่มเรียนหนังสือและมีภาษาเขียนเด็กอายุประมาณ 6-8 ป บางครั้งจะมีการเขียน

ตัวอักษรกํากับภาพไวเพ่ือใหการสื่อสารมีความชัดเจนมากข้ึนภาพมีรายละเอียดท้ังนี้เกิดจากเด็กมีการ

สังเกต มีการเรียนรูและพยายามถายทอดตามความเปนจริงมากกวาการถายทอดตามความรูสึก  เด็ก
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อายุมากข้ึนเด็กอายุประมาณ 8 ปข้ึนไป การวาดภาพและการระบายสีสวนใหญจะมีการพัฒนาไป

ในทางท่ีใหเหมือนจริงมากท่ีสุด มีการเลียนแบบมากข้ึนแตก็มีบางท่ียังคงแสดงลักษณะของการ

จินตนาการรวมไปกับการสรางภาพท่ีมีความเหมือนจริงสํา หรับเด็กเล็กท่ีไดรับการเรียนการสอนตาม

แบบผูใหญจะมีการวาดภาพท่ีเปนไปตามผูใหญ ท้ังนี้เกิดจากการใชทักษะเด็กบางคนมีความสามารถ

พิเศษจะสามารถวาดภาพเหมือนจริงไดเร็วกวาเด็กคนอ่ืนๆ ท่ัวไป ดังนั้น จะเห็นไดวาการจัดการเรียน

การสอนศิลปะโดยผูใหญจึงมีผลอยางมากตอพัฒนาการดานศิลปะของเด็ก  เปนเรื่องท่ีนักวิชาการตอง

ทําการวิจัยคนควาตอไปวาจะปลอยใหเด็กไดสรางงานศิลปะดวยตนเองหรือจะเปนการสอนใหปฏิบัติ

ตามผูใหญท่ีมีประสบการณลักษณะท่ีปรากฏใหเห็นในผลงานศิลปะของเด็กโดยท่ัวไปสิ่งท่ีปรากฏใน

ผลงานศิลปะท้ังของเด็ก และของผูใหญจะมีอยู 3 ลกัษณะใหญๆ  คือ สวนท่ีเปนรูปรางรูปทรง สวนท่ี

เปนเนื้อหาและสวนท่ีเปนเรื่องราวสวนท่ีปรากฏเปนรูปรางรูปทรง เปนการใชองคประกอบศิลปมา

รวมกัน องคประกอบศิลปนั้นประกอบดวย จุด เสน สี รูปราง รูปทรงพ้ืนผิว แสง เงา และ ชองวาง 

รูปทรงสวนใหญเปนรูปทรงสิ่งของท่ีปรากฏใหเห็นดวยตาในธรรมชาติ เชน รูปคน รูปสัตวเลี้ยง รูปผัก

ผลไม รูปตนไม เปนตน สวนท่ีเปนเนื้อหาเปนสวนท่ีบอกเรื่องราวของภาพวาเก่ียวกับอะไร เด็กสวน

ใหญจะวาดภาพสิ่งท่ีอยูในสภาพแวดลอมใกลตัวของเขา เชน บาน โรงเรียน เรื่องราวเก่ียวกับ

ครอบครัว เก่ียวกับสัตวเลี้ยง เก่ียวกับเพ่ือนเปนตนความสําคัญของศิลปะกับการพัฒนาการของเด็ก  

สวนท่ีเปนความหมายของภาพเปนสวนประกอบในภาพของเด็กท่ีมีเห็นนอกเหนือไปจากเรื่องราว  

ความหมายเหลานั้นเปนลักษณะท่ีเนนไปในดานมุมมอง ความคิดท่ีแฝงอยูในภาพท่ีเปนประโยชนตอ

สงัคมในสวนรวม  

สรุป การวาดภาพของเด็กมีความแตกตางกันออกไปตามวัย  เด็กเล็กวาดภาพไดนอยท้ังนี้

เพราะความแข็งแรงของรางกายและประสบการณการเรียนรูยังนอย เม่ือโตข้ึนรางกายแข็งแรงและมี

ประสบการณมากข้ึนสามารถวาดภาพไดหลากหลายพฤติกรรมการลอกเลียนแบบผลงานศิลปะของ

เด็ก 

การลอกเลียนแบบของเด็ก มักเริ่มเม่ืออายุประมาณ 5-7 ปข้ึนไป อาจเกิดจากหลายสาเหตุ 

ประการหนึ่งคือเด็กเริ่มไดรับประสบการณจากสิ่งแวดลอมรอบตัว เชน หนังสือการตูน หนังสือภาพ 

ซีดีการตูน ภาพถาย เหลานี้ เปนตน ทําใหมีการลอกเลียนแบบเชน การวาดตัวการตูนท่ีตนเองชอบ 

และเลิกลมการวาดตามความคิดของตนเองไปมีผูสอนและผูปกครองเด็กจํานวนมากท่ีมีความกังวลกับ

พฤติกรรมของเด็ก เพราะกลัววาความคิดสรางสรรคของเด็กจะหมดไปและคอยแตทําตามความคิด

ของคนอ่ืนการลอกเลียนแบบของเด็กโตจึงเปนเรื่องหนึ่งท่ีนาสนใจวา ความคิดสรางสรรคของเด็กจะ

หดหายไปหรือไม  

นักวิชาการหลายทานใหแงคิดวาการลอกเลียนแบบของเด็กไมไดทําใหความคิดสรางสรรค

ของเด็กถูกบั่นทอนหรือหดหายไปแตอยางใด ใหมองในแงดี สิ่งท่ีเด็กจะไดจากการลอกเลียนแบบคือ 
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องคความรูเก่ียวกับการใชเทคนิควิธีการท่ีแตกตางไปจากของเขาเองการไดความรูจากการศึกษา

แนวคิดของคนอ่ืน ถาหากเปนเด็กท่ีรูจักการนําเทคนิคไปใชกับงานท่ีคิดข้ึนมาเอง เปนการสรางสรรค

และจะกอใหเกิดประโยชนอยางใหญหลวงตอไป อีกมุมมองหนึ่งคือ  การพัฒนาการของเด็กเปนไปตาม

วุฒิภาวะของเด็ก เม่ือเริ่มโตความสนใจก็เปลี่ยนแปลงไป เด็กท่ีอยูในชวงอายุ 4-9 ปจะชอบเรื่องราวท่ี

มีความสนุกสนานโดยเฉพาะการตูนท่ีมีตัวละครแปลกๆ ใหความนาสนใจ เด็กจะชอบเปนความสุขเม่ือ

ไดติดตาม เม่ืออายุมากข้ึนประมาณ 10-14 ป เด็กจะเริ่มชอบอะไรท่ีเปนความจริงตามธรรมชาติท่ีมี

ความเปนการตูนนอยลง เชน หันมาชอบดารานักรองวัยรุน ท่ีเห็นบอยๆ ทางทีวี หนังสือดารา 

หนังสือพิมพเปนตน การสรางงานศิลปะจะเปนการเลียนแบบสิ่งท่ีมีความเหมือนจริงมากยิ่งข้ึนและลด

ภาพการตูนลง เม่ือมีอายุมากข้ึนจนยางเขาสูวัยผูใหญความนิยมในตัวของดาราวัยรุน ก็จะลดลงหรือ

หมดไป การสรางศิลปะก็จะเปลี่ยนแปลงไปสูอีกแนวท่ีแตกตางไปจากเม่ือสมัยเปนวัยรุนมีปรัชญาและ

ความซับซอนของชีวิตเขามาปรากฏในงานศิลปะมากยิ่งข้ึน สิ่งท่ีอาจจะชวยเด็กไดมากในการ

สรางสรรคงานศิลปะการใชหลักของความเปนปจจุบันใหมากท่ีสุด ใหการทํางานเปนไปตามความ

ตองการของเด็ก หนาท่ีของผูสอนและผูปกครองคือคอยใหการแนะนําหรือการอธิบายใหเด็กไดเขาใจ

วาสิ่งไหนควรเลียนแบบสิ่งไหนไมควรเลียนแบบ ไมปลอยใหหมกมุนอยูกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งมากเกินไป ให

รูจักมีการเปรียบเทียบมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ือใหเห็นความแตกตางและท่ีสําคัญมากท่ีสุดคือ  การสราง

ความม่ันความสําคัญของศิลปะกับการพัฒนาการของเด็กใจใหกับเด็กในการท่ีเขาไดแสดงออกสิ่งท่ี

เปนผลงานท่ีเกิดจากความคิดของเขาใหมาก 

อีกประการหนึ่งท่ีนาสนใจคือ ลักษณะการวาดภาพท่ีมีความแตกตางกันระหวางเด็กผูหญิง

และเด็กผูชาย โดยธรรมชาติเด็กผูชายจะมีความสนใจในกิจกรรมท่ีแตกตางไปจากเด็กผูหญิงท่ีความ

สนใจและการแสดงออกเด็กผูชายชอบในสิ่งท่ีทาทาย การใชกําลังในการเคลื่อนท่ี การผจญภัยตางๆ 

สวนเด็กผูหญิงจะชื่นชอบในกิจกรรมท่ีมีความละเอียดออนมีความออนโยนกวา  สังเกตความแตกตาง

ระหวางเพศหญิงและเพศชายไดจากการสรางสรรคงานศิลปะ สรุปไดวา ผลงานศิลปะสะทอนใหเห็น

ถึงความแตกตางทางเพศดวย ความงามตามมุมมองของเด็กผูชายอาจมีความแตกตางจากมุมมอง

ความงามของเด็กผูหญิง และท้ังเพศหญิงและเพศชายมีการแสดงออกตามวุฒิภาวะท่ีสอดคลองตาม

วัยของตนเอง 

 2.2.3 การแสดงออกถึงผลงานศิลปะของเด็ก 

         ผลงานศิลปะของเด็กท่ีปรากฏใหเห็นในรูปแบบตางๆ แสดงถึงสิ่งตอไปนี้ 

      2.2.3.1 การแสดงใหเห็นถึงความเติบโตของรางกายและจิตใจ ดูไดจากการวาดภาพ

ลกัษณะของการวาดภาพ การใชเสน ส ีรูปรางรูปทรงที่ปรากฏ ถาไมมีการบังคับจะสามารถทํางาน

ศิลปะไดตามข้ันตอนตามเกณฑพัฒนาการของ วิคเตอรโลเวนเฟล (Victor Lowenfield) คือ ถายัง

เล็กจะไมสามารถควบคุมกลามเนื้อไดดี แตเม่ือโตข้ึนจะสามารถวาดภาพเลียนแบบตามธรรมชาติได 
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ถาเปนไปตามนั้นจะเปนการเติบโตตามปกติ แตบางกรณีเด็กไมสามารถทําไดอาจเกิดจากความ

ผิดปกติของรางกายอยางอ่ืนๆ 

   2.2.3.2 การแสดงออกดานศิลปะเพ่ือการสื่อสาร การสื่อสารเปนเรื่องจําเปนและ

สําคัญมากตอมนุษย เพราะจะอยูคนเดียวไมไดตลอดชีวิตการสื่อสารดวยงานศิลปะ เชน การวาดภาพ

จึงมีความจําเปนสําหรับเด็ก เนื่องจากพัฒนาการดานภาษาพูดและภาษาเขียนยังไมพัฒนาเต็มท่ี การ

วาดภาพเปนการสื่อสารท่ีสามารถทําไดเร็วและทําไดงายกวา เด็กจึงวาดภาพเพ่ือเปนสัญลักษณ เปน

ตัวแทนคําพูดตางๆท่ียังไมสามารถสรรหามาอธิบายได 

  2.2.3.3 การทํางานศิลปะเปนแสดงออกทางดานอารมณ การลบ การขีดฆา การลาก 

เสนขยุกขยิก หรือการทํางานดวยความละเอียดลออจะปรากฏใหเห็นในผลงานศิลปะของเด็ก  ครแูละ

ผูปกครองหากสังเกตใหดีจะสามารถเขาใจอารมณของเด็กไดจากการทํางานศิลปะนักเรียนบาง

คนทํางานเร็วและมีความประณีตบงบอกถึงความฉลาดทางอารมณท่ีมีสูงมีการควบคุมอารมณดีเยี่ยม  

ตรงขามกับนักเรียนบางคน ทํางานชา ไมเปนระเบียบ และทําไมเสร็จ แสดงถึงสภาพจิตใจท่ีไมเปน

ปกติไมสามารถควบคุมอารมณของตนเองไดไมมีสมาธิ  มีเหตุผลอ่ืนท่ีขัดแยงในตัวเขาเอง 

  2.2.3.4 การทํางานศิลปะเปนการแสดงออกดานความสามารถเฉพาะตัว  เปนความ 

สามารถเฉพาะตัว อาจเกิดจากความตองการท่ีจะแสดงออก เรียกวา “พรสวรรค” เด็กทุกคนมีอยูแลว

และหากมีสิ่งกระตุนใหตื่นตัวใหมีความรูสึกนึกคิด หรือเกิดความประทับใจอยางแรง มีผลทําใหเด็ก

สามารถทํางานศิลปะไดดี มีความเหมาะสมสวยงาม เปนความตองการท่ีจะแสดงออกโดยไมไดเกิด

จากบุคคลอ่ืนๆ เขาไปเก่ียวของการแสดงออกในลักษณะเฉพาะตัวอยางนี้ความสําคัญของศิลปะกับ

การพัฒนาการของเด็กควรใหการสนับสนุนอยางยิ่ง เพราะเปนสิ่งท่ีมีคาและพรสวรรคจะติดตัวเขาไป

ตลอดจนถึงวัยผูใหญ 

โดยสรุปแลว การแสดงออกทางดานศิลปะของเด็กเปนสิ่งท่ีเปนไปตามธรรมชาติการเจริญ  

เติบโตสังเกตไดจากการสรางสรรคผลงานศิลปะท่ีมีความหลากหลายและตอเนื่อง ผูใหญท่ีมีสวน

เก่ียวของจึงควรใหการสนับสนุนท้ังแรงกาย แรงใจ และทุนทรพัยเพ่ือใหพัฒนาการนั้นดําเนินไปอยาง

สมบูรณมากท่ีสุด ตามคํา พูดท่ีวา “เด็กคือหัวใจของชาติ” เม่ือตองการพัฒนาชาติก็ควรพัฒนาเด็ก 

และควรพัฒนาเด็กทุกคนอยางพรอมเพรียง 

   2.2.4 เสนทางศิลปะกับการพัฒนาเด็กอยางเขาใจ 

                     ศรียา นิยมธรรม (2544) กลาวถึงศิลปะวา จัดเปนภาษาของมนุษยในอีกลักษณะ

หนึ่ง ดวยเหตุท่ีศิลปะสามารถเปนสื่อโยงความคิดความเขาใจตอกันของมวลมนุษยไดศิลปะเปนสวน

หนึง่ของการแสดงออกทางภาษา การแสดงออกทางศิลปะมักจะแตกตางกันออกไปตามแนว

จินตนาการและการสรางสรรคของแตละบุคคล นักจิตวิทยาเชื่อวา ความคิดสรางสรรคเปนคุณสมบัติ

เฉพาะตัวและประจําตัวเชื่อกันวา ความคิดสรางสรรคเปนคุณสมบัติเฉพาะตัวและประจําตัวสําหรับ
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เด็กจะพัฒนาการไปไดมากนอยแคไหนก็ข้ึนอยูกับสิ่งแวดลอมและโอกาสท่ีผูเก่ียวของกับเด็กจะจัดสรร

สงเสริมใหความคิดสรางสรรคนี้จะสงผลสะทอนถึงเด็กในหลายๆ ดาน เชน ระดับความเชื่อม่ันใน

ตนเองการแสดงออกซ่ึงความคิดเห็นและสติปญญา การแสดงออกเหลานี้เห็นไดจากการวาดภาพ

ระบายสี การปน เปนตน   

          วิคเตอร โลเวนเฟลด (Victor Lowenfeld) นักจิตวิทยาการศึกษาไดศึกษาคนควา

งานทางดานศิลปะของเด็ก และการคิดสรางสรรคจากงานทางศิลปะ โดยใหเด็กแสดงออกทุกอยาง

อยางอิสระเขาทดลองกับเด็กท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจปานกลาง อายุตั้งแต 2 ปครึ่งข้ึนไปใหเด็กวาด

ภาพ ดวยสีเทียนจะสีอะไรก็ได พบวา เด็กมีพัฒนาการในการวาดขีดเข่ียเปน 4 ข้ันดวยกัน  

  2.2.4.1 ข้ันขีดเข่ีย (Scribbling Stage) ประมาณอายุระหวาง 2-4 ป ข้ันนี้แบงระยะ

ของพัฒนาการ  ไดออกเปน 4 ข้ัน คือ  

   1) Disordered Scribbling (2 ป) การขีดเขียนยังเปนแบบสะเปะ สปะ 

กลาวคือ การขีดเขียนจะเปนเสนยุงเหยิงโดยปราศจากความหมาย ท้ังนี้เนื่องมาจากการประสานงาน

ของกลามเนื้อยังไมดี เชน การบังคับกลามเนื้อเล็กๆ ยังไมไดจะทดลองงายๆ โดยใหเด็กวัยนี้กํามือ 

แลวใหเด็กยกนิ้วท่ีละนิ้วหรือสองนิ้วก็ได เด็กจะทําไมไดหรือลองใหเด็กชกเรา เดก็จะยกแขนชก

พรอมๆ กันท้ัง 2 แขน เปนตน   

              2) Longitudinal Scribbling ข้ันขีดเปนเสนยาว เด็กจะเคลื่อนแขนขีดได

เปนเสนแนวยาว ขีดเข่ียซํ้าๆ หลายครั้ง ท้ังแนวตัง้และแนวนอน แสดงใหเห็นพัฒนาการทางกลามเนื้อ

วาเด็กคอยๆ ควบคุมกลามเนื้อของการเคลื่อนไหวของตนเองใหดีข้ึนระยะนี้เด็กจะเริ่มรูสึกสนุกและ

สนใจเปนครั้งแรก 

   3) Circular Scribbling เปนข้ันท่ีเด็กสามารถขีดลากเปนวงกลมระยะนี้

การประสานงานของกลามเนื้อ (Motor Coordination) ดีข้ึนการประสานงานของกลามเนื้อมือและ

สายตา (Eye-hand Coordination) ดีข้ึนเด็กสามารถขีดเสน มีเคาเปนวงกลมเปนวงกลมเปนระยะ

เด็กเคลื่อนไหวไดตลอดท้ังแขน 

    4) Naming Scribbling ข้ันใหชื่อรอยขีดเขียน การขีดเขียนชักมีความ 

หมายข้ึน เชน จะวาดเปนรูปนอง พ่ี พอ แม เปนสิ่งท่ีอยูใกลตัวเด็ก ขณะขีดเขียนไปเด็กก็จะบรรยาย

ไปดวย  ถายทอดออกมาในรูปการขีดเขียนและความคิดคํานึงในภาพ  พัฒนาการท้ัง 4 ระยะนี้ 

ยอมข้ึนอยูกับเด็กแตละบุคคลไปคงตัวเสมอไป เด็กท่ีมีพัฒนาการข้ึนเร็วจะถึงข้ัน  Naming Scribbling 

กอนซ่ึงนับเปนข้ันพัฒนาการท่ีสําคัญมาก จากการใชความคิดนึกคิดในการเคลื่อนไหวของเด็ก ท้ังๆท่ี

ภาพนั้นจะไมเปนรูปรางดังกลาวเลย ซ่ึงเด็กจะบรรลุถึงข้ันนี้เม่ือใกล 4  ขวบ  
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  2.2.4.2 ข้ันเริ่มขีดเขียน (Pre-Schematic Stage) (4-7 ป) เปนระยะเริ่มตนการขีด

เขียนภาพอยางมีความหมาย การขีดเขียนจะปรากฏเปนรูปรางข้ึน สัมพันธกับความจริงของโลกภาย 

นอกมากข้ึน มีความหมายกับเด็กมากข้ึนจะสังเกตไดจาก          

             1) คนท่ีวาดอาจเปนพอ แม พ่ี นอง ตุกตาท่ีรัก เปนตน       

             2) ชอบใชสีท่ีสะดุดตาไมคํานึงถึงความเปนจริงตามธรรมชาติการแลวแตสี

ไหนประทับใจ ค. ชองไฟ  (Space) ภายในภาพยังไมเปนระเบียบสิ่งท่ีเขียนมักกระจัดกระจาย  

             3) การออกแบบ (Design) ไมคอยมีหรือไมมีเอาเลย แลวแตจะนึกคิดหรือ

คิดวาเปนอยางนั้นอยางนี้  

   2.2.4.3 ข้ันขีดเขียน (Schematic Stage) (7-9 ป) เปนข้ันท่ีขีดเขียนใหคลายของ

จริง และความเปนจริงจะพิจารณาไดตามลําดับ ดังนี้           

   1) คน รูปท่ีออกมาจะแสดงพอเปนสัญลักษณ  ถาวาดรูปคนเราอาจไมรูวา

เปนคนรูปคน ภาพท่ีออกมาเปนรูปทรงเรขาคณิต เชน สวนใดท่ีเด็กเห็นวาสําคัญนาสนใจก็จะวาดเปน

พิเศษ สวนไหนท่ีไมสําคัญอาจตัดท้ิงไปเลยจะเห็นเด็กวัยนี้วาดภาพสวนตางๆ ขาดหายไป เชน ลําตัว 

ขา เทา เปนตน ไมใชเรื่องประหลาดอะไรเลย บางทีอาจเปนเด็กหัวโต ตาโต แขนโต เปนตน แลวแต

เด็กจะใหความสําคัญอะไรและบางท่ีในรูปหนึ่งจะย้ําหลายๆ อยาง (ซํ้ากัน)      

             2) การใชสี สวนมากใชสีตรงกับความจริง แตมักใชสีเดียวตลอด เชน พระ

อาทิตยตองสีแดงตลอด ทองฟาตองสีฟาตลอด ประสบการณของเด็กจะทําใหใชสีไดถูกตอง และตรง

กับความเปนจริงข้ึน ถาใบไมสดตองสีเขียว ถาใบไมแหงตองสีน้ําตาล เปนตน        

             3) ชองวาง (Space) มีการใชเสนฐาน (Based Line) แลวเขียนทุกอยาง

สัมพันธกันบนเสนฐาน เชน วาดรูป คน สุนัข ตนไม บาน อยูบนเสนเดียวกัน ภาพท่ีออกมาจะเปน

แบบลําดับเหตุการณ สวนสูง ขนาดยังไมมีความสัมพันธกัน เชน ดวงอาทิตย อยูบนขอบของ

กระดาษ รูปคนก็อาจสูงถึงใกลขอบกระดาษ เปนตน           

             4) งานออกแบบ ไมคอยดี  มักจะเขียนตามลักษณะท่ีตนพอใจ  

  2.2.4.4 ข้ันวาดภาพของจริง (The Drawing Realism) (9-11 ป) เปนข้ันเริ่มตนการ

ขีดเขียนอยางของจริงเนื่องจากระยะนี้ตามหลักจิตวิทยาพัฒนาการ  เด็กเริ่มรวมกลุมกัน โดยแยกชาย 

หญิง เด็กผูชาย ชอบผาดโผน เดินทางไกล เด็กผูหญิงสนใจเครื่องแตงตัวเพ่ือแตงตัวงานรื่นเริง ฉะนั้น 

การขีดเขียนจะแสดงออกในทํานองตอไปนี้คือ            

             1) คน จะเนนเรื่องเพศดวยเครื่องแตงตัว แตกระดางๆ         

             2) สี ใชตามความเปนจริง แตอาจเพ่ิมความรูสึก เชน บานคนจนอาจใชสี

มัวๆ บานคนรวยอาจใชสีสดๆ มีชีวิตชีวา    
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              3) ชองวาง  ทุกอยางในชองวางเหลื่อมล้ํากันได เชน ตนไมบังฟาได วาดฟา

คลุมไปถึงดินเสนระดับ (Based Line) คอยๆ หายไป รูปผูหญิงมักเนนลวดลาย เครื่องแตงกายมีดอก

ดวง รูปผูชายก็ตองเปนรูปคาวบอย การจัดวัตถุใหสัมพันธกันเปนเรื่องสําคัญมากในระยะนี้ เพราะเปน

ระยะแรกของการพัฒนาการทางการรับรูทางสายตาจะนําไปสูการวาดภาพสามมิติไดอีกตอหนึ่ง       

   4) การออกแบบ ประสบการณของเด็กจะทําใหการออกแบบดีข้ึนเปน

ธรรมชาติข้ึนรูจักการวางหนาท่ีของวัตถุตางๆ  

   5) ข้ันการใชเหตุผล (The Stage of Reasoning) (11-12 ป) ข้ันการใช

เหตุผล ระยะเขาสูวัยรุน เปนระยะท่ีเด็กแสดงออกมาอยางไมรูสึกตัว เชน เอาบรรทัด ดินสอมารอน

แลวทําเสียงอยางเครื่องบินเปนตน เด็กจะทําอยางเปนอิสระ และสนุกสนาน ถาผูใหญทําก็เทากับไม

เต็มบาทถาพิจารณาจากข้ันนี้จะสังเกตวา              

             -  การวาดคน จะเห็นขอตอของคน เปนระยะเด็กเริ่มคนพบเสื้อผาก็มีรอย

พลิว้ไหว  มีรอยยน รอยยับ คนแก-เด็ก ตางกันดานสัดสวนก็ใกลความจริงข้ึนมีรายละเอียดมากข้ึนแต

รายละเอียดท่ีจําเปนเทานั้นเนนสวนสําคัญท่ีเกินความจริง ชอบวาดตนเองแสดงความรูสึกทางรางกาย

มากกวาคุณลกัษณะภายนอก             

   -  สี แบงเปน 2 พวก พวกแรกจะใชสีตามความเปนจริง (Visually  

Minded) สวนอีกพวก (Non Visually Minded) มักใชสีตามอารมณและความรูสึกตนเอง เชน ตอน

เศราตอนมีความสุข มักแสดงออกโดยเนนความสัมพันธทางอารมณกับโลกภายนอก นับเปนงาน

แสดงออกซ่ึงการสรางสรรคงานทางศิลปะ              

   -  ชองวาง พวก Visually Minded รูจักเสนระดับ รูปเริ่มมี 3 มิติโดยการ

จัดขนาดวัตถุเล็กลงตามลําดับ ระยะใกลไกล สวนพวก Non Visually Minded  ไมคอยใชรูป 3 มิติ

ชอบวาดภาพคนและมักเขียนโดยใชตนเองเปนผูแสดง  สิ่งแวดลอมจะเขียนเม่ือจําเปนหรือเห็นวา

สําคัญเทานั้น    

            -  การออกแบบ พวก Visually Minded ชอบออกแบบทางสวยงาม พวก 

Non Visually Minded มองทางประโยชน อารมณแตท้ังนี้เปนเพียงการเริ่มตนเทานั้น ยังไมเขาใจ

การออกแบบอยางจริงจัง 

 

2.3  แนวคิด และทฤษฎทีางการตลาด 

 2.3.1 กลยุทธเพ่ือการแขงขัน 

             สุชนน ีเมธิโยธิน (2555) กลาวถึง แนวคิดแรงกดดันทางการแขงขัน (Competitive 

Forces) ของ Porter (1980) วาไดเสนอการประเมินสถานการณความรุนแรงทางการแขงขันของ

ธุรกิจจากปจจัย 5 ดาน เรียกวา แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces) เปนปจจัยท่ีใชประเมินโอกาส
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ในการทํากําไร ตลอดจนประเมินความเขมขนของการแขงขันธุรกิจแตละอุตสาหกรรม ประกอบดวย 

(สมุล แมนจรงิ, 2546) 

      2.3.1.1 แรงกดดันจากคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing 

Firms) Threat การวิเคราะหคูแขงขันรายเดิมในตลาดนั้นเปนการประเมินความรุนแรงจากจํานวนคู

แขงขัน โดยประเมินกลยุทธทางดานการตลาดของคูแขงขันในตลาดปจจุบันวามีความนากลัวมากนอย

เพียงใด วิธีการประเมินคูแขงขัน (Competitive Analysis) ในอุตสาหกรรมเดิมมี 3 ข้ันตอน ดังนี้  

   1) ศึกษาขอมูลของคูแขงขันในตลาดวาเปนใครบางท้ังคูแขงขันทางตรง (คือ

กลุมสินคาท่ีมีคุณสมบัติและราคาใกลเคียงกันสินคาของบริษัท ) และคูแขงทางรอง (คือกลุมสินคาท่ีมี

คุณสมบัติใกลเคียงแตมีราคาท่ีสูงกวาหรือต่ํากวาของบริษัทมากแตใชทดแทนสินคาของบริษัทได ) 

   2) การวิเคราะหคูแขงและเลือกบริษัทท่ีจะทําการแขงขันจากขอ 1.1 เขียง 

1-2 บริษัทเทานั้นหากชนะดวยยอดขายคอยเพ่ิมจํานวนคูแขง 

   3) กําหนดกลยุทธเพ่ือการแขงขันกับบริษัทท่ีเลือกมาพิจารณากลยุทธทาง

การตลาด และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ โดยตองพัฒนาใหเหนือกวาคูแขงขันและวางกลยุทธปองกัน

การตามทันจากคูแขงขัน 

        2.3.1.2 แรงกดดันของการเขามายังอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม (New 

Entrants) อุตสาหกรรมใดท่ีมีความสามารถในการทํากําไรไดมากหรืออุตสาหกรรมใดท่ีเงินลงทุนไม

มาก หรืออุตสาหกรรมใดท่ีมีระยะเวลาในการคืนทุนสั้น ยอมเกิดแรงดึงดูดใหนักลงทุนเขามาใน

อุตสาหกรรม นั้น ๆ จํานวนมากราย ผูท่ีมีเงินทุนตามกําลังก็สามารถทําได ตัวอยางธุรกิจท่ีมีคูแขงราย

ใหมเขามาในอุตสาหกรรมงาย เชน ธุรกิจอาหาร ธุรกิจสินคาฟุมเฟอย และธุรกิจเฟรนไชส เปนตน 

สวนธุรกิจท่ีมีการกีดกันคูแขงขันรายใหมนั้นสวนใหญเปนธุรกิจท่ีมีเง่ือนไขบังคับทางกฎหมาย หรือ

ข้ันตอนในการดําเนินธุรกิจหลายข้ันตอนตองมีการขออนุญาตจากทางการ หรือเปนธุรกิจท่ีมีเงินลงทุน

จํานวนมาก หรือเปนธุรกิจท่ีมีกําไรนอย ตัวอยางธุรกิจท่ีคูแขงรายใหมเขาในอุตสาหกรรมยาก เชน 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย กอนทําการกอสรางตองขออนุญาตกอสรางอาคารในพ้ืนท่ีตามพระราชบัญญัติ

ควบคุมอาคาร เปนตน 

      2.3.1.3 แรงกดดันของสินคาทดแทน (Substitute) ในอุตสาหกรรมหากมีสินคาทดแทน

จํานวนมากจะสงผลตอการทํากําไร ไมสามารถตั้งราคาท่ีสูงได ความเสี่ยงตอยอดขายท่ีตกลงเปนไปได

สูง เชน กรณีของลูกอมเม็ดแข็ง ซ่ึงมียอดขายตกลงอันเนื่องมากจากสินคาทดแทน เชน หมากฝรั่ง ลูก

อมเม็ดนิ่ม ลูกอมแกไอ  เปนตน 

      2.3.1.4 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Buyers) ปจจุบันเปนยุคของขาวสาร 

ทําใหผูบริโภคมีอํานาจในการตอรองสูงเนื่องจากผูบริโภคมีข้ันตอนการหาขอมูลและประเมินทางเลือก

สินคากอนตัดสินใจซ้ือหลายชองทาง หากสินคาของบริษัทท่ีขายในตลาดไมมีความแตกตางกับคูแขง 
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ยอมทําใหเสียเปรียบทางการแขงขันและโอกาสในการสรางกําไรต่ํา ในยุคท่ีเรียกวา เครือขายทาง

สงัคม (Social Network) นั้น ผูบริโภคสามารถสื่อสารอยางมีปฏิสัมพันธ (Interaction) สื่อสารไปมา

ผานสื่อได (medium) หรือซ้ือขายแลกเปลี่ยนไดทันที (Real Time)  (Sahay, 1998 อางใน ชื่นจิตต 

แจงเจนกิจ, 2544) 

      2.3.1.5 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Suppliers) หากสนิคาของ

บริษัทมีตัวแทนในการจัดสงวัตถุดิบจํานวนนอยราย ยอมทําใหเกิดขอเสียเปรียบทางการแขงขันได ยิ่ง

ถาผูจัดสงวัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคาผลิตภัณฑ หรือลดคุณภาพไดเชนธุรกิจฟารมสุกร ผลกําไรของการ

ขายสุกรนอกจากเก่ียวของกับปจจัยของราคาตลาดแลว  ยังเก่ียวของกับอาหารท่ีใหในแตละม้ือ หากผู

เลี้ยงมีทางเลือก ผูขายผลิตภัณฑอาหารสัตวจํานวนนอยรายหรือผูขายอาหารสัตวเพ่ิมราคายอสงผล

ตอความสามารถในการทํากําไรของฟารมสุกร หรือหากผูขายอาหารสัตวลดหรือเปลี่ยนวัตถุดิบใน

อาหารสัตวยอมมีผลตอการเติบโตของสุกรสงผลตอ ความเสี่ยงเรื่องโรค และยอดขายในอนาคต เปน

ตน เพราะฉะนั้น ไมวาจะอยูในอุตสาหกรรมใดความเสียงท่ีเกิดจากผูจัดสงวัตถุดิบเกิดไดตลอดเวลา 

ผูประกอบการตองมีการวางแผนเพ่ือซ้ือวัตถุดิบไวลวงหนาเสมอเพ่ือปองกันความเสียหายในอนาคต  

 

ภาพท่ี 2.3: แสดงแรงกดดนั 5 ประการ (Five Forces) 

 

 
 

 การวิเคราะหแรงกดดันจากท้ัง 5 ดาน ทําใหผูประกอบ การไมประมาทในการทําธุรกิจการ

เลือกคูแขงขัน (Selection Competitors) ไมยากเทากับการทําใหสินคาของบริษัทมีคุณคาในสายตา

และความรูสึกของลูกคาแสดงได ดังนี้ 

 การวิเคราะหคุณคาในสายตาของลูกคา (Customer Value Analysis: CVA) Kotler (2003, 

p. 253) 
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คุณคาเพ่ือลูกคา = ประโยชนของลูกคาท่ีไดรับ – ตนทุนของลูกคาท่ีตองเสียไป 

Customer Value = Customer Benefits – Custom Cost 

 2.3.2 การออกแบบกลยทุธของการแขงขัน (Designing Competitors Strategies) 

                 กลยุทธเพ่ือการเขงขันไมมีสูตรสําเร็จแตข้ึนอยูกับการเปลี่ยนแปลงเพ่ือใหทันเหตุการณ

ของผูบริหารและการแกไขสถานการณใหทันตอการรับรูของผูบริโภค การกําหนดกลยุทธเพ่ือการ

แขงขันนั้น แบงได ดังนี้ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2546) 

      2.3.2.1 กลยุทธการแขงขันพ้ืนฐาน (Generic Competitive Strategy) Porter (1980, 

อางใน Greg & Mark, 2010) ไดเสนอกลยุทธท่ัวไปท่ีใชในการแขงขันเปน 3 กลยุทธ ไดแก 

 1) การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost Leadership) ธุรกิจท่ีใชกลยุทธนี้จะ

ดําเนินการทุกอยางเพ่ือใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนต่ําท่ีสุด ประโยชนคือสามารถนําเสนอ

ราคาท่ีต่ํากวาคูแขงในทองตลาดได อีกท้ังหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red Ocean) ก็ยัง

สามารถยืนหยัดในตลาดได เนื่องจากมีความไดเปรียบจากตนทุนท่ีต่ํา ทุกวันนี้การแขง ขันไมเพียงแต

แพรหลาย แตเพ่ิมความรุนแรงข้ึนทุกๆ ป บริษัทในอเมริกา ยุโรป และญี่ปุน ยังยายฐานการผลิตไปยัง

ประเทศท่ีมีตนทุนการผลิตต่ําและนําสินคาราคาถูกออกสูทองตลาด  

  2) การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจท่ีใชกลยุทธนี้จะตองคิดหาความ

แตกตางจากตัวสินคา (Product) ไมใหซํ้ากับสินคาอ่ืนในตลาด หรือตองมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีนํามา

เสนอ ทําใหสินคาดูโดดเดนกวาคูแขงในตลาด ท่ีมาของความแตกตางนั้นเกิดจากความเร็ว (Speed) 

ความนาเชื่อถือ (Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ (Design) การออกแบบ (Design) 

ลกัษณะของสนิคาและบรกิาร (Features) เทคโนโลยี (Technology) บคุลกิขององคกร (Corporate 

Personality) และความสัมพันธกับลูกคา (Relationships with Customer) ความเปนเลิศทางดาน

คุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation) และการตอบสนองลูกคา 

(Response to Customer)  (Hill & Jones, 2004 อางใน พิพัฒน นนทนาธรณ, 2553) 

  3) การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปนเหมือนกับการกําหนดกลุม 

เปาหมาย (Target Group) ใหเล็กลงเพ่ือจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของลูกคา การท่ี

บริษัทเขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเนความตองการในอนาคตของลูกคา

