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The purpose of this thesis was to develop a Training Course to Improve Producer,s 
Potentiality of Community Textile and Garment Production in Chumphon Province one 

Tambon One Product Project. 
The researcher developed a Training Course to Improve Producer,s Potentiality of 

Community Textile and Garment Production in 3 steps were:   
Step 1: Gather the basic information on the business working knowledge by using 

the questionnaire. The questionnaire that used was divided in to 3 parts. First, the personal 
information. Second, problem on business operation. Third, knowledge on business 
operation.  

Step 2: Developed the Training Course to Improve Producer,s Potentiality of 
Community Textile and Garment Production. The Training Course was divide in to 5 units 
were: Unit 1: Batik Fundamental. Unit 2:  Strategic Management. Unit 3: Marketing. Unit 4: 
Production. Unit 5: Accounting.  

Step 3: Training 15 people who engage on Community Textile and Garment 
Production in Chumphon Province One Tambon One Product Project. There are 30 
questionnaires with 4 choices were use for  pre-test and post-test  to measure the 
achievement of the training course.  

The results of the training course were:  
The content of the training course related and suitable with the course objectives. 

The questionnaires are related and suitable with the training course. The achievement of the 
training course have the average of 25.8 or 86 percent which higher than the standard (80 
percent) and significant at .01(t = 16.36) and there is significant different between the 
knowledge improvement before and after training at .01 (t = 13.55).     
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%��#$�	�
������������	�
����(������	
����
����������!-����

A'�'��/  9 (�.
.2545-2549)��/�)-�	�"������� D	
����
���	����D ���������#$����*��
���'����	#7����	�"���+-!��  &#��$����$�!�#	�E��(��)�.2
����2���'�
!�������������	�

#"��������'��)����	��/��&��.)��
��)���  !���.)��
� ���#�'���!�"� (Grassroots) �&�'��*��
���'����/	�"��������� ����-�	��
�.)��
� ���#�'���!�"������#��"����'����
#	
����
�
��	���� (���������)���.2547: 9) ��� ����$�	��,+�
�0����"��1
/�*����������� �"	��/����
��"�������������(�
� ��"��(�
�,�342��/��	������32 �����������1 �����6/���	�� &#����'��
	������	*"�%��-��	!��� �#"�������+"���� !�-���#"��	��&�&��� ������'�
!������#������16� 
������# ���&M�3������������������.2 	��/�	��/��&��(�
�,�342����)����+-���#��N� ����	�

����-�����	�
#"����''�"���"�  ���	����*-������
�	���2	�7� 56/��&�'����/�$�	��,+�
�0���
�"��1
/���/����+-��	��/�	��
���"������	�E�	������32*���)�����N� ����&�'��#����-�����'��	�����-�
&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342  56/�!�� �*��&������ ����-��"��	�E����������"��1
/� �"��	�E�
�����*���� ��"��1
/�  �"��	�E��
/���/�"��1
/����
��
���3��/��� ����������$��-����� ��/��7���!�� �
*�������$�	�7� %�- �-�-�	��%�5�N����1)#
'�������/��/���"���	������-'���)!�'!-�*�� 56/������N�������
	�
/��)3�-��"����� ��"���%�-%#"���&���2��-1"�!���-�	�E������ 	�E�,+�
�0�����/	�
#*6N�����"��1
/� 
	�E��
/���/����������!������1)#
'��/	�
#����"��1
/����
/���/�-�� !�-��"�	�E�*���"��1
/� ��"��$����*6N���
	�
#������� ����
���.��-��
/���/	���$� ������
��
���3��' !"�
/�	!�-���N� ��/����!�� �*��
�����$�	�7�*�����	�E�!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 (!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342. 2545: 5)  
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 �&�������&���,
���12��/	�7�%�#"�����	���/��������-����#	�7� 	��/����������"�� !�"�
���#"��	��&�&��������	�
 ���	��&�&������*��-� 	�
#���	��/��&����N���/��/�16���� �$� !".)��
�
�"��	(�
���'��N��0������/	�E�&����	A�����'����"�	�����/	�
/�	�O#��"��*6N�  ���(�
�	�E�!�"���/!�����/
!�6/����.)��
���/�����1	�E��0�����$���'�
!����"��*�#���������1 �����*-�*�����.)��
� !"��-
���2��%#" ��N����2�����(�
�������2�����'�
!��(����
 ����
���2.2546:�$��$�) �����$����*�����
'�
!�����(�
���#�-��������$�	�E���� &#�	A��� �,������#&�� 56/�������*-�*���+� ���(�
�!���
���'�
!�����(�
���N� �0�����$������/�"���$��6�16���� Total cost down �"��)� �,�������/�/$� 56/�1��
	�E��)��� (Key word) �$����*��&�����(�
� ��0��)'�� 	����A���N� �6�	!7��-� �!���Z���N������
(�
�*��#���-*��%�-%#"�7%�-	�
#���&���2 �*3�	#������1"������(�
���"���-���"��)��+���� 16���"�-�
�-� �"�-�����������#%�-��	�� 	��/��$�����������"� �7���������+���+-%#"	�-����  #����N� �"��
�
���3��-��$���-��%� !"�����1(�
��
��"���/#����)3,�� *3�	#���������[\��������# �"	�
� !"
�"����/�)#(����� �-����)3.2546:5) 56/�(+"(�
�������	!7��-��0�!�	��/�����1)#
'��/(+"(�
�	(�
� ���
���1)#
'��/����+- ����!��#%�-	������ �$�	�E��"����/�5�N�������!��# ��"	����!������	�
	��/��'"��  �$� !"
�������1)#
'�+�*6N� �����#5�N��)-���� �������	���/������*6N���	�E�����$� �-���0�!�	��/�����(�
�
(+"(�
�	!7��-���''���(�
�%�-������� %�-	!����� *�#����	��&�&��� *�#�����+" �	�
����(�
���/
#� ����3����(�
� �"�
.����#�N�	#
� (+"(�
��"����� !"���'���-��	!������#"��	���/������ ����'��
���#"��[]������(�
�����������''(�
�,�342���'���),�342('�
��� �+&� 	5�&�(���	�
%��)
�$���#(�!���). 2547: '���#�-�) ������������!�6/���/	�E���/�����'��� �����"���-� .)��
��"�� �"��
�)�.2	�E�	���/������$��+-(��$�	�7���/�"����� ���!��.)��
� #*�#56/���� �"���)�.2	�E���N����*�����
#$�	�
������"� �7�����/����+- �&��*������*-����%#"&#������	��
�	�
'&����������%#"	����'
�������*-�*��(.���� ���
�#�.2547: 8) 
 (+"�
����6��������� ���/��	*"�%�
6��� !�������	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"�
�)���  �&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 �$�	,�	���� ���!��#�)��� &#���#	������)-�(+"(�
��
��"�
�)��� ���	,�("����	���/����-���� 	��/�����������-����)-������-����#	�� �����)-��"������6#	�E�
�����!��� 	��/�	��
����%#" !"��'�� ��)���  (+"�
����6�	!7������$�	�E�*�������#����'��*6N�	��/�
�����#"�������+"���#$�	�
�.)��
�  !"��'��)-�(+"(�
��
��"��)��� %#"������+" ��������1�$������+"%�
����)��2  �"��������#$�	�
�.)��
�%#"��-��������
�.
,�� 
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��	�������	�����	��
��� 
 1. 	��/������!����+�� 	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-�
��� &������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 ���!��#�)��� 
 2. 	��/�
6���(����_�.
`*��!����+�� 	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("�
���	���/����-���� &������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 ���!��#�)��� 
 