ได ยอมทําใหทานสามารถคาดคะเนความตองการในอนาคตของลูกคาไดอยางตอเนื่อง เกิดพฤติกรรม

การซ้ือซํ้าไปเรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในท่ีสุด หากบริษัทประสบความสําเร็จกับกลุมเปาหมายท่ีแคบ

ลงมา ทําใหบริษัทสามารถขยายกลุมเปาหมายตอไดในอนาคตตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน เชน 

สินคาสําหรับคนทอง สินคาสําหรับคนอวน เปนตน (Porter, 1980) 

  นอกจากแนวคิดของ Porter แลว Tracy และ Wiersama (Kotler & Armstrong, 

2001 อางใน สวุมิล แมนจรงิ, 2546) ไดเสนอกลยุทธการแขงขันการตลาดแบบใหม คือ 1) ธุรกิจ
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สามารถเปนผูนําดานการสงมอบคุณคาท่ีดีเยี่ยมใหแกลูกคา เชน การเปนตัวแทนจําหนายสินคาและ

เนนบริการท่ีประทับใจกับกลุมลูกคาของตนเอง การใชกลยุทธสรางคุณคานี้ผูบริหารตองสราง

วัฒนธรรมโครงสรางองคกร ระบบและกระบวนการท้ังในการดําเนินงานและการบริหาร เพ่ือสราง

คุณคาและการสงมอบใหแกลูกคาใหเปนไปในทิศทางเดียวกัน หรือเรียกไดวากลยุทธการสราง

ความสัมพันธอันยาวนานกับลูกคา ใหลูกคามองเห็นวาบริษัทใหความสําคัญกับลูกคา ตามแนวคิด 

“ตามใจลูกคา” (Georges, อางใน ชื่นจิตต แจงเจนกิจ, 2546) 2) การแขงขันเพ่ือสนองความตองการ

ของมนุษยเชน การตองการพักผอนแบบสวนตัว 3) การแขงขัน ดานชนิดของผลิตภัณฑ เชน การ

เลือกอานประเภทของหนังสือตามพฤติกรรมความชอบสวนตัว 4) การแขงขันดานตรายี่หอของ

ผลิตภัณฑ และ 5) การรวมตัวกันทางธุรกิจหรือการ Co-Brand (Parker, 1997 อางใน ชื่นจิตต  

แจงเจนกิจ, 2546) กลยุทธการแขงขันสําหรับตําแหนงตางๆ ในการแขงขัน แสดงดังตารางท่ี 2.1  

 

ตารางท่ี 2.1: กลยุทธสําหรับผูนําและผูตามในตลาด 

 

ตําแหนงใน 

การแขงขัน 

ผูนํา ผูตาม 

สวนแบง

การตลาด 

ผูนําตลาด ผูทาชิงในตลาด ผูตามตลาด ผูเจาะตลาด

สวนเล็ก 

กลยุทธที่ใช ขยายตลาดโดยรวม เชน 

  เพิ่มผูใชรายใหม 

  วิธีการใชใหมๆ 

  เพิม่ประโยชนใชสอย 

ปองกันสวนแบงตลาด 

  การปองกันตําแหนง 

  การปองกันดานขาง 

  การปองกนัโดยการรุก

กอน 

  การปองกนัโดยการรุก

กลับ 

  การปองกันแบบเคลื่อนที ่

  การปองกนัโดยการหดตัว 

ผูทาชิง 

1.กลยทุธโจมตี 

 การโจมตีดานหนา   การโจมตีดานขาง 

 การโจมตีแบบโอบ   การโจมตีทางออม 

 การโจมตีแบบกองโจร 

2.กลยทุธโจมตีเฉพาะอยาง 

 การใหสวนลด  

 การต้ังราคาผลิตภัณฑตํ่ากวา 

 ผลิตภัณฑท่ีมีชื่อเสียง  การขยายผลิตภณัฑ 

 นวัตกรรมผลิตภณัฑใหม 

 การปรับปรุงการใหบริการ 

 นวัตกรรมการจดจาํหนาย 

 การลดตนทุนการผลิต 

 การสงเสรมิการตลาดดวยการโฆษณาอยาง

มาก 

-การ

ลอกเลียนแ

บบ 

-การตัด

ราคา 

-การหาขอ

ไดเปรียบ 

-การมุง

ตลาดเฉพาะ

สวน 

-การเปน

ผูเชี่ยวชาญ

ในดานตางๆ 

 

ท่ีมา: สุวิมล แมนจริง.  (2546).  การจัดการการตลาด.  กรงุเทพฯ: เอช.เอ็น.กรุป. 
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     2.3.3 กลยุทธผูนําตลาด (Market Leader Strategies) ผูนําตลาด หมายถึง ธุรกิจท่ีสราง

ปรากฏการณ หรือสรางนวัตกรรมท่ีโดดเดน และนําสินคาเขาสูตลาด หรือโฆษณาประชาสัมพันธ 

กอนตราสินคาอ่ืนท่ีขายสินคาเหมือนตน แตคุณสมบัติไมเหมือน เชน พูดถึงสาหราย ตองนึกถึง “เฒา

แกนอย” เพราะนําสินคาสาหรายทอกมาสรางตราสินคาโดยนําเขารานเซเวนอิเลฟเวน กอนตราอ่ืนๆ 

หรือ I-phone เปนผูนําตลาดสมารทโฟน (Smartphone) ท่ีมีลูกเลนและ Application ท่ีสามารถทํา

ใหผูใชประทับใจ ท้ังนี้ ผูนําตลาดมักถูกผูทาชิงแบงสวนแบงทางการตลาด ซ่ึงธุรกิจท่ีเปนผูนําตลาด

ตองกําหนดนโยบายและกลยุทธการตลาดท่ีมีวัตถุประสงคหลักคือรักษาตําแหนงของการเปนท่ีหนึ่งใน

ตลาดไวใหได กลยุทธการเปนผูนําตลาดไดแก การขยายตลาดโดยรวม และการปองกันสวนแบงทาง

การตลาด การขยายการตลาดโดยรวมของผูนําตลาด (Expending Total Market) มี 3 วิธ ี

  2.3.3.1 ผูใชรายใหม (New Users) เชน การเพ่ิมกลุมเปาหมาย สําหรับกลุมท่ีบริษัท

ยังไมเคยทําตลาด เชน นาสระผมแพนทีน กลุมเปาหมายหลักคือ ผูหญิงวัยทํางาน อาจสามารถเพ่ิม

กลุมเปาหมายใหมได เชน กลุมวัยรุน หรือการเพ่ิมกลุมเปาหมายใหมตามภูมิศาสตร เชน สินคาฮีต

เตอร (อุปกรณทําความรอน) สงคณะพนักงานขายไปทําตลาดโซนอุตสาหกรรมภาคตะวันออก หาก

อยากเพ่ิมกลุมเปาหมายใหมตองสรางคณะพนักงานขายลงไปยังเขตอุตสาหกรรมภาคอ่ืนๆ เปนตน  

          2.3.3.2 วิธีการใชใหม (New Uses) ตลาดสามารถขยายตัวโดยการคิดคนวิธีการใช

ผลิตภัณฑแบบใหมๆ และนําเสนอแกลูกคาตัวอยางท่ีเห็นไดชัดคือ น้ํายาอุทัยทิพยท่ีใชผสมน้ําดื่มเพ่ิม

ความสดชื่น ดวยการดัดแปลงของผูบริโภคมาทาริมฝปาก ทําใหบริษัทโอสถสภาไดปรับปรุงผลิตภัณฑ

น้ํายาอุทัยทิพย เปนตรายูทิพยลิปสีแบบน้ํา ขายดีในกลุมวัยรุน เปนตน 

  2.3.3.3 การเพ่ิมประโยชนใชสอย (More Usage) โดยการเพ่ิมประโยชนใชสอยหรือ

อัตราการใชใหบอยข้ึนหรือถ่ีข้ึน เชน น้ํายาบวนปาก จะมีการสื่อโฆษณาบอกถึงประโยชนของการบวน

ปากหลังแปรงฟนทุกครั้ง เม่ือมีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑมากข้ึน ยอมทําใหสินคาขายไดยอดขาย

เพ่ิมข้ึน 

 การปองกันสวนแบงตลาด (Defending Market Share) ธุรกิจท่ีเปนผูนําตลาดยากท่ีจะ

หลีกเลี่ยงการโจมตีของคูแขงขันโดยเฉพาะคูแขงท่ีมีสวนแบงตลาดอันดับรองๆ ลงมา วิธีปองกันจะมี

ดังนี้ 

 1) กลยุทธการปองกันของผูนําตลาด (Defense Strategies) แบงได 6 วิธี ดังนี้ (Kother, 

2003 อางใน สุวมิล แมนจรงิ, 2546)  

 2) การปองกันตําแหนง (Position Defense) ทําไดโดยการสรางตราสินคาใหเหนือกวาใน

ทุกๆ ดาน รวมถึงการโฆษณาแบบ Above The Line เชน การตลาดทางตรงตางๆ การโทรศัพทหา

ลูกคา การสกรีนเสื้อแจกลูกคา หรือใหพนักงานใสเสื้อตราสินคาของบริษัทหรือองคกรเพ่ือเปนการ

ประชาสัมพันธตราสินคาอีกรูปแบบหนึ่ง 
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 3) การปองกันดานขาง (Flank Defense) เชน หากเปนสินคาท่ีจําหนายชองทาง Modern 

Trade หรือหางสรรพสินคาตางๆ บริษัทอาจทําตลาดดวยการปองกันดานขางโดยเพ่ิมท่ีขายในหาง

โดยหารเพ่ิมสายผลิตภัณฑ เชน เพ่ิมรสชาติ เพ่ิมลักษณะบรรจุภัณฑ (Packaging) หลายรูปทรง เพ่ิม

ขนาดบรรจุใหมีหลายทางเลือกเปนตน 

  3) การปองกันโดยการรุกกอน (Preemptive Defense) วิธีการนี้คือตองรูจุดแข็ง

ของคูแขงและทําการตลาดเชิงรุกกอนคูแขง 

  4) การปองกันโดยการรุกกลับ (Counteroffensive Defense) ในโลกธุรกิจเราอาจ

คิดวาเราวางแผนไวดีแลวจะตองเปนผูรุกตลาดกอน แตสําหรับตลาด และพฤติกรรมผูบริโภคเราอาจ

ไมสามารถคาดการณไวลวงหนาได เชน การตัดราคา การจัดการ สงเสริมการจําหนายอยางเขมแข็ง

รุนแรง หรือการเลียนแบบและขายถูกกวา วิธีการปองกันโดยการรุกกลับเหมือนกับกลยุทธตาตอตา 

ฟนตอฟน และผูบริหารตองประเมินจุดยืน (Positioning) ของตราสินคาของตนกอน เพราะหาก

บริษัทมีลูกคาท่ีภักดีกับบริษัทอยางเขมแข็งแลว และประเมินวาการลดแลกแจกแถมของคูแขงจะไมมี

ผลกระทบตอยอดขาย บริษัทก็ไมจําเปนตองโตกลับคูแขง เพราะจะทําใหคุณคาตราสินคาตกลง 

ในทางกลับกันหากประเมินแลวยังไมสามารถทําใหลูกคาภักดีตอบริษัท หรือประเมินแลวพบวา ลูกคา

มาซ้ือซํ้ากับบริษัทเพราะการสงเสริมการจําหนาย ในสถานการณเชนนี้ตองใชกลยุทธการปองกันโดย

การรุกกลับแบบสงครามราคา (Red Ocean) 

  5) การปองกันแบบเคลื่อนท่ี (Mobile Defense) เปนการปองกันการโจมตีของ

คูแขงโดยการเปลี่ยนแปลงหรือเคลื่อนไหวกลยุทธตางๆ ทางการตลาดอยูเสมอ โดยเคลื่อนท่ีแบบ 360 

องศา เชน การแขงขันระหวางเครือขายโทรศัพทในปจจุบัน AIS DTAC และ True จะเห็นวา ไมวาจะ

เปนโฆษณา การสงเสริมการจําหนาย การบริการลูกคา แมกระท่ังการขาย ท้ัง 3 ตรา มีการปองกัน

ตัวเองแบบเคลื่อนท่ี โดยทําทุกอยางมิใหคูแขงคาดการณแผนในการครองใจผูบริโภค เพราหากเกิด

ความไมพึงพอใจในการบริการของธุรกิจนี้ ผูบริโภคมีสิทธิเปลี่ยนเครือขายไดตลอดเวลา 

  6) การปองกันโดยการหดตัว (Contraction Defense) หรือ เรียกวาเปนการถอน

ทุน คือการยกเลิกผลิตภัณฑออนแอ เชน ตั้งแตป พ.ศ. 2542 ท่ีเปนยุคบุกเบิกชาเขียวแบบขวดโดย

ตราโออิชิ ตอมาบริษัทกลายแหงสงชาเขียวแบบขวดมาแขงขันในตลาดรวมกับโออิชิ แตดวยปญหา

จากราคาขาย และความอ่ิมตัวของผูบริโภคทําใหหลายบริษัทท่ีผลิตชาเขียวแบบขวดมาแขงขัน แต

ตราสินคาหลายตราไมแข็งแรงในตลาดตองออกจากตลาดไป  

      2.3.4 กลยุทธผูทาชิงตลาด (Market Challenger Strategies)  ผูทาชิง คือ ผูตามท่ีมี

สวนแบงตลาดรองลงมาจากผูนํา วิธีการคือ ตองกําหนดวัตถุประสงคเพ่ือใหพนักงานทีมงานได

ตระหนักถึงจุดม่ังหมายในการทําการตลาดท่ีสําคัญคือ การใชกลยุทธตนทุนต่ํา หรือกลยุทธการสราง
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ความแตกตางใหกับตราสินคาหรือการใหสิทธิประโยชนเพ่ือความไดเปรียบทางการคาเม่ือเทียบกับคู

แขงขันสําหรับกลยุทธโจมตีคูแขงขันนั้นแบงออกไดเปน 5 ประเภทคือ 

       2.3.4.1 การโจมตีดานหนา (Frontal Attack ) เปนวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑ 

ราคา การสงเสริมการจําหนาย และชองทางเดียวกับคูแขง เปนวิธีการโจมตีซ่ึงหนา 

      2.3.4.2 การโจมตีดานขาง (Flank Attack) เปนการเพ่ิมสาขาท่ีจําหนาย หรือ

เพ่ิมผลิตภัณฑท่ีผูนําไมชํานาญ 

               2.3.4.3 การโจมตีแบบโอบ (Encirclement Attack) เปนการโจมตีรวมท้ัง

ดานหนาและดานขาง ท้ัง 2 วิธี ใหคูแขงสับสนและตามไมทัน แตวิธีการแบบนี้จะใชไดผลดี ในกรณีท่ี

ตองมีทุนและทรัพยากรเพียงพอ 

  2.3.4.4 การโจมตีทางออม (Bypass Attack) ทําได 3 วิธี คือ 

   1) การนําเสนอผลิตภัณฑท่ีไมมีความสัมพันธกับผลิตภัณฑเดิม การขยายตัว

เพ่ือเพ่ิมรายได หรือเพ่ิมการใหบริการลูกคา เชน การท่ี True coffee มิไดขายกาแฟและเครื่องดื่ม

อยางเดียวยังมีการใหบริการจายคาโทรศัพทและอ่ืนๆ รวมถึงการซ้ืออุปกรณเสริมตางๆ เปนตน 

   2) การขยายตัวไปสูตลาดใหมหรือในเขตภูมิภาคอ่ืนๆ 

   3) การกาวกระโดดไปสูเทคโนโลยีใหมๆ แทนท่ีเทคโนโลยีเดิม เชน การ

พัฒนาลูกเลนโทรศัพทของ Samsung  

          2.3.4.5 การโจมตีแบบกองโจร (Guerrilla Attack) เปนกลยุทธท่ีนํามาใชในธุรกิจเล็ก

เพ่ือปะทะกับธุรกิจใหญ เชน การใชเครือขายทางสังคม (Social Network) เชน เว็บบล็อก หรือพัน

ทิป กองโจรในอินเตอรเน็ตแบบนี้มีผลตอการโจมตีคูแขงพอสมควร การใชเครือขายทางสังคมใน

ลักษณะนี้แมแตเสียงเดียวก็มีผลมากตอทัศนคติของคนสวนใหญ เพราะการใชการเขียนแบบบรรยาย

ความรูสึกสวนตัวท่ีเคยใชผลิตภัณฑนั้นๆ 

  การเลือกกลยุทธการโจมตีเฉพาะอยาง (Choosing a specific attack strategy) มี 

7 แบบ ดังนี้ (Kotler, 2003 อางใน สวุมิล แมนจรงิ, 2546 และ Krishhamurtri อางใน ชื่นจิตต  

แจงเจนกิจ, 2546) 

  1. การใหสวนลดราคา (Price Discount) เพราะผูซ้ือมีความออนไหวตอราคา กล

ยุทธนี้มักไดผลเสมอ แมคุณภาพสินคาจะดอยกวาคูแขง  

  2. การตั้งราคาผลิตภัณฑท่ีต่ํากวา (Lower Price Goods) นําเสนอผลิตภัณฑใหมท่ี

หลากหลายใหกับตลาด เพ่ือเปนทางเลือกใหกับกลุมลูกคา 

  3. นวตักรรมใหม (Product Innovation) เปนการเสนอสิ่งใหมๆ ออกสูตลาด 

  4. การปรับปรุงการใหบริการ (Improved Services) ผูทาชิงสามารถปรับปรุงการ

ใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงไดหากยังไมสามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหเหนือกวาคูแขงขันได  
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  5. นวัตกรรมการจัดจําหนาย (Distribution Innovation) เปนการพัฒนาหรือการ

หาชองทางจัดจําหนายใหมๆ ข้ึนมา เชน ชองทางขาย E-commerce Facebook Youtube เปนตน 

  6. การลดตนทุนการผลิต (Manufacturing Cost Reduction) กลยุทธนี้มีขอควร

ระวังเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑหาดลดตนทุนจนคุณภาพเปลี่ยน หมายถึงยอดขายท่ีตกต่ําไมคุมกับ

การไดมาของกําไรท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน 

  7. การสงเสริมการตลาดดวยการโฆษณาอยางเขมขน (Intensive Advertising 

Promotion) คือการเพ่ิมโฆษณาเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค แตบริษัทตองคํานวณงบประมาณ

ของบรษิทัอยางระมัดระวัง เพราะยอดขายจะเพ่ิมตามโฆษณาท่ีผานสื่อ แตหากหยุดโฆษณา ยอดขาย

จะตกลงเชนกัน ดังนั้นตองเทียบความคุมคากวากําไรท่ีไดกลับมาคุมกับท่ีเสียไปหรือไม  

         2.3.5 กลยุทธของผูตามทางการตลาด (Market Follower Strategies) คูแขงขันอันดับ

รองๆ ท่ีมีสัดสวนของสวนแบงการตลาดไมมากนัก นิยมเลือกกลยุทธการเปนผูตามมากกวาผูทาชิง 

สวนมากใชวิธีนี้ คือ (1) วิธีการเลียนแบบนวัตกรรมตมแบบของผูนําตลาด (2) การตัดราคาใหต่ํากวา 

(3) การหาขอไดเปรียบของบริษัทตนเองและนําเสนอสิ่งท่ีเปนจุดเดน 

     2.3.6 กลยุทธของผูเจาะตลาดสวนเล็ก (Market Nicher Strategies) เปนธุรกิจท่ีประสบ

ความสําเร็จในการสรางจุดเดนของตนเอง เชน ผลิตภัณฑนมบริษัท ดูเม็กซ จํากัด (ม.ป.ป.) เจาะตลาด

นมสําหรับเด็ก ดูเม็กซ เปนหนึ่งในกลุมบริษัทดานอนซ่ึงไดรับการจัดอันดับ “นิตยสารฟอรจูน” ใหเปน

หนึง่ใน 500 บริษัทท่ีประสบความสําเร็จมากท่ีสุดในดานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมุงเนนผลิตภัณฑท่ีทํา

จากนม น้ําดื่ม และโภชนาการสําหรับเด็ก กลุมบริษัทดานอนมีสํานักงานใหญอยูในกรุงปารีส มวาจะ

เปนผูนําหรือผูทาชิงในตลาด และจะใชกลยุทธปองกันหรือโจมตีคูแขงขัน สิ่งท่ีตองคํานึงคือ ศักยภาพ

ของบริษัทในทุกดานไมวาจะเปนเงินทุน พนักงาน สมรรถนะ ทรัพยากรตางๆ ของบริษัท (Ireland & 

Hoskisson, 2007 อางใน พิพัฒน นนทนาธรณ, 2553) สิ่งท่ีดีท่ีสุดในการทําการตลาด คือการทํา

สินคาใหขายไดดวยตัวสินคาเอง ทําใหลูกคาติดใจและพอใจในผลิตภัณฑทําใหสินคาตอบโจทยและ

แกปญหาใหลูกคาอยางไดผลเปนกลยุทธท่ียั่งยืนท่ีสุด บริษัทตองมุงความสนใจไปยังลูกคาใหสมดุลกับ

การมุงเพ่ือชนะคูแขงขัน มิใชการแขงขันจนลืมพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือลูกคา ท่ีสําคัญมีหลายธุรกิจท่ี

สําเร็จเพียงแคใหบริการท่ีเหนือกวา แสดงวาใหความสําคัญกับความรูสึกและการรับรูของลูกคาเปน

สําคัญ คํากลาวท่ีวา “ความสําเร็จในอดีตมิไดรับประกันความสําเร็จในอนาคต”(พิพัฒน นนทนาธรณ, 

2553) นั้นยังใชไดดีเสมอ เพราะยุคสมัยเปลี่ยน พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยน เพราะฉะนั้นกลยุทธการ

แขงขันท่ีดีคือผูบริหารตองเปลี่ยนแปลงใหทันสภาวการณปจจุบัน 

2.4 ทฤษฎีทางการตลาดดวยการวิเคราะห SWOT Analysis 

      การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไปในการ 

ตลาด แตการวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนการพิจารณาถึงศักยภาพของบริษัทวามีขอ
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ไดเปรียบ/เสียเปรียบอยางไร โดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน โดยจะพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอมภายนอกขององคการดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

     2.4.1 การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths Analysis) เปนการวิเคราะหถึงขอเดนของธุรกิจ 

ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน เชน ผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายมากกวา ราคาถูกกวา มีชองทางในการจัด

จําหนายท่ีสามารถเขาถึงตลาดไดมากกวา มีโปรแกรมการโฆษณาท่ีสามารถดึงดูดตลาดไดดีกวา มี

ผูบริหารการตลาดท่ีมีวิสัยทัศนกวางไกล สภาพคลองทางการเงินสูง ความสามารถในการผลิตสูง มี

การจัดทําการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยูเสมอ ทําใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีตรงตามความ

ตองการของการ เปนตน ซ่ึงจุดแข็งเหลานี้ธุรกิจจะใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาด

ตอไป 

     2.4.2 การวิเคราะหจุดออน (Weakness Analysis) เปนการวิเคราะหถึงปญหาหรือขอ 

ดอยของธุรกิจท่ีกอใหเกิดเปนจุดออนท่ีคูแขงขันจะไดเปรียบจากสิ่งเหลานี้ เชน อายุผลิตภัณฑสั้น   

ทําใหไมสามารถผลิตในปริมาณมากๆ ได ราคาแพง ชองทางการจัดจําหนายนอย การสงเสริมการขาย

ต่ํา พนักงานไมมีความกระตือรือรน มีปญหาดานการเงิน เปนตน ธุรกิจตองนาจุดออนตาง ๆ ไปแกไข

ปรับปรุง เพ่ือไมใหคูแขงขันสามารถโจมตีหรือมีขอไดเปรียบจากจุดออนเหลานั้นได และตองพยายาม

พัฒนาจุดออนเหลานั้นใหเปนจุดแข็งอยางนอยเทียบเทากับคูแขงขัน 

     2.4.3 การวิเคราะหโอกาส (Opportunities Analysis) เปนขอไดเปรียบแกธุรกิจเกิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีธุรกิจสามารถสรางโอกาสใหแกตนเอง ทําใหมีศักยภาพเหนือกวาคูแขงขัน 

ซ่ึงขอไดเปรียบดังกลาวนั้นอาจเกิดจากตลาดรวมขยายตัว คูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจไดยาก จุดออน

ของคูแขงขัน จานวนประชากรในสวนท่ีเอ้ือประโยชนแกธุรกิจมีเพ่ิมข้ึน เทคโนโลยีพัฒนาข้ึน ทําให

เสริมศักยภาพการผลิตไดดีข้ึน สังคมและวัฒนธรรมท่ีเอ้ืออํานวยในการยอมรับในผลิตภัณฑของธุรกิจ

เพ่ิมข้ึน การเมืองและกฎหมายใหการสนับสนุนการขยายการลงทุนทรัพยากรธรรมชาติขาดแคลน 

ในขณะท่ีธุรกิจผลิตภัณฑท่ีใชทดแทนทรัพยากรธรรมชาตินั้นได เปนตน 

     2.4.4 การวิเคราะหอุปสรรค (Threats Analysis) เปนปญหาท่ีเกิดจากสภาพแวดลอม

ภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารถแกไขได เชน การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของตลาด คูแขงขันคนพบนวัตกรรม

ใหมในการผลิต ผูขายปจจัยการผลิตมีจานวนนอยและผูกขาด คนกลางขายผลิตภัณฑของคูแขงขัน

ดวย อัตราการเกิดของประชากรลดลง เศรษฐกิจตกต่ํา เทคโนโลยีลาสมัยเกินไปทําใหหาบุคลากรท่ีมี

ความสามารถไดยากข้ึน วัฒนธรรมการบริโภคเปลี่ยนแปลง การเพ่ิมอัตราภาษีมูลคาเพ่ิม การขาด

แคลนทรัพยากรธรรมชาติทาใหธุรกิจขาดแคลนวัตถุดิบ เปนตน ดังนั้น ธุรกิจจะตองหาทางลดจุดออน

ลงและสรางจุดแข็งหรือขอไดเปรียบอันจะเปนเกราะปองกันผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากอุปสรรค

เหลานั้นได 
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การวางแผนกลยุทธทางการตลาด นอกจากใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมในปจจุบันแลว ยัง

ตองสอดคลองกับกลยุทธรวมของธุรกิจดวย เพ่ือใหมีรูปแบบการดาเนินงานเปนไปในแนวทางเดียวกัน 

และเพ่ือใหมุงสูเปาหมายรวมของธุรกิจ 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดตองพิจารณาท้ังภายนอกและภายในองคการ เพ่ือ

จะมองหาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคขององคการ เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธท่ี

เหมาะสม ในขณะท่ีการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกนั้นจะเปนการพิจารณาถึงสถานการณภาย 

นอกท่ีธุรกิจไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได สามารถแบงการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก

ออกเปนสภาพแวดลอมระดับมหาภาค ไดแก ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ สภาวะแวดลอมทาง

กายภาพ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมายและวฒันธรรมและสงัคม (Social and Culture) สวน

สภาพแวดลอมจุลภาคเปนสิ่งแวดลอมภายนอกท่ีมีความใกลชิด มีผลกระทบตอธุรกิจอยางชัดเจน 

ตองการ วิเคราะหเก่ียวกับผูขายวัตถุดิบ คนกลางทางการตลาด ลูกคาหรือตลาดเปาหมาย คูแขงขัน 

และกลุมชมุชน 

 สภาพแวดลอมภายใน เปนลักษณะของสภาพแวดลอมท่ีธุรกิจสามารถสรางได ปรับปรุงได 

ดังนั้น สภาพแวดลอมภายในจะสามารถบอกไดวากิจกรรมตาง ๆ ภายในธุรกิจของเรามีความสามารถ

เพียงใด เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขันแลวเรามีความเขมแข็งมากเพียงใด  การวิเคราะหสถานการณ

ทางการตลาด เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไปในการตลาด แตการวิเคราะห SWOT เปนการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมของบริษัทวามีขอไดเปรียบเสียเปรียบอยางไร โดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

โดยจะพิจารณาถึงจุดออนและจุดแข็งของสภาพแวดลอมภายในของบริษัท และพิจารณาโอกาสและ

อุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกขององคการ 

2.5  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

     ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการ ตลาด

ท่ีควบคุมได บริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

(พิบูล ทีปะปาล, 2545)  

     2.5.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการ

ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรอืบคุคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 

(Utility) มีคณุคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดานความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product 

Differentiation) และ/หรือความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) และตอง

พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา นอกจากนั้นตองคํานึงถึงการกําหนด
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ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนง

ท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย ในสวนของการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product 

Development) จะเปนข้ันตอนท่ีเกิดหลังจากไดมีการนาผลิตภัณฑออกวางจาหนายไประยะหนึ่งแลว

ซ่ึงมีจุด-ประสงคเพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) โดยตอง

คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

    2.5.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 เกิดข้ึน 

มาถัดจาก  Product  ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลกูคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนด 

กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ตองพิจารณาวา

การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตองคํานึงถึงตนทุนสินคา 

และคาใชจายท่ีเก่ียวของโดยจะมีผลโดยตรงตอการตั้งราคาจําหนาย ในเรื่องการแขงขันกับสินคาอ่ืน ๆ 

ก็เชนกัน หากสินคาประเภทเดียวกันมีคุณสมบัติใกลเคียงกันก็ควรพิจารณาในการตั้งราคาจําหนายให

เหมาะสมเพ่ือไมใหเกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป  

     2.5.3 การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง  โครงสรางของชองทางการ 

ตลาด ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยัง

ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ

กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรกัษาสินคาคงคลัง การจัด

จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน คือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง 

เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบ ชองทางการ

จัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม สวนท่ี 2 คือ การ

สนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการ

เคลื่อน ยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึง

ประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการ

คลังสินคา (Warehousing) สุดทายคือ การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)  

     2.5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง

ผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทาการขาย 

(Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) โดยเครื่องมือในการ

ติดตอสื่อสารมีหลายอยาง อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ และตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือ

สื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication--IMC) โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมท่ี

สําคัญมี ดังนี้ (ธีรพันธ โลหทองคํา, 2544)  



39 

 

  2.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร

และ/หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเก่ียวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธดานสื่อ (Media Strategy) เปนการวางแผนในการ

คัดเลือกสื่อ การกําหนดระยะเวลา ความถ่ี ความตอเนื่องในการลงสื่อประเภทตาง ๆ เพ่ือสื่อสารกับ

กลุมเปาหมาย  

 2.5.4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) กิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล โดยจะเก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling Strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

 2.5.4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี

นอกเหนอืจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ สามารถ

กระตุนความสนใจทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการสงเสริม

การขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) สวนตอมา คือ การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน

กลาง (Trade Promotion) ประการสุดทายเปนการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขาย

ท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion)  

 2.5.4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การ

ใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุม

ใดกลุมหนึ่ง ซ่ึงการใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ  

 2.5.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) 

และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือ และทาใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย

ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วทิยุ หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ  

 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน มีความสําคัญท่ีชวยสนับสนุนให

ผูผลิตสินคาประสบความสําเร็จในการจาหนายสินคาท่ีผลิตข้ึน โดยหากขาดปจจัยดานใดไปแลวจะทา

ใหสินคานั้นดอยกวาหรือเสียเปรียบคูแขงขันท่ีมีเปนจานวนมากในทองตลาดท่ีปจจุบันตางใชกลยุทธ

ในการแขงขันทุกทางท้ังในสวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหนาสนใจอยูเสมอ การปรับราคาและขอเสนอ

เพ่ือกระตุนผูซ้ือ การจัดหาชองทางจาหนายกระจายสินคาเพ่ือผูบริโภคซ้ือหาไดสะดวกและงายท่ีสุด 
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ตลอดจนจัดโปรแกรมสงเสริมการตลาดลด แลก แจก แถม และกิจกรรมตาง ๆ ท้ังนี้เพ่ือใหสินคาของ

ตนเปนสินคาท่ีถูกผูซ้ือเลือกกอนและนาไปสูการเปนลูกคาประจาสงผลตอการคาท่ียั่งยืนในอนาคต  

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการดําเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปจจัยตาง ๆ มากระทบ

การทางาน โดยเฉพาะการดําเนินงานทางการตลาดมีปจจัย 2 อยาง คือ ปจจัยภายในของกิจการ 

(Internal Factors) ผูบริหารหรือผูประกอบการสามารถควบคุมใหเปนไปตามนโยบายของกิจการ  คือ 

สวนประสมการตลาด ปจจัยภายนอก (External Factors) ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการดาเนินงานของ

กิจการไมสามารถควบคุมได ดังนั้น ตองปรับปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัยภายนอก เชน 

สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง คูแขงขัน วัฒนธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี  (สุวสา 

ชัยสุรัตน, 2537)  

สวนประสมการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได ท่ีกิจการจะตองใชรวมกัน

เพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หมายถึง ความเก่ียวของกันของ4 สวน คือ ผลิตภัณฑ 

ราคา การจัดจาหนาย ระบบการจัดจาหนาย การสงเสริมการตลาดถือวาเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ี

ธุรกิจสามารถควบคุมไดตองใชรวมกันท้ัง 4 อยาง วัตถุประสงคท่ีใชเพ่ือสนองความตองการของลูกคา  

(ตลาดเปาหมาย) ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบดวย ตัวสินคา ราคา การจัดจาหนาย การ

แจกจายตัวสินคาและสงเสริมการตลาด (Boone & Kurtz, 1989)  

ธุรกิจใหบริการจะใชเฉพาะสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไมเพียงพอจาํเปนท่ี

จะตองใชเครื่องมือเพ่ิมนอกเหนือ 4 P’s ไดแก (วีระวัฒน กิจเลิศไพโรจน, 2547) 

1. ตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการฝกอบรม

และการจูงใจบุคลากรในการบริการ เพ่ือสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงบุคลากรท่ีมีความถนัด

เพ่ือสนับสนุนการใหบริการและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพราะบุคลากรเปนผูสรางภาพพจน

ใหแกธุรกิจ  

2. การตลาดท่ีสัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive Marketing) หมายถึง การ

สรางคุณภาพบริการใหเปนท่ีเชื่อถือ เกิดข้ึนในขณะท่ีผูขายใหบริการกับลูกคา ซ่ึงคุณภาพจะเปนท่ี

ยอมรับหรือไมนั้นข้ึนอยูกับความพอใจของลูกคา  การพิจารณาคุณภาพการใหบริการลูกคาจะใชเกณฑ

ดังนี้  

   2.1. การเขาถึงลูกคา (Approach) บริการท่ีใหกับลูกคาตองอานวยความสะดวกในดาน

เวลา สถานท่ีแกลูกคา ทําเลท่ีตั้งเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถของการเขาถึงลูกคา   

   2.2. การติดตอสื่อสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาท่ีเขาใจ

งาย  

     2.2.1. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความชํานาญและมี

ความรูความสามารถในงาน  
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     2.2.2. ความมีนาใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ีนาเชื่อถือ มีความ

เปนกันเอง มีวิจารณญาณ  

     2.2.3. ความนาเชื่อถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อม่ัน

และความไววางในในบรกิาร โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแกลกูคา  

     2.2.4. ความไววางใจ (Reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอและถูกตอง  

     2.2.5. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตอง  

     2.2.6. ความปลอดภัย (Security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตรายความเสี่ยงและ

ปญหาตางๆ  

     2.2.7. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีลูกคาไดรับจะใหเขาสามารถ

คาดคะเนถึงคุณภาพของบริการดังกลาวได  

     2.2.8. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/Knowing Customer) พนักงานตอง

พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว  

     2.2.9. การทําใหบริการแตกตางจากคูแขง (Competitive Differentiation) งานการ 

ตลาดของผูใหและขายบริการ จะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงแตเปนความลําบากท่ีจะสราง

ขอแตกตางของบริการอยางเดนชัดในความรูสึกของลูกคา  การพัฒนาคุณภาพการใหบริการเหนือกวา

คูแขง สามารถทําไดโดยการเสนอบริการในลักษณะท่ีมีแนวคิดริเริ่มแตกตางจากบริการของคูแขงขัน

ท่ัวไป ในดานทรัพยากรบุคคล สถานท่ีสภาพแวดลอม กระบวนการในการใหบริการ ซ่ึงบริการเสริมท่ี

มีกิจการมีเพ่ิมเติมใหนอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานท่ัวไป  

สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ  

สวนผสมการตลาดของการบริการ (Service Marketing Mix) ของสินคานั้นโดยพ้ืนฐานจะ

ประกอบดวย 4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจาหนาย และการสงเสริมการตลาดแต

สวนผสมทางการตลาดของตลาดบริการจะแตกตางจากสวนผสมทางการตลาดโดยท่ัวไป (Zeithaml 

& Bitner, 1996 อางใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2549) ไดเสนอแนวคิดใหมในเรื่องสวนประสมทาง

การตลาดสาหรับการบริการโดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดสําหรับบริการ ประกอบดวย สวน

ประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4P’s ไดแก Product, Price, Place และ Promotion รวมกับสวน

ประสมอีก 3 สวน ไดแก People, Process และ Physical Evidence ดังนั้น สวนประสมสําหรับ

การตลาดบริการ จึงประกอบดวย 7P’s) ดังนี้  ผลิตภัณฑ (Product : P1) ราคา (Price : P2) ชอง

ทางการจัดจาหนาย (Place : P3) การสงเสริมการตลาด (Promotion : P4)  พนักงาน (People : 

P5) กระบวนการในการใหบริการ (Process : P6)  สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence : 

P7)  



42 

 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึง

บริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย   

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)   

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคา  

ใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา 

บริการ ความคิด สถานท่ี องคการบริหารบคุคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนมีมูลคาในสายตาของ

ลูกคาจึงมีผลทาใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปแบบตัวเงินราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดมาถัด

จากผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น กลยุทธดานราคา

ตองคํานึงถึง  

   2.1. คุณคาท่ีรับรู (Product Value) ในสายตาของผูบริโภคซ่ึงตองพิจารณาวาผูบริโภค

ยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑท่ีวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  

   2.2. ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ  

   2.3. การแขงขันของคูแขงในท่ีมีอยูในตลาด  

   2.4. ปจจัยอ่ืน ๆ  

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ

กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนาผลิตภัณฑออกสู

ตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง 

การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี ้ 

   3.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ

และกรรมสิทธิ์ถูกเปลี่ยนมือไปตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง 

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  

   3.2. การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมที่

เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชชองทางอุตสาหกรรม  การ

กระจายตัวสินคา ประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 

(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลัง (Inventory management  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวของระหวางผูขายกับผูซ้ือ

เพ่ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสาร อาจใชพนักงานทาการขาย (Personal 

Selling) การติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารหลาย

ประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ 

คูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสําคัญตอไปนี้  
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   4.1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกรและ 

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาเก่ียวของกับ  

         4.1.1. กลยุทธการสรางสรรคการโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธการ

โฆษณา (Advertising)  

       4.1.2. กลยุทธสื่อ (Media strategy)  

   4.2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูง

ใจตลาดโดยบุคคล งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ  

      4.2.1. กลยุทธการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)  

      4.2.2. การจัดการหนวยขาย (Sale Force Management)  

      4.2.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการขายท่ี

นอกเหนอืจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการใหขาว การประชาสัมพันธ สามารถ

กระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ึนตอนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการ

สงเสริมการขายท่ีมี 3 รูปแบบ คือ  

            4.2.3.1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค  

            4.2.3.2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  

            4.2.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงพนักงาน  

   4.4. การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicly and Public Relation) การ

ขาวสารเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนขาว

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอ  

   4.5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response) และการตลาดเชื่อม

ตรง (Online Marketing) เปนวิธีการติดตอสื่อสารกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง

หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใหสงเสริมการตลาด ใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ 

และทําใหเกิดการตอบสนองในพ้ืนท่ี ประกอบดวย  

       4.5.1. การขายทางโทรทัศน  

       4.5.2. การขายโดยใชจดหมายตรง  

       4.5.3. การขายโดยแคตตาล็อก  

       4.5.4. การขายทางโทรทัศน วทิยุ หรือ หนงัสอืพิมพ ซ่ึงเปนแรงจูงใจใหลูกคามี

กิจกรรมการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546)  
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5. พนักงานขาย (People) พนักงานขายจะประกอบดวยบุคคลท้ังหมดในองคกรท่ีใหบริการ

นั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของราน ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมดมีผลตอ

คุณภาพของการใหบริการ  

6. กระบวนการใหบริการ (Process) กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความสําคัญมากตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือท่ีทันสมัยในการทาใหเกิดกระบวน   

การท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพ เนื่องจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลาย

ข้ันตอน ไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชาระเงิน 

ซ่ึงในแตละข้ันตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทาให

การบริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา  

7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) การสรางและการนาเสนอลักษณะทาง

กายภาพสภาพแวดลอมการออกแบบภาพลักษณของอาคารสถานท่ีของตัวผลิตภัณฑนั้นวาเหมาะสม

หรอืสวยงามเพียงใด สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไดแก อาคารท่ีประกอบธุรกิจ เครื่องมืออุปกรณ การ

ตกแตงสถานท่ี เคานเตอรใหบริการและอ่ืน ๆ สิ่งเหลานี้เปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการก็ยอมจะ

มี ดังนั้นสิ่งแวดลอมทางกายภาพดูดีและสวยงามเพียงใดบริการก็ยอมจะมีคุณภาพตามดวย  (ชยัสมพล 

ชาวประเสริฐ, 2549)  

 

2.4  แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ  

2.4.1 ความหมายของแรงจงูใจ 

       ความหมายของแรงจูงใจนักการศึกษาและนักจิตวิทยาไดใหความหมายของแรงจูงใจไว

หลายแงมุม ดังนี้  

เสนาะ ติเยาว (2543) ใหความหมายของแรงจงูใจไววา แรงจงูใจในความหมายหนึง่ คือ การ

จูงใจเปนพลังท่ีกระตุนพฤติกรรม กําหนดทิศทางของพฤติกรรม และมีลักษณะเปนความมุงม่ันอยาง

ไมลดละไปยังเปาหมายหรือสิ่งจูงใจนั้น ดังนั้นการจูงใจจึงประกอบดวยความตองการ (Needs) พลงั 

(Force) ความพยายาม (Effort) และเปาหมาย (Goal)  

สุชา จันทนเอม (2533) กลาววา การจูงใจโดยท่ัวไป หมายถึง ประการแรกสภาวะท่ีอินทรีย

ถูกกระตุนใหแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง เพ่ือบรรลุจุดมุงหมายปลายทาง (Goal) ท่ีตั้งไว 

ประการท่ีสองพฤติกรรมท่ีสนองความตองการของมนุษย  และเปนพฤติกรรมท่ีนาไปสูจุดหมาย

ปลายทาง ประการท่ีสามพฤติกรรมท่ีถูกกระตุนโดยแรงขับ (Drive) ของแตละบุคคล มีแนวโนมมุง

ไปสูจุดมงหมายปลายทางอยางใดอยางหนึ่ง และรางกายอาจจะสมประสงคในความปรารถนาอันเกิด

จากแรงขับนั้น ๆ ได เม่ือรางกายเกิดความตองการ (Needs) ข้ึนก็จะเกิดแรงขับซ่ึงทาใหเกิดความตึง

เครียดข้ึน มนุษยและสัตวจะตองดิ้นรนหาทางบาบัดความตองการนี้  
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Griffin (1999) กลาววา แรงจงูใจ หมายถึง ชุดของพลังผลักดันท่ีเปน สาเหตุใหมนุษยแสดง

พฤติกรรมในแนวทางท่ีสนองตอบตอความตองการของตน   

Vroom (1995) ใหความหมายของแรงจงูใจวา หมายถึง กระบวนการในการควบคุมหรือ

ครอบงําทางเลือกโดยบุคคลหรืออินทรียต่ําสุด (Lower Organisma) โดยไม เปดโอกาสใหเลือก

ทางเลือกอ่ืน ๆ ดวยความสมัครใจ เชน เม่ือเราเกิดความรูสึกหิว เราก็ตองรับประทานอาหารเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของรางกาย ซ่ึงไมมีโอกาสเลือกทางเลือกอ่ืนแตอยางใด  

2.4.2 องคประกอบของแรงจงูใจ  

         จากความหมายของแรงจงูใจท่ีกลาวมา แรงจงูใจ มีองคประกอบท่ีสงผลใหเกิดเปน

แรงจงูใจ แบงองคประกอบเปน 2 ประการ คือ (จันทร ชุมเมืองปก, 2546) 

 2.4.2.1 ธรรมชาติของแตละบุคคล เพราะคนแตละคนไมเหมือนกัน (Individual 

Differences) มีความแตกตางกันในสิ่งท่ีเปนธรรมชาติ เชน กรรมพันธุ นิสัย อารมณ ความตองการ 

ผิวพรรณ สีของนัยนตา เปนตน แตธรรมชาติท่ีเปนองคประกอบท่ีสําคัญของแรงจงูใจ คือ  

  1) แรงขับ (Drive) เปนความตึงเครียดทางรางกาย ท่ีทาใหเกิดกิจกรรมท่ีจะ

บรรเทาหรือลดความตึงเครียดนั้น ๆ เชน ความหิว ความกระหาย ความรูสึกทางเพศ ความตองการท่ี

เปนความประสงคอยางรุนแรงจนกลายเปนราคะ (Desire) เปนตน แรงขับเหลานี้จะตองกอพฤติกรรม

อยางใดอยางหนึ่งใหแรงขับหายไป ซ่ึงแรงขับเหลานี้ มี 2 ประเภทดวยกัน  

  - แรงขับภายในรางกาย (Primary Drive) หรือวาแรงขับปฐมภูมิ ไดแก แรง

ขับท่ีเกิดอยูภายในรางกาย การเกิดแรงขับข้ึนในรางกาย แปลวารางกายขาดสภาวะสมดุลจนทาใหเกิด

ความรูสึกตาง ๆ เชน หิว กระหาย ความรูสึกทางเพศ หรอืงวงเหงา แรงจูงใจภายในรางกายนี้แตละ

คนจะมีไมเทากัน  

  -  แรงขับภายนอกรางกาย (Secondary Drive) หรือวาแรงขับทุติยภูมิ คือ

แรงขับท่ีมาจากภายนอกรางกาย ไดแก พวกแรงขับท่ีเกิดจากความตองการดานสติปญญา ดาน

อารมณ และสงัคม ตัวอยางอยากเปนสมาชิกวุฒิสภา อยากเปนกรรมการตุลาการ อยากเปนกรรมการ

เลือกตั้ง ความตองการเหลานี้ลวนมาจากภายนอกรางกาย ท้ังสิ้น และแตละบคุคลจะมีความสนใจ 

ความตองการ และแรงกระตุนท่ีมากนอยตางกัน และเชนกันแรงขับประเภทนี้ก็มีไดท้ังทางบวก และ

ทางลบ  

      2) ความวิตกกังวล (Anxiety) ความวิตกกังวลเปนธรรมชาติอยางหนึ่งของ 

มนุษยเปนเจตคติดานอารมณและเปนความรูสึกของบุคคลท่ีวาดภาพไปถึงอนาคตท่ียังมาไมถึงท่ี

เรียกวา Sentiment Concerning the Future พอเกิดความวิตกกังวลก็จะเกิดความกลัวตางๆ  

 2.4.2.2 สถานการณตาง ๆ ในแตละสิ่งแวดลอม เปนองคประกอบท่ี 2 ของแรงจงูใจ 

เนื่องจากองคประกอบท่ี 2 เปนเรื่องของสถานการณตาง ๆ ในแตละสิ่งแวดลอม เชน บานท่ีตั้งอยูริม
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ถนนใหญ มีคนขวักไขวรถแลนเสียงดัง นักศึกษาท่ีอยูในสภาพแวดลอม นี้ก็คงจะไมเกิดแรงจูงใจมาก

พอท่ีจะอานหรือทองหนังสือไดนาน ๆ เปนตน  

นอกจากนี้ แรงจูงใจยังประกอบดวยสิ่งท่ีสําคัญ 5 ประการ คือ (วรรณี ลิ่มอักษร, 2541)  

1. กระบวนการจูงใจเขาไปดําเนินการใหเขาปฏิบัติในสิ่งท่ีผูสอนตองการ  

2. วิธีการจูงใจ เปนกระบวนการท่ีเปนศาสตรและศิลป เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ของผูถูกจูงใจ ใหเขามีความคิดคลอยตามและลงมือปฏิบัติจนบรรลุเปาหมายของการจูงใจ   

3. เปาหมายของการจูงใจ คือ พฤติกรรมท่ีผูจูงใจมุงหวังจะใหเกิดข้ึนในตัวผูท่ีถูกจูงใจในข้ัน

สุดทาย ภายหลังท่ีไดใชวิธีการจูงใจไปแลว  

4. องคประกอบภายนอกตัวบุคคล หรือองคประกอบจากสภาพการณทางสังคม 

ประกอบดวย  

   4.1. ลักษณะของสิ่งแวดลอมภายนอกทังท่ีเปนบุคคล กลุมคน สิ่งแวดลอมท่ีเปน

สภาพการณตางๆ  

   4.2. ความคาดหวังของสังคมท่ีมีตอบุคคล  

   4.3. การเสริมแรงดวยรางวัล คําชม หรือสิ่งลอใจตาง ๆ  

5. องคประกอบภายในตัวบุคคล ประกอบไปดวยลักษณะตาง ๆ ท่ีมีอยูในตัวบุคคล ไดแก  

   5.1. ความสนใจและความอยากรูอยากเห็น  

   5.2. เปาหมายท่ีบุคคลเปนผูกําหนด  

   5.3. ระดับความวิตกกังวล  

   5.4. ระดับความวิตกกังวล  

   5.5. ความคาดหวังของบุคคลท่ีมีตอความสําเร็จหรือความลมเหลวในงานท่ีทํา 

   5.6. ประสบการณในอดีตของบุคคล  

จากแนวคิดของนักวิชาการ สรุปวา องคประกอบของแรงจูงใจนั้นมาจากภายใน และภาย 

นอกรางกาย ท่ีจะสงผลกระทบตอบุคคลนั้นใหมีแรงกระตุนในการทางานหรือทาสิ่งหนึ่งสิง่ใดใหบรรลุ

ตามเปาหมายท่ีกําหนดไว 

 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา 

การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ

ของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994)  
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Kollat & Blackwell (1968) ใหคําจากัดความของพฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทําของ

บุคคลท่ีเก่ียวของกับการไดรับ การใชสินคา และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยูกอน

และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  

Schiffman & Kanuk (1987) ใหความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภควาเปนพฤติกรรมท่ี

ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และ

แนวคิดตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนไดเปนการศึกษาการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคาและบริการ 

ประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และบอยแคไหน  

 Engel, Kollat & Blackwell (1968) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง 

การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและ

บริการ หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการ

กระทําดังกลาว  

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือคนหาหรือวิจัย

เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม

การซ้ือและการใชของผูบริโภคคาตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดท่ี

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ประกอบดวย WHO? 

WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคาตอบ 7 ประการ ประกอบดวย  

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคาถามเพ่ือทราบ

ลักษณะของกลุมเปาหมายท่ีบริโภคอาหารชีวจิต เก่ียวกับดานประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซ้ือ  

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เก่ียวกับสิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ

ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงเก่ียวกับคุณสมบัติหรือประโยชนของอาหารชีวจิต  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซ้ือของ

ผูบริโภควาจะซ้ือเพ่ืออะไร เชน ตองการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพ่ือนๆ  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุม

ตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธพิล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ ผูใช  

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงวนัใด

ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน  

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไป

ทาการซ้ือ เชน รานสะดวกซ้ือ  
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7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ

ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ ความรูสึกภายหลัง

การซ้ือ  

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาให

เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทาใหเกิดความ

ตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง  ๆ ของผูซ้ือ 

แลวจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase 

decision)  

 

ภาพท่ี 2.4: รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  

 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P.  (1997).  Marketing management analysis, planning, implementation  

       and control (9th ed.).  New Jersey: A Simon & Schuster Company.  

 

จากภาพท่ี 2.4 แสดงใหเห็นวาจุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูท่ีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความ

ตองการกอน แลวทาใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory 

โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้  
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1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกายและสิ่งกระตุนจาก

ภายนอก นักการตลาดตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ

ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคาซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใช

เหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  

   1.1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 

ประกอบดวย  

     1.1.1. สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพ่ือ

กระตุนความตองการ  

 1.1.2. สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  

 1.1.3. สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ place) เชน 

การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ

ซ้ือ  

 1.1.4. สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่า 

เสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับ

บุคคลท่ัวไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ  

   1.2. สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู

ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก  

 1.2.1. สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภคมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

 1.2.2. สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological)  

 1.2.3. สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political)  

 1.2.4. สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural)  

   1.3. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

   1.4. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย ข้ันตอน

การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

2. กลองดาหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ี

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
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ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ  และกระบวน 

การตัดสินใจของผูซ้ือ  

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

หรือผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

   3.1. การเลือกผลิตภัณฑ เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือกคือ นมสดกลอง 

บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง  

   3.2. การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกยี่หอโฟรโมสต ฯลฯ  

   3.3. การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานรานใด  

   3.4. การเลือกเวลาในการซ้ือ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวันหรือเย็น ในการซ้ือ

นมสดกลอง  

   3.5. การเลือกปริมาณการซ้ือ เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่งกลอง หรือหนึ่งโหล  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  

การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคทางดานตางๆ เพ่ือท่ีจะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับสิ่งกระตุนทาง 

การตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไม

สามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาด คือ คนหาวาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึก

คิดไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการ

ตลาด คือ ทราบความตองการและลกัษณะของลกูคา เพ่ือท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ 

กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง  
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ภาพท่ี 2.5: ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P.  (1997).  Marketing management analysis, planning, implementation  

       and control (9th ed.).  New Jersey: A Simon & Schuster Company.  

  

จากภาพประกอบที่ 5 แสดงถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคซ่ึงมี 4 

ประการ ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

สําหรับการวิจัยครั้งนี้ไดเลือกศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตร  และกลุมอางอิงท่ีสงผลตอ

ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคอยางไรก็ตามก็จะขอกลาวโดยภาพรวมของปจจัยท้ัง  4 

ประการ โดยมีรายละเอียด ดังนี้  

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งท่ีมนุษยสรางข้ึน โดยเปนท่ี

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

(Stanton & Futrell, 1987) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคม และกําหนดความ

แตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

ซ่ึงนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนาลักษณะการเปลี่ยนแปลง

เหลานั้น ไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด ตัวอยาง การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทย (1) สตรีมี

บทบาทในสงัคม เชน บทบาททางการเมืองและทางานมากข้ึน และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน (2) 

มนุษยคํานึงถึงคุณภาพชีวิต (3) บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพของตนเอง (4) มีการเปลี่ยนแปลงใน

เรื่องท่ีอยูอาศัย (5)ทัศนคติตอเรื่องเพศเปลี่ยนแปลง (6) บุคคลตองการความสะดวกสบายมากข้ึน (7) 

บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจากการทางานหนัก ในปจจัยดานวัฒนธรรมนี้ 

นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม (Cultural Value) ซ่ึงหมายถึงความรูสึกนึกคิดของ

บุคคลในสังคมประกอบดวย (1) คานิยมของบุคลท่ีมีตอสังคม (People’s views of themselves) 
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(2) คานิยมของบุคคลท่ีมีตอสังคมอ่ืน (People’s views of others) (3) คานิยมของบุคคลท่ีมีตอ

องคการ (People’s views of organization) (4) คานิยมของบุคคลตอสังคม (People’s views of 

society) (5) คานิยมของบุคคลตอธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) คานิยมของบุคคลตอ

มวลมนุษยชาติ (People’s views universe) นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตาง ๆ 

แลวกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธท่ีนําไปใชมาก คือ กลยุทธ

การโฆษณา วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอยและชั้นของสังคม โดยมี

รายละเอียด ดังนี้  

   1.1. วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เชน ลกัษณะ

นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทาใหมีลักษณะพฤติกรรมท่ีคลาย 

คลงึกัน  

   1.2. วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะ 

เฉพาะและแตกตางกันซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพ้ืนฐาน

ทางภูมิศาสตรและลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย  

 1.2.1. กลุมเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชื้อชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ 

อเมริกัน แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกัน  

 1.2.2. กลุมศาสนา (Religious Groups) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาว

คริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามท่ีแตกตางกัน จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรม

การบริโภค  

 1.2.3. กลุมสีผิว (Racial Groups) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดา ผิวขาว ผิวเหลืองแต

ละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน ทาใหเกิดทัศนคติท่ีแตกตางกัน  

 1.2.4. พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) หรือทองถ่ิน (Region) พ้ืนท่ี

ทางภูมิศาสตร ทาใหเกิดลักษณะการดารงชีวิตท่ีแตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคท่ีแตกตางกัน   

 1.2.5. กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุม

พนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นกักฎหมาย ครู  

 1.2.6. กลุมยอยดานอายุ (Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทางานและผูสูงอายุ  

 1.2.7. กลุมยอยทางเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง และเพศชาย  

 1.3. ชั้นของสังคม (Social Class) มีดังนี้ (1) บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกันมีแนว 

โนมจะประพฤติเหมือนกัน และบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือตาตามตําแหนง

ท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมแบงตามอาชีพ รายไดฐานะตระกูล ตําแหนงหนาท่ี หรือ

บคุลกิลกัษณะ (4) ชั้นสังคมเปนลําดับข้ันตอนท่ีตอเนื่องกัน บุคคลสามารถเปลี่ยนชั้นของสังคมใหสูง 

ข้ึนหรือต่ําลงได ลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับและเปนกลุมยอยได 6ระดับ  
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 นักการตลาดพบวา ชัน้ของสงัคมมีประโยชนมากสาหรับการแบงสวนตลาดสินคา 

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ การโฆษณา การใหบริการ และกิจการทางการตลาดตแตละชั้นของ

สังคมจะแสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ และการบริโภคผลิตภัณฑ  

2. ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธพิล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ

ผูซ้ือ  

   2.1. กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมนี้จะมี

อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานยิมของบคุคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 

ระดับ คือ  

 2.1.1. กลุมปฐมภมิู (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบาน  

 2.1.2. กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนาในสังคม เพ่ือน

รวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสงัคม กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทาง 

ดานการเลือกพฤติกรรมและการดารงชีวิตรวมท้ังทัศนคติ และแนวความคิดของบคุคล เนื่องจาก

บุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับในกลุมจึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิ 

นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร เชน การเผยแพร

ศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุน จะใชนักรองชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา  

   2.2. ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ ความ

คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา

อุปโภคจะตองคํานงึถึงลกัษณะการบรโิภคของครอบครวัคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรปซ่ึงจะมีลักษะ

แตกตางกัน  

   2.3. บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัวกลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละ

กลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่ง0tตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม ผู

ตัดสินใจซ้ือผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช  

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ข้ันตอน วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้  

   3.1. อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม

ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป และ 

65 ปข้ึนไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพัก 

ผอนหยอนใจ  
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   3.2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของ

บคุคลในลกัษณะของการมีครอบครวั การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความ

ตองการ ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทาใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยข้ันตอน แตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภค

แตกตางกันท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทางานและสินคาจาเปน ประธานกรรมการบริษัท

และภรรยาจะซ้ือเสื้อผาราคาสูง หรือตั๋วเครื่องบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัท มี

บุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพ่ือท่ีจะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม  

   3.3. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาส

ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ  ประกอบดวย รายได การ

ออมทรพัย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของ

รายได สวนบคุคล การออม และอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา คนมีรายไดต่ํา กิจการตอง

ปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตางๆ

เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน  

   3.4. การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดี

มากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา  

   3.5. คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา 

(Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หมายถึงอัตราสวน

ของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของ

การดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรปู (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) 

(3)ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs  

4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยดานจิตวิทยาถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา

ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจงูใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเชื่อถือ (5) ทัศนคติ (6) 

บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียด ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)  

   4.1 การจงูใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ท่ีอยูภายในตัวบุคคล ซ่ึง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 

วัฒนธรรม ชั้นทางสงัคม หรือสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความ

ตองการ  

   4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่แตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ

และตีความหมายขอมูลเพ่ือท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ

เปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรู เปนกระบวนการของ
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แตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ 

นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกลัน่กรอง การ

รับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติ และได

รูสึก ข้ันตอนการรับรูมี 4 ข้ันตอน คือ (1) การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Exposure) (2) 

การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Attention) (3) ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร 

(Selective Comprehension) (4)การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Retention)  

   4.3. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และ (หรือ) ความโนม

เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ บุคคลไดรับสิ่งกระตุน

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) คือทฤษฎี สิ่งกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus– 

Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซาแลวซาอีก หรือ

จัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือทาใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจา 

(เปนการตอบสนอง)  

การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณในอดีต

อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาลูกคา ตัวอยาง

การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยาง จะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู คือ การ

ทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซ้ือสินคา ถาลูกคา

ไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาท่ีแถม  

   4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต เชน เอสโซ สรางใหเกิดความเชื่อถือวานามันเอสโซ มีพลังสูง โดยใชสโลแกนวา

จับเสือใสถังพลังสูง เปปซ่ี สรางใหเกิดความเชื่อถือวา เปนรสชาติของคนรุนใหม นามันไรสารตะก่ัวใน

ชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อถือวา การใชนามันไรสารตะก่ัว มีปญหากับเครื่องยนต เปนความเชื่อใน

ดานลบ ท่ีนักการตลาดตองรณรงค เพ่ือแกไขความเชื่อถือท่ีผิดพลาด  

   4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรอืไมพงึพอใจของบคุคล

ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึง 

ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกัน

ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินคาจะ

มีความสัมพันธกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอยางไร  และเปลี่ยนแปลง

อยางไร การเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลท่ีแตละคนไดรับกลาวคือ เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูใน

อดีตเก่ียวกับสินคา หรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิง เชน พอแม 

เพ่ือน บุคคลชั้นนาในสังคม เปนตน ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาของเขา นักการตลาด

มีทางเลือก คือ  
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 4.5.1. สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ  

 4.5.2. พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคาให

สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยท่ัวไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติ ทําไดงายกวา

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา เพราะตองใชเวลานาน และใช

เครื่องมือในการติดตอสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคตขิองบคุคลได นักการตลาดตองยึด

หลกัองคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน คือ  

  4.5.2.1. สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย

ความรูหรือความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคา หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค  

  4.5.2.2. สวนของความรูสึก (Affective Component) หมายถึง สิ่งท่ี

เก่ียวกับอารมณ ซ่ึงเปนความพอใจและไมพอใจเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

  4.5.2.3. สวนของพฤตกิรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนม

ของการกระทําท่ีเกิดจากทัศนคติ หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งท่ีมีตอผลผลิตภัณฑ 

หรือตราสินคา เชน กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอเง่ือนไข   

    4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล ซ่ึง

นําไปสูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิม และสอดคลองกับทฤษฎกีารจงูใจของ 

ฟรอยด (Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพลดานจิตวิทยาซ่ึงกําหนดพฤติกรรม

มนษุยแรงจงูใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) สวนใหญเปนจิตใตสํานึก (Unconscious) 

ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษย ประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) ซูเปอรอีโก (Superego) 

ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยด พบวาบุคลิกภาพและพฤติกรรม

ของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน ท้ัง 3 ระดับนี้  

   4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอตนเอง 

หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สงัคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร มี 4 กรณี ดังนี้  

 4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจริง (Real Self) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลมองตนเอง

ท่ีแทจริง  

 4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคล

ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทําใหพฤตกิรรมของเขาสอดคลองกับความคิดในอุดมคติ  

 4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแทจรงิ (Real 

Other) หมายความวา บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแทจริงวาเปน

อยางไร  

 4.7.4 แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สงัคม) คิดเก่ียวกับตนเองในอุดมคติ 

(Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน (สงัคม) คิดถึงเขาในแงใด นักการตลาด
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จําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ือ คือ ปจจัยภายนอก เปนผลมาจากปจจัยดานวัฒนธรรม 

และสงัคม ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในรวมท้ังลกัษณะสวนบคุคล ปจจัยเหลานี้มี

ประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑ  โดยนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ 

ตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดเพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิด

ทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ และบริษัท  

กระบวนการตัดสินใจในการซื้อ  

พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการท่ีตองใชเวลาและความพยายาม ปจจัยภายใน

และภายนอกท่ีไดกลาวมาจะเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  (Consumer 

decision-marketing process) ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2543)  

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

จะเริ่มข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความตองการ เปนความตองการท่ีเกิดข้ึนภายใน เชน ความหิว หรอือาจ

เปนความตองการท่ีเกิดจากสิ่งกระตุนภายนอกท่ีมากระตุนใหตระหนักถึงความตองการดังกลาว เชน 

เห็น โฆษณาหรือเห็นตัวสินคาแลวเกิดความตองการข้ึน อาจเกิดความขัดแยงข้ึนไดภายในครอบครัว

เนื่อง จากเงินมีจากัด เชน ภรรยาตองการใชเงินเพ่ือการอ่ืนแทนท่ีจะซ้ือสินคาท่ีสามีตองการ  หากไม

สามารถแกปญหานี้ได กระบวนการตัดสินใจซ้ือก็อาจตองหยุดอยู ณ จุดนี้หรือผูบริหาร พนักงานขาย

หรือผูท่ีตองติดตอสื่อสารกับลูกคาเปนประจํา แตไมอยูท่ีทํางาน เกิดความจําเปนท่ีจะตองซ้ือ

โทรศัพทมือถือ เพ่ือความสะดวกในการติดตอสื่อสาร เปนตน  

2. การคนหาขอมูล (Search) เม่ือบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว เขาจะคนหาวิธีการ

ท่ีจะทาใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจกระทาข้ึนโดยสัญชาตญาณอยาง

รวดเร็ว หรืออาจตองมีการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล  การท่ีบุคคลจะมีการคนหาขอมูล

มากนอยเพียงใดข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ คือ (1) จานวนของขอมูลท่ีจะหาได (2) ความพอใจท่ี

ไดรับจากการคนหาขอมูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลัง หากไมไดมีการคนหาขอมูล เชน ผูท่ีตองการซ้ือ

โทรศัพทมือถือ ก็จะหาขอมูลเก่ียวกับรุน ราคา คุณภาพ ความคงทน บริการหลังการขายจากแหลง

ตางๆ เชน เพ่ือนบริษัท ตัวแทนจาหนาย หรือพนักงานขาย ตามนิตยสารหรือหนังสือพิมพท่ีลงโฆษณา

ไว เปนตน  

3. การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation of Alternatives) หลังจากข้ันตอนของการ

คนหาขอมูลแลว ผูบริโภคตองทาการประเมินผลทางเลือกตางๆ ท่ีเปนไปไดกอนทาการตัดสินใจ ใน

ข้ันนี้ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพิจารณาท่ีจะใชสาหรับการประเมินผล เกณฑการพิจารณาเปน

เรื่องของเหตุผลท่ีมองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินคา เปนตน หรือเปนเรื่องราว

ของความพอใจสวนบคุคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบหรือสี เปนตน เกณฑท่ีกําหนดจะทําให 

ผูบริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเปนไปได ถาทางเลือกท่ีไดมีเพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ทําได
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งาย แตบางครั้งทางเลือกท่ีไดมีหลายแบบ ฉะนั้นผูบริโภคตองพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีกอใหเกิด

ความพอใจมากท่ีสุด ดังนั้น นักการตลาดสวนใหญจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑท่ีผูบริโภคใชสาหรับการ

ประเมินทางเลือกตางๆ เชน หลังจากท่ีผูท่ีตองการซ้ือโทรศัพทมือถือไดขอมูลตางๆ  มาแลวก็จะนามา

พิจารณาโดยใชเกณฑท่ีกลาวไปแลวเพ่ือเลือกซ้ือเพียงยี่หอเดียว เปนตน  

4. การซ้ือ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกสิ่งทุกอยางแลวก็มาถึงข้ันท่ีจะตองตัดสินใจวาจะ

ซ้ือหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตัดสินใจซ้ือก็จะตอง

พิจารณาถึงเรื่องตรายี่หอ รานท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เปนตน  

5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใชสินคาแลว 

การประเมินผลท่ีไดรับจากการซ้ือและใชสินคาก็จะเกิดข้ึน ความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ีเขาซ้ือ

ไปนั้นเปนสิ่งสําคัญท่ีนักการตลาดควรจะตองทราบ ท้ังนี้เพราะวามันมีผลตอการซ้ือซํ้าในครั้งตอไป 

และมีผลตอการแนะนาเพ่ือนฝูงดวย เชน หลังจากซ้ือโทรศัพทมือถือมาใชแลว ผูใชก็จะพิจารณาวา 

โทรศัพทท่ีตัดสินใจซ้ือมานั้นมีคุณภาพและมีการใหบริการหลังการขายดีตามท่ีตองการหรือไม  ถา

ถูกใจก็แนะนาผูอ่ืนหรือเม่ือตองการใชอีกก็จะตัดสินใจซ้ือของบริษัทเดิม  เปนตน ดังนั้น นักการตลาด

จะตองพยายามลดความรูสึกท่ีไมดีตอสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือไปโดยใหขอมูลท่ีเนนจุดเดนของสินคา หรือ

การติดตามใหบริการหลังการซ้ือ เปนตน  
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ภาพท่ี 2.6: โมเดล 5 ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P.  (2003).  Marketing management (11th ed.).  New Jersey: Pearson  

       Education. 