��	���	�������	��
��� 
 (�����
������N���N ��	�E����&���2�-����2�� !�����)-�(+"(�
��
��"��)����-��Z ��/�$����
#$�	�
�������	�
/�#$�	�
���� �&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 �����1�$������+"%� �"	��/����
�����
���,�����#$�	�
�.)��
� &#��
.����[a��'�� !"��'����
� ���)-��������+"	��/����'���#$�	�
�
.)��
�	�
/�*6N� ��������1�$�%�����)��2 �"%#"��-��������
�.
,�� 
 
����������	��
��� 

1. ����
������N���N 	�E����[a��'������
� ��)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-�
��� &������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 ���!��#�)��� 	��/� !"%#"��'�����+" &#���	��N�!� #���-�%���N 
  !�-����/ 1 �����+"��/�%�	��/����'("�'��
�  
  !�-����/ 2 �����#���	�
����)�.2  
  !�-����/ 3 ������# 
  !�-����/ 4 ���(�
�  
  !�-����/ 5 ���'����  

2. ������������)-������-�� 
������� ��� ��)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-���� &������!�6/��$�'� !�6/�

(�
�,�342 ���!��#�)��� �$���� 8 ��)-� �����N��
N� 142 �� 
 ��)-������-����/ �" �����
��� 	�E�����
�,�� ���)-�(+"(�
��
��"��)��� %#"���%�-(-��	�342
�����#����
��"�&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 ��#�'���	�
 �] 2548 	�E����	�����''	����� 
��� ��)-�(�'��
�!�#������ �$������N��
N� 15 �� 

3. ��������/
6���  
  (����_�.
`*��!����+��	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-�
��� &������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 ���!��#�)��� �-�����!���[a��'�� 
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�
�	� �!�"�#!	$ 
 1. !����+�� 	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� !���16� 	�����!����+����/
(+"�
�������� ��'���*"��+� 	��/����'�,���0�!� �����+"���*"�	���������(+"	��/����� 	��/�
�$�%� �" �����'����)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-���� &������!�6/��$�'� !�6/�
(�
�,�342 !"�������+" 	��N�!������������	���#*�� #����N 
  �����+"��/�%�	��/����''��
� !���16� ���
6���������
 ����!��� ����	�E���*��
("�'��
� �
��������*��("�'��
� ����	�
%�� 	���
��
.��-��Z ���	���� �"���#) �)���32���
	���/�������/ �" ���� �����$�("�'��
�  
  �����#���	�
����)�.2 !���16� ���
6�������!��������#��� �������(���
�)�.2 ���'������$�!�#���)�.2 ����
	����!2 SWOT �$�!�#�

��� �����'�)�������	�
�(�
�(����)�.2 
  ������# !���16� ���
6�������!��� ����'-��-��*�����# ���	�������#
	�e�!��� �������$��!�-�(�
�,�342 �_�
����������&�"�*����)-�(+"'�
&,� �������
�(�
�,�342 
�-�������*�����# !��� 4Pgs 
  ���(�
� !���16� ���
6�������!��� �0���� ����(�
� ��''���(�
� �$�	���/��N� 
�������(��$�������(�
� ������(��&����� �����#5�N����#) ���'�
!���
��"������� �����#
������(�
� �����'�)��)3,�� �������(�
�,�342 
   ���'���� !���16� ���
6��� ����!��� �����$����*������$�'���� ����#
'���6� �����'���������� '����������	,� �����#�$��'������	�
� �,����-��������	�
� ���
����$���3�)#�)"��)� �+������$���3������-��������	�
� 
 2. ��)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-���� &������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 
!���16� ��)-�����/����������)-���������'�
�����!�6/� �#��	'��� �&������!�6/��$�'� !�6/�
(�
�,�342 (�
��
��"����	,�("� 	���/�����#�'����-��-�����������#)�)����	,� 	�-� 	��N�("� 
("������ ���	�h� 	*7�*�# ��"���� �-��!+ ���	�"� 	�E��"� 
 3. (����_�.
`!����+�� 	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� !���16� (�*���������/
��#%#"�������'�� &#����	�
�(�(+"	*"��'��!����+�� #"�������+"  �	��/�������+"��/�%�	��/����''�
�
� �������(����)�.2 ������# ���(�
� ������'���� ,��!�������'�� %�-�"����-��"���� 80 
����������������#"�������+"�+�*6N� 
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&�	��
��� 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    ,�������' 1 ���'����
#����
��� 
�����
'	��	��
��� 