 

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจบริโภคสินคาชนิดใดนั้น

ข้ึนอยูกับปจจัยหลายอยาง เชน ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางดานจิตวิทยา ปจจัยทาง 

ดานวัฒนธรรม และกอนการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน คือ การรับรู

ปญหาการคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ดังนั้น 

นักการตลาดจะตองจัดหาสิ่งกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือมากท่ีสุด  

 

2.6 แนวคิดการสรางความพึงพอใจ 

Kotler (1997) ไดกลาววา ความพึงพอใจของลกูคา เปนความรูสึกพอใจหรือผิดหวังของ

ลูกคาท่ีมีผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติทางผลิตภัณฑ หรือการทํางาน

ของผลิตภัณฑกับความคาดหวังของลูกคา  
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Gerson (2003) ไดใหคําจํากัดความของความพึงพอใจวา ความพึงพอใจของลกูคา เกิดจาก

เม่ือสินคาหรือบริการตรงกับความตองการ หรือเกินความคาดหมายของลูกคา คุณภาพ หมายถึงสิง่ใด 

ก็ตามท่ีลูกคารูสึกพึงพอใจและพูดถึงอยูเสมอเม่ือไดใชสินคาหรือบริการ  คุณประโยชนของการวัด

คุณภาพและความพึงพอใจของลกูคา ประกอบดวย  

1. ทําใหเกิดสัญชาตญาณท่ีมุงม่ันท่ีจะเอาชนะ และตองการความสําเร็จ สงผลตอเนื่องสู

คุณภาพการบริการท่ีดีกวาแกลูกคา  

2. ทําใหรูถึงขีดข้ันมาตรฐานของผลงานตามปกติและรูถึงข้ันมาตรฐานท่ีดีท่ีสุดท่ีเปนไปไดจะ

นําไปสูคุณภาพและความพึงพอใจท่ีสูงข้ึน  

3. ทําใหทราบวาสิ่งใดบางท่ีตองปรับปรุงคุณภาพและความพึงพอใจ ทําใหชวยผลักดันจูงใจ

ใหตั้งใจปฏิบัติใหดียิ่งข้ึน และมีประสทิธภิาพและประสิทธิผลในระดับท่ีสูงข้ึน  

4. ความจงรักภักดีจากลูกคา Gerson (2003) ไดกลาวถึงความจงรักภักดีจากลูกคาวาเปนผล

สะทอนถึงความพอใจอยางท่ีสุดของลูกคา มักเกิดข้ึนเม่ือลูกคาไดรับความพอใจอยางตอเนื่อง ความ

พอใจเพียงครั้งเดียวหรือสองครั้งอาจยังไมนําไปสูความจงรักภักดีได ลูกคาแตละคนยอมมีความพอใจ

ท่ีไมเหมือนกันข้ึนอยูกับความตองการและประสบการณในการใชบริการ  อยางไรก็ตามลูกคาในยุค

ปจจุบันเอาใจยากข้ึน ลูกคามีความจงรักภักดีในตราบริการนอยลงพรอมเสมอในการเปลี่ยนไปใช

บริการท่ีอ่ืนหากมีสิ่งลอใจท่ีเหมาะสม สิ่งท่ีนักการตลาดตองทําคือ สรางความพอใจใหเกิดประจําและ

พัฒนาไปสูความจงรักภักดี ซ่ึงจะชวยเพ่ิมความจงรักภักดีหรือลดการไปใชบริการท่ีอ่ืนนั่นเอง 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การศึกษาโครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก ART BUFFET ใชวิธีการศึกษา 2 

รูปแบบ คือ การศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) เพ่ือนําไปสูแนวทางในการจัดตั้งสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก 

โดยมีระเบียบวิธีวิจัย ดังนี้ 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 3.3 การทดสอบเครื่องมือ 

 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.5 การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 

 

3.1 ประชากร และการกลุมตัวอยาง 

  ประชากร และกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา แบงเปน 2 กลุม ดังนี้ 

 3.1.1 ประชากร ท่ีใชเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ ไดแก ผูเชี่ยวชาญหรือผูท่ีเก่ียวของกับการสอน

ศิลปะหรือเปนผูท่ีเปดโรงเรียนสอนศิลปะ หรือพัฒนาการเด็ก เชน แพทยเฉพาะทางเด็ก บรรณาธิการ

นิตยสารเด็กและครอบครัว เจาของโรงเรียนหรือสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็ก ซ่ึงผูวิจัยใชการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)  

 3.1.2 ประชากร และกลุมตัวอยางท่ีใชเก็บขอมูลเชิงปริมาณ ไดแก กลุมผูปกครองท่ีมีบุตร-

หลานท่ีมอีายุ 6-12 ป และมีบุตรหลานท่ีเรียนศิลปะสําหรับเด็ก หรือสนใจท่ีจะสงบุตรหลานเขาเรียน

ศิลปะ โดยพักอาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรงุเทพมหานครใน 4 เขต ไดแก เขตปทุมวัน เขตพญาไท เขตวัฒนา 

และเขตประเวศ เนื่องจากมีประชากรกลุมเปาหมายเปนจํานวนมาก แตเนื่องจากไมทราบประชากรท่ี

แนชัด ผูวิจัยจึงหาขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณในกรณีท่ีไมทราบจํานวนประชากร ท่ีระดับ

ความเชื่อม่ัน 95% ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) 

  n     =   2

2

E
pqZ  

  เม่ือ  n   หมายถึง ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  Z   หมายถึง คาสถิติท่ีระดับความเชื่อม่ันท่ีกําหนดไว ในท่ีนี้เทากับ 95% 

  p   หมายถึง สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากร 

                  ในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ 0.5 
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  q  หมายถึง  1-p 

  e  หมายถึง  คาความคลาดเคลื่อนในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ .05 

แทนคาในสูตร 

  n    =      2

2

)05.0(
)5.01)(5.0)(96.1( −  

   = 384.16   

 

เพ่ือใหงานวิจัยมีความสมบูรณมากข้ึน ผูวิจัยจึงเพ่ิมขนาดตัวอยางอีก จํานวน 15 คน ดังนั้น 

การศึกษาครั้งนี้ใชกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน  

 

3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล แบงเปน 2 รูปแบบ ดังนี้  

 3.2.1 เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ  ผูวิจัยใชการสัมภาษณเจาะลกึ (In-Depth 

Interviewing) กับผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน ไดแก ……………………… 

บทสัมภาษณ ประกอบดวย  

  3.2.1.1 ผูบริหารโรงเรียนศิลปะสรรคสรางศิลป  Artmonster school   

  3.2.1.2 ผูบริหาร  Artless@ Owl Art Museum 

           3.2.1.3 ผูแทนบริษัท อารมาดิโล จํากัด   

3.2.2 เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลเชิงปริมาณ ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล เนื้อหาในแบบสอบถาม แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

  สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ขอคําถาม

ประกอบดวย เพศ จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน ลกัษณะ

ของแบบสอบถามเปนแบบใหเลือกตอบตามความเปนจริง  

   สวนท่ี 2 พฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะ ขอคําถาม

ประกอบดวย การสงบุตรหลานเรียนศิลปะ ความถ่ีในการทํากิจกรรม ระยะเวลาในการทํากิจกรรม 

ปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจสงบุตรหลานเรียนศิลปะ การมีสวนรวม คาใชจาย และผูมีสวนในการตัดสินใจ 

ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบใหเลือกตอบตามความเปนจริง  

  สวนท่ี 3 ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก โดย

ศึกษาปจจัยตาง ๆ จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานสถานท่ี 

(Place) และดนการสงเสริมการตลาด (Promotion) ขอคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคา 

(rating  scale) โดยใหทางเลือกในการตอบ 5 ระดับ ดังนี้ 
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 5   หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด 

 4   หมายถึง พึงพอใจมาก  

 3   หมายถึง พึงพอใจปานกลาง  

 2   หมายถึง พึงพอใจนอย 

 1  หมายถึง พึงพอใจนอยท่ีสุด 

 การแปลผลความพึงพอใจท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ใชการคํานวณหาความกวาง

ของอันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2549) 

ความกวางของอันตรภาคชั้น   =        คาสูงสุด-คาต่ําสุด 

        จํานวนชั้น  

     =       5-1       =  0.8 

      5  

 การแปลคาความหมายของความพึงพอใจท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ดังนี้ 

                คะแนนเฉลี่ย                   ระดับความคิดเห็น 

4.21-5.00   ผูปกครองมีความพึงพอใจ มากท่ีสุด 

3.41-4.20   ผูปกครองมีความพึงพอใจ มาก 

2.61-3.40   ผูปกครองมีความพึงพอใจ ปานกลาง 

1.81-2.60   ผูปกครองมีความพึงพอใจ นอย 

1.00-1.80   ผูปกครองมีความพึงพอใจ นอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ ขอคําถามเปนแบบปลายเปด เพ่ือใหผูตอบไดแสดงความ

คิดเห็น และขอเสนอแนะไดอยางอิสระ 

 

3.3 การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย มีข้ันตอนดังนี้  

 3.3.1 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาจากเอกสาร บทความ ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ี

เก่ียวของ เพ่ือกําหนดขอบเขตของการวิจัยและสรางเครื่องมือวิจัยใหครอบคลุมความมุงหมายของการ

วิจัย  

 3.3.2 ขอมูลปฐมภมิู (Primary Data) ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือ

กําหนดขอบเขตและเนื้อหาของแบบสอบถามจะไดมีความชัดเจนตามความมุงหมายการวิจัยยิ่งข้ึน  

 3.3.3 นําขอมูลท่ีไดมาสรางแบบสอบถาม  

3.3.4 นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือพิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตอง ความเหมาะสม และขอเสนอแนะเพ่ือนํามาปรับปรุงแกไข  
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3.3.5 นาํแบบสอบถามไปทดลองใช (Tryout) กับประชาชนท่ีมิไดเปนกลุมตัวอยาง จํานวน 

30 คน เพ่ือวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha 

Coefficient) ของ Cronbach (พวงรัตน ทวีรัตน, 2538, หนา 132-133) ผลการวิเคราะหไดคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา เทากับ .8638 

 

3.4 การรวบรวมขอมูล 

 3.4.1 การเก็บขอมูลเชิงปริมาณ ผูวิจัยและผูชวยทําการแจกแบบสอบถามจากผูปกครองท่ี มี

บุตรหลานชวงอายุ 6-12 ป และมีความประสงคจะสงบุตรหลาน หรือสนใจท่ีจะสงบุตรหลานเขาเรียน

ศิลปะ ซ่ึงพักอาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครใน 4 เขต ไดแก เขตปทุมวัน เขตพญาไท เขตวัฒนา 

และเขตประเวศ โดยแจกแบบสอบถามเขตละ 100 ชุด รวมจํานวนท้ังสิ้น 400 ชุด และทําการสํารอง

แบบสอบถามอีกรอยละ 10 

 3.4.2 การเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยทําการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน ไดแก 

ผูบริหารโรงเรียนศิลปะสรรคสรางศิลป  Artmonster school  ผูบริหาร  Artless@ Owl Art 

Museum และ Producer บริษัท อารมาดิโล จํากัด  โดยผูวิจัยทําการนัดหมายลวงหนากอนท่ีจะเขา

ทําการสัมภาษณ 

 

3.5 การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

 การวิเคราะหขอมูลใชโปรกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

3.5.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะ  

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

 3.5.2 ความพึงพอใจท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับ วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) 

และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 3.5.3 การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพท่ีทําการสัมภาษณเชิงลึก ทําการวิเคราะหเนื้อหา 

(Content Analysis) และนําขอมูลท่ีไดมาใชในโครงการจัดตั้งโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็กใน

เนื้อหาของโครงการเปนลําดับถัดไป 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาความพึงพอใจ ความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ และความคาดหวังของ

ผูปกครองท่ีมโีรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ผลการศึกษานําเสนอตามลําดับ ดังนี้ 

4.1 สรุปขอมูลเชิงคุณภาพ  

 4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ  

   4.2.1 ขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง 

   4.2.2 พฤตกิรรมของผูปกครองท่ีมีตอกิจกรรมดานศิลปะ 

   4.2.3 ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

   4.2.4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

4.1 สรุปขอมูลเชิงคุณภาพ  

 การเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากผู 

เชี่ยวชาญดานการสอนศิลปะ ผูบริหารโรงเรียนสอนศิลปะหรือพัฒนาการเด็ก ผลการเก็บขอมูลเชิง

คุณภาพสรุปได ดังนี้ 

 ผูใหสัมภาษณทานที่ 1   

 พิพัฒน วิทยาปญญานนท (การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557)  โรงเรียนศิลปะสรรค

สรางศิลป  Artmonster School   

ตําแหนง ผูรับใบอนุญาตโรงเรียน และผูอํานวยการ (และครูผูสอน) บทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 1. ทานคิดวาเพราะเหตุใดศิลปะจึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับเด็ก 

     เพราะศิลปะเปนเครื่องมือสําคัญท่ีจะทําใหเด็กๆ มีพัฒนาการดานความคิดท่ีสรางสรรค 

และเปนการใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

  2. ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กท่ีมีอยูในปจจุบัน 

        ปจจุบันสถานบันสอนศิลปะมีใหเลือกมากมาย โดยเฉพาะของเด็กเล็กจะเห็นไดวาจะมีอยู

เกือบทุกท่ีในหางสรรพสินคาใหญๆ สวนใหญก็จะเนนสอนพ้ืนฐานดานศิลปะโดยไมไดเนนการสอน

วาดเพียงอยางเดียว แตยังรวมถึงการสอนการประดิษฐชิ้นงานตางๆใหกับเด็กๆดวย ซ่ึงในแตละคอรส 

จะมีความหลากหลาย แตก็จะมีบางแหงเปนเพียงแคสถาบันท่ีไมไดเนนพัฒนาเด็กๆ ใหมีความคิดสราง 

สรรค แตเปนเพียงสถานท่ีดึงดูดเด็กๆ มาดวยความสนุกของครูผูสอน และหลักสูตรท่ีผูปกครองเห็นวา

ควรใหเด็กๆสนุกกับศิลปะ  และนําศิลปะมาเปนเง่ือนไข ในการดึงดูดใจเด็กๆ 
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   3. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะ ท่ีมีอยูมีมาตรฐานเพียงพอ หรือไมในความคิดของทาน 

เพราะอะไร 

    มาตรฐานสําหรับการเรียนในแตละคอรสถือวาอยูในมาตรฐานเพราะมีสอนหลากหลายโดย

ท่ีเด็กๆ สามารถเรียนไดหลายอยางใน 1 คอรส ไมวาจะเปนการวาด ปน พับตัด แปะ ระบายสี สวน

มาตรฐานสําหรับดานครูผูสอนบางท่ีก็ยังไมไดมาตรฐานเพราะใชครูท่ียังเปนนักศึกษา หรือครูท่ีเพ่ิงจบ

ใหม ทําใหรูสึกวาครูผูสอนยังขาดประสบการณในการสื่อสารกับเด็กๆ 

  4. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะในปจจุบันยังขาดสิ่งใดในการสอน 

     ปจจุบันยังขาดการแบงประเภทของการเรียนการสอนศิลปะ ทําใหหลายคนคิดไปวาศิลปะ

คือการเรียนวาดภาพอยางเดียว ผูปกครองเลยไมคอยเห็นความสําคัญของการเรียนศิลปะเม่ือเทียบกับ

การเรียนวิชาอ่ืนๆ แตการมาเรียนศิลปะจะไดอะไรมากกวานั้น ไมวาจะเปนการวาด ปน พับ ตัด แปะ 

ระบายสี พรอมท้ังศิลปะยังเปนเครื่องมือพัฒนาความคิดสรางสรรค สงเสริมใหเด็กมีอิสระในการใช

จินตนาการ หากไมมีการแนะนําใหเขาใจวาจริงๆแลวการเรียนศิลปะไมไดเนนเรื่องการวาดภาพอยาง

เดียว แตยังสามารถทําชิ้นงานประดิษฐตางๆ ท่ีมีความหลากหลายและยังสามารถเอาพ้ืนฐานของการ

วาด การระบายสี มาทําเปนสวนหนึ่งในชิ้นงานนั้นๆ ได  

  5. ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการสถาบันสอนศิลปะของผูปกครอง 

      ปจจัยทีมี่ความสําคัญคือ ความนาสนใจของหลักสูตรการเรียนการสอน และครูผูสอนมี

ความรูความชํานาญในการสอนเฉพาะดาน 

 6. ทานคิดวาระดับคาใชจายท่ีเหมาะสมท่ีผูปกครองควรจะจายในแตละหลักสูตรการสอน

นั้น ควรมีระดับราคาอยูท่ีประมาณเทาใด เพราะเหตุใด 

     คาใชจายข้ึนอยูกับกลุมเปาหมายท่ีสถาบันวางไว รวมถึงข้ึนกับหลักสูตรนั้นๆ วาสอน

อะไรบาง และราคาดังกลาวสําหรับการเรียนก่ีชั่วโมง รวมไปถึงผลท่ีได ท้ังไอเดีย ชิ้นงาน และสิ่งอ่ืนๆ

เปนองคประกอบรวม สวนตัวแลวราคาท่ีคิดวาผูปกครองรับไดราคาอยูท่ี 4,000-4,500 บาทตอคอรส 

(คอรสละ 10 ครั้ง ครั้งละ 3 ชั่วโมง) 

   7. ทานคิดวาบุคลากรผูสอน และดูแลเด็ก ในสถาบันสอนศิลปะควรมีลักษณะอยางไร 

     ในเบื้องตนตองเขาใจในธรรมชาติของเด็ก ใจเย็นควรมีพ้ืนฐานการเรียนรู และกระบวน 

การสอนท่ีถูกตอง มีความชํานาญในดานการสอนศิลปะ 

  8. ทานคิดวาแตละหลักสูตร ควรใชเวลาประมาณเทาไหร จํานวนบุคลากรท่ีดูแลมีก่ีคน 

        ตองข้ึนอยูกับแตละหลักสูตร แตถาเปนหลักสูตรสําหรับเด็กเล็ก อยูท่ีประมาณ 2 เดือน  

จํานวนครู 1 ตอเด็ก 3 คน     

  9. ทานคิดวาสิ่งอํานวยความสะดวก เชน การเดินทางสะดวก และสภาพแวดลอมรอบ

โครงการเปนสิ่งท่ีสําคัญหรือไม 
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     นับเปนสิ่งสําคัญ เพราะเปนสวนหนึ่งในการตัดสินใจของผูปกครองเชนกัน  

  10. อะไรคือปญหาสําคัญในการประกอบธุรกิจสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

           ผูปกครองไมคอยใหความสําคัญและสงเสริมใหเรียนศิลปะถาเทียบกับการใหลูกเรียน

พิเศษในวิชาอ่ืนๆ และมีการแขงขันของสถาบันประเภทเดียวกันคอนขางสูง ดังนั้นทางสถาบันสอน

ศิลปะตองหาจุดเดนของตนเองท่ีแตกตางไปจากสถาบันอ่ืนๆ ท่ีมีอยูเพ่ือนําเสนอใหผูปกครองเห็นและ

ตัดสินใจท่ีจะใหบุตรหลานของเขามาเรียนกับทางสถาบัน 

   11. หากมีสถาบันสอนศิลปะนี้เกิดข้ึนทานมีความคาดหวังอยางไรตอโครงการนี้  

            ควรใหเด็กไดรับถึงประโยชนในการเรียนการสอนของทางสถาบันมากท่ีสุด เด็กตองมี

การพัฒนาการดานศิลปะมากข้ึนไปจากเดิม ไมวาจะเปนทักษะการวาด ทักษะการใชสี ทักษะการ

ประดิษฐชิ้นงาน พรอมกันนี้สิ่งท่ีเด็กจะไดรับการฝกฝนควบคูกันไปดวยคือ มีความคิดสรางสรรค  มี

จินตนาการ และมีความม่ันใจในการทําชิ้นงานมากข้ึน(เพราะจะมีเด็กๆบางคนท่ีขาดความม่ันใจใน

การวาด การลงสี หรือการแตงเติมสิ่งท่ีเขาคิดไวลงไปในชิ้นงานนั้นๆ ดวยเหตุผลท่ีวาถาทํา

นอกเหนือจากท่ีครูสอนจะออกมาไมสวย) ความหลากหลายของการเรียนการสอน และความคุมคากับ

ราคาท่ีตองจายไป 

 12. ถาทานเปนบุคคลากรหนึ่งท่ีมีสวนรวมในโครงการนี้ ทานคิดวามีสิ่งใดท่ีควรเพ่ิมเติมใน

หลักสูตรท่ีควรจะมีอะไร 

      ความหลากหลายในการเรียน และการสอน เพ่ือไมใหเกิดความนาเบื่อ มีอุปกรณหรือ สื่อ

การสอนท่ีสามารถดึงความสนใจของเด็กได 

 ผูใหสัมภาษณทานที่ 2   

 สุภาภรณ ปนกล่ํา (การสื่อสารสวนบคุคล, 4 พฤศจกิายน 2557)  ตําแหนงผูบริหาร  

Artless@ Owl Art Museum บทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 1. ทานคิดวาเพราะเหตุใดศิลปะจึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับเด็ก 

      คําวา “ศิลปะ” กับ “ศิลปะเด็ก” มีความหมายท่ีแตกตางกัน คนสวนใหญมักจะเขาใจผิด

ในเรื่องคุณคาและวัตถุประสงค “ศิลปะเด็ก” มีวัตถุประสงคในการพัฒนาคุณภาพและการเจริญ 

เติบโตของเด็กในทุกดาน คือ สติปญญา ภาษา อารมณจิตใจ และสังคม ซ่ึงท้ัง 4 ดานนี้จะเห็นไดวามี

ความสําคัญอยางยิ่ง ซ่ึงในกระบวนการเรียนรูของเด็กนั้นวิชาอ่ืนๆ อาจจะชวยไดเพียงไมก่ีดานในขณะ 

ท่ีกระบวนการทางศิลปะชวยไดทุกดานไปพรอมๆ กัน 

 2. ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กท่ีมีอยูในปจจุบัน 

     ปจจุบันสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กมีเปนจํานวนมาก 

 3. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะ ท่ีมีอยูมีมาตรฐานเพียงพอ หรือไมในความคิดของทาน 

เพราะอะไร 
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  สถาบันสอนศิลปะจัดเปนธุรกิจดานการศึกษานอกระบบ แบงไดเปน 2 กลุม กลุมแรกคือ  

ธุรกิจเฟรนไชน กลุมนี้เนนความเปนธุรกิจ มีมาตรฐานของหลักสูตรเดียวกันทุกสาขา จึงถูกจํากัด

ตายตัว ซ่ึงขัดแยงกับธรรมชาติของศิลปะท่ีตองการอิสระในการทํางานและการเรียนรูของเด็กท่ี

สอดคลองกับธรรมชาติของเขา จึงไมแตกตางจากโรงงานผลิตตุกตาท่ีผลผลิตตองเหมือนๆ กันทุกชิ้น  

สวนกลุมสองเปนธุรกิจอิสระ กลุมนี้จะคอนขางหลากหลายในความหลากหลายจึงหา

มาตรฐานวัดคอนขางยาก สถาบันไมมีหลักสูตรท่ีนาเชื่อถือคือ จางครูท่ีมีประสบการณนอย หรือครูท่ี

เปนนักศึกษา Part time ความสามารถในการสอนจึงคอนขางจํากัดหรือไมมีเลยแตตองทําเพ่ือความ

อยูรอด 

 4. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะ ในปจจุบันยังขาดสิ่งใดในการสอน 

    สถาบันสอนศิลปะในปจจุบันยังขาดครูท่ีมีประสบการณ 

 5. ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการสถาบันสอนศิลปะของผูปกครอง 

    เพราะโรงเรียนในระบบไมใหความสําคัญกับวิชาศิลปะ เชน ไมจางครูท่ีจบสายศิลปะศึกษา

จึงไมมีความรูมากพอ หรือถาบางโรงเรียนจางครูศิลปะเหมือนกัน แตมีจํานวนนอยตองรับผิดชอบ

นักเรียนจํานวนมาก การสอนจึงไมมีคุณภาพ 

 6. ทานคิดวาระดับคาใชจายท่ีเหมาะสมท่ีผูปกครองควรจะจายในแตละหลักสูตรการสอนนั้น

ควรมีระดับราคาอยูท่ีประมาณเทาใด เพราะเหตุใด ท้ังนี้ตองข้ึนอยูกับกลุมเปาหมายของสถาบัน 

 7. ทานคิดวาบุคลากรผูสอน และดูแลเด็ก ในสถาบันสอนศิลปะควรมีลักษณะอยางไร 

สิ่งสําคัญตองมีความรูความสามารถในการถายทอดเฉพาะทางและการสื่อสารกับเด็ก  

 8. ทานคิดวาแตละหลักสูตร ควรใชเวลาประมาณเทาไหร จํานวนบุคลากรท่ีดูแลมีก่ีคน 

เวลาท่ีเหมาะสมสําหรับเด็กเล็ก คือ 3 เดือน ครู 1 ตอ เด็ก 3 สวนเด็กโต เวลาท่ีเหมาะสมคือ 3 เดือน 

คร ู1 ตอ เด็ก 5  

 9. ทานคิดวาสิ่งอํานวยความสะดวก เชน การเดินทางสะดวก และสภาพแวดลอมรอบ

โครงการเปนสิ่งท่ีสําคัญหรือไม สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ นับเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญมาก 

 10. อะไรคือปญหาสําคัญในการประกอบธุรกิจสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

       ปญหาสําคัญคือ วินัยและการใหความสําคัญในการมาเรียนท่ีสมํ่าเสมอของเด็ก เนื่อง 

จากศิลปะถูกจัดอยูในกลุมวิชาเสริมเทานั้นจะเปนตัวกําหนดภาระคาใชจายของสถาบัน ถาสถาบันไม

สามารถควบคุมจุดนี้ได นั่นหมายถึงความเสี่ยง เพราะสถาบันมีภาระคาใชจายตอเดือน คงท่ี ในขณะท่ี

สถาบันไมมีทางรูวาวันนี้จะมีผูเรียนก่ีคน ตองสามารถรับเด็กไดก่ีคนจึงจะมีคุณภาพการสอนท่ีคงท่ี  

 11. หากมีสถาบันสอนศิลปะนี้เกิดข้ึนทานมีความคาดหวังอยางไรตอโครงการนี้อยางไร 

       นาจะรองรับกลุมคนท่ีมาเรียนแบบท่ีไมคาดหวังผลสัมฤทธิ์ในงานมากนัก แตมองหา

กิจกรรมวันวางสําหรับเด็กๆ 
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 12. ถาทานเปนบุคคลากรหนึ่งท่ีมีสวนรวมในโครงการนี้ ทานคิดวามีสิ่งใดท่ีควรเพ่ิมเติมใน

หลักสูตรท่ีควรจะมีบาง  

ประเด็นนี้ไมสามารถตอบไดเพราะไมเห็นท้ังโครงการ 

 ผูใหสัมภาษณทานที่ 3   

 กานดา ดีสิริเสถียร (การสื่อสารสวนบุคคล, 6 พฤศจกิายน 2557)   ตําแหนง Producer 

บริษัท อารมาดิโล จํากัด บทสัมภาษณสรุปได ดังนี้ 

 1. ทานคิดวาเพราะเหตุใดศิลปะจึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับเด็ก 

     การทําศิลปะสามารถฝกใหเด็กมีสมาธิ เสริมสรางจินตนาการ สรางกลามเนื้อมือ 

เพลิดเพลิน และใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

 2. ทานคิดวาเพราะเหตุใดรายการโทรทัศนถึงเปนสื่อท่ีมีอิทธิพลตอเด็ก 

      ในปจจุบันแทบทุกครอบครัวตองมีโทรทัศน และการดูโทรทัศนเรียกไดวาเปนสวนหนึ่ง

ของชีวิตประจําวันของครอบครัวไปแลว สื่อทางโทรทัศนถือวาเปนสื่อท่ีเขาถึงไดงายเพียงแคกดเปด

โทรทัศนก็สามารถเลือกรับชมไดทันที และยังมีชองตางๆใหเลือกชมอีกหลายชอง แตท้ังนี้ท้ังนั้น

ผูปกครองควรใหคําแนะนําแกเด็กๆในการเลือกรับชมรายการตางๆ เพราะจะมีรายการท่ีเหมาะสม

และไมเหมาะสมกับเด็กเชนกัน 

 3. ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กท่ีมีอยูในปจจุบัน 

     ดานการเรียนการสอน มีความหลากหลายดีสําหรับใน 1 คอรส เด็กสามารถเรียนไดท้ัง 

วาด ระบายสี ปน พับ ประดิษฐ และบางโรงเรียนผลงานของเด็กมักมาเปนรูปแบบเดียวกันหรือ

คลายกัน เหมือนครูบอกใหเด็กวาด และชวยเด็กทํามากกวาใหเด็กทําเองเพ่ือใหพอแมรูสึกดีใจ ผลงาน

ออกมาสวยงาม Guide ใหเด็กทําจนไมเปนตัวของเด็กเอง 

    สวนดานสังคม ทําใหเด็กรูจักปรับตัวกับสิ่งแวดลอมใหมๆ ไมวาจะเปนการเพ่ือนใหม หรือ

ครูผูสอน  

 4. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะ ในปจจุบันยังขาดสิ่งใดในการสอนและการจัดการ 

     ตองการใหใชบุคคลากรท่ีจบเก่ียวกับการสอนศิลปะเด็กโดยตรง รูจักใชจิตวิทยาในการ

สื่อสารกับเด็ก บางท่ีครูผูสอนท่ีไดสัมผัสกับเด็กจริงๆ ไมไดมีความพรอมเทาท่ีควร บางทีเอาเด็กท่ียัง

เรียนไมจบมาสอน ดังนั้น คําพูดหรือวิธีการดูไมเหมาะสมเพราะดวยประสบการณท่ียังนอยเกินไป 

หรือถาจะเอานองๆนักศึกษามาสอนก็ควรจะมีการอบรมดานการสอนศิลปะเด็ก  

     ควรใหสอดแทรกภาษาอังกฤษเขาไปในการเรียนการสอน เชน ถาสอนวาดหรือประดิษฐ

ควรใหสอนคําศัพทนั้นเขาไปดวย และใหมีคอรสท่ีสามารถใหผูปกครองเขาไปรวมเรียนกับลูกๆ ได  

 5. ทานคิดวาสถาบันสอนศิลปะ ท่ีมีอยูมีการโฆษณาประชาสัมพันธเพียงพอหรือไม  

ในความคิดของทาน เพราะอะไร 
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      คิดวายังไมเพียงพอ เพราะคนท่ีสนใจในเรื่องการเรียนศิลปะอาจจะยังมีอยูนอยอาจจะ

เปนเหตุผลหนึ่งท่ีทําใหการประชาสัมพันธนอยไปดวย แตในทางกลับกัน ถามีการประชาสัมพันธ

เก่ียวกับสถาบันสอนศิลปะใหเห็นถึงขอดีและประโยชนของการเรียนศิลปะมากกวานี้ก็นาจะมี

ผูปกครองสนใจพาลูกมาเรียนมากข้ึน 

 6. ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีความสําคัญในการเลือกใชบริการสถาบันสอนศิลปะของผูปกครอง 

     เนื้อหาและรายละเอียดท่ีจะสอนตองดูวาหลากหลายหรือไม ปจจัยสําคัญในการเลือกใช

บริการคือ ครูผูสอนตองมีความรูความชํานาญในดานศิลปะ สถานท่ีตองสะอาด บรรยากาศนาเรียน มี

ท่ีจอดรถ และมีท่ีสําหรับใหผูปกครองรอได และท่ีสําคัญราคาตองสมเหตุสมผล  

 7. ทานคิดวารายการโทรทัศนสําหรับเด็กจะสามารถมีสวนรวมกับสถาบันสอนศิลปะ 

สงเสริมกิจกรรมหรือหลักสูตรไดอยางไรบาง 

    สามารถมีสวนรวมไดเพราะรายการโทรทัศนสําหรับเด็กสมัยนี้มีใหเลือกหลากหลาย ไมวา

จะเปนรายการศิลปะ รายการทําอาหาร รายการใหความรู รายการตอบคําถาม รายการขาว หรือ

รายการแขงขันการประกวดตางๆ ซ่ึงในแตละรายการก็จะมีความคิดริเริ่มสรางสรรคสิ่งใหมๆ มานํา 

เสนอใหกับเด็กหรือผูปกครองดู สามารถนําเอาความสรางสรรค หรือวิธีการนําเสนอของรายการนั้นๆ

มาปรับใชเพ่ือใหเหมาะสมกับสถาบันได เชน ถาดูรายการแขงขันการประกวดตางๆ อาจจะเอาวิธีการ

แขงขันของเขามาปรับใชใหเหมาะสมกับการสงเสริมกิจกรรมกับทางสถาบันก็ได เพ่ือจะไดรูปแบบการ

ประกวดวาดภาพ หรือการประกวดทําชิ้นงานประดิษฐแบบใหมๆ  ท่ีไมใชแคใหเด็กเอาชิ้นงานท่ีตัวเอง

วาด หรือประดิษฐมาโชวและใหคนมาใหคะแนน ใครคะแนนเยอะสุดก็ไดรางวัล 

 8. ทานคิดวาการใชนักแสดงหรือบุคคลท่ีมีชื่อเสียง เปนท่ีรูจักของเด็กมาเปนบุคลากรผูสอน 

และดูแลเด็ก ในสถาบันสอนศิลปะจะสงผลดีอยางไรตอโครงการ 

     นับเปนผลดีสําหรับเด็กคือ ถาครูผูสอนเปนบุคคลท่ีมีชื่อเสียง และเปนท่ีชื่นชอบของเด็ก

อยูแลวจะทําใหเด็กรูสึกอยากมาเรียนและตั้งใจเรียนมากข้ึน สวนผลดีสําหรับผูปกครองคือ จะมีความ

เชื่อม่ันมากข้ึนกับสถาบันสอนศิลปะ 

 9. หากมีสถาบันสอนศิลปะART BUFFET นี้เกิดข้ึนทานมีความคาดหวังอยางไรตอโครงการนี้ 

     ตองมีความหลากหลายในหลายดาน ไมวาจะเปนเรื่อง หลักสูตรการสอน เทคนิคการสอน 

ชิ้นงานท่ีสอน ดานเทคนิคการสอนตองไมนาเบื่อ รวมท้ังมีเทคนิคใหมๆ ท่ีนํามาสอนและสามารถให

เด็กเขาใจไดงายและทําไดจริง สวนชิ้นงานท่ีสอนตองมีความนาสนใจ มีความสรางสรรคและสามารถ

ใหเด็กไดใชจินตนาการในการทํางานชิ้นนั้นๆ ไดอยางเต็มท่ี 

 10. ถาทานเปนบุคคลากรหนึ่งท่ีมีสวนรวมในโครงการนี้ ทานคิดวามีสิ่งใดท่ีควรเพ่ิมเติมใน

หลักสูตรท่ีควรจะมีอะไร 
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      ควรใหมีคอรสท่ีสามารถใหผูปกครองเขาไปรวมเรียนกับลูกๆได และใหสอดแทรกภาษา 

อังกฤษเขาไปในการเรียนการสอน 

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

 การเก็บขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative)  ผูวิจัยใชแบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤตกิรรมของ

ผูปกครองตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะสําหรับเด็ก และศึกษาความพึงพอใจของผูปกครอง 

ท่ีมีโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ผลการวิเคราะหขอมูลเขิงปริมาณสรุปได ดังนี้ 

 4.2.1 ขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง 

         ขอมูลท่ัวไปของผูปกครองนักเรียน ประกอบดวย เพศ จํานวนบุตร ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง จําแนกตามเพศ  

  

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 172 43.0 

หญิง 228 57.0 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูปกครองนักเรียนท่ีเปนกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน เปนหญิง 

จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 57.0 เปนชาย จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.0 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวน และรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง จําแนกตามจํานวนบุตร   

 

จํานวนบุตร จํานวน (คน) รอยละ 

1 คน 101 25.2 

2 คน 189 47.3 

มากกวา 2 คน 110 27.5 

         รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูปกครองสวนใหญมีบุตร จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 47.3 รองลง 

มามีบุตรมากกวา 2 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และมีบุตร 1 คน คิดเปนรอยละ 25.2 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวน และรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง จําแนกตามระดับการศึกษา 

  

ระดบัการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 73 18.2 

ปริญญาตรี 155 38.8 

สูงกวาปริญญาตรี 172 43.0 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูปกครองสวนใหญมีการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรี จํานวน 172 

คน  คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8 

และต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวน และรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

ประกอบธุรกิจสวนตัว/นักธุรกิจ 89 22.2 

พนักงานบริษัท 141 35.3 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 119 29.8 

พอบาน/แมบาน 25 6.2 

อ่ืนๆ (ลูกจาง/รับจางท่ัวไป) 26 6.5 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูปกครองสวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท จํานวน 141 

คน คิดเปนรอยละ 35.3 รองลงมาเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 119 คน คิดเปน 

รอยละ 29.8 ประกอบธุรกิจสวนตัว/นักธุรกิจ จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 อาชีพอ่ืนๆ ไดแก 

ลูกจาง/รับจางท่ัวไป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 และเปนพอบาน/แมบาน จํานวน 25 คน คิด

เปนรอยละ 6.2 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.5: จํานวน และรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง จําแนกตามรายไดครอบครัวเฉลี่ย 

                 ตอเดือน 

 

รายได จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 30,000 บาท 13 3.2 

30,000-50,000 บาท 195 48.8 

50,001-70,000 บาท 143 35.8 

70,001-90,000 บาท 49 12.2 

         รวม 400           100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูปกครองสวนใหญมีรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 

30,000-50,000 บาท จํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8 รองลงมามีรายได 50,001-70,000 บาท 

จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รายได 70,001-90,000 บาท จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 

12.2 และรายไดต่ํากวา 30,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.2 ตามลําดับ 

 4.2.2 พฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะ 

         การศึกษาพฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะท่ีเสริมสราง

พัฒนาการสําหรับบุตรหลาน ประกอบดวย การสงบุตรหลานเรียนศิลปะ ความถ่ีในการทํากิจกรรม 

ระยะเวลาในการทํากิจกรรม ปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจสงบุตรหลานเรียนศิลปะ การมีสวนรวม คาใชจาย 

และผูมีสวนในการตัดสินใจ นําเสนอดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวน และรอยละของประเภทของกิจกรรมเสริมทักษะและพัฒนาการ    

 

กิจกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

ศิลปะ 85 21.2 

ดนตรี 98 24.5 

กีฬา 102 25.5 

ภาษา 115 28.8 

         รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูปกครองสวนใหญเคยสงบุตรหลานศึกษาในสถาบันเสริมทักษะและ

พัฒนาการดานภาษา จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 รองลงมาคือดาน กีฬา จํานวน 102 คน 

คิดเปนรอยละ 25.5 ดนตรี จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 และศิลปะ จาํนวน 85 คน คิดเปน

รอยละ 21.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวน และรอยละของความถ่ีในการทํากิจกรรมสงเสริมทักษะและพัฒนาการ  

  

ความถ่ี จํานวน (คน) รอยละ 

1-2 ครั้ง/สัปดาห 136 34.0 

3-4 ครั้ง/สัปดาห 185 46.2 

เดือนละครั้ง 79 19.8 

         รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูปกครองสวนใหญสงบุตรหลานทํากิจกรรมสงเสรมิทักษะและ

พัฒนาการ 3-4 ครั้ง/สัปดาห จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.2 รองลงมาสงบุตรหลานเรียน 1-2 

ครั้ง/สัปดาห จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 และเดือนละครั้ง จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 

19.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวน และรอยละของระยะเวลาในการทํากิจกรรมสงเสริมทักษะและพัฒนาการ 

       แตละครั้ง 

   

ระยะเวลาในการทํากิจกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 1 ชัว่โมง 58 14.5 

1-2 ชัว่โมง 210 52.5 

มากกวา 2 ชัว่โมง 132 33.0 

         รวม 400           100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา ผูปกครองสวนใหญสงบุตรหลานทํากิจกรรมสงเสริมทักษะและ

พัฒนาการในแตละครั้งเปนระยะเวลา 1-2 ชั่วโมง จํานวน 52.5 รองลงมาเปนเวลามากกวา 2 ชัว่โมง 

จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.0 และนอยกวาหรือเทากับ 1 ชั่วโมง จํานวน 58 คน คิดเปน 
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รอยละ 14.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวน และรอยละของปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจเลือกกิจกรรมสงเสริมทักษะและ 

        พัฒนาการ 

    

ปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจ จํานวน (คน) รอยละ 

ความถนัดของบุตรหลาน 185 46.3 

ประโยชนของกิจกรรม 115 28.8 

คาใชจายของกิจกรรม 34 8.5 

สถานท่ีตั้งของสถาบัน 15 3.8 

อ่ืนๆ (ใหเด็กมีความรู, ใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

และเพ่ือศึกษาตอ) 

51 12.8 

         รวม 400           100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา ปจจัยสําคัญท่ีทําใหผูปกครองสวนใหญตัดสินใจเลือกกิจกรรมสง 

เสริมทักษะและพัฒนาการของบุตรหลานคือ ความถนัดของบุตรหลาน จํานวน 185 คน คิดเปน 

รอยละ 46.3 รองลงมาคือ ประโยชนของกิจกรรม จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 อ่ืนๆ (ใหเด็ก

มีความรู ใชเวลาวางใหเกิดประโยชน และเพ่ือศึกษาตอ) จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.5 

คาใชจายของกิจกรรม จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 และสถานท่ีตั้งของสถาบัน จํานวน 15 คน 

คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวน และรอยละของการมีสวนรวมในการทํางานดานศิลปะกับบุตรหลาน 

    

การมีสวนรวมในการทํางานศิลปะ จํานวน (คน) รอยละ 

เคยมีสวนรวม 89 22.2 

ไมเคยมีสวนรวม 311 77.8 

         รวม 400           100.0 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา ผูปกครองสวนใหญไมเคยมีสวนรวมในการทํางานดานศิลปะกับ

บุตรหลาน จํานวน 311 คน คิดเปนรอยละ 77.8 รองลงมาเคยมีสวนรวมทํากิจกรรม จํานวน 89 คน 

คิดเปนรอยละ 22.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวน และรอยละของคาใชจายในการทํากิจกรรมเสริมทักษะ 

    

คาใชจาย/หลักสูตร จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1,000 บาท 188 47.0 

1,000-5,000 บาท 115 28.8 

5,001-10,000 บาท 57 14.3 

มากกวา 10,000 บาท 40 10.0 

         รวม 400           100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา ผูปกครองสวนใหญเห็นวาคาใชจายของการทํากิจกรรมเสริมทักษะ

ควรนอยกวา 1,000 บาท/หลักสูตร จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมาอยูระหวาง 

1,000-5,000 บาท จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8, 5,001-10,000 บาท จํานวน 57 คน คิด

เปนรอยละ 14.3 และมากกวา 10,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 ตามลําดับ 

 

 ตารางท่ี 4.12: จํานวน และรอยละของผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

    

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ จํานวน (คน) รอยละ 

ตัวเด็กเอง 94 23.5 

สมาชิกในครอบครัว 148 37.0 

เพ่ือน 102 25.5 

สถาบัน/อาจารยท่ีมีชื่อเสียง 36 9.0 

ศิลปน/ดารา 20 5.0 

         รวม 400           100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กคือ 

สมาชิกในครอบครัว จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 รองลงมาคือ เพ่ือน จํานวน 102 คน คิด
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เปนรอยละ 25.5 ตัวเด็กเอง จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 สถาบัน/อาจารยท่ีมีชื่อเสียง จํานวน 

36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 และศิลปน/ดารา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 

      4.2.3 ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

              การศึกษาความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก โดย

ศึกษาความพึงพอใจ จํานวน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานสถานท่ี 

(Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผลการศึกษานําเสนอ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.13: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอ 

        โรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

 

ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอ 

โรงเรียนสอนศิลปะ 
X  
 

SD ระดับความ 

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1. หลักสูตรมีความหลากหลาย 

 

4.15 

 

.70 

 

มาก 

2. มีอุปกรณศิลปะท่ีหลายหลาย (สีประเภทตางๆ กระดาษ 

   เครื่องเขียน อุปกรณงานประดิษฐ ปน ตัด แปะ) 

3.94 .73 มาก 

3. อุปกรณศิลปะมีความสะอาด และปลอดภัยสําหรับเด็ก 3.98 .74 มาก 

4. มีคณาจารยท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญ 4.23 .75 มากท่ีสุด 

5. ผูปกครองสามารถมีสวนรวมในการทํากิจกรรม 4.24 .69 มากท่ีสุด 

            ภาพรวม 4.10 .43 มาก 

 ดานราคา (Price)  

6. ราคาตอหลักสูตรมีผลตอการตัดสินใจเลือกสถาบัน 

 

4.23 

 

.80 

 

มากท่ีสุด 

7. ราคาหลักสูตรครอบคลุมคาอุปกรณศิลปะ 4.05 .74 มาก 

8. ไดรับสวนลดเม่ือสมัครเรียนหลักสูตรตอเนื่อง 4.33 .70 มากท่ีสุด 

9. มีทุนการศึกษาสําหรับเด็กท่ีมีความสามารถ 4.27 .63 มากท่ีสุด 

            ภาพรวม 4.21 .42 มากท่ีสุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.13 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอ  

              โรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

 

ดานสถานที่ (Place) 

10. ทําเลท่ีตั้งของสถาบันสอนศิลปะอยูใกลแหลงชุมชน 

     และมีการรักษาความปลอดภัยดี 

 

4.07 

 

.65 

 

มาก 

11. มีสถานท่ีรองรับผูปกครองระหวางรอบุตรหลาน 4.04 .74 มาก 

12. มีท่ีจอดรถพอเพียง 3.95 .74 มาก 

13. มีการตกแตงสถานท่ีใหสะอาดและสวยงาม 4.00 .72 มาก 

           ภาพรวม 4.01 .46 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

14. มีการทดลองเรียนฟรี 

 

4.24 

 

.68 

 

มากท่ีสุด 

15. มีวิทยากรพิเศษ/ผูมีชื่อเสียงท่ีเด็กชอบมารวมกิจกรรม 4.21 .74 มากท่ีสุด 

16. มีการตอยอดผลงานศิลปะของบุตรหลานใหกลาย 

     เปนของท่ีระลึก สามารถเก็บสะสมหรือตั้งโชวได 

3.97 .73 มาก 

17. จัดประกวดผลงานศิลปะภายในสถาบัน 4.30 .74 มากท่ีสุด 

18. จัดกิจกรรมนอกสถานท่ีเรียนรูศิลปะจากธรรมชาติ 4.29 .61 มากท่ีสุด 

           ภาพรวม 4.20 .39 มาก 

รวมความพึงพอใจของผูปกครอง 4.13 .27 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา ผูปกครองมีความพึงพอใจตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

ภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.13) เม่ือพิจารณาปจจัยท้ัง 4 ดาน พบวา ดานราคา ผูปกครองมี

ความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.21) สวนดานอ่ืนๆ ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดบั

มาก เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานสถานท่ี ดัง

รายละเอียดตอไปนี้ 

 1. ดานราคา (Price) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 

4.21) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด มีจํานวน 3 ขอ 

ไดแก ไดรับสวนลดเม่ือสมัครเรียนหลักสูตรตอเนื่อง (คาเฉลี่ย 4.33) มีทุนการศึกษาสําหรับเด็กท่ีมี

ความสามารถ (คาเฉลี่ย 4.27) ราคาตอหลักสูตรมีผลตอการตัดสินใจเลือกสถาบัน (คาเฉลี่ย 4.23) 
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ตามลําดับ สวนขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก ราคาหลักสูตรครอบคลุมคา

อุปกรณศลิปะ (คาเฉลี่ย 4.23) 

 2. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.20) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมาก

ท่ีสุด มีจํานวน 4 ขอ ไดแก จัดประกวดผลงานศิลปะภายในสถาบัน (คาเฉลี่ย 4.30) จัดกิจกรรมนอก

สถานท่ีเรียนรูศิลปะจากธรรมชาติ (คาเฉลี่ย 4.29) มีการทดลองเรียนฟรี (คาเฉลี่ย 4.24) และมี

วิทยากรพิเศษ/ผูมีชื่อเสียงท่ีเด็กชื่นชอบมารวมกิจกรรม (คาเฉลี่ย 4.21) ตามลําดับ สวนขอท่ี

ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก มีการตอยอดผลงานศิลปะของบุตรหลานใหกลายเปน

ของท่ีระลึก สามารถเก็บสะสมหรือตั้งโชวได (คาเฉลี่ย 3.97) 

 3. ดานผลิตภัณฑ (Product) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 

4.10) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด มีจํานวน 2 ขอ 

ไดแก ผูปกครองสามารถมีสวนรวมในการทํากิจกรรม (คาเฉลี่ย 4.24) และมีคณาจารยท่ีมีความรู

ความเชี่ยวชาญ (คาเฉลี่ย 4.23) สวนขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากมีจํานวน 3 ขอ ไดแก 

หลักสูตรมีความหลากหลาย (คาเฉลี่ย 4.15) อุปกรณศิลปะมีความสะดากและปลอดภัยสําหรับเด็ก 

(คาเฉลี่ย 3.98) และอุปกรณศิลปะท่ีหลากหลาย (คาเฉลี่ย 3.94) ตามลําดับ 

 4. ดานสถานท่ี (Place) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 

4.01) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากทุกขอ เรียงตามคาเฉลี่ย 

ไดแก ทําเลท่ีตั้งของสถานท่ีสอนศิลปะอยูใกลแหลงชุมชนและมีการรักษาความปลอดภัยท่ีดี (คาเฉลี่ย 

4.07) มีสถานท่ีรองรับผูปกครองระหวางรอบุตรหลาน (คาเฉลี่ย 4.04) มีการตกแตงสถานท่ีใหสะอาด

และสวยงาม (คาเฉลี่ย 4.00) และมีท่ีจอดรถพอเพียง (คาเฉลี่ย 3.95) ตามลําดับ 

      4.2.4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

    การศึกษาขอเสนอแนะ และความคิดเห็นของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะ

สําหรับเด็กสรุปรวบรวมได ดังนี้ 

    4.2.4.1 หนวยงานภาครัฐควรมีบทบาทในการควบคุมหลักสูตร การจัดการเรียน

การสอน และคาใชจายในการเรียนศิลปะสําหรับเด็ก 

    4.2.4.2 สถาบันสอนศิลปะ ควรหาสถานท่ีใหเด็กไดแสดงผลงาน และ

ความสามารถของเด็ก 

             4.2.4.3 สถาบันสอนศิลปะควรหาผูอุปถัมภ (Sponsor) เพ่ือใหมีทุนในการ 

ทํากิจกรรมสําหรับเด็ก 

             4.2.4.4 สถาบันควรเชิญผูเชี่ยวชาญในศิลปะเฉพาะสาขา มาใหความรูแกเด็ก ๆ  

ท่ีเรียนบาง 
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4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 4.3.1 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

        4.3.1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูปกครอง 

                   ผูปกครองเปนหญิง รอยละ 57.0 เปนชาย รอยละ 43.0 สวนใหญมีบุตร 

จํานวน 2 คน รอยละ 47.3 รองลงมามีบุตรมาบุตรมากกวา 2 คน รอยละ 27.5 มีการศึกษาใน

ระดับสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 46.0 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 38.8 มีอาชีพ

เปนพนักงานบริษัท รอยละ 35.3 รองลงมาเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 29.8 โดยมี

รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน 30,000-50,000 บาท รอยละ 48.8 รองลงมามีรายได 50,001-

70,000 บาท รอยละ 35.8 

         4.3.1.2 พฤติกรรมของผูปกครอบตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะท่ีเสริมสราง

พัฒนาการสําหรับบุตรหลาน 

                 ผูปกครองสวนใหญเคยสงบุตรหลานศึกษาในสถาบันเสริมทักษะและพัฒนาการ 

ดานภาษา รอยละ 28.8 รองลงมาคือดานกีฬา รอยละ 25.5 มีความถ่ีในการทํากิจกรรม 3-4 ครั้ง/

สัปดาห รอยละ 46.3 รองลงมาทํากิจกรรม 1-2 ครั้ง/สัปดาห รอยละ 34.0 มีระยะเวลาในการทํา

กิจกรรมแตละครั้งนาน 1-2 ชั่วโมง รอยละ 52.5 รองลงมาทํากิจกรรมมากกวา 2 ชั่วโมง รอยละ 

33.0 ปจจัยสําคัญท่ีทําใหตัดสินใจเลือกกิจกรรมใหบุตรหลาน คือ ความถนัดของบุตรหลาน รอยละ 

46.3 รองลงมาเพราะประโยชนของกิจกรรม รอยละ 28.8 โดยผูปกครองไมเคยมีสวนรวมในการทํา

กิจกรรมรวมกับบุตรหลาน รอยละ 77.8 มีผูปกครองเพียงรอยละ 22.2 ท่ีเคยมีสวนรวมในการทํา

กิจกรรม คาใชจายท่ีผูปกครองยินดีจายคือ นอยกวา 1,000 บาท/หลักสูตร รอยละ 47.0 รองลงมาคือ 

1,000-5,000 บาท/หลักสูตร รอยละ 28.8 สวนผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกสถาบันสอนศิลปะ

สําหรับเด็กมากท่ีสุดคือสมาชิกในครอบครัว รอยละ 37.0 รองลงมาคือเพ่ือน รอยละ 25.5 

  4.3.1.3 ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

            ผูปกครองมีความพึงพอใจตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ภาพรวมอยูใน

ระดับมากปจจัยท้ัง 4 ดาน พบวา ดานราคา ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด สวนดาน

อ่ืนๆ ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากเรียงตามคาเฉลี่ย ดังนี้  

   -  ดานราคา (Price) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับมาก

ท่ีสุด ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด มีจํานวน 3 ขอ ไดแก ไดรับสวนลดเม่ือสมัคร

เรียนหลักสูตรตอเนื่อง, มีทุนการศึกษาสําหรับเด็กท่ีมีความสามารถ, ราคาตอหลักสูตรมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกสถาบัน ตามลําดับ สวนขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก ราคา

หลักสูตรครอบคลุมคาอุปกรณศิลปะ  
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   -  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูปกครองมีความพึงพอใจใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุดมีจํานวน 4 ขอ ไดแก การ

จัดประกวดผลงานศิลปะภายในสถาบัน, จัดกิจกรรมนอกสถานท่ีเรียนรูศิลปะจากธรรมชาติ, มีการ

ทดลองเรียนฟรี และมีวิทยากรพิเศษ/ผูมีชื่อเสียงท่ีเด็กชื่นชอบมารวมกิจกรรม ตามลําดับ สวนขอท่ี

ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก มีการตอยอดผลงานศิลปะของบุตรหลานใหกลายเปน

ของท่ีระลึก สามารถเก็บสะสมหรือตั้งโชวได  

   -  ดานผลิตภัณฑ (Product) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ขอท่ีผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด มีจํานวน 2 ขอ ไดแก ผูปกครองสามารถ

มีสวนรวมในการทํากิจกรรม และมีคณาจารยท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญ สวนขอท่ีผูปกครองมีความพึง

พอใจในระดับมากมีจํานวน 3 ขอ ไดแก หลักสูตรมีความหลากหลาย, อุปกรณศิลปะมีความสะดาก

และปลอดภัยสําหรับเด็ก และอุปกรณศิลปะท่ีหลากหลาย ตามลําดับ 

   -  ดานสถานท่ี (Place) ผูปกครองมีความพึงพอใจในภาพรวมอยูในระดับ

มาก ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากทุกขอ เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก ทําเลท่ีตั้ งของสถานท่ีสอน

ศิลปะอยูใกลแหลงชุมชน มีการรักษาความปลอดภัยท่ีดี, มีสถานท่ีรองรับผูปกครองระหวางรอบุตร

หลาน, มีการตกแตงสถานท่ีใหสะอาดและสวยงาม และมีท่ีจอดรถพอเพียง ตามลําดับ 

 4.3.2 อภิปรายผล  

        การศึกษาพฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมกิจกรรมดานศิลปะสําหรับเด็ก และ

ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับ ท้ังนี้เ พ่ือมาเปนแนวทางในการศึกษา

ความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจเก่ียวกับสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก Art Buffet มี

ประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายผล ดังนี้ 

        4.3.2.1 พฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมกิจกรรมดานศิลปะสําหรับเด็ก 

         จากการศึกษาเก่ียวกับการสงบุตรหลานเรียนในสถาบันเสริมทักษะและ

พัฒนาการนั้น พบวา ผูปกครองสวนใหญเคยสงบุตรหลานเรียนดานภาษา ท้ังนี้เพราะปจจุบันภาษา

นับสิ่งท่ีมีความสําคัญมากยิ่งข้ึนโดยเฉพาะภาษาอังกฤษ ภาษาจีน เปนตน ประกอบกับในป พ .ศ. 

2558 จะกาวเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ภาษาในกลุมประเทศอาเซียนก็มีความสําคัญดวย

เชนกัน สอดคลองกับบทสัมภาษณของ กานดา ดีสิริเสถียร (การสื่อสารสวนบคุคล, 6 พฤศจกิายน

2557) และใหขอคิดเก่ียวกับสถาบันสอนศิลปะในปจจุบันวา การจัดการเรียนการสอนควรสอดแทรก

ภาษาอังกฤษเขาไปดวย เชน ถาสอนวาดหรือประดิษฐสิ่งใด ควรสอนคําศัพทนั้นเขาไปดวยก็จะทําให

เด็กไดรับความรูดานภาษาเพ่ิมเติมจากการเรียนศิลปะ ประเด็นนี้อาจนํามาเปนจุดเดนของสถาบัน

สอนศิลปะท่ีตองการการสรางความแตกตาง (Differentiation) เหนือคูแขงขันคือ นอกจากจะทําการ

สอนศิลปะสําหรับเด็กแลวยังสอดแทรกภาษาเขาไปดวย ทําใหดูโดดเดนกวาคูแขงในตลาด (ธนวรรณ  
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แสงสุวรรณ, 2546) ซ่ึง พิพัฒน วิทยาปญญานนท (การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557) ให

สัมภาษณเก่ียวกับปญหาสําคัญในการประกอบธุรกิจนี้วา ผูปกครองสวนใหญไมคอยใหความสําคัญใน

การใหเด็กเรียนศิลปะถาเทียบกับหลักสูตรอ่ืนๆ ดังนั้น สถาบันสอนศิลปะตองหาจุดเดนของตนเองท่ี

แตกตางไปจากสถาบันอ่ืนๆ ท่ีเปนคูแขงขันในตลาด เพ่ือนําเสนอใหผูปกครองเห็นและตัดสินใจท่ีจะสง

บุตรหลานเขาเรียน 

           การท่ีผูปกครองสงบุตรหลานเรียนศิลปะเพราะความถนัดของบุตรหลาน  

ท้ังนี้อาจเปนเพราะศิลปะเปนการแสดงออกดานความสามารถเฉพาะตัวของเด็ก อาจเกิดจากความ

ตองการท่ีจะแสดงออก หรือเรียกวา “พรสวรรค” เด็กทุกคนมีอยูแลวและหากมีสิ่งกระตุนใหตื่นตัวให

มีความรูสึกนึกคิด หรือเกิดความประทับใจอยางแรง มีผลทําใหเด็กสามารถทํางานศิลปะไดดี มีความ

เหมาะสมสวยงาม เปนความตองการท่ีจะแสดงออกโดยไมไดเกิดจากบุคคลอ่ืนๆ เขาไปเก่ียวของการ

แสดงออกในลักษณะเฉพาะตัวอยางนี้ความสําคัญของศิลปะกับการพัฒนาการของเด็กควรใหการ

สนับสนุนอยางยิ่ง เพราะเปนสิ่งท่ีมีคาและพรสวรรคจะติดตัวเขาไปตลอดจนถึงวัยผูใหญ สอดคลอง

กับ ศรียา นิยมธรรม (2544) กลาวถึง ศิลปะวาเปนภาษาของมนุษยในอีกลักษณะหนึ่ง ดวยเหตุท่ี

ศิลปะสามารถเปนสื่อโยงความคิดความเขาใจตอกันของมวลมนุษยไดศิลปะเปนสวนหนึ่งของการ

แสดงออกทางภาษา การแสดงออกทางศิลปะมักจะแตกตางกันออกไปตามแนวจินตนาการและการ

สรางสรรคของแตละบคุคล นอกจากนี้ยังสอดคลองกับบทสัมภาษณของ พิพัฒน วิทยาปญญานนท 

(การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557)  ท่ีกลาวถึงศิลปะวาเปนเครื่องมือสําคัญท่ีทําใหเด็กมี

พัฒนาการดานความคิดสรางสรรค และ กานดา ดีสิระเสถียร (การสื่อสารสวนบุคคล, 6 พฤศจกิายน 

2557)  ใหสัมภาษณเก่ียวกับความสําคัญของศิลปะสําหรับเด็กวา ศิลปะสามารถฝกใหเด็กมีสมาธิ 

เสริมสรางจินตนาการ อีกท้ังยังเปนการสรางกลามเนื้อมือ ทําใหเด็กเพลิดเพลิน และเปนการใชเวลา

วางใหเกิดประโยชนอยางแทจริง 

       สวนคาใชจายท่ีผูปกครองยินดีจายคือ นอยกวา 1,000 บาท/หลักสูตร ประเด็น

นี้ พิพฒัน วิทยาปญญานนท (การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557)  และ สุภาภรณ ปนกล่ํา 

(การสื่อสารสวนบุคคล, 4 พฤศจกิายน 2557)  ใหสัมภาษณเก่ียวกับคาใชจายท่ีเหมาะสมในการ

เลือกใชบริการนั้นข้ึนอยูกับกลุมเปาหมายท่ีสถาบันกําหนดไว รวมถึงรายละเอียดหลักสูตรท่ีกําหนดไว 

จํานวนชั่วโมงท่ีจัดการเรียนการสอน รวมถึงผลงานท่ีไดท้ังความคิดสรางสรรค ชิ้นงาน และยังมีสิ่ง

อ่ืนๆ ประกอบอีกมาก   

        4.3.2.2 ความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

                 ผลจากการศึกษา พบวา ผูปกครองมีความพึงพอใจดานราคา (Price) ในระดับ

มากท่ีสุด ท้ังนี้เพราะสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันทําใหผูปกครองตองใหความสําคัญ เพราะหาก

คาใชจายตอหลักสูตรไมแพงจนเกินไป อาจทําใหผูปกครองตัดสินใจสงบุตรหลานเขาเรียนในสถาบัน
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สอนศิลปะงายไดงายข้ึน และหากไดรับสวนลดเม่ือสมัครเรียนหลักสูตรตอเนื่อง, มีทุนการศึกษา

สําหรับเด็กท่ีมีความสามารถ และราคาตอหลักสูตรท่ีไมแพงจนเกินไปก็จะมีผลตอการตัดสินใจเลือก

สถาบัน ซ่ึงบทสัมภาษณของ สุภาภรณ ปนกล่ํา (การสื่อสารสวนบุคคล, 4 พฤศจกิายน 2557)  ท่ี

กลาวถึงปญหาของการประกอบธุรกิจสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กคือ ศิลปะถูกจัดอยูในกลุมวิชา

เสริมเทานั้น หากสถาบันกําหนดราคาตอหลักสูตรสูงเกินไปอาจทําใหผูปกครองตัดสินใจสงบุตรหลาน

ไดนอยลง 

       ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูปกครองมีความพึงพอใจมากท่ีสุดใน

เรื่องของการจัดประกวดผลงานศิลปะภายในสถาบัน, จัดกิจกรรมนอกสถานท่ีเรียนรูศิลปะจาก

ธรรมชาติ, มีการทดลองเรียนฟรี และมีวิทยากรพิเศษ/ผูมีชื่อเสียงท่ีเด็กชื่นชอบมารวมกิจกรรม 

ตามลําดับ สอดคลองกับบทสัมภาษณของ กานดา ดีสิริเสถียร (การสื่อสารสวนบุคคล, 6 พฤศจกิายน 

2557)  ท่ีกลาวถึง การนํานักแสดงหรือบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมารวมสอนและดูแลเด็กนับเปนผลดีสําหรับ

เด็ก เพราะจะทําใหเด็กรูสึกอยากมาเรียนและตั้งใจเรียนมากข้ึน สวนผลดีสําหรับผูปกครองคือจะมี

ความเชื่อม่ันมากข้ึนกับสถาบันสอนศิลปะแหงนี้ 

  ดานผลิตภัณฑ (Product) ผูปกครองมีความพึงพอใจมากท่ีสุดในเรื่องของการมีสวน

รวมในการทํากิจกรรม และมีคณาจารยท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญ สอดคลองกับบทสัมภาษณของ

พิพัฒน วิทยาปญญานนท (การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557)  ท่ีกลาวถึงปจจัยท่ีมีความสําคัญ

ในการเลือกใชบริการคือ ครูผูสอนตองมีความรูความชํานาญในการสอนเฉพาะดาน ครูผูสอนตอง

เขาใจธรรมชาติของเด็ก ใจเย็น และควรมีพ้ืนฐานการเรียนรู และกระบวนการสอนท่ีถูกตอง ประการ

สําคัญตองมีความชํานาญดานการสอนศิลปะเปนอยางดีแต สุภาภรณ ปนกล่ํา (การสื่อสารสวนบุคคล, 

4 พฤศจกิายน 2557)  ใหสัมภาษณเก่ียวกับครูผูสอนในสถาบันสอนศิลปะในปจจุบันวา สถาบันบาง

แหงไมจางครูท่ีจบสายศิลปะโดยตรง หรือบางสถาบันมีครูศิลปะ แตมีเปนจํานวนนอยทําใหการดูแล

เด็กนักเรียนไมท่ัวถึง ซ่ึง สุภาภรณ ปนกล่ํา (การสื่อสารสวนบุคคล, 4 พฤศจกิายน 2557) ไดให

ขอเสนอแนะวา ครูผูสอนและดูแลเด็กในสถาบันสอนศิลปะควรมีความรูความสามารถในการถายทอด

เฉพาะทาง และสื่อสารกับเด็กไดเปนอยางดี สอดคลองกับบทสัมภาษณของ กานดา ดีสิริเสถียร (การ

สื่อสารสวนบุคคล, 6 พฤศจกิายน 2557) ท่ีกลาวถึงครูผูสอนศิลปะตองมีความรูความชํานาญในดาน

ศิลปะ รูจักใชจิตวิทยาในการสื่อสารกับเด็ก  

   ดานสถานท่ี (Place) ผูปกครองมีความพึงพอใจในระดับมากทุกขอ ไดแก

ทําเลท่ีตั้งของสถานท่ีสอนศิลปะอยูใกลแหลงชุมชน, การรักษาความปลอดภัยท่ีดี, สถานท่ีรองรับ, 

การตกแตงสถานท่ี และมีท่ีจอดรถพอเพียง เนื่องจากสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ดังกลาวถือเปน

สวนหนึ่งในการตัดสินใจของผูปกครองเชนกัน สอดคลองกับบทสัมภาษณของผูเชี่ยวชาญท้ัง 3 ทาน 

คือ พิพัฒน วิทยาปญญานนท (การสื่อสารสวนบุคคล, 23 ตุลาคม 2557); สุภาภรณ ปนกล่ํา (การ
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สื่อสารสวนบุคคล, 4 พฤศจกิายน 2557) และกานดา ดีสิริเสถียร (การสื่อสารสวนบุคคล, 6 

พฤศจกิายน 2557)  ท่ีใหความสําคัญกับสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ เชน การเดินทางสะดวก 

สภาพแวดลอมรอบๆ โครงการดี นาเรียน มีท่ีจอดรถ มีท่ีพักสําหรับผูปกครองระหวางการรอ เปนตน  

  4.3.3 ขอเสนอแนะ 

         4.3.3.1 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา  

          หนวยงานภาครัฐควรมีบทบาทในการควบคุมหลักสูตร การจัดการเรียนการ

สอน และคาใชจายในการเรียนศิลปะสําหรับเด็ก, สถาบันสอนศิลปะ ควรหาสถานท่ีใหเด็กไดแสดงผล

งาน และความสามารถของเด็ก, ควรหาผูอุปถัมภ (Sponsor) เพ่ือใหมีทุนในการทํากิจกรรมสําหรับ

เด็ก, ควรเชิญผูเชี่ยวชาญในศิลปะเฉพาะสาขามาใหความรูแกเด็ก, เปดโอกาสใหผูปกครองมีสวนรวม

ในการทํากิจกรรม 

  4.3.3.2 ขอเสนอแนะเพ่ือการศึกษาครั้งตอไป 

            ควรศึกษาความตองการของเด็กๆ ในประเด็นตาง ๆ เชน หลักสูตรการเรียน

การสอน ครูผูสอน กิจกรรมระหวางเรียน เปนตน  

                     ควรทําการศึกษากลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆ  

 



 
 

บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจขององคกร 

 

 การศึกษาขอมูลโดยการวิเคราะหจากแบบสอบถามผูปกครองที่เปนกลุมเปาหมาย 

การประมวลผลการสัมภาษณผูที่มีสวนกับศิลปะและผูเชี่ยวชาญที่ประกอบธุรกิจโรงเรียนสอน  ศิลปะ 

รวมถึงการศึกษาเอกสารงานวิจัยตางๆ  นํามาสรุปเปนแนวทางการกําหนดรูปแบบ 

การดําเนินธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะโครงการ Art Buffet ไดดังนี ้

 

5.1 ภาพลักษณ วิสัยทัศน พันธกิจ 

 5.1.1 ภาพลักษณ 

 เปนผูนําดานโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็กที่เนนการเรียนการสอนโดยผูเชี่ยวชาญใน 

ศิลปะสาขาตางๆที่ผสมผสานการเรียนรูดานภาษากับศิลปะเขาดวยกันและการมีสวนรวมของ 

ผูปกครอง ซึ่งโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีหลักสูตรศิลปะหลากหลายหลักสูตรใหเลือกเรียน  

 5.1.2 วิสัยทัศน 

 โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet เปนผูนําดานโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็กที่มุงเนน 

หลักสูตรการศึกษาที่มีคุณภาพจากผูเชี่ยวชาญดานศิลปะแตละสาขา จัดทําหลักสูตรโดยใหความ 

สําคัญกับการมีสวนรวมของครอบครัว บูรณาการการเรียนรูดานภาษาเขากับศิลปะและสอนใหเด็ก 

มีทั้งความรูความสามารถและจริยธรรมควบคูกันดวย  

5.1.3 พันธกิจ 

 5.1.3.1 สอนศิลปะดวยใจรักตองานศิลปะที่ถายทอดสูเด็กรุนใหมอยางถูกตอง 

ดวยหลักสูตรที่มีคุณภาพ 

 5.1.3.2 บริษัทจะพัฒนาหลักสูตรใหมีความหลากหลาย ตอบสนองความตองการ 

ของเด็กและผูปกครอง และพัฒนาหลักสูตรใหทันตอยุคสมัยอยางตอเนื่อง 

 5.1.3.3 บริษัทจะตองไดรับความนาเชื่อถือจากผูปกครองและผูที่มีสวนเกี่ยวของ 

กับบริษัทโดยเฉพาะอยางยิ่งชางภาพผูมีชื่อเสียงและเชี่ยวชาญเพื่อนําบุคคลเหลานั้นมาเปนสวนหนึ่งข

องบริษัท 

 

5.2 เปาหมาย 

 5.2.1 เปนโรงเรียนสอนศิลปะที่ผสมผสานการเรียนแบบบูรณาการนําเอาภาษาอังกฤษ 

รวมเขากับหลักสูตศิลปะดวย 
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 5.2.2 เปนผูนําดานโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็กที่เนนการแบบมีสวนรวม 

ของผูปกครองและมีหลักสูตรที่หลากหลาย 

 5.2.3 บริษัทไดรับความนาเชื่อถือและการยอมรับจากผูปกครองและผูเชี่ยวชาญดานศิลปะ 

 

5.3 วัตถุประสงค 

 5.3.1 เพื่อเปนผูนําดานการสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

 5.3.2 เพื่อเปนสถาบันสอนศิลปะแบบบูรณาการมีหลักสูตรที่หลากหลายและผสมผสาน 

การเรียนรูภาษาอังกฤษกับศิลปะเขาดวยกัน 

 5.3.3 เพื่อเปนสถาบันสอนศิลปะที่ใหความสําคัญของการมีสวนรวมของผูปกครอง 

ในหลักสูตรการเรียน 

 

5.4 กลยุทธองคกร 

 5.4.1 บริษัทจะศึกษาแนวโนมของศิลปะอยูเสมอและนํามาพัฒนาหลักสูตรการเรียน 

ทีท่ันสมัย 

 5.4.2 บริษัทจะใหความสําคัญกับการมีสวนรวมของผูปกครองในการเรียนของเด็ก 

 5.4.3 บริษัทนํากระแสของการเปดกลุมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 

โดยการนําภาษาอังกฤษรวมเขากับหลักสูตรศิลปะดวย 

 

5.5 กลุมเปาหมาย 

5.5.1 กลุมผูปกครองท่ีมีบุตรหลานชวงอายุ 6-12 ป ท่ีสนใจสงบุตรหลานเขาเรียนศิลปะ 

 5.5.2 กลุมเด็กอายุ 6-12 ป ที่สนใจเรียนศิลปะหรือตองการใชเวลาวางใหเกิดประโยชน 

 

5.6 ลักษณะธุรกิจ 

 โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet เปนสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กอายุ 6-12 ป ที่มี 

ความสนใจในศิลปะแขนงตางๆหรือตองการใชเวลาวางใหเกิดประโยชน ซึ่งทางสถาบัน 

มีหลักสูตรการเรียนที่หลากหลายใหเลือกเรียนตามความถนัดและความสนใจของเด็กที่เลือกคอรส  

ในการเรียนตามที่สถาบันไดจัดมาแลวสามารถเลือกเรียนศิลปะแขนงใดก็ไดตามที่สนใจในแตละ 

คลาสที่เปดสอนโดยผูเชี่ยวชาญศิลปะแขนงตางๆและอาจารยที่มีชื่อเสียง  ทุกหลักสูตรของสถาบัน 

สอดแทรกการเรียนรูภาษาอังกฤษผสมผสานเขาดวยกันกับศิลปะเพื่อใหเด็กเกิดการเรียนรูที่ทั้ง 

สนุกสนา ไดสาระความรู และการพัฒนาสมองไปพรอมๆกันซึ่งเด็กวัย 6-12 ป มีพัฒนาการ 

ทางจิตวิญญาณที่มีความสัมพันธกับประสบการณที่เขาไดรับ การเรียนเปนกลุมกับเพื่อนวัยเดียวกัน 
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ก็ทําใหเด็กทําใหเด็กมีปฏิสัมพันธกับกลุมสังคมวัยเดียวกันซึ่งเด็กในวัยนี้เริ่มเรียนรูการรับฟง  

ความคิดเห็นของผูอื่นชวยพัฒนาการเรียนรูเรื่องเหตุและผล     

นอกจากนี้ทางสถาบันยังใหความสําคัญกับการมีสวนรวมของผูปกครองในคลาสเรียน 

บางคลาสหรือกิจกรรมที่สถาบันจัดขึ้นทุกป เพราะเราเชื่อวาสถาบันครอบครัวมีสวนสําคัญ 

ตอพัฒนาการของเด็กใหเด็กเติบโตอยางมีคุณภาพ 

หลักสูตรของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีหลักสูตรดังตอไปนี้ 

 1. วาดเขียนเรียงเสน เปนการเรียนวาดภาพขั้นพื้นฐานที่สอนตั้งแตจุด เสน 

ซึ่งเปนตนกําเนิดของภาพวาดสวยงามตางๆ ซึ่งในแตละสัปดาหจะสอนวาดภาพที่แตกตางกัน ออกไป 

เพื่อสรางความหลากหลายและดึงดูดใหมีความนาสนใจอยากเรียน 

 2. วาดใหใหญ เปนการเรียนวาดภาพขั้นสูงขึ้นมาจากการวาดภาพขั้นพื้นฐาน เชน 

การวาดภาพวิว วาดการตูน วาดภาพเหมือน เปนตน ซึ่งในหลักสูตรนี้จะสอนเทคนิคการวาดภาพ 

เพิ่มเติมดวย 

3. สรางสีสัน เปนหลักสูตรที่สอนการใชสีเริ่มตั้งแตสีไม สีชอลค สีน้ํา สีโปสเตอร เปนตน 

ซึ่งในหลักสูตรนี้จะมี 2 ระดับตามความยากของการใชสี 

4. ปนใหเปนตัว หลักสูตรสอนปนโมเดลทั้งปนดินน้ํามัน ปูนปาสเตอร  เรียนรูวิธีการปน 

รูปนูนสูง นูนต่ํา 

5. เพนท สอนการเพนทเบื้องตน เพนทผาบาติก เพนทของใชที่เด็กๆสามารถนําไปใชได 

เพื่อใหเด็กเกิดความสนุกสนานที่จะไดใชของจากฝมือตัวเอง 

6. ประดิษฐประดอย หลักสูตรสอนงานประดิษฐจากวัสดุเหลือใชใหนํากลับมาใชงาน ไดใหม 

และประดิษฐของใชตางๆ เด็กๆสามารถแสดงความคิดเห็นไดวาอยากประดิษฐของชิ้นไหน 

เพื่อเปดโอกาสใหเด็กไดแสดงความคิดเห็นและปลูกจิตสํานึกการรีไซเคิลขยะ 

7. คุกกิ้ง (Cooking) หลักสูตรสอนทําอาหารงายๆที่ทั้งสวยงามดวยการจัดตกแตงอาหาร 

และอรอยดวย หลักสูตรสอนทําอาหารจะสลับเปลี่ยนเมนูไปเรื่อยๆในทุกสัปดาห 

8. เปเปอรครีเอท หลักสูตรสอนทํางานกระดาษการนํามาปน ปะ ตกแตง จากกระดาษ 

ประเภทตางๆใหเกิดเปนผลงานที่สรางสรรคและสวยงาม รวมถึงการพับกระดาษในรูปแบบตางๆ  

จากหลักสูตรที่กลาวมานอกจากเด็กๆจะไดทั้งความรู พัฒนาสมอง เสริมสรางจินตนาการ 

ยังไดทํากิจกรรมรวมกับผูปกครองดวย เพราะโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet สงเสริมการมี 

สวนรวมของผูปกครองดวย เชนหลักสูตรสอนทําอาหาร ผูปกครองสามารถเขาคลาสเรียนทําอาหาร 

กับบุตรหลานได ซึ่งทางสถาบันจะแจงใหรูวาหลักสูตรหรือคลาสใดที่ผูปกครองสามารถเขารวมได 

นอกจากนี้โรงเรียน Art Buffet ยังจัดสรรอุปกรณการเรียนการสอนไวใหอยางครบครันเปนอุปกรณ 

ที่ปลอดภัยทันสมัยเตรียมพรอมใหกับเด็กทุกคนมาที่มาเรียน ในทุกปทางสถาบันจะจัดกิจกรรม 
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ประจําปซึ่งรูปแบบงานจะมีประกวดผลงานของเด็กๆในสาขาตางๆของงานศิลปะ มีการแสดง 

ความสามารถและวิทยากรใหความรูเกี่ยวกับพัฒนาการและการเลี้ยงดูเด็กกับผูปกครอง 

และการเลนกิจกรรมรวมกันเพื่อใหเด็กเกิดความภาคภูมิใจในผลงานของตัวเองและมีแรงผลักดันอยาก

พัฒนาตนเองใหดียิ่งขึ้น Art Buffet จึงเปนโรงเรียนสอนศิลปะที่มีคุณภาพพรอมเปด 

ประสบการณสรางสรรคใหแกเด็กทุกคน 

 

ภาพที่ 5.1: เครื่องหมายการคา 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวอยางลักษณะการใหบริการของธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะ 

1. ตัวอยางหลักสูตรศิลปะของสถาบัน 

- วาดเขียนเรียงเสน สอนการวาดภาพขั้นพื้นฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



89 

ภาพที่ 5.2: ตัวอยางสอนวาดภาพขั้นพื้นฐาน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: รับสอนศิลปะ.  (2554).  สืบคนจาก http://market.onlineoops.com/201935. 