 (����_�.
` *��!����+�� 	��/������
���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� &������!�6/��$�'� !�6/�
(�
�,�342 ���	,�("����	���/����-���� %�-�"����-��"���� 80 ���!�������'���������+"�+���-�
�-������'�� 

   
  �$���� ��'���*"��+���/	��/����'���#$�	�
�.)��
� 

 
1. 
6������	������������
�����/	��/��*"�� 
2. ��'1��	��/����'�,���0�!���������+"��N����
*�����#$�	�
�.)��
� 
3. ��)������$�	�E���������"�����*������'�� 

           ��������!����+�� 	��/������
���,�� 
��)-�(+"(�
��
��"��)��� ���	,�("����	���/����-����
&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 
 
1. �$�!�#!��*"� ���*"��+���/%#"����-����/ 1 
2. ��"��������
	����!2!����+�� 
3. �$�!�#�)#������2	�
��_�
���� 
4. ��#�$�#�'	��N�!� 	��� �$����*"��''�#��' 
5. �$�!�#&�����"��!����+��[a��'�� 
6. �$�!�#�+��'' �
.���� ��/� �
��������[a��'�� 
7.������'�-��&#�(+"	��/����� 
8.	����3����������'�)���
����
��.2 
9. ��"���''�#��'�����+" 
10. �#��� �"!����+�� �����"%*���'��)� 

   (����_�.
` !����+��	��/������

���,����)-�(+"(�
��
��"��)��� 
���	,�("����	���/����-���� 
&������!�6/��$�'� !�6/�(�
�,�342 
 
     #"�������+" �-�����!���
[a��'�� 



����� 2 
��	
��
��������������	�������� 

 
�������	
���
�������������������	�������	�����  ������ !�������"������#��$�����%�&'��(�) 

�������#�����	*����+,)������%���-��.+).�  �/�$��(����/�����0+���� )���	�����	�%�)$��������%,�
 ��1 
 
1. 	����������	
��� !	���"  