 

- วาดใหใหญ สอนวาดภาพขึ้นสูงขึ้นมา เชน ภาพวิว การตูน 

 

ภาพที่ 5.3: ตัวอยางวาดภาพขั้นสูง ภาพวิว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า: นิทรรศกาลศิลปะเด็ก ศิลปนเด็กนอย ครั้งที่1.  (2555).  สืบคนจาก  

       http://www.phuketemagazine.com/blog/2012/10/kid-artis/. 

 

- สรางสีสีน สอนการใชสีประเภทตางๆ 
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ภาพที ่5.4: ตัวอยางการสอนใชสี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: รับสอนศิลปะเด็ก.  (2557).  สืบคนจาก http://www.sundaytutor.com/sunv2/  

        tutors/course/art_chonburi.php. 

 

- ปนใหเปนตัว สอนงานปนดวยวัสดุที่แตกตางกัน 

 

ภาพที่ 5.5: ตัวอยางสอนปนแปงโดว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: 15 วิธีทําใหลูกอยูนิ่งไดอยูหมัด.  (2557).  สืบคนจาก  

        http://th.theasianparent.com/15-วิธีทําใหลูกอยูนิ่งไดอยูหมัด/. 

 

- เพนท สอนงานเพนทของใชที่เด็กๆชื่นชอบ 
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ภาพที่ 5.6: ตัวอยางสอนงานเพนทผาบาติก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ศิลปะผาบาติกสําหรับเด็กเล็ก Batik Paint.  (2557).  สืบคนจาก  

        http://ivyivy.com/art-activities/batik-paint/. 

 

- ประดิษฐประดอย สอนประดิษฐสิ่งของจากความสนใจของงเด็ก 

 

ภาพที่ 5.7: ตัวอยางสอนประดิษฐบานตุกตาจากไมไอติม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา:  บานตุกตาทําจากไมไอติม.  (2557).  สืบคนจาก http://p-dit.com/2013/11/20/3469/. 

 

- คุกกิ้ง (Cooking) สอนทําอาหารทั้งของคาว ขนมหวาน และการตกแตงจานอาหาร 
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 ภาพที่ 5.8: ตัวอยางการสอนขนม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: หองเรียนสอนทําอาหารแสนสนุก “play chef”.  (2557).  สืบคนจาก  

       http://www.iurban.in.th/highlight/play-chef/. 

 

- เปเปอรครีเอท สอนงานที่ทําจากกระดาษทุกรูปแบบ 

 

ภาพที่ 5.9: ตัวอยางสอนประดิษฐของเลนจากกลองกระดาษ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ทําของเลนรถไฟจากกลองเกาๆ.  (2557).  สืบคนจาก  

       http://gobabyboygirl.com/ทําของเลนใหลูก-รถไฟจาก/. 
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ตัวอยางตารางเรียน 

 

 ตารางท่ี 5.1: ตัวอยางตารางเรียนวันธรรมดา 

 

ตารางเรียน (วันธรรมดา) 

วันเรียน เวลา คลาสเรียน 1 คลาสเรียน 2 

จันทร 17.30-19.30 วาดเขียนเรียงเสน 

(สัตวเลี้ยงแสนรัก) 

สรางสีสัน 

(ระบายสีน้ํา) 

อังคาร 17.30-19.30 วาดใหใหญ 

(การตูนดิสนีย) 

เพนท 

(ผาเช็ดหนา) 

พุธ 17.30-19.30 ประดิษฐประดอย 

(กลองดินสอจากแกนกระดาษ) 

คุกกิ้ง 

(แซนวิชเลิฟเวอร) 

ตารางเรียน (วันธรรมดา) 

วันเรียน เวลา คลาสเรียน 1 คลาสเรียน 2 

พฤหัสบดี 17.30-19.30 วาดเขียนเรียงเสน 

(ดอกไมในสวน) 

เปเปอรครีเอท 

(พับเตา) 

ศุกร 17.30-19.30 ปนใหเปนตัว 

(ปนดินน้ํามัน) 

สรางสีสัน 

(ระบายสีไม) 
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ตารางท่ี 5.2: ตัวอยางตารางเรียนวันหยุด (เสาร-อาทิตย) 

 

ตารางเรียน (วันหยุด) 

วันเรียน เวลา คลาสเรียน 1 คลาสเรียน 2 

เสาร 10.00-12.00 วาดเขียนเรีงเสน 

(ครอบครัวอบอุน) 

สรางสีสัน 

(การใชสีชอลค) 

 13.00-15.00 วาดใหใหญ 

(วาดภาพเสมือน) 

เพนท 

(ผาบาติก) 

* ผูปกครองเขารวมได 

ตารางเรียน (วันหยุด) 

วันเรียน เวลา คลาสเรียน 1 คลาสเรียน 2 

 17.00-19.00 เปเปอรครีเอท 

(กระดาษปน) 

คุกกิ้ง 

(สมูทตี้) 

* ผูปกครองเขารวมได 

อาทิตย 10.00-12.00 วาดเขียนเรียงเสน 

(คริสมาสเดย) 

สรางสีสัน 

(ระบายสีโปสเตอร) 

 13.00-15.00 วาดใหใหญ 

(วาดภาพดวยสีน้ํา) 

ปนใหเปนตัว 

(ปนดินน้ํามันเปนตุกตา) 

* ผูปกครองเขารวมได 

 

 15.00-17.00 เพนท 

(เพนทแกวน้ํา) 

ประดิษฐประดอย 

(ประดิษฐเทียน) 

* ผูปกครองเขารวมได 

 17.00-19.00 คุกกิ้ง (พิซซา) 

* ผูปกครองเขารวมได 

เปเปอรครีเอท 

(กลองใสของจากกระดาษ) 

 

 ตารางเรียนวันธรรมดาจะเนนหลักสูตรการเรียนแบบงายๆ ใหเด็กๆไดรูสึกผอนคลาย 

จากการเรียนหนังสือที่โรงเรียน ดวยการมาเรียนศิลปะกันกอนกลับบาน นอกจากนี้ก็ไดมาพบปะ 

เพื่อนใหมที่โรงเรียนดวย สําหรับหลักสูตวันหยุด (เสาร-อาทิตย) เนนหลักสูตรที่ผูปกครอง 

สามารถมีสวนรวมในคลาสไดเพื่อใหเกิดการรวมทํากิจกรรมกันในครอบครัว ผูปกครองสามารถมี
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ชวงเวลารวมกับบุตรหลานของทานและสามารถสังเกตเห็นพัฒนาการของบุตรหลานเพ่ือนําไป 

ตอยอดพัฒนาเด็กใหตรงกับความถนัดของเขาได ทุกคลาสเรียนมีอุปกรณเตรีมพรอมอยางครบครัน 

เมื่อเรียนเสร็จแลวสามารถนําชิ้นงานกลับบานไดเลย 

ตัวอยางราคาเรียนแบบเหมาจายแตละคอรส 

 

ตารางท่ี 5.3: ตัวอยางราคาเรียนแบบเหมาจายแตละคอรส 

 

Art Buffet Course 

คอรส (Course) ราคา (Price) ระยะเวลา (Period) 

มินิ อารทบุฟเฟต คอรส 

(Mini Art Buffet Course) 

20 ชม. 5,000 บาท 2 ชม./คลาส ใชภายใน 3 เดือน 

มีเดี่ยม อารทบุฟเฟต คอรส 

(Medium Art Buffet Course) 

50 ชม. 11,500 บาท 2 ชม./คลาส ใชภายใน 6 เดือน 

พรีเมี่ย อารทบุฟเฟต คอรส 

(Premium Art Buffet Course) 

100 ชม. 20,000 บาท 2 ชม./คลาส ใชภายใน 1 ป 

  

ตัวอยางราคาเรียนชวงปดเทอม 

 

ตารางท่ี 5.4: ตัวอยางราคาเรียนชวงปดเทอม 

 

Art Buffet Summer Course 

คอรส (Course) ราคา (Price) ระยะเวลา (Period) 

วีคเดย อารทบุฟเฟต คอรส 

(Weekday Art Buffet Course) 

120 ชม. 12,000 บาท จันทร-ศุกร 

วันละ 6 ชม. ระยะเวลา 1 

เดือน 

วีคเอ็น อารทบุฟเฟต คอรส 

(Weekend Art Buffet 

Course) 

16 ชม. 3,000 บาท เสารหรืออาทิตย 

วันละ 4 ชม. ระยะเวลา 1 

เดือน 
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 คอรสเรียนวันธรรมดาผูปกครองสามารถสงบุตรหลานที่โรงเรียนไดตั้งแต 8 โมง คลาสเริ่ม 9 

โมง - บาย 3 โมง ของวันจันทร - ศุกร ราคานี้รวมอุปกรณการเรียนและอาหารกลางวันแลว 

 คอรสเรียนวันเสารหรืออาทิตย เริ่มเรียน 10 โมง - บาย 2 โมง ราคานี้รวมอุปกรณ 

การเรียนและ อาหารกลางวันแลว ผูปกครองสามารถเขารวมคลาสไดหากตารางเรียนระบุไว 

ตัวอยางราคาคอรสพิเศษที่โรงเรียนจัด 

 

ตารางท่ี 5.5: ตัวอยางราคาคอรสพิเศษที่โรงเรียนจัด 

 

Art Buffet Special Course 

คอรส (Course) ราคา (Price) ระยะเวลา (Period) 

การเดน คอรส 

(Garden Course) 

      ชวนคุณลูกและคุณพอคุณแมรวมเรียน 

วาดภาพในสวนกับอาจารยศิลปะชื่อดังและ 

กิจกรรมตางๆอีกมากมาย ณ สวนสาธารณะ 

ริมแมน้ําเจาพระยา 

   

 

3,000 บาท 

 

 

วันอาทิตย 

 5 ชม./วัน  

คุกกิ้ง ฟน คอรส 

(Cooking Fun Course) 

       ชวนคุณหนูและผูปกครองเขาคลาส 

เรียนทําอาหาร ขนมหวานพรอมสมูทตี้ 

กับอาจารยผูเชี่ยวชาญ ณ โรงแรมโนโวเทล 

 

 

3,000 บาท 

 

 

วันอาทิตย 

 5 ชม./วัน 

 

5.7 สถานที่ตั้ง 

 5.7.1 สถานที่ตั้งโรงเรียนตั้งอยูบริเวณสามยาน จุฬาซอย 42 ถนนพระราม 4 เขตปทุมวัน 

กรุงเทพมหานคร สาเหตุที่เลือกสถานที่ตั้งมีดังนี้ 

 - ใกลสถานบันการศึกษาหลายแหง เชน โรงเรียนสาธิตจุฬาฯ สนามกีฬาของจุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของโรงเรียน 

 - ใกลสถานที่เรียนพิเศษหลายแหง ซึ่งเปนโอกาสของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet 

ที่กลุมเปาหมายจะไดพบเห็นและเขามาสมัครเรียน 



97 

 - การเดินทางสะดวกสามารถเดินทางมาไดหลายเสนทางทั้งรถยนตสวนตัว รถประจําทาง 

รถไฟใตดิน MRT และรถไฟฟา BTS  

 - มีสถานที่ใกลเคียงที่สามารถออกไปเรียนรูนอกหองเรียนได เชน จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

สวนลุมพินี เปนตน 

 

ภาพที่ 5.10: แผนที่ตั้งโรงเรียนศิลปะ Art Buffet 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Google Map.  (2014).  Retrieved from https://www.google.co.th/maps/. 

        

ตัวอยางการตกแตงโรงเรียน 
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ภาพที ่5.11: ตัวอยางการตกแตงโรงเรียนแตละชั้น (ชั้น 1-3) ภาพท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Artino School  of Creative Art.  (2013).  Retrieved from    

       https://www.facebook.com/Artino.Art.School/. 

 

ภาพที ่5.12: ตัวอยางการตกแตงโรงเรียนแตละชั้น (ชั้น 1-3) ภาพท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Artino School  of Creative Art.  (2013).  Retrieved from    

       https://www.facebook.com/Artino.Art.School/. 
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ภาพที ่5.13: ตัวอยางการตกแตงโรงเรียนแตละชั้น (ชั้น 1-3) ภาพท่ี 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Bathroom Tile Design.  (2012).  Retrieved from http://armadafurniture.com/. 

 

ภาพที่ 5.14: ตัวอยางหองครัวสอนทําอาหาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Stir Cooking School.  (2011).  Retrieved from  

        http://merrittdesignphoto.blogspot.com/. 
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ภาพที่ 5.15: ตัวอยางหองครัวสอนทําอาหาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: แนวทางการจัดสวนสวยๆในบานของคุณ.  (2556).  สืบคนจาก  

       http://www.suangarden.com/. 

 

 การตกแตงสถานที่ตั้งแตชั้น 1-3 เนนการตกแตงที่ใชสีสันสดใสตามวัยของเด็กๆ 

เฟอรนิเจอรเปนแบบเรียบงาย ตกแตงภาพวาดดวยผลงานของเด็กๆที่มาเรียนเพราะตองการใหเด็ก 

รูสึกภูมิใจในผลงานของตัวเองและมีกําลังใจในการพัฒนาฝมือตอไป  สวนหองเรียนทําอาหาร 

ก็ใชอุปกรณประกอบอาหารจริงแตเนนอุปกรณที่ปลอดภัยตอเด็กใหมากที่สุด ชั้นบนสุด (ชั้น 4) 

เปนดาดฟาของโรงเรียนที่สามารถใชเปนที่นั่งพักผอนหรือเปลี่ยนบรรยากาศการเรียนมาเรียน 

บนดาดฟาไดเพื่อใชความใกลชิดกับธรรมชาติเปนแรงบันดาลใจในการสรางผลงานศิลปะ 

 

5.8 กําหนดกลยุทธขององคกร 

ทุกองคกรตางมีการกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจใหสามารถบริหารจัดการการทํางานขอ

งทุกฝายไดอยางเปนระบบและมีประสิทธิภาพเพื่อความสําเร็จขององคกร จึงจําเปนตองทําขอมูล 

และปจจัยในแตละดานมาวิเคราะห ดังนี้ 
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 5.8.1 Five Force Model 

  1. การแขงขันระหวางคูแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Current 

Competitors)  

  อุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะเด็กในปจจุบันเกิดขึ้นคอนขางมาก เนื่องจากใช 

ตนทุนในการดําเนินธึรกิจไมสูงและยังสามารถดําเนินธุรกิจไดงายมีเฟรนไชสจากสถาบันที่เปด 

มากอนเมื่อประสบความสําเร็จในระดับนึงจึงตองการขยายธุรกิจโดยตั้งเฟรนไชสใหกับผูที่สนใจ 

ดําเนินธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะ ทําใหคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีจํานวนมาก อัตราการ 

เติบโตของอุตสาหกรรมนี้ยังมีโอกาสเติบโตไดอีกมากจึงชวยลดระดับการแขงขันลงไดบางและ 

การหาความแตกตางเหนือคูแขงจะทําใหลูกคาภักดีตอองคกรของเรา 

  2. อุปสรรคจากคูแขงรายใหม (Threat of New Entrants) 

                          เนื่องจากตนทุนในการดําเนินธุรกิจของคูแขงขันรายใหมที่ตองการเขาสู 

อุตสาหกรรมนี้ไมจําเปนตองใชทุนสูงทําใหเกิดคูแขงรายใหมงายและมีอัตราเพิ่มขึ้น แตคูแขงขัน 

รายใหมก็ตองหาจุดแข็งหรือแตกตางเพื่อทําใหลูกคาเห็นถึงประโยชนที่จะไดรับหากเปลี่ยนไปใช 

บริการของคูแขงรายใหมซึ่งคูแขงรายใหมก็ตองใชตนทุนในการดําเนินงานเรื่องนี้มากขึ้นกวาเดิม 

การเขาสูอุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะเริ่มแรกตองพยายามหาชองทางที่สามารถเขาถึงกลุม 

เปาหมายไดตรงกลุมและถูกตองถึงจะสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในอุตสาหกรรมมากอนแลวได  

  3. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 

                         ที่มีสวนเกี่ยวของกับอุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะเด็กมีทั้งครูผูเชี่ยวชาญและ 

มีชื่อเสียง เปนแหลงทรัพยากรบุคคลที่มีจํานวนไมมากจึงทําใหครูผูมีความเชี่ยวชาญในดานนี้ หายาก 

แตวัตถุดิบที่จะนํามาเปนอุปกรณหรือสื่อในการเรียนการสอนมีอยูมากมายและหาไมยาก 

หากวัตถุดิบมีมากและเหมือนกันผูประกอบการจําเปนตองสรางความแตกตางใหกับสินคาและ บริการ 

หรือการสรางหลักสูตรที่นาสนใจสามารถดึงดูดเด็ฏๆใหอยากมาเรียนได สรางการรับรู 

ใหผูปกครองเห็นถึงประโยชนและความสําคัญของการเรียนกับโรงเรียนสอนศิลปะของผูประกอบการร

ายนั้นไดก็จะทําใหโรงเรียนแหงนั้นประสบความสําเร็จได 

   4. อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Customer)  

             ปจจุบันผูปกครองใหความสนใจกับการสงบุตรเรียนเรียนวิชาเสริมหรือวิชาที่  

บุตรหลานถนัดมากขึ้นไมวาจะเปนวิชาดานกีฬา ภาษา หรือศิลปะ ซึ่งโรงเรียนสอนวิชาเหลานี้ 

ก็มีอยูจํานวนมาก ทําใหผูปกครองไดรับขอมูลขาวสารทั้งดานรายละเอียดวิชาที่เปดสอน 

ราคาคอรสเรียน อุปกรณการเรียน ฯ จึงทําใหผูปกครองมีอํานาจในการตอรองมากขึ้น ในเรื่องของ 

ราคาคอรสตามสถาบันตางๆในอุตสาหกรรมเดียวกันมีราคาที่ใกลเคียงกัน ดังนั้นจึงแขงขันกันที่ 

การบริการที่ผูปกครองจะมองเห็นถึงความแตกตางและเลือกสงบุตรหลาน เขาเรียน  
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  5. อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

  สื่อสารเรียนการสอนในปจจุบันมีหลากหลายชองทางที่สามารถเรียนรูได 

โรงเรียนสอนศิลปะเด็กเปนสื่อการเรียนที่สรางประสบการณตรงใหกับการเรียนศิลปะแตวิชาศิลปะ 

ผูปกครองก็สามารถหาสื่อการเรียนมาสอนบุตรหลานเองไดหากตองการใหเรียนอยูที่บาน หรือไมมี 

เวลาพามาเรียนที่โรงเรียนสอนศิลปะ หรือตองการประหยัดคาใชจายในการเรียน เชน หนังสือ 

ระบายสี คลิปในสื่อออนไลนที่หาดูไดงาย เปนตน ซึ่งสินคาทดแทนเหลานี้จะไมสงผลกระทบ 

มากกับโรงเรียนสอนศิลปะที่ใหทั้งประสบการณเรียนจริงและสังคมใหมกับเด็กวัยเดียวกัน ที่มาเรียน 

 5.8.2 การวิเคราะห 5C’s 

  1. วิเคราะหสภาพแวดลอม (Context) 

ผูปกครองใหความสําคัญกับการศึกษาของบุตรหลานมากยิ่งขึ้นทั้งการเรียนใน 

โรงเรียน และการเรียนพิเศษเพิ่มเติมทักษะความสามารถที่เด็กถนัดโรงเรียนที่เปดสอนวิชาเสริมทักษะ 

จึงเกิดขึ้นมากไมวาจะเปน โรงเรียนสอนดนตรี กีฬา ศิลปะ เปนตน อีกทั้งภาครัฐบาลมีนโยบาย 

สงเสริมและใหความสําคัญความสามารถพิเศษของเยาวชนเพิ่มขึ้นจะเห็นไดจากการใหทุน 

สนับสนุนหนวยงานดานการกีฬา การจัดประกวดผลงานศิลปะของเยาวชนชิงเงินรางวัล 

ที่ภาครัฐมอบให การจัดตั้งหาศิลปะกรุงเทพเพื่อใหเปนแหลงเรียนรูงานศิลป และพิพิธภัณฑ 

เพื่อการเรียนรูอีกหลายแหง แตเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจของประเทศในปจจุบันยังไมฟนตัว 

กลับสูสภาวะปกติทําใหผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายของธุรกิจตางคํานึงถึงความคุมคาของเงินที่  

เสียไปกับคาเรียนของบุตรหลานแตหากผูประกอบการสามารถชี้ใหผูปกครองเห็นถึงความคุมคาที่  

บุตรหลานของเขาจะไดรับจากการเรียนศิลปะก็ทําใหเขาตัดสินใจใชบริการโรงเรียนสอนศิลปะได 

งายขึ้น 

  2. วิเคราะหบริษัท (Company) 

  ธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะเด็กเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน มีทั้งการขาย 

เฟรนไชดจากผูประกอบการทเดิมในอุตสาหกรรมนี้ และผูปประกอบการรายใหม เพราะเปนธุรกิจ 

ที่กลุมเปาหมายซึ่งเปนผูปกครองใหความสําคัญกับการศึกษาที่เพิ่มเติมทักษะความถนัดใหกับ 

บุตรหลานของเขา โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีจุดแข็งในการใหผูปกครองมีสวนรวม 

ในการเรียนของเด็กๆดวยเพราะเราเชื่อวาสถาบันครอบครัวมีสวนสําคัญในพัฒนาการของเด็ก 

ทางสถาบันจึงออกแบบหลักสูตรการเรียนใหสอดคลองกับนโยบายของสถาบัน แตการเปน 

ผูประกอบการรายใหมอาจจะไมไดรับความสนใจจากกลุมเปาหมายตามที่วางไวจึงตองใชระยะ 

เวลาในการสรางชื่อเสียงสรางการรับรูใหเปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับของผูปกครอง 
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  3. วิเคราะหผูบริโภค (Customer)  

  ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายคือผูปกครองซึ่งเปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมการตัดสินใจสงบุตรหลานเรียนเพิ่มเติมความรูวิชาเสริมจะตัดสินใจที่ความถนัดของบุตรหล

าน ประโยชนของสิ่งที่เรียน และการใชเวลาวางของเด็ฏใหเกิดประโยชน ดังนั้นผูประกอบการ 

จึงตองสรางการรับรูถึงประโยชนที่บุตรหลานจะไดรับและมีหลักสูตรที่หลากหลายเพื่อรองรับ 

ความถนัดของเด็กแตละคน กลุมเปาหมายรองของธุรกิจคือเด็กที่จะสมัครเรียนกับทางสถาบัน 

ผูประกอบการตองตอบสนองความตองการและพฤติกรรมของเด็กใหไดโดยการเนนการเรียนรูที่  

สนุกสนาน การสรางกลุมสังคมเพื่อนใหมใหเด็ก และการใหผูปกครองมีสวนรวมในการเรียน 

จะทําใหเด็กไมกลัวการเขาสังคมและการเรียนรูสิ่งใหมๆ 

  4. วิเคราะหพันธมิตร (Collaborators)    

                    พันธมิตรของธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะเด็กมีอยูหลายกลุมดวยกันเริ่มตั้งแต 

พันธมิตรที่สําคัญคือ ครูผูเชี่ยวชาญศิลปะแขนงตางๆที่มีจํานวนไมมากจึงตองสรางความสัมพันธ  

อันดีกับพันธมิตรกลุมนี้ใหเชื่อถือสถาบันและยอมมารวมงานดวย ภาครัฐบาลก็ถือเปนพันธมิตร 

ที่สําคัญที่จะใหการสนับสนุนสถาบันในการรับรองมาตรฐานหลักสูตรการเรียนใหสถาบันและ 

การรวมมือกันจัดกิจกรรมที่สงเสริมศิลปะเด็ก นอกจากนี้ผูขายอุปกรณการเรียนก็เปนพันธมิตร 

ที่จะตองสรางความนาเชื่อถือใหยอมรับผูประกอบการในการขายสินคาหรืออุปกรณการเรียน 

ที่ทันสมัยและราคาไมแพงใหกับทางสถาบัน แตพันธมิตรทุกกลุมอาจมีการเปลี่ยนแปลงนโยบาย 

ไดในอนาคต สถานท่ีตั้งของสถาบันของใกลกับคณะครุศาสตร สาขาศิลปกรรมศาสตร จฬุาลงกรณ

มหาวิทยาลัย ซ่ึงมีความไดเปรียบท่ีจะไดบุคลากรตรงตามสายงานจากคณะดังกลาวมาเปนครูหรือ

นักเรียนฝกสอน ทําใหสามารถประหยัดคาใชจายขององคกรไดดวย ดังนั้นผูประกอบการ 

ตองวิเคราะหและหากลยุทธในการดึงดูดพันธมิตรใหเชื่อมั่น และยินดีรวมงานกับสถาบัน 

5. การวิเคราะหคูแขงขัน (Competitors)  

คูแขงขันในอุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะเด็กมีจํานวนมากในปจจุบันทําใหอัตรา 

การ แขงขันคอนขางสูง และการเปนผูประกอบการรายใหมในชวงแรกจึงคอนขางยากตองพยายาม 

สรางฐานลูกคาใหมอยางตอเนื่องและรักษาฐานลูกคาเดิมไวใหได ที่สําคัญตองหากลยุทธ  

สรางความแตกตางเหนือคูแขงขันในการสื่อสารสรางการรับรูสูกลุมเปาหมายที่เปนผูปกครอง 

วาโรงเรียนสอนศิลปะเด็ก Art Buffet เนนการเรียนหลากหลายหลักสูตรที่ใหความสําคัญ 

กับการมีสวนรวมในการเรียนของผูปกครองและการเรียนรูจากประสบการณนอกหองเรียน 
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 5.8.3 SWOT Analysis 

 1. จุดแข็ง (Strengths) 

 โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลายและทันสมัย 

ในราคาเรียนตอคอรสแบบเหมาจายที่ไมแพงสามารคถเรียนไดตามระยะเวลาที่กําหนดในการซื้อ 

คอรสเรียนแตละคอรส จุดเดนของสถาบันคือเนนการมีสวนรวมของผูปกครองในการเรียนของ 

เด็กๆและการเรียนรูจากประสบการณนอกหองเรียนที่เด็กๆจะไดสัมผัสจดจําและชวยเสริมสราง 

พัฒนาการของเด็กไดเปนอยางดี ทําเลที่ตั้งของสถาบันตั้งอยูในทําเลที่เดินทางไดสะดวกสบาย 

จากการตั้งอยูใกลรถไฟใตดิน MRT ถนนเสนหลักหลายเสน รถสาธารณะ ผานหลายสาย 

ใกลสถาบันการศึกษาที่เปนกลุมเปาหมายหลายแหง 

 2. จุดออน (Weaknesses) 

 ธุรกิจโรงเรียนสินศิลปะเด็กมีกลุมเปาหมายที่จํากัดในขอบเขตของอายุผูเรียนตั้งแต 6-12 ป 

เนื่องจากหากเด็กเล็กเกินไปจะดูแลลําบากและการเรียนในหองเรียนจะยากยิ่งขึ้นสําหรับการออก 

แบบหลักสูตรของทางสถาบันจึงเลือกกําหนดชวงอายุที่โตขึ้นมาเล็กนอย อายุเกิน 12 ป ก็ตองเปน 

หลักสูตรที่สูงขึ้นมาทําใหทางสถาบันตองเพิ่มตนทุนในการดําเนินการกับหลักสูตรขั้นสูงทําให 

มีกลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงในชวงอายุกลุมเปาหมายจึงแคบลง  

 3. โอกาส (Opportunity) 

 ผูปกครองสวนใหญใหความสําคัญกับการศึกษานอกหองเรียนเพื่อเสริมทักษะพิเศษของ 

บุตรหลานตามความถนัดและความสนใจของบุตรหลานมากยิ่งขึ้น เปนโอกาสของโรงเรียน สอนศิลปะ 

Art Buffet ที่จะดึงสวนแบงการตลาดมาได ภาครัฐบาลใหความสําคัญกับความสามารถ 

พิเศษในดานตางๆเชน กีฬา ภาษา ศิลปะ ดังจะเห็นไดจากการใหงบประมาณสนับสนุน 

ทุนการศึกษาและรางวัลตางๆตามโรงการที่จัดโดยภาคเอกชนและรัฐบาล การใชงบประมาณ 

สรางพิพิธภัณฑและหอศิลปกรุงเทพเพื่อเปนแหลงเรียนรูศิลปะของประชาชนจึงเปนโอกาสของ 

โรงเรียนสอนศิลปะที่จะเปนทางเลือกของการศึกษาวิชาเสริมทักษะพิเศษของเด็กอีกทางหนึ่ง 

 4. อุปสรรค (Treats) 

 คูแขงขันในอุตสาหกรรรมโรงเรียนสอนศิลปะเด็กมีอยูจํานวนมากทั้งคูแขงรายเดิมที่อยูในอุต

สาหกรรมแลวและคูแขงรายใหมที่กําลังจะเขามาจึงทําใหเกิดการแขงขันที่สูง ครูผูเชี่ยวชาญ 

และมีชื่อเสียงในวงการศิลปะโดยเฉพาะศิลปะเด็กมีจํานวนนอยทําใหตองแขงขันกับคูแขงในการ 

ดึงบุคคลเหลานี้มารวมงานดวย นอกจากนี้ปญหาเศรษฐกิจที่ยังไมฟนตัวจากสถานการณ 

ทางการเมืองที่สืบเนื่องมาตั้งแตปที่แลวทําใหผูบริโภคตางคิดคํานึงถึงคาใชจายกันมากกวาจะ 

ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการอยางใดอยางหนึ่ง 
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 5.8.4 TOWS Matrix 

 TOWS Matrix เปนการนําขอมูลที่ไดจากการวิเคราะห SWOT Analysis มาวิเคราะหตอ 

เพื่อกํานดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ มีดังนี้ 

1. SO  

โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet เปนโรงเร ียนสอนศิลปะเด็กที่มีหลักสูตรหลากหลาย 

เนนการเรียนแบบการมีสวนรวมของผูปกครองในคลาสเรียน มีอุปกรณที่ทันสมัยครบครัน 

พรอมเรียนไวให ทําใหผูปกครองที่สนใจใหการศึกษาวิชาเสริมทักษะของบุตรหลานในปจจุบัน 

ตัดสินใจเลือกเรียนกับ Art Buffet ไดโดยงาย การจัดกิจกรรมที่เนนการเรียนรูนอกหองเรียนหรือ 

การสรางการเรียนรูประสบการณใหมใหกับเด็กๆผานการเขารวมงานหรือการจัดการประกวด

ของภาครัฐบาลที่ใหการสนับสนุนการศึกษาดานศิลปะอยูแลวเปนไปไดโดยงาย 

2. ST 

เนื่องจากโรงเรียน Art Buffet มีจุดแข็งเรื่องหลักสูตรการเรียนที่หลากหลาย 

ใหความสําคัญกับการเรียนโดยมีสวนรวมของผูปกครอง และเนนการเรียนรูจากประสบการณจริง 

นอกหองเรียน ทําใหสรางความแตกตางเหนือคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันที่มีจํานวนมากได 

หากผูประกอบการมีการัดระบบการเรียนการสอนที่ดีการคดึงครูผูมีชื่อเสียงใหเชื่อถือยอมรับ 

สถาบันและยินดีมารวมงานดวยจึงไมใชเรื่องยาก ปญหาเศรษฐกิจที่ทําใหผูปกครองตองคิดถึง 

การใชจายในแตละครั้งมากขึ้นก็ลดปญหานี้ไดโดยการคิดคาเรียนของสถาบันแบบเหมาจายพรอม 

อุปกณการเรียนที่คุมคา ทําใหผูปกครองตัดสินใจไดงายขึ้น 

3. WO 

การที่ผูปกครองใหความสําคัญกับการเรียนทักษะพิเศษของบุตรหลานมากขึ้นในปจจุบันจึง

เปนโอกาสที่ชวยลดจุดออนของการรับเด็กที่เขาเรียนดวยชวงอายุที่จํากัด ทําให 

ผูประกอบการใหความสําคัญกับกลุมเด็กที่เขาเรียนกับสถาบันไดเปนอยางดี เนนพัฒนาหลักสูตร 

การเรียนตามพัฒนาการของเด็กที่มีชวงอายุ 6-12 ปไดอยางเต็มที่เพื่อสรางการรับรูใหผูปกครอง 

เห็นวาเด็กในวัยนี้เปนวัยของการเรียนรูและจะตองไดรับการเรียนที่มีคุณภาพที่จะสามารถพัฒนา 

ความสามารถของเด็กไดอยางเต็มที่ ผูปกครองก็จะตัดสินใจสงบุตรหลานมาเรียนกับทางสถาบัน 

ไดงายขึ้น 

4. WT 

ถึงแมจะมีคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันอยูคอนขางมากประกอบการการที่สถานบัน รับ

สอนเด็กๆดวยชวงอายุที่จํากัดไมกวางเหมือนกับคูแขงขันรายอื่น แตผูประกอบการสามารถ 

สรางการรับรูใหกลุมเปาหมายรับรูถึงจุดเดนของหลักสูตรที่ทางสถาบันมีเวลาในการเตรียม 

หลักสูตรที่มีคุณภาพและเหมาะสมกับชวงอายุของเด็กวัย 6-12 ป ซึ่งเปนวัยที่จําเปนตองไดรับ 
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การเรียนเพื่อกระตุนและพัฒนาการไดรวดเร็วและตรงกับความถนัดของเด็กที่จะสามารถตอยอดตรงต

ามความถนัดของเด็กไดอยางถูกตอง โดยทางสถาบันจะไมวางหลักสูตรแบบคราวๆทั่วไป 

แตจะเนนหลักสูตรและวิธีการสอนที่มีคุณภาพจริงๆ 

5.8.5 การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

 จากการวิเคราะหขอมูลและปจจัยตางๆในการดําเนินธุรกิจจึงนําขอม ูลที่ไดมากําหนด 

กลยุทธเปนแบบแผนเพื่อความสําเร็จในในการดําเนินธุรกิจไดดังนี้ 

 องคกรเลือกใชกลยุทธระดับธุรกิจในการกําหนดกลยุทธเพื่อใชเปนแนวทางคือ 

การปรับตัวที่รวดเร็ว (Quick-Reponse) เนื่องจากคูแขงขันในอุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะเด็ก 

ที่มีสินคาและบริการเหมือนกันมีความคลายคลึงกันมีอยูจํานวนมากจึงตองแขงขันในการแสวงหา 

ลูกคาและเพิ่มยอดขายโดยการกําหนดคาเรียนแบบเหมาจายเพื่อใหลูกคาคํานวณราคาคาเรียน 

แลวเกิดความคุมคา มีการจัดทําโปรโมชั่นในแตละไตรมาสเพื่อเพิ่มยอดขาย สรางฐานลูกคาใหม  

เปนการดึงสวนแบงทางการตลาดใหมีสวนแบงขององคกรที่มากขึ้น การจัดกิจกรรมพิเศษในแตละ 

ไตรมาสเพื่อเพิ่มมูลคาสินคาและบริการ อีกทั้งยังเปนการเพิ่มยอดขายใหองคกรดวย 

 นอกจากกลยุทธการปรับตัวที่รวดเร็วแลวองคกรยังไดนํากลยุทธการสรางความแตกตาง 

เหนือคูแขงขัน (Competitive Differentiation) ผลิตสินคาและบริการโดยคํานึงถึงความเปน 

เอกลักษณโดดเดนขององคกร ซึ่งโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีความโดดเดนดวยหลักสูตร 

ที่หลากหลาย ใหความสําคัญกับการมีสวนรวมในหองเรียนของผูปกครองซึ่งเปนบุคคลสําคัญ 

ที่จะชวยใหเด็กมีพัฒนาการที่ดีขึ้น เนนการเรียนรูจากประสบการณจริงนอกหองเรียนและจากครู 

ผูเชี่ยวชาญศิลปะแขนงตางๆดวย พรอมทั้งการจัดอุปกรณการเรียนที่ทันสมัยอยางครบครันไวให  

เด็กๆไดใชกัน 
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5.9 การจัดโครงสรางองคกร 

 

ภาพท่ี 5.16: โครงสรางองคกรโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 

 การสรรหาและคัดเลือกบุคลากรของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet มีหลักเกณฑดังนี้ 

 1. มีคุณสมบัติตรงตามที่ระบไวในแตละตําแหนงงาน 

 2. มีประสบการรทํางานตรงตามตําแหนงงาน 

 3. มีจิตใจเมตตารักเด็ก 

 4. มีความอดทนและขยัน 

 5. สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

 6. มีความคิดสรางสรรค 
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หนาที่แตละตําแหนงงาน 

 โรงเรียนสินศิลปะ Art Buffet มีการแบงฝายการทํางานที่ชัดเจน เพื่อประสิทธิภาพในการ 

ปฏิบัติหนาที่ของพนักงานแตละคนไดอยางเต็มความสามารถอันจะสงผลใหองคกรประสบความ 

สําเร็จ โดยแบงออกเปน 7 ฝาย ดังนี้ 

 1. ผูอํานวยการ 

     มีหนาที่รับผิดชอบโดยภาพรวมทั้งหมดขององคกร ตั้งแตการกําหนดกลยุทธ  

การดําเนินงานในแตละป การกําหนดงบประมาณและคาดการผลประกอบการ การสั่งงาน 

และควบคุมการปฏิบัติงานโดยรวม เพื่อใหองคกรดําเนินงานตามแผนที่วางไวไดอยาง 

มีประสิทธิภาพและบรรลุผลสําเร็จ 

 2. ผูชวยผูอํานวยการ 

       มีหนาที่ชวยงานและปฏิบัติงานตามคําสั่งของผูอํานยการ ควบคุมการทํางาน 

ของฝายตางๆใหเปนไปตามที่ผูอํานวยการไดสั่งการไว ชวยวางแผนและกําหนดกลยุทธใน

การดําเนินงานแตละปใหบรรลุเปาหมายที่วางไว 

 3. ฝายวิชาการ 

    มีหนาที่กําหนดหลักสูตรการเรียนศิลปะใหเปนหลักสูตรที่มีประสิทธิภาพ พัฒนาหลักสูตร 

ใหทันสมัยและปรับปรุงหลักสูตรใหตรงตามความตองการและความถนัดของเด็ก ที่อยูในวัย 6-12 ป 

สรรหาเครื่องมืออุปกรณการเรียนที่เหมาะสมกับเด็กวัยนี้ เปนเครื่องมือที่ทันสมัย 

และมีประสิทธิภาพในการชวยพัฒนาความสามารถของเด็กได นอกจากนี้ยังมีหนาที่วัดและ 

ประเมินผล การเรียนการสอนของหลักสูตรที่วางไวในแตละปเพื่อนํามาพัฒนาหลักสูตรการสอน 

ในปตอไปใหพัฒนายิ่งขึ้น 

4. ฝายกิจกรรมพิเศษ 

มีหนาที่วางแผนกิจกรรมพิเศษที่ทางองคกรจะจัดขึ้นในทุกไตรมาสสําหรับกิจกรรม  

การเรียนรูนอกหองเรียนและกิจกรรมพิเศษที่จัดขึ้นในทุกปสําหรับกิจกรรมการประกวดและ 

แสดงผลงานของเด็กๆ วางแผนพัฒนากิจกรรม และประสานงานผูที่มีสวนเกี่ยวของกับกิจกรรม 

และสถานที่จัดกิจกรรม 

5.ฝายบริหารงานทั่วไป 

มีหนาที่บริหารงานดูแลอาคารสถานที่และเรื่องอนามัยของโรงเรียน ประชาสัมพันธองคกร 

ใหเปนที่รูจักในวงกวางและกลุมเปาหมายขององคกร โฆษณาหลักสูตรการเรียนการสอน 

ที่โดดเดนขององคกรและวางแผนกําหนดกลยุทธการเพิ่มยอดขายและขยายฐานลูกคาใหเพิ่มขึ้น 

ในแตละป 
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6. ฝายบุคคล 

มีหนาที่ดูแลเรื่องกิจการนักเรียน สรรหาบุคลากรที่มีความรูความสามารถและคุณสมบัติ 

ตรงตามที่องคกรกําหนดไวมารวมงานกับองคกร ดูแลเรื่องสวัสดิการตางๆของบุคลากรในองคกร 

7. ฝายบัญชี 

มีหนาที่ดูแลรับผิดชอบเรื่องบัญชีทั้งหมดในองคกร ทั้งงบประมาณในการดําเนินงาน แตละป 

รายรับรายจาย การเบิกจายเงินของแตละฝาย ควบคุมระบบบัญชี การคํานวณผลกําไร 

การประกอบการในแตละป  

 

ตารางที ่5.6: อัตราเงินเดือนตามโครงสรางองคกร 

 

ตําแหนง จํานวน (คน) เงินเดือน (บาท) 

ผูอํานวยการ 1 40,000 

ผูชวยผูอํานวยการ 1 30,000 

หัวหนาฝายวิชาการ 1 25,000 

พนักงานฝายวิชาการ 4 15,000 

อาจารย 8 20,000 

หัวหนาฝายกิจกรรมพิเศษ 1 25,000 

พนักงงานฝายกิจกรรมพิเศษ 2 15,000 

หัวหนาฝายบริหารงานทั่วไป 1 25,000 

พนักงานฝายบริหารงานทั่วไป 2 15,000 

หัวหนาฝายบัญชี 1 25,000 

พนักงานฝายบัญชี 1 18,000 

หัวหนาฝายบุคคล 1 25,000 

พนักงานฝายบุคคล 2 15,000 

ตําแหนง จํานวน (คน) เงินเดือน (บาท) 

พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 8,000 

พนักงานทําความสะอาด 2 8,000 

รวม 30 555,000 
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5.10 แผนการตลาด 

 การวิเคราะหขอมูลผลสํารวจจากแบบสอบถามและการสัมภาษณเชิงลึกเพื่อนํามาวางแผน 

การตลาดใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายที่หลากหลาย โดยวางกลยุทธ

การตลาดไวดังนี้ 

1. การแบงสวนการคตลาด (Marketing Segmentation) 

การแบงกลุมลูกคาที่มีความตองการแตกตางกัน โดยการจับกลุมลูกคาออกเปนกลุมๆ 

ตามความสนใจ ความชื่นชอบ และความตองการของลูกคาแตละกลุมไวดวยกันเพื่อวางแผน 

การพัฒนาสินคาและบริการใหตรงตามความตองการของลูกคาแตละกลุม จะทําใหลูกคาเกิด 

ความพึงพอใจสูงสุดและตัดสินใจซื้อสินคาและบริการขององคกรในที่สุด โรงเรียนสอนศิลปะเด็ก Art 

Buffet ใชเกณฑดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมศาสตรตามความพึงพอใจในการเลือก 

ใชสินคาและบริการในการแบงกลุมลูกคาไดอยางชัดเจนเพื่อการวางแผนกลยุทธการตลาดได  

อยางถูกตองและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

2. การกําหนดกลุมเปาหมาย (Target Market) 

กลุมเปาหมายหลัก 

 กลุมผูปกครองที่มีบุตรหลานชวงอายุ 6-12 ป ที่สนใจสงบุตรหลานเรียนศิลปะ 

เปนผูที่ตองการสงเสริมทักษะพิเศษตามความถนัดของบุตรหลาน และตองการใหบุตรหลาน 

ใชเวลาวางใหเกิดประโยชน มีรายไดเฉลี่ย 30,000 – 50,000 บาท อาศัยอยูในเขตกรุงเทพ 

และปริมณฑล 

กลุมเปาหมายรอง 

 กลุมเด็กที่มีชวงอายุ 6-12 ป มีความสนใจในศิปะแขนงตางๆ ตองการเสริมสรางทักษะ 

พิเศษและพัฒนาดานศิลปะ ตองการใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและชอบการเขาสังคมกับผูอื่น 

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
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การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 
 

ภาพที่ 5.17: โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet เปนธุรกิจที่ใหบริการสอนศิลปะเด็กอายุ 6-

12 ป ที่มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลายใหเลือกเรียนตามความสนใจและความถนัด 

ของเด็ก ดวยราคาแบบเหมาจายที่รวมคาอุปกรณการเรียนไวแลวซึ่งมีราคในระดับปานกลางไปจน 

ถึงสูงตามแพคเกจการเรียนที่ผูปกครองเลือกซื้อใหบุตรหลาน  
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สวนผสมทางการตลาดขององคกร (Marketing Mix) 

 

ตารางที่ 5.7: สวนผสมทางการตลาดขององคกร 

 

ผลิตภัณฑ (Product) 

      ธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะเด็ก ใหบริการสอนศิลปะ 

ที่มีหลักสูตรการเรียนที่หลากหลายพรอมดวยอุปกรณ 

การเรียนที่ทันสมัยอยางครบครัน ใหความสําคัญกับ 

การมีสวนรวมของผูปกครองในการเรียนรวมกับเด็กๆ 

เนนการเรียน รูนอกหองเรียนจากประสบการณจริงโดย ม ี

ผูเชี่ยวชาญศิลปะแขนงตางๆมาสอน 

ความตองการของผูบริโภค (Consumer)           

      ปจจุบันผูปกครองสวนใหญใหความสําคัญกับ  

การศึกษา วิชาเสริมทักษะตาม ความถนัดของบุตร 

หลานกันมากขึ้น เพราะตองการใหเด็กใชเวลาวางใหเกิด 

ประโยชนและมีความสามารถพิเศษ จึงนิยม สงบุตร 

หลานเขาเรียนในสถาบันสอนวิชา เสริมทักษะกันมาก ขึ้นทั้ง 

กีฬา ดนตรี และศิลปะ 

ราคา (Price) 

        การกําหนดราคาคาเรียนตอคอรสเนน 

การคิดราคาแบบเหมาจายทั้งคาเรียนและอุปกรณ 

การเรียนอยางครบครัน มีใหเลือกคอรสเรียน 

หลายแพคเกจตามตองการของผูปกครอง  

ตนทุนของผูบริโภค (Cost) 

      ราคาคาเรียนศิลปะที่ผูปกครองซึ่งเปนผูมี อํานาจ 

ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการขององคกรพึงพอใจคือ 

ราคาหลักพันบาทถึงหลักหนึ่งหมื่นบาทตอคอรส 

และจากการวิจัย พบวาผูปกครองที่สงบุตรหลาน เขาเรียน 

มีรายไดสวนใหญ 30,000-50,000 บาทตอ เดือน 

ซึ่งมีกําลังในการจายคาเรียนของทางโรงเรียน 

สถานที่ (Place) 

     สถานที่ตั้งโรงเรียนตั้งอยูบริเวณสามยาน 

เขตปทุมวัน ซึ่งสามารถเดินทางมาไดสะดวก หลายชองทาง 

มีที่จอดรถบริเวณใกลเคียง พรอมใหบริการ 

ใกลสถานบันการศึกษาหลาย แหงที่เปนกลุมเปาหมาย 

ความสะดวกในการซื้อ (Convenience) 

    เนื่องจากโรงเรียนสินศิลปะเปนธุรกิจที่เนนการ ให 

บริการมากกวาการขายสินคาการซื้อขายของ ผูปกครอง 

และโรงเรียนจึงนิยมมาติดตอซื้อคอรสเรียนกันที่ 

โรงเรียนจะไดสามารถชมบรรยากาศในการเรียนการสอน 

ไดกอนตัดสินใจซื้อ แตหากไมสพดวกเดินทาง มาที่

โรงเรียนก็สามารถซื้อคอรสเรียนผานทาง เว็บไซด 

หรือโทรเขามาสอบถามซื้อคอรส เรียนทางโทรศัพท เลยก็ได 

เพื่อเพิ่มชองทาง การซื้อคอรสเรียนที่สะดวก รวดเร็วตอ 

ผูปกครอง 

การสงเสริมการขาย (Promotion) 

     โรงเรียนสอนศิลปะเด็ก Art Buffet ม ี

ชองทางการสื่อสารถึงผูบริโภคหลายชองทางโดย 

เนนชองทาง Social Network ซึ่งเปนชองทางที่ 

ไดรับความนิยมมากในปจจุบันผูปกครอง 

สวนใหญใชการสื่อสารผานชองทางนี้สามารถ 

แจงขอมูลขาวสารไดสะดวกรวดเร็ว และยังเปน 

ชองทางที่ทําใหองคกรกับกลุมเปาหมายได 

ใกลชิดกันและสื่อสารถึงกันมากขึ้น 

การสื่อสาร (Communication) 

    เนนการสื่อสารผาน Social Network เนื่องจากเปน 

ชองทางที่ไดรับความนิยมในปจจุบันและผูปกครองสวนใหญก็ 

ใชชองทางนี้ในการสื่อสารติดตามขาวสารตางๆ นอกจากนี้ 

ยังสื่อสารเพื่อสรางการรับรูในวงกวางผาน 

นิตยสารที่เกี่ยวกับแมและเด็ก การออกบูธตาม 

งานการศึกษาเพื่อเพิ่มยอดขาย 
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กิจกรรมทางการตลาด 

 ธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะเด็ก เปนธุรกิจที่มีแนวโนมเติบโตเพิ่มขึ้นในอนาคต การสราง 

ความแตกตางเหนือคูแขงขัน การกําหนดราคาเพื่อสูกับคูแขงเปนกลยุทธในการเพิ่มยอกขาย 

นอกจากนี้การกําหนดกลยุทธการสือสารทางการตลาดเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายขององคกรก็เปนกล

ยุทธที่สามารถสรางฐานลูกคาใหม สรางการรับรูในวงกวาง และสามารถดึงสวนแบงทาง 

การตลาดใหเปนขององคกรไดมากขึ้นในที่สุด ดังนั้นองคกรจึงไดกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

โดยนําขอมูลการเปดรับสื่อของผูปกครองและเด็กมาเปนแนวทางในการวางแผนการสื่อสาร 

 ผลการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการเปดรับชมและความตองการรายการโทรทัศนของเด็ก” 

พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 6 – 12 ป สวนใหญเปนหญิง และอาศัยอยูในภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือพักอาศัยอยูกับบิดามารดาของกลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพทํานาทําไรทําสวน 

ซึ่งมีรอยละ 25.7 สําหรับการเปดรับชมโทรทัศน ในวันธรรมดา (จันทร-ศุกร) สวนใหญเปดรับ 

ชมโทรทัศนในชวงค่ํา (18.00 – 21.00 น) สวนวันเสาร – อาทิตย และวันหยุดนักขัตฤกษ 

สวนใหญเปดรับชมโทรทัศนในชวงเชา (06.00 – 09.00 น.) ทั้งนีส้วนใหญรับชมโทรทัศน 

กับบิดามารดาหรือผูปกครองซึ่งมีรอยละ 43.8 และ เคยไดรับคำแนะนำจากบิดามารดาหรือ 

ผูปกครองในการชมโทรทัศน ซึ่งมีมากถึง รอยละ 92.3 สวนคำแนะนำที่ไดรับจากผูปกครอง 

อันดับแรก ไดแก 1) อยานอน ดึก รอยละ 61.6 2) อยาดูโทรทัศนใกล รอยละ 57.2 และ 3) 

หามดูโทรทัศนหลัง 3 ทุมในวันธรรมดา รอยละ 27.1 ทั้งนี้ ปรากฏวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมรูจัก 

ระบบการจัดเรตติ้งรายการโทรทัศน ซึ่งมีมากถึงรอยละ 79.9 นอกจากนี้ สวนใหญเห็นวา 

รายการโทรทัศน สำหรับเด็กในปจจุบันโดยภาพรวมมีคุณภาพดีอยูแลวและประเภทรายการ โทรทัศน 

สําหรับเด็กที่ควรเพิ่มขึ้นมากที่สุด ไดแก รายการสารคดี โทรทัศนสำหรับเด็ก รอยละ 64.4 

รายการขาวของเด็กและเยาวชน รอยละ 63.7 และรายการการตูน รอยละ 61.8  (บุญอยู 

ขอพรประเสริฐ, 2553)  

 ขอมูลที่ไดกลาวมาขางตนผูประกอบการเห็นวาควรวางแผนการสื่อสารผานโทรทัศน 

ในชวงวันหยุดเสารและอาทิตยมากกวาวันจันทรถึงศุกร เพราะชวงวันเสารอาทิตยจะมีรายการ 

ที่เด็กสนใจโดยเฉพาะรายการการตูน แตสําหรับวันจันทรถึงศุกรชวงค่ํานั้นรายการสวนใหญ 

ที่เด็กชมเปนรายการที่มีเนื้อหาสําหรับผูปกครองมากกวาซึ่งเด็กจะรับชมโทรทัศนตามผูปกครอง 

ซึ่งผูประกอบการเห็นวาในชวงค่ําของวันจันทรถึงศุกรผูปกครองบางครอบครัวยังเดินทางกลับมา 

ไมถึงบานอัตราสวนการรับชมและการใหความสนใจรับชมโทรทัศนจึงมีนอย 

 นอกจากนี้ การศึกษาพฤติกรรมการเปดรับสื่อของเด็กและเยาวชนและครอบครัว 

จากการสํารวจของมูลนิธิเพื่อการพัฒนาเด็ก (2546)  และโครงการวิจัยระยะยาวใน โดย               

จันทรเพ็ญ ชูประภาวรรณ (2546) พบวา  “ลักษณะการใชโทรทัศนเหมือนเปน สิ่งแวดลอมในบาน 
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เปดดูดวยความเคยชิน เด็กสวนมากดูรายการของผูใหญ และลักษณะ การดูคือดูแทบทั้งวัน 

โดยไมไดรับคําแนะนําจากพอแมผูปกครอง จึงเชื่อไดวา สื่อมวลชน โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน  

มีบทบาทตอเด็กและเยาวชนและครอบครัวคอนขางสูง” (สํานักงานอิศรา, 2556)  

จึงทําใหผูประกอบการมั่นใจวาการสรางการรับรูในวงกวางของโรงเรียนสอนศิลปะ Art 

Buffet ตองสื่อสารผานทางโทรทัศนดวยสวนหนึ่งเพื่อสรางการรับรูใหเปนที่รูจักเพระสื่อ 

ทางโทรทัศนมีบทบาทตอเด็ฏและครอบครัวคอนขางสูง 

 สําหรับสื่อสมัยใหม จากผลการศึกษาโครงการติดตามสภาวการณเด็กและ(Child Watch) 

สรุปพื้นที่สื่อในชีวิตเด็กไทย พบวาเด็กและเยาวชนไดรับสื่อและเทคโนโลยีสมัยใหมเปนปจจัยที่ 5 

ของชีวิต โดยเฉพาะ โทรศัพทมือถือหรือ คอมพิวเตอร จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 พบวา 

เด็กมัธยมศึกษา ถึงอุดมศึกษามีคอมพิวเตอรสวนตัวประมาณรอยละ 44 มีโทรศัพทมือถือใชถึงรอยละ 

82 เด็กใชเวลากับสื่อ (โทรทัศน) และเทคโนโลยี รวมถึง  6-7 ชั่วโมงตอวัน และมีการสง SMS 

และการโหลดเพลง ภาพ เกม ขอความและขอมูลตางๆเพิ่มขึ้น (สํานักงานอิศรา, 2556)  

 จากผลการศึกษาขางตนจะเห็นวาการบริโภคสื่อเทคโนโลยีสมัยใหมของเด็กและ 

เยาวชนเพิ่มขึ้นและมีแนวโนมเพิ่มมากขึ้นในอนาคต เวลาในการใชสื่อประเภทนี้เฉลี่ยอยูที่วันละ 6-7 

ชั่วโมงซึ่งเปนอัตราสวนที่มาก ดังนั้นผูประกอบการจึงเห็นถึงความสําคัญในการสื่อสารถึง 

กลุมเปาหมายผานเทคโนโยสมัยใหมไมวาจะเปนสื่อ Facebook Website หรือกระทูตามเว็บไซด 

ที่ไดรับความนิยมของเด็กและผูปกครอง เพราะไมเพียงแตเด็กเทานั้นที่มีการใชสื่อเทคโนโลยี  

สมัยใหมแตผูปกครองก็นิยมใชสื่อชองทางนี้เชนกัน 

แผนการสื่อสารการตลาด  

 จึงวางแผนการใชสื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมการเปดรับสื่อของเด็กและผูปกครองที่เปน

กลุม เปาหมาย โดยใชเครื่องมือในการสื่อสารดังนี้ 

 1. โทรทัศน 

     นําเสนอในรูปแบบการ Tie In และ VTR ในรายการที่เกี่ยวกับเด็กและครอบครัว 

พื่อสรางการรับรูในวงกวางสูผูปกครองซึ่งเปนบุคลลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ และเด็ก 

ซึ่งเปนกลุมเปาหมายรองในการตัดสินใจเขาเรียนกับทางองคกร เชน รายการการคตูนชอง 9, รายการ 

Modern Mom ทางชอง 5 เปนตน 

 2. นิตยสาร 

 นิตยสารเปนสื่อสิ่งพิมพที่ยังไดรับความสนใจจากกลุมผูปกครองที่ตองการหาขอมูลในการ

เลี้ยงดูบุตรหลานอยูถึงแมจะไดรับความนิยมนอยกวาสื่อสมัยใหมแตก็สามารถเจาะกลุม 

เปาหมายโดยเฉพาะไดเปนอยางดี เลือกลงเปนสกูปที่สามารถบอกรายละเอียดของหลักสูตร 

และสิ่งที่นาสนใจของสถาบันได เชน นิตยสาร Modern Mom, Reak Parenting เปนตน 
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ซึ่งนิตยสารทั้ง 2 ฉบับนอกจากจะลงทางสื่อสิ่งพิมพแลวยังมีการจัดกิจกรรมตางๆที่ทางสถาบัน 

สามารถเขารวมกิจกรรมดวยได 

 3. โบวชัวร 

 จัดทําโบวชัวรแนะนําโรงเรียน Art Buffet รายละเอียดของหลักสูตร คาใชจาย 

แจกตามโรงเรียนที่เปนกลุมเปาหมาย 

 4. ออนไลน 

 ใชสื่อทาง Website ของทางสถาบัน และ Facebook Art Buffet เปนหลักในการสื่อสาร 

แจงขาวสารเกี่ยวกับสถาบันทั้งโปรโมชั่น กิจกรรมตางๆที่ทางสถาบันจัดเพื่อกระตุนให 

กลุมเปาหมายรับรูและเขารวม เปนชองทางที่สามารถสื่อสารไดรวดเร็วและใชภาพและเสียงใน 

การกระตุนกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี  

 5. กิจกรรมพิเศษ (Event) 

 การออกบูธตามงานดานการศึกษา แมและเด็ก เปนการเขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรง 

สามารถกระตุนยอดขายไดทันที สรางการรับรูไดเปนอยางดี หากออกแบบกิจกรรมที่กลุมเปาหมาย 

สามารถรวมสนุกไดดวยนั้นก็จะยิ่งทําใหกลุมเปาหมายเกิดประสบการณรวมและเปดรับองคกร 

มากขึ้น 

 6. โปรโมชั่น 

 การจัดทําโปรโมชั่นตางๆเปนชองทางหนึ่งในการกระตุนยอดขายไดเปนอยางดีทั้งใน 

รูปแบบการแนะนําเพื่อนมาลงเรียน การซื้อคอรสเรียนระยะยาว เปนตน 

 

5.11 แผนการพัฒนาธุรกิจ 

 องคประกอบหนึ่งในการคดําเนินธุรกิจใหเปนที่ยอมรับและประสบความสําเร็จนั้นตองมีก

ารพัฒนาสินคาและบริการอยางสม่ําเสมอเพื่อใหทันตอยุคสมัยที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

และทันตอคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันที่เพิ่มขึ้น จึงกําหนดแผนพัฒนาธุรกิจไวดังนี้ 
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ตารางท่ี 5.8: แผนการพัฒนาธุรกิจ 

 

 

เปาหมายปที่ 1 

แผนพัฒนาธุรกิจ 

ปที่ 2 ปที่ 3 

1. เปนโรงเรียนสอนศิลปะทีม่ี   

หลักสูตรที่หลากหลายมีการ  

ผสมผสานการเรียนแบบบูรณาการ 

นําเอาภาษาอังกฤษรวมเขากับ 

หลักสูตรศิลปะ 

  

พัฒนาหลักสูตรการเรียนที่หลากหลาย

มากยิ่งขั้น และนําเอา 

เทคโนโลยีอุปกรณการเรียนสมัยใหมเข

ามาใช 

พัฒนาหลักสูตรที่ผสมผสาน 

ภาษาที่ 3 เขากับการเรียนศิลปะ 

2.เปนผูนําดานโรงเรียนสอนศิลปะ 

สําหรับเด็กที่เนนการแบบมีสวน 

รวมของผูปกครองและมีหลักสูตรที่ 

หลากหลาย 

 

พัฒนากิจกรรมที่ผูปกครอง 

สามารถเขารวมไดใหมากขึ้น 

พัฒนากิจกรรมการเรียนรู 

ศิลปะที่ในประเทศเพื่อนๆบาน 

โดยจัดเปนทริปทั้งครอบครัว 

3. บริษัทไดรับความนาเชื่อถือและ 

การยอมรับจากผูปกครองและ 

ผูเชี่ยวชาญดานศิลปะ 

 

ตรวจสอบและประเมินผลการทํางานใน

ปแรกที่ผานจากการสํารวจโดยการวิจัย

จากแบบสอบถามบุคคลที่เกี่ยวของกับ 

องคกรทั้งหมดเพื่อนํามาวาง แผน 

ปรับปรุงลดขอผิดพลาด 

ในกระบวนการทํางานปตอไป 

ประเมินผลระบบการทํางานทั้ง 2 

ปที่ผานมา เพื่อนํามาพัฒนา 

ระบบการจัดการวางแผน 

กลยุทธ ขององคกรใหดียิ่งขึ้น 

และขยายสาขาใหมากขึ้น 

สามารถสรางความนาเชื่อถือ 

ที่แสดงถึงความมั่นคงของ 

องคกรได 

  



 
 

บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

 งบการเงินของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet ไดจัดทําหลังจากที่มีการศึกษาขอมูล 

วิเคระหขอมูลที่ไดจากการวิจัย การวางแผนการดําเนินงาน การกําหนดกลยุทธ และการวางแผน 

การตลาดแลว ผูวิจัยจึงไดวางแผนงบการเงินเพื่อบริหารเงินลงทุนและคาดการณผลกำไรใหองคกร 

ดําเนินธุรกิจไดอยางมีสภาพคลอง งบการเงินเปนสวนสําคัญขององคกรที่จะทําใหองคกรมี 

ผลประกอบการที่ดีและประสบความสําเร็จ โดยมีเนื้อหาดังนี้ 

 6.1 สมมติฐานวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

6.2 สมมติฐานการลงทุนเบื้องตน 

6.3 การประมาณการตนทุนดานบริการ 

6.4 การวิเคราะหการไดมาของเงินทุนและการใชคืน 

6.5 ประมาณการรายได 

6.6 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโรงการ 

 

6.1 สมมติฐานวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การวิเคราะหการวางแผนทางการเงินในการดําเนินธุรกิจของผูวิจัยจึงตั้งสมมติฐาน 

ทางการเงินในดานงบประมาณการลงทุน รายรับของโครงการ รายจายของโครงการ 

โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 6.1.1 การคาดการณงบประมาณของโครงการลวงหนา 5 ป ตั้งแตเดือนมกราคม 2558 

จนถึงเดือนธันวาคม 2562 โดยดําเนินการตามแผนการตลาดที่วางไวไปพรอมกับการเปดให 

บริการของโครงการ 

 6.1.2 บริษัทใหบริการสอนศิลปะเด็กอายุตั้งแต 6-12 ป ทั้งหมด 8 หลักสูตรโดยแตละ 

หลักสูตรมีรายละเอียดของศิลปะแขนงนั้นๆแยกยอยไปอีก และการใหบริการฝกอบรมหรือ 

กิจกรรมศิลปะพิเศษนอกสถานที่ซึ่งเชื่อมโยงกับธุรกิจหลัก โดยมีแหงที่มีของรายไดดังนี้ 

  1. คอรสเรียนแบบเหมาจาย 

  2. คอรสเรียนชวงปดเทอม 

  3. คอรสพิเศษ 

สมมติฐานประมาณการยอดขาย 

 1. โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet คาดการณวาจะมีผูเริ่มเขามาใชบริการในเดือนที่ 3 

ของการเปดใหบริการ ในชวงเดือนที่ 1-2 เปนชวงของการดําเนินงานตามแผนการตลาดที่วางไว 
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ในการประชาสัมพันธสรางการรับรูใหโรงเรียน Art Buffet เปนที่รูจักและการจัดทําโปรโมชั่น 

เพื่อดึงดูดกลุมเปาหมายใหมาใชบริการ 

 2. คาดการณเรื่องผลประกอบการของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet วาจะมีผลกําไร 

จากการขายคอรสเรียนแบบเหมาจายประมาณ 30 – 40 % 

การขายคอรสเรียนชวงปดเทอมประมาณ  30 – 40 % และคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษ 40-50 

% ในปที่ 2 คาดการณวาจะมีผลกําไร 

เพิ่มขึ้นจากปแรกของการดําเนินธุรกิจเนื่องจากจะมีนักเรียนสมัครเรียนเพิ่มขึ้น การตอรองกับ 

ซัพพลายเออรมีมากขึ้นและระบบการทํางานที่เปนระบบและคลองตัวมากขึ้นดวย 

 

6.2 สมมติฐานการลงทุนเบื้องตน 

 การวางแผนการลงทุนในสินทรัพยประเภทที่ดิน อาคาร บริษัทจะใชวิธีการเชาที่ดิน 

และอาคาร แตในสวนของการตกแตงอาคารสถานที่และอุปกรณการเรียนนั้นบริษัทให 

ความสําคัญกับสวนนี้ เนื่องจากการตกแตงสถานที่เรียนตองอํานวยความสะดวกในการเรียน 

อุปกรณตองทันสมัยเหมาะสมกับการใชงานของเด็ก นอกจากนี้ยังมีคาจัดตั้งบริษัท คาจดทะเบียน 

เปนโรงเรียนในสังกัดกระทรวงศึกษาธิการดวย 

ที่ดินและอาคาร 

 โรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet ตั้งอยูบริเวณสามยาน จุฬาซอย 52 ถนนพระราม 4 

เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 10330 เปนอาคาร 3 ชั้น และชั้นบนสุด (ชั้นลอยเปนดาดฟา) 

เนื้อที่ใชสอย  3 ชั้น 240 ตารางเมตร คามัดจําอาคารลวงหนา 3 เดือน 210,000 บาท และคาเชา 

70,000 บาทตอเดือน 

อุปกรณสํานักงาน 

 อุปกรณสํานักงานของโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet สวนใหญเปนโตะทํางานและ 

คอมพิวเตอรที่ตองเตรียมใหเพยงพอแกพนักงาน ซึ่งไดกําหนดตามตางรางดังนี้ 
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ตารางที่ 6.1: อุปกรณสํานักงาน 

 

อุปกรณ ราคาตอหนวย จํานวน(หนวย) รวม 

โตะและเกาอี้ทํางาน 4,000 20 80,000 

คอมพิวเตอร 20,000 20 400,000 

โทรศัพท 500 10 5,000 

ปริ้นเตอร แฟกซ 5,000 3 15,000 

เครือ่งเขียน 200 20 4,000 

เครื่องถายเอกสาร 25,000 1 25,000 

ชุดรับแขก 20,000 1 20,000 

รวม   549,000 

 

อุปกรณประกอบการเรียน 

 อุปกรณประกอบการเรียนศิลปะสวนใหญเปนอุปกรรวาดเขียนและสีประเภทตางๆ 

นอกจากนี้ยังมีอุปกรณเครื่องครัวขนาดเล็ก เนื่องจากโรงเรียน Art Buffet มีหลักสูตรการสอน 

ทําอาหารและขนมดวย  

 

ตารางที่ 6.2: อุปกรณประกอบการเรียน 

 

อุปกรณ ราคาชุด จํานวน(หนวย) รวม 

อุปกรณวาดเขียน 1,000 50 50,000 

อุปกรณระบายสีและสี 2,000 50 100,000 

อุปกรณงานประดิษฐ 500 50 25,000 

เครื่องครัวประกอบอาหาร 5,000 20 100,000 

เตาอบ 20,000 2 40,000 

รวม   315,000 

 

คาจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 

 บริษัทตองจดทะเบียนจัดตั้งเปนบริษัทจํากัดที่ถูกตองตามกฏหมาย ซึ่งคาจดทะเบียนจัดตั้ง 

บริษัทประมาณ 25,000 บาท 
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คาจดทะเบียนโรงเรียนในสังกัดกระทรวงศึกษาธิการ 

 การจัดตั้งโรงเรียนไดกําหนดไววาตองมีการจดทะเบียนสถานศึกษาหรือโรงเรียนที่ถูกตองตาม

กฎกระทรวงศึกษาธิการ โดยมีคาธรรมเนียมประมาณ 50,000 บาท 

 

ตารางที่ 6.3: การประเมินเงินลงทุนเบื้องตน กอนการดําเนินงาน 

 

รายจาย สมมติฐาน หมายเหตุ 

คามัดจําอาคาร 210,000 คาเชา 70,000 ตอเดือน มัดจํา 3 

เดือน 

คาตกแตงสถานที่ 720,000 ตารางเมตรละ 3,000 บาท 

พื้นที่ใชสอย 240 ตารางเมตร 

คาอปุกรณสํานักงาน 549,000  

คาอุปกรณการเรียน 315,000  

คาประกันสํานักงาน 100,000  

คาสราง ปรับปรุง พัฒนาเว็บไซด 500,000 รวม 5 ป 

คาจดโดเมนเนม 300  

คาเชาเซฟเวอร 20,000  

คาจดทะเบียนบริษัท 20,000  

คาจดทะเบียนโรงเรียนในสังกัด  

กระทรวงศึกษาธิการ 

50,000  

คาวิจัยและพัฒนาหลักสูตร 100,000  

รวม 2,584,300 บาท  
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6.3 การประมาณการตนทุนการบริการ 

 

ตารางที่ 6.4: การประมาณการตนทุนการบริการ 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

คาเชาสํานักงาน 70,000 บาทตอเดือน 

840,000 บาทตอป 

คาเชาอาคาร 3 ชั้น 

พื้นที่ใชสอย 240 ตารางเมตร 

เงินเดือนพนักงานและครู 555,000 บาทตอเดือน 

6,660,000 บาทตอป 

เพิ่มขึ้นปละ 3% ตามคาครองชีพ 

โบนัสพนักงานและครู 555,000 บาทตอป โบนัสขั้นต่ํา 1 เดือน 

สวัสดิการพนักงาน 199,800 บาทตอป เพิ่มขึ้นปละ 3% 

คาจดโดเมน 300 บาทตอป  

คาซอมบํารุงวัสดุ อุปกรณ 120,000 บาทตอป  

คาปรับปรุงสถานที่ 100,000 บาทตอป ปรับปรุงในปที่ 3 และ 5 

คาเสื่อมราคา 316,800 ประเมินจากทรัพยสินถาวรระยะเวลา 5 ป 

คาใชจายอื่นๆ 50,000 บาทตอป คาใชจายเบ็ดเตร็จ 

คาสาธารณูปโภค 5,000 บาทตอเดือน 

60,000 บาทตอป 

 

คาสื่อสารการตลาด 1,750,000 บาทตอป ลดลงปละ 30% 

คาวิจัยและพัฒนาหลักสูตร 100,000 บาทตอป  

 

6.4 การวิเคราะหการไดมาของเงินทุนและการใชคืน 

 การจัดตั้งโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet ใชเงินทุนโดยรวมประมาณ 12 ลานบาท  

ซึ่งแหลงเงินทุนแบงออกเปน 2 ทาง คือ 

 1. แหลงเงินทุนภายใน มาจากเจาของโรงเรียนประมาณ 6 ลานบาท 

 2. แหลงเงินทุนภายนอก มาจากการกูยืมเงินจากธนาคารภายในประเทศประมาณ 6        

ลานบาท 

 6.4.1 เงื่อนไขการกู 

 1. ทางสถาบันจะเริ่มทําสัญญาการกูยืมตั้งแตปแรก 

 2. อัตราดอกเบี้ยเงินกู MRR จะมีอัตราดอกเบี้ย 8.5 % เปนอัตราคงที่ 
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 3. การชําระเงินกูและดอกเบี้ยชําระทุกๆ ป เปนระยะเวลา 5 ป โดยจะเริ่มชําระดอกเบี้ยเมื่อ 

ป 2559 และเงินตนจะเริ่มผอนชําระในป 2559 เปนปแรก  

 6.4.2 ตนทุนในการขายสินคาและบริการของสถาบันมีดังนี้ 

 1. ตนทุนจากราคาขายคอรสเรียนแบบเหมาจาย 

    - มนิิ อารทบุฟเฟต คอรส อยูที่ 55% จากราคาขายตอคน 

    - มีเดี่ยม อารทบุฟเฟต คอรส อยูที่ 60% จากราคาขายตอคน 

     - พรีเมี่ย อารทบุฟเฟต คอรส อยูที่ 70% จากราคาขายตอคน 

 2. ตนทุนจากราคาขายคอรสเรียนชวงปดเทอม 

     - วีคเดย อารทบุฟเฟต คอรส อยูที่ 60% จากราคาขายตอคน 

     - วีคเอ็น อารทบุฟเฟต คอรส อยูที่ 50% จากราคาขายตอคน 

 3. ตนทุนคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษ อยูที่ 50% จากราคาขายตอคน 

 

6.5 ประมาณการรายได 

 

ตารางที่ 6.5: สมมติฐานความเปนไปไดของรายไดธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะ Art Buffet ปที่ 1-5  

 

รายละเอียด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

มินิ อารทบุฟเฟตคอรส 3,600,000 4,140,000 4,761,000 5,475,150 6,296,423 

มีเดี่ยม อารทบุฟเฟต คอรส 6,210,000 7,141,500 8,212,725 9,444,634 10,861,329 

พรีเมี่ย อารทบุฟเฟต คอรส 10,800,000 12,420,000 14,283,000 16,425,450 18,889,268 

วีคเดย อารทบุฟเฟต คอรส 4,536,000 5,216,400 5,998,860 6,898,689 7,993,492 

วีคเอน อารทบุฟเฟต คอรส 405,000 465,750 535,613 615,954 708,348 

คอรสฝกอบรมและ  

กิจกรรมพิเศษอารทบุฟเฟ 

1,080,000 1,242,000 1,428,300 1,642,545 1,888,927 

 รายไดรวม 26,631,000 30,625,650 35,219,498 40,502,422 46,577,785 

 

 

 

 

 

 



123 

 

6.6 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 การดําเนินธุรกิจทางสถาบันตองมีการวิเคราะหเงินลงทุนและผลตอบแทนทางการเงินของสถ

าบันเพื่อนํามาพิจารณาตนทุน ยอดขาย ผลตอบแทนการลงทุน และนําขอมูลที่วิเคราะหมาเปน 

ขอมูลประกอบการกูยืมเงินและการตัดสินใจดําเนินธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้  

1. ระยะเวลาคืนทุน(PaybackPeriod) 

2. มูลคาปจจุบันสุทธิ(NetPresentValue:NPV)  

3. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)  

 

ตารางที่ 6.6: สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Pay Back Period 1 ป 10 เดือน 3 ป 3 เดือน 4 ป 10 เดือน 

NPV 22,228,708 14,675,456 2,586,988 

IRR 79% 57% 20% 

Discount Rate 8.5% 

 

งบกระแสเงินสดกรณีที่มีความเปนไปไดมากที่สุด (MostLikelyCase)  

     Payback Period  3 ป 3 เดือน 

     NPV  14,675,456 

     IRR    57% 

 

กรณีที่ขายไดตามการคาดการณรายไดที่ไดวางแผนไวมีการดําเนินการตามแผน 

วิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจอยูเสมอ เพื่อปรับเปลี่ยนใหสอดคลองตอความตองการของ 

กลุมเปาหมายจะทําใหสามารถทํากําไรตามแผนที่วางไวใหสําเร็จ โดยมีรายละเอียดดังนี้  
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ตารางท่ี 6.7: กรณีที่มีความเปนไปไดมากที่สุด (Most Likely Case)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 6,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากมินิอารบุฟเฟคอรส 3,600,000 4,140,000 4,761,000 5,475,150 6,296,423

รายไดจากมีเดี่ยมอารทบุฟเฟคอรส 6,210,000 7,141,500 8,212,725 9,444,634 10,861,329

รายไดจากพรีเมี่ยอารทบุฟเฟคอรส 10,800,000 12,420,000 14,283,000 16,425,450 18,889,268

รายไดจากวีคเดยอารทบุฟเฟคอรส 4,536,000 5,216,400 5,998,860 6,898,689 7,933,492

รายไดจากวีคเอนอารทบุฟเฟคอรส 405,000 465,750 535,613 615,954 708,348

รายไดจากคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษอารทบุฟเฟ 1,080,000 1,242,000 1,428,300 1,642,545 1,888,927

รวมกระแสเงินสดรับ 0 26,631,000 30,625,650 35,219,498 40,502,422 46,577,785

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (60,000) (60,000) (60,000) (60,000) (60,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (840,000) (840,000) (840,000) (840,000) (840,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (6,660,000) (6,993,000) (7,342,650) (7,709,783) (8,095,272)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (555,000) (582,750) (611,888) (642,482) (674,606)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (199,800) (209,790) (220,280) (231,293) (242,858)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (120,000) (120,000) (120,000) (120,000) (120,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (100,000) 0 (100,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (50,000) (50,000) (50,000) (50,000) (50,000)

คาเสื่อมราคา 0 (316,800) (316,800) (316,800) (316,800) (316,800)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (8,821,600) (9,192,340) (9,681,617) (9,990,358) (10,519,536)

ตนทุนขาย (16,730,100) (19,239,615) (22,125,557) (25,444,391) (29,261,049)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (27,301,700) (29,656,955) (32,664,674) (36,034,999) (40,200,760)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (720,000)

คาอุปกรณ(อุปกรณสํานักงานและอุปกรณประกอบการเรียน) (864,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (500,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาจดทะเบียนโรงรียนในกระทรวงศึกษาธิการ (50,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (210,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (6,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (127,500) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 0 (6,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 0 (137,609) (613,447) (1,187,227) 0

รวมกระแสเงินสดจาย (8,491,800) (27,811,700) (30,304,564) (33,788,121) (37,732,226) (46,710,760)
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ตารางท่ี 6.7 (ตอ): กรณีที่มีความเปนไปไดมากที่สุด (Most Likely Case)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 8.5%

NPV 5 ป 14,675,456       

IRR 57%

Payback Period (คืนทุน 3.03 ป ) ปที่ 3 

กําไรสุทธิ (8,491,800) (1,180,700) 321,087 1,431,376 2,770,196 (132,975)

บวกคาเสื่อมราคา 316,800 316,800 316,800 316,800 316,800

บวกเงินทุนหมุนเวียน 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (8,491,800) 4,136,100 5,637,887 6,748,176 8,086,996 5,183,825

ทุนดําเนินกิจการ 12,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (8,491,800) (4,355,700) 1,282,187 8,030,363 16,117,359 21,301,184



บทที่ 7 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปโครงการ 

 การดําเนินธุรกิโรงเรียนสอนศิลปะเด็ก ใหบริการสอนศิลปะแขนงตางๆรวมถึงการจัด 

เตรียมอุปกรณการเรียนที่ทันสมัยใหพรอมเรียน ซึ่งการจะดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ 

ไดนั้นสถาบันจะตองวางกลยุทธสรางความแตกตางเหนือคูแขงขันใหเกิดความไดเปรียบสินคาและบริก

ารของสถาบันโดดเดนอออกมาจากคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน นอกจากการเปน 

โรงเรียนสอนศิลปะเด็กที่มีเตรียมความพรอมในการเรียนแกนักเรียนแลวยังมีหลักสูตรการเรียนที่  

หลากหลายและเนนการมีสวนรวมในคลาสเรียนของผูปกครองกับเด็กๆ ซึ่งศิลปะเปนทักษะพิเศษ 

ที่ไดรับความสนใจจากกลุมผูปกครองที่ตองการใหบุตรหลานไดรับการศึกษาทักษะพิเศษเพิ่มเติมตาม

ความถนัดของบุตรหลาน และเด็กๆเองที่ตองการเรียนวิชาเสริมทักษะพิเศษเพื่อใหมี 

ความสามารถพิเศษ เพื่อนําไปศึกษาตอในอนาคตหรือการใชเวลาวางใหเกิดประโยชน อีกกลยุทธ 

หนึ่งคือการใชกลยุทธการสื่อสารสรางการรับรูในรายละเอียดของสินคาและบริการผานทุกชองทางที่ก

ลุมเปาหมายนิยมเปดรับขาวสาร และการกระตุนยอดขายโดยตรงกับกลุมเปาหมายที่เปน 

ผูปกครองผานการออกบูธตามงานดานการศึกษาและงานนิทรรศการที่เกี่ยวของ การสงเด็กใน 

สถาบันเขาประกวดตามงานประกวดศิลปะที่จัดขึ้นทั้งภาครัฐบาลและเอกชนก็เปนอีกชองทางหนึ่งที่ส

ามารถสรางชื่อเสียงใหกับสถาบันได นอกจากจะขยายและสรางฐานลูกคาใหมแลวการรักษา 

ฐานลูกคาเดิมใหเปนลูกคาขององคกรอยางตอเนื่องก็เปนปจจัยที่ชวยผลักดันใหธุรกิจประสบความสําเ

ร็จและมั่นคงได 

 

7.2 การบริหารความเสี่ยง 

 การประกอบธุรกิจทุกประเภทมักมีความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจและการลงทุนจากปจจัย 

ภายในและภายนอก ซึ่งผูประกอบการตองวางแผนบริหารความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได ซึ่งแบงเปน 3 

กรณี ดงันี้ 

1. กรณีไดกําไรมากที่สุด (Best Case) 

กรณีไดกําไรมากที่สุดเกิดขึ้นไดเมื่อสภาวะแวดลอมทั้งปจจัยภาพในและภาพนอกที่ 

ผลักดันใหธุรกิจสามารถดําเนินไปไดตามกลยุทธและแผนวางที่วางไว โดยใชจุดแข็งขององคกร 

ที่เปนสถาบันสอนศิลปะเด็กที่มีหลักสูตรหลากหลาย และอุปกรณการเรียนที่ทันสมัยพรอม 

เปนปจจัยสวนใหญที่ใชการดําเนินธุรกิจ และโอกาสการดําเนินธุรกิจที่ผูปกครองใหความสําคัญ 
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กับการเรียนเสริมทักษะพิเศษของบุตรหลานนํามาชวยวางแผนกลยุทธเพื่อผลักดันจุดแข็งให  

โดดเดนออกมาอีกทางหนึ่ง 

2. กรณีไดกําไรที่มีความเปนไปไดมากที่สุด (Most Likely Case) 

กรณีไดกําไรที่มีความเปนไปไดมากที่สุด จะเกิดขึ้นเมื่อสภาวะปจจัยตางๆในการ 

ดําเนินธุรกิจปกติไมเกิดการเปลี่ยนแปลง ธุรกิจสามารถดําเนินไดตามที่วางแผนกลยุทธ 

การสรางความแตกตางจากคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน การรักษาฐานลูกคาเดิมและ 

ขยายฐานลูกคาเพิ่ม การกระตุนยอดขาย และแผนการพัฒนาธูรกิจที่วางไว 

3. กรณีไดกําไรนอยที่สุด (Worst Case)  

                     กรณีไดกําไรนอยที่สุด 

จะเกิดขึ้นเมื่อสภาวะและปจจัยทั้งภายในและภายนอกผิดปกติ 

หรือมีการแปรผันไปจากเดิมซึ่งสงผลตอแผนการดําเนินงานที่วางไว หรือไมสามารถแกไข 

อุปสรรคที่เกิดขึ้นได เชน สถานการรทางการเมือง ภัยพิบัติทางธรรมชาติ เปนตน สงผลให 

เศรษฐกิจตกต่ํากระทบตอการใชจายของกลุมเปาหมายที่ตองลดคาใชจาย ตัดสินใจซื้อสินคา 

และบริการขององคกรยาก จึงตองประเมินสถานการณและปรับแผนการดําเนินธุรกิจใหเขากับ 

สถานการณที่เกิดขึ้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



128 

ตารางที่ 7.1: กรณีไดกําไรมากที่สุด (Best Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 6,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากมินิอารบุฟเฟคอรส 4,320,000 4,968,000 5,713,200 6,570,180 7,555,707

รายไดจากมีเดี่ยมอารทบุฟเฟคอรส 7,452,000 8,569,800 9,855,270 11,333,561 13,033,595

รายไดจากพรีเมี่ยอารทบุฟเฟคอรส 12,960,000 14,904,000 17,139,600 19,710,540 22,667,121

รายไดจากวีคเดยอารทบุฟเฟคอรส 5,443,200 6,259,680 7,198,632 8,278,427 9,520,191

รายไดจากวีคเอนอารทบุฟเฟคอรส 486,000 558,900 642,735 739,145 850,017

รายไดจากคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษอารทบุฟเฟ 1,296,000 1,490,400 1,713,960 1,971,054 2,266,712

รวมกระแสเงินสดรับ 0 31,957,200 36,750,780 42,263,397 48,602,907 55,893,343

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (60,000) (60,000) (60,000) (60,000) (60,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (840,000) (840,000) (840,000) (840,000) (840,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (6,660,000) (6,993,000) (7,342,650) (7,709,783) (8,095,272)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (555,000) (582,750) (611,888) (642,482) (674,606)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (199,800) (209,790) (220,280) (231,293) (242,858)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (120,000) (120,000) (120,000) (120,000) (120,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (100,000) 0 (100,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (50,000) (50,000) (50,000) (50,000) (50,000)

คาเสื่อมราคา 0 (316,800) (316,800) (316,800) (316,800) (316,800)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (8,821,600) (9,192,340) (9,681,617) (9,990,358) (10,519,536)

ตนทุนขาย (20,076,120) (23,087,538) (26,550,669) (30,533,269) (35,113,259)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (30,647,720) (33,504,878) (37,089,786) (41,123,877) (46,052,970)
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ตารางที่ 7.1 (ตอ): กรณีไดกําไรมากที่สุด (Best Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กําไรสุทธิ (8,491,800) 559,636 1,915,131 3,264,528 4,878,321 2,331,261

บวกคาเสื่อมราคา 316,800 316,800 316,800 316,800 316,800

บวกเงินทุนหมุนเวียน 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (8,491,800) 5,876,436 7,231,931 8,581,328 10,195,121 7,648,061

ทุนดําเนินกิจการ 12,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (8,491,800) (2,615,364) 4,616,567 13,197,895 23,393,016 31,041,077

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 8.5%

NPV 5 ป 22,228,708       

IRR 79%

Payback Period (คืนทุน 1.10ป ) ปที่ 2 

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (720,000)

คาอุปกรณ(อุปกรณสํานักงานและอุปกรณประกอบการเรียน) (864,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (500,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาจดทะเบียนโรงรียนในกระทรวงศึกษาธิการ (50,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (210,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (6,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (127,500) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 0 (6,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 (239,844) (820,771) (1,399,083) (2,090,709) (999,112)

รวมกระแสเงินสดจาย (8,491,800) (31,397,564) (34,835,649) (38,998,869) (43,724,586) (53,562,082)
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ตารางที่ 7.2: ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีไดกําไรที่มีความเปนไปไดมากที่สุด                    

       (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 6,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากมินิอารบุฟเฟคอรส 3,600,000 4,140,000 4,761,000 5,475,150 6,296,423

รายไดจากมีเดี่ยมอารทบุฟเฟคอรส 6,210,000 7,141,500 8,212,725 9,444,634 10,861,329

รายไดจากพรีเมี่ยอารทบุฟเฟคอรส 10,800,000 12,420,000 14,283,000 16,425,450 18,889,268

รายไดจากวีคเดยอารทบุฟเฟคอรส 4,536,000 5,216,400 5,998,860 6,898,689 7,933,492

รายไดจากวีคเอนอารทบุฟเฟคอรส 405,000 465,750 535,613 615,954 708,348

รายไดจากคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษอารทบุฟเฟ 1,080,000 1,242,000 1,428,300 1,642,545 1,888,927

รวมกระแสเงินสดรับ 0 26,631,000 30,625,650 35,219,498 40,502,422 46,577,785

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (60,000) (60,000) (60,000) (60,000) (60,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (840,000) (840,000) (840,000) (840,000) (840,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (6,660,000) (6,993,000) (7,342,650) (7,709,783) (8,095,272)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (555,000) (582,750) (611,888) (642,482) (674,606)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (199,800) (209,790) (220,280) (231,293) (242,858)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (120,000) (120,000) (120,000) (120,000) (120,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (100,000) 0 (100,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (50,000) (50,000) (50,000) (50,000) (50,000)

คาเสื่อมราคา 0 (316,800) (316,800) (316,800) (316,800) (316,800)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (8,821,600) (9,192,340) (9,681,617) (9,990,358) (10,519,536)

ตนทุนขาย (16,730,100) (19,239,615) (22,125,557) (25,444,391) (29,261,049)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (27,301,700) (29,656,955) (32,664,674) (36,034,999) (40,200,760)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (720,000)

คาอุปกรณ(อุปกรณสํานักงานและอุปกรณประกอบการเรียน) (864,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (500,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาจดทะเบียนโรงรียนในกระทรวงศึกษาธิการ (50,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (210,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (6,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (127,500) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 0 (6,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 0 (137,609) (613,447) (1,187,227) 0

รวมกระแสเงินสดจาย (8,491,800) (27,811,700) (30,304,564) (33,788,121) (37,732,226) (46,710,760)
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ตารางที่ 7.2 (ตอ): ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีไดกําไรที่มีความเปนไปไดมากที่สุด                    

             (Most Likely Case) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 8.5%

NPV 5 ป 14,675,456       

IRR 57%

Payback Period (คืนทุน 3.03 ป ) ปที่ 3 

กําไรสุทธิ (8,491,800) (1,180,700) 321,087 1,431,376 2,770,196 (132,975)

บวกคาเสื่อมราคา 316,800 316,800 316,800 316,800 316,800

บวกเงินทุนหมุนเวียน 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (8,491,800) 4,136,100 5,637,887 6,748,176 8,086,996 5,183,825

ทุนดําเนินกิจการ 12,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (8,491,800) (4,355,700) 1,282,187 8,030,363 16,117,359 21,301,184
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ตารางที่ 7.3: ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีไดกําไรนอยที่สุด (Worst Case)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

รายการกระแสเงินสด ปที่ 0 (Q4) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กระแสเงินสดรับ (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สวนของเจาของ 6,000,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธนาคาร 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการดําเนินกิจการ

รายไดจากมินิอารบุฟเฟคอรส 2,880,000 3,168,000 3,484,800 3,833,280 4,216,608

รายไดจากมีเดี่ยมอารทบุฟเฟคอรส 4,968,000 5,464,800 6,011,280 6,612,408 7,273,649

รายไดจากพรีเมี่ยอารทบุฟเฟคอรส 8,640,000 9,504,000 10,454,400 11,499,840 12,649,824

รายไดจากวีคเดยอารทบุฟเฟคอรส 3,628,800 4,064,256 4,551,967 5,098,203 5,709,987

รายไดจากวีคเอนอารทบุฟเฟคอรส 324,000 362,880 406,426 455,197 509,820

รายไดจากคอรสฝกอบรมและกิจกรรมพิเศษอารทบุฟเฟ 864,000 967,680 1,083,802 1,213,858 1,359,521

รวมกระแสเงินสดรับ 0 21,304,800 23,531,616 25,992,674 28,712,785 31,719,409

กระแสเงินสดจาย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ

คาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

รวมคาสื่อสารการตลาด 0 (1,750,000) (1,225,000) (857,500) (600,250) (420,175)

คาสาธารณูปโภคเฉลี่ย 0 (60,000) (60,000) (60,000) (60,000) (60,000)

คาเชาสํานักงาน 0 (840,000) (840,000) (840,000) (840,000) (840,000)

คาเชาที่วางเซิฟเวอร 0 (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000)

เงินเดือนผูบริหารและพนักงาน 0 (6,660,000) (6,993,000) (7,342,650) (7,709,783) (8,095,272)

โบนัสผูบริหารและพนักงาน 0 (555,000) (582,750) (611,888) (642,482) (674,606)

คาสวัสดิการพนักงาน 0 (199,800) (209,790) (220,280) (231,293) (242,858)

คาซอมบํารุงวัสดุและอุปกรณตางๆ 0 (120,000) (120,000) (120,000) (120,000) (120,000)

คาซอมแซมปรับปรุงสํานักงาน 0 0 0 (100,000) 0 (100,000)

คาใชจายอื่นๆ 0 (50,000) (50,000) (50,000) (50,000) (50,000)

คาเสื่อมราคา 0 (316,800) (316,800) (316,800) (316,800) (316,800)

รวมคาใชจายในการขายและการบริหาร 0 (8,821,600) (9,192,340) (9,681,617) (9,990,358) (10,519,536)

ตนทุนขาย (13,384,080) (14,777,914) (16,317,782) (18,019,086) (19,898,863)

รวมกระแสเงินสดจายจากการดําเนินกิจการ 0 (23,955,680) (25,195,254) (26,856,899) (28,609,694) (30,838,574)
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ตารางที่ 7.3 (ตอ): ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีไดกําไรนอยที่สุด (Worst Case)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการลงทุน

คากอสรางและตกแตงสถานที่ (720,000)

คาอุปกรณ(อุปกรณสํานักงานและอุปกรณประกอบการเรียน) (864,000)

คาสราง Website ปรับปรุงและพัฒนา 5 ป (500,000)

คาจดทะเบียนตั้งบริษัท (20,000)

คาจดทะเบียนโรงรียนในกระทรวงศึกษาธิการ (50,000)

คาประกันสํานักงาน(มัดจํา) สนง. (210,000)

คาจดทะเบียนโดเมนเนมเว็บไซด (300)

เงินสดหมุนเวียนเพื่อดําเนินกิจการ (6,000,000)

กระแสเงินสดจายจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย (127,500) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000) (510,000)

เงินสดชําระคืนเงินตน 0 0 0 0 0 (6,000,000)

เงินสดจายชําระภาษีเงินได (30%) 0 0 0 0 0 0

รวมกระแสเงินสดจาย (8,491,800) (24,465,680) (25,705,254) (27,366,899) (29,119,694) (37,348,574)

กําไรสุทธิ (8,491,800) (3,160,880) (2,173,638) (1,374,225) (406,908) (5,629,165)

บวกคาเสื่อมราคา 316,800 316,800 316,800 316,800 316,800

บวกเงินทุนหมุนเวียน 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) (8,491,800) 2,155,920 3,143,162 3,942,575 4,909,892 (312,365)

ทุนดําเนินกิจการ 12,000,000

เงินสดปลายงวด (กระแสเงินสดสุทธ+ิทุนดําเนินกิจการ) (8,491,800) (6,335,880) (3,192,718) 749,858 5,659,749 5,347,384

discount rate (อัตราดอกเบี้ย) 8.5%

NPV 5 ป 2,586,988         

IRR 20%

Payback Period (คืนทุน 4.10 ป ) ปที่ 5 



134 

             ทั้ง 3 กรณทีี่กลาวมาไดนํามาเสนอใหเห็นรายละเอียดที่ชัดเจนขึ้น หากธุรกิจสามารถ 

ดําเนินไดตามการคาดการณ 2 กรณีแรกธุรกิจจะไดรับผลกําไรตามที่คาดการณไวถือวาสามารถ 

ดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จได แตหากการดําเนินธุรกิจไดผลกําไรนอยที่สุด (Worst Case) 

ซึ่งบงบอกวาธุรกิจเกิดความเสี่ยงในการลงทุนจึงตองวางแผนเพื่อบริหารความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได 

ดังนี้ 

1.ดานกลยุทธ 

เมื่อธรุกิจเกิดกรณีไดผลกําไรนอยที่สุดตองวิเคราะหสถานการณที่เกิดขึ้นเพื่อนํามา  

ประเมินและวิเคราะหถึงแนวทางในการปรับเปลี่ยนกลยุทธการดําเนินธุรกิจใหสอดคลองกับ 

สถานการณที่เกิดขึ้นในทุกดานของการบริหาร ไมวาจะเปนกลยุทธดานการตลาดที่ปรับการ 

ทําการตลาดโดยเขาถึงกลุมเปาหมายเฉพาะมากยิ่งขึ้น กลยุทธการกําหนดหลักสูตรการเรียน 

ปรับใหมีความนาสนใจตรงกับความตองการของผูเรียนในขณะนั้นมากขึ้น กลยุทธการกําหนด 

ราคาคาเรียน ที่ลดขนาดคอรสเรียนใหมีราคาต่ําลดเพื่อเพิ่มระดับการตัดสินใจเรียนที่งายขึ้น  เปนตน   

2.ดานกระบวนการทํางาน 

กระบวนการทํางานที่ไดวางแผนไวในแตละปของการดําเนินธุรกิจเปนกระบวนการทํางาน 

ที่องคกรไดวิเคราะหแลววาเหมาะสมกับธุรกิจที่กําลังดําเนินอยู แตหากตองมีการปรับกระบวนการ 

ทํางานเพื่อใหธุรกิจยังคงอยูหรือเพิ่มผลกําไรใหแกองคกรอาจตองมีการปรับเปลี่ยยนหรือลด 

ขั้นตอนที่ทํางานที่ซับซอนหรือไมจําเปนออกไปใหคงเหลือไวเพียงขั้นตอนการทํางานที่สําคัญและประ

หยัดทั้งเวลาในการปฏิบัติงานและสามารคถลดตนทุนในการดําเนินงานไดดวย  

3.ดานการเงิน 

สภาวะที่ทําใหธุรกิจไดรับผลกําไรนอยที่สุดนั้น อาจเกิดจากทั้งปจจัยภายในและภายนอก  

ซึ่งหากเปนปจจัยภายนอกนั่นหมายถึงภาวะเศรษฐกิจที่กระทบตอกลุมเปาหมายขององคกรดวย 

สงผลใหกลุมเปาหมายเกิดการใชจายที่ลดลง หรือการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการยากขึ้น 

องคกรจึงตองปรับเปลี่ยนแผนการดําเนินงาน เชน การจัดทําโปรโมทชั่น เพื่อดึงดูดกลุมเปาหมาย 

ใหเกิดการซื้อที่งายขึ้น เปนตน การลดคาใชจายขององคกรก็ชวยใหฐานะการเงินขององคกรดีขึ้น 

อยางการลดคาใชจายที่ไมจําเปนออกไป 

4.ดานบุคลากร 

การวิเคราะหและประเมินดานบุคลากรในภาวะที่องคกรไดรับผลกําไรนอยที่สุดเพื่อหา  

แนวทางในการบริหารงานบุคลากรใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดคุมคาแกการลงทุนขององคกร 

อาจจะตองมีการลดบุคลากรในบางสวนลงแตตองเปนทางเลือกสุดทายในการดําเนินงานเพราะเปนทา

งเลือกในการปรับเปลี่ยนบุคลากรที่อาจกระทบตอจิตใจได การมอบหมายงานใหบุคลากรบางคน 
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ไปปฏิบัติหนาที่อื่นที่องคกรขยายงานเพิ่มเติมจากหนาที่เดิมที่เคยรับผิดชอบเพื่อเพิ่มรายไดขององคกร

ใหผลกําไรกลับเขาสูกรณีที่องคกรตองการ 

 

7.3 ขอเสนอแนะโครงการ 

 7.3.1 ควรวางแผนการดําเนินธุรกิจโดยประเมินจากปจจัยทั้งภายในและภายนอก เพื่อนํามา 

วิเคราะหการดําเนินธุรกิจกอนการดําเนินงานจริง 

 7.3.2 ควรวิเคราะหชวงเวลาในการดําเนินธุรกิจจากสถานการณที่เกิดขึ้น เพื่อหาชวงเวลาที่  

เหมาะสมกับธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็กมากที่สุด จะสงผลใหการดําเนินธุรกิจราบรื่นและ 

ประสบความสําเร็จในที่สุด 

 7.3.3 วิเคราะหคูแขงขันทั้งคูแขงทางตรงและทางออมในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

เพื่อหาจุดที่สราง ความแตกตางเหนือคูแขงใหไดเปรียบคูแขง และสามารถดึงดูดลูกคาใหมาซื้อ 

บริการขององคกร แทนของคูแขง 

 7.3.4  การรักษาลูกคาเดิมใหเปนลูกคาที่มีความจงรักภักดีตอองคกร และหาแนวทาง 

หรือกลยุทธ ในการสรางฐานลูกคาใหมเพิ่มมากขึ้น เพื่อผลกําไรที่เพิ่มขึ้นขององคกร 

 7.3.5 พัฒนาสินคาและบริการขององคกรอยูเสมอ สําหรับโรงเรียนสอนศิลปะเด็กตองพัฒนา 

หลักสูตรการเรียนการสอนใหทันสมัยและตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายดวย 

 7.3.6 สรางความสัมพันธอันดีกับผูที่มีสวนเกี่ยวของขององคกรเพื่อใหการดําเนินธุรกิจราบรื่น 

และควรแสวงหาพันธมิตรใหมเพิ่มขึ้น เพราะพันธมิตรเดิมอาจมีการเปลี่ยนแปลงนโยบาย 

ขององคกรไดในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

 

ผูวิจัยไดศึกษาธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก ทําการศึกษาเพ่ือวางแผนการจัดตั้ง

โครงการโรงเรียนสอนศิลปะอารทบุฟเฟ (Art Buffet) และศึกษาทัศนคตแิละพฤตกิรรมของผูปกครอง

รวมถึงแนวโนมการเติบโตและแนวทางของอุตสาหกรรมโรงเรียนสอนศิลปะ กลุมเปาหมายคือ

ผูปกครองและเด็กอายุ 6-12 ป ไดวางแผนการดําเนินธุรกิจไวเปนระยะเวลา 5 ป ตั้งแตป พ.ศ. 2558 

เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจท้ังสิ้น 12,000,000 บาท 

 ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานทางการเงินไว 3 กรณี ไดแก กรณีไดผลกําไรมากท่ีสูด (Best Case) 

กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณีไดผลกําไรนอยท่ีสุด (Worst Case) 

โดยมีปจจัยซ่ึงเกิดจากรายไดจากยอดขายของธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะอารทบุฟเฟ (Art Buffet) และ

ปจจัยอ่ืนท่ีสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจท้ังทางตรงและทางออม ซ่ึงสามารถสรุปสมมติฐานทาง

การเงินได ดังนี้ 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback Period 1 ป 3 เดือน 2 ป 5 เดือน 3 ป 8 เดือน 

NPV 30,921,560 21,946,029 12,487,870 

IRR 90% 69% 45% 

Discount Rate 8.5% 

 

 จากการศึกษาโครงการพบวาโครงการโรงเรียนสอนศิลปะอารทบุฟเฟ (Art Buffet) มี

แนวโนมการเติบโตเพ่ิมข้ึนในอนาคต เนื่องจากแนวโนมความนิยมใหบุตรหลานเรียนวิชาเสริมทักษะ

พิเศษและทักษะตามความถนัดของบุตรหลานเพ่ิมมากข้ึน และการท่ีประเทศไทยมีบุคลากรท่ีมี

ชื่อเสียงมีความเชี่ยวชาญดานงานศิลปะหลายหลากแขนงอีกท้ังดาราซ่ึงเปนตัวอยางและผูนําทาง

ความคิดของเด็กๆก็มีผลงานดานงานศิลปะออกมาแสดงใหพบเห็นกันอยูเสมอจึงสงผลใหศิลปะไดรับ

ความนิยมมากข้ึน นอกจากนี้การสงเสริมสนับสนุนดานศิลปะจากรัฐบาลก็เปนสวนสําคัญท่ีทําให

ศิลปะไดรับความนิยม จากปจจัยตางๆท่ีสงเสริมแนวโนมการเติบโตของธุรกิจโรงเรียนสอนศิลปะใน

การวางแผนการดําเนินงานขององคกร การจัดกระบวนการทํางานท่ีดี การกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด การพัฒนาสินคาและบริการใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย การรักษาลูกคา
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เดิมและการขยายฐานลูกคาใหม การวิเคราะหแนวโนมของอุตสาหกรรม ท้ังหมดท่ีกลาวมาเปนปจจัย

สําคัญท่ีสงผลใหธุรกิจประสบความสําเร็จและสามารถเติบโตอยางตอเนื่องไดในอนาคต 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

โครงการสถาบันสรางสรรคงานศิลปะสําหรับเด็ก ART BUFFET 

 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจ ทัศนคติ ความพึงพอใจ และความเปนไปไดในการ 

ประกอบธุรกิจ และความคาดหวังของผูปกครองในปจจุบันท่ีมีตอโครงการสถาบันสรางสรรคงาน

ศิลปะสําหรับเด็ก ART BUFFET และจะรวบรวมขอมูล ขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชนตอโครงการ

ดังกลาวขางตน มา ใชในโครงการของนักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คําตอบของทานจะเปนประโยชนตอการทําโครงการฯ จึงขอขอบคุณเปนอยาง

สูง ในการตอบแบบสัมภาษณในครั้งนี้  

 

 

สวนที ่1 ขอมูลทั่วไป  

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงใน  หรือเติมขอความลงในชองวางตรงตามความเปนจริง 

1. เพศ 

   ชาย   หญิง 

2. มีบุตร  

   1 คน   2 คน   มากกวา 2 คน    

3. ระดบัการศึกษา  

 1) ต่ํากวาระดับปริญญาตรี      2) ระดับปริญญาตรี      3) สูงกวาระดับ

ปริญญาตรี 

4. อาชีพของทาน  

 1) ธุรกิจสวนตัว/นักธุรกิจ  2) พนักงานบริษัท 

 3) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4) พอบาน/แมบาน  

 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................  

 

5. รายไดครอบครัวตอเดือนโดยประมาณ 

 1) ต่ํากวา 30,000 บาท  2) 30,001 – 50,000 บาท  

 3) 50,001 – 70,000 บาท  4) 70,001 – 90,000 บาท 

 5) 90,001  บาทข้ึนไป 
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สวนที ่2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูปกครองตอการสงเสริมใหมีกิจกรรมดานศิลปะที่เสริมสราง

พัฒนาการสําหรับบุตรหลาน  

1. ทานเคยสงบุตรหลานศึกษาในสถาบันเสริมทักษะและพัฒนาการดานใดบาง  

   ศิลปะ   ดนตรี  

   กีฬา   ภาษา  

   อ่ืนๆ โปรดระบุ  .......................  

2. ทานใหบุตรหลานทํากิจกรรมสงเสริมทักษะและพัฒนาการมากนอยเพียงใด   

   3 - 4 ครั้งตอสัปดาห   1 - 2 ครั้งตอสัปดาห   

   เดือนละ 1 ครั้ง   

3. ในแตละครั้งทานใหบุตรหลานทํากิจกรรมสงเสริมทักษะและพัฒนาการนานเทาใด  

 นอยกวาหรือเทากับ 1 ชั่วโมง      1-2 ชั่วโมง     

 มากกวา 2 ชั่วโมง 

4. ปจจัยสําคัญท่ีสุดท่ีจะทําใหทานตัดสินใจเลือกกิจกรรมท่ีเสริมทักษะและพัฒนาการแกบุตร

หลานของทาน 

 ความถนัดของบุตรหลาน  ประโยชนของกิจกรรม 

 คาใชจายของกิจกรรม  สถานท่ีตั้งของสถาบัน  

 อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................  

5. ทานเคยทํางานศิลปะหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับงานศิลปะรวมกับบุตรหลานของทานหรือไม  

 เคย  ไมเคย  

6. ทานคิดวาคาใชจายของการทํากิจกรรมเสริมทักษะ ควรอยูท่ีราคาประมาณเทาใด  

 นอย 1,000 บาทตอหลักสูตร  1,000 – 5,000 บาทตอหลักสูตร  

 5,000 – 10,000 บาทตอหลักสูตร  มากกวา10,000 บาทตอหลักสูตร 

7. ทานคิดวาใครเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกสถาบันสอนศิลปะสําหรับเด็กมาก

ท่ีสุด 

 ตัวเด็กเอง  สมาชิกในครอบครัว  

 เพ่ือน  สถาบัน/อาจารยท่ีมีชื่อเสียง  

 ศิลปน/ดารา  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................ 
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สวนที ่3 คําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูปกครองตอโรงเรียนสอนศิลปะสําหรับเด็ก 

 คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกับความรูสึก / ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

 

 

                        ประเด็น / หัวขอ  การพิจารณา 

เห็นดวย 

อยางยิ่ง 

( 5 ) 

เห็นดวย 

(4) 

ไมแนใจ 

(3) 

ไมเห็น

ดวย 

(2) 

ไมเห็น

ดวยอยาง

ยิ่ง 

(1) 

ดานผลิตภัณฑ 

1.หลักสูตรมีความหลากหลาย      

2.มีอุปกรณศิลปะท่ีหลายหลาย (สีประเภทตางๆ กระดาษ เครื่อง

เขียน อุปกรณงานประดษิฐ ปน ตดั แปะ) 

     

3.อุปกรณศิลปะมีความสะอาดและปลอดภัยสําหรับเด็ก      

4.มีคณาจารยท่ีมีความรู ความเช่ียวชาญ      

5.ผูปกครองสามารถมีสวนรวมในการทํากิจกรรม      

ดานราคา 

6.ราคาตอหลักสูตรมีผลตอการตัดสินใจเลือกสถาบัน      

7.ราคาหลักสูตรครอบคลุมคาอุปกรณศิลปะ      

8.ไดรับสวนลดเมื่อสมัครหลักสูตรตอเน่ือง      

9.มีทุนการศึกษาสําหรับเด็กท่ีมีความสามารถ      

ดานสถานที ่

10.ทําเลท่ีตั้งของสถาบันสอนศิลปอยูใกลแหลงชุมชนและมีการ

รักษาความปลอดภัยท่ีดี 

     

11.มีสถานท่ีรองรับผูปกครองระหวางรอบุตรหลาน      

12.มทีีจ่อดรถพอเพียง      

13.มีการตกแตงสถานท่ีใหสะอาดและสวยงาม      

ดานการสงเสริมการตลาด 

14.มีการทดลองเรียนฟรี      

15.มีวิทยากรพิเศษ/ผูมีช่ือเสียงท่ีเด็กช่ืนชอบมารวมกิจกรรม      

16.มีการตอยอดผลงานศิลปะของบุตรหลานใหกลายเปนของท่ี

ระลึก สามารถเก็บสะสม หรือตั้งโชวได 

     

17.จดัประกวดผลงานศลิปะในสถาบัน      

18.จัดกิจกรรมนอกสถานท่ีเรียนรูศิลปะจากธรรมชาติ      
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ขอเสนอแนะ (ถามี) 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

 

* ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม* 
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อีเมล jailme@gmail.com 
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