1.1 	����������	
��� 
 0/��� (�����(2531:6) $�����%� $)�	:
� ����������/��
1�����������+�)+,�$)�	 ���1�$� ������)
��� ��)�� ���(���;<�%,��= ����)����
��� �����"$�������	�)���#�����"�����%,��> %�)
�+�)+,�$)�	����/�$��
�� 
 ���� Pratt. (1980:455) $�����%� $)�	:
� �������:����(��)�
1��	,��)���(( ���
�������".�
�/�$��(����
���"���((=�����	����/$��������".��/�$��(���&'��(�)  
 -��<�%��< ��.��I� (Good.1973: 157) 
��"$�-��)$)�	���$�����%�
�� 3 ����-�� 
 1. $�����%� -�� ��+,)�����	��.���� ���(���;<���=�����	��/�$��"$�������	�
�����	� 
 2. $�����%� -�� =-������
���������=�����	����
�������> �����������"$���N��%,��.�1� 
 3.  $�����%� -�� �/���(�����.����%������	������"$��/���N�����
��� 
       ���� �+�������< 
����,��:
�-��)$)�	��������#��$�����%��,� O�����#��P %����(-/�"�
*�������Q��,� ODevelopmentP )�-��)$)�	�	�, 2 ����;� -�� ����/�"$����
1�$����/�"$��)(��;<�
1� 
��� ����/�"$������
1� ���	�$%+��1�����#��$�����%��
�)�-��)$)�	"� 2 ����;� -�� ����/�$�����%�
���)��	�,����"$����
1�$����)(��;<�
1���(��������$�����%��
1�)�"$),=�	
),)�$�����%����)� !���1�Y����	  
       ��(� (Taba) 
����,��
���,� O �����#��$�����%� $)�	:
� ���� ���	�� �� ��( �+�
$�����%�������)"$�
������	����
1� ��1�"������������+�)+,�$)�	 ���������1�$���.� ������	������� 
�������� ���)���� �������> �����"$�(���+:
��+�)+,�$)�	���"$),������
�� ���� ���	�� ��$�����%�
� !����� ���	�� ����1���(($���� ���	�� ����1�$)� %�1��%,�+�)+,�$)�	�����0���� ������
� ���	�� ��$�����%���1��)�������(���������������-��)-�����-��)����
��
�-�����������
����	������+�&\�	 �,����� ��( �+�$�����%� $)�	:
� ���� ���	�� ��$�����%����	�(���,��=�	
),
� ���	�� �����-����1�Y�� $����� �((���$�����%� P  
       ��I� (Good) 
��"$�-��)�$N��,� O�����#��$�����%�����
�� 2 ����;� -�� ��� ��( �+����
� ���	�� ��$�����%� ��� ��( �+�$�����%�� !���0������#��$�����%��	,��$�
�������"$��$)���)��(
=�����	�$�����((=�����	� �+�)+,�$)�	��������� ����+�+ ��;< ��0���� ��)��1���� ���)���� �,��
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-/��,�� ���	�� ��$�����%� $)�	:
�������
�$�����%�"$��%�%,��
 ������) � !���������=����
���������	��
1�"$),P  
       �]����< ������N�]������< (Saylor and Alexander) "$�-��)$)�	�,� O�����#��$�����%� 
$)�	:
� �������/�$�����%����)���)��	�,����"$����
1� $���� !��������/�$�����%�"$),=�	
),)�$�����%�
���)�	�,�,�� �����#��$�����%� ���$)�	��):
�������������������> �/�$��(������	����	P  

 

��#�$
����%
��	����������	
����������(Taba.1962:422-425)  
$�����%� ����(���	�,��%,��> ������-������(-��)��)���0<������-���������� 
�������,�

$�����%�
),�,���������
1�"�����;�"��N%�)	,�) ����(���	�,���/�-�b 4 �,��-�� 
 1.  �+�)+,�$)�	 (Aim Specific Objective) � !��,�������,��:
��+�)+,�$)�	=�	����
 ���
��%:+ ����-<�h�����.� 
 2.  ���1�$���.� (Content) � !��,�������,��:
����1�$�������
��"�$�����%������"$�������	�
���
���
��)�����;�%�)�+�)+,�$)�	 
 3.  ������)����� �((������	������� (Leaning and implied) � !��,�������,��:
���0����
������(�����$�
������/�"$�������	�
����(���1�$���.��	,��)� �����0�*�� 
 4. ��� ���)���� (Evaluation Program) � !��,�������,��:
���0����%�����(�,�������	�
��
(���+%�)��%:+ ����-<���	�"� 
        ��(� (Taba) 
����,��:
� ���(�������#��$�����%����%�(����-��)%���������������	� 
%�)-��)�.�������,�������	�)���1�Y���%�%,����� =�	�/�$�����(�������#��$�����%�
�� 7 ��1�%�� 
�����1  
       1.  �����h�	-��)%������ �/�����*�� nb$� -��)%������ ���-��)�/�� !�%,��> ���
���-) ���������	�  
       2.  �/�$���+�)+,�$)�	 $������
�������h�	-��)%������������-)���������	��������/�$��
�+�)+,�$)�	���%������"$�.�����  
       3.  -����������1�$����� �+�)+,�$)�	����/�$�� ������.,�	"������������1�$�����"$�
���-������(�+�)+,�$)�	 ��	 -��)��)��:���������	� =�	���1�$�%���)�-��)�.���:��
�� ����/�-�b%,�
������	����  
       4.  ������1�$����� ���1�$�������������
�� 	��%������=�	-/��
�:
�-��)%,������� ���-��)	��
�,�	������1�$� �+#�*��� -��)��)��: ���-��)��"����������	�  
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       5.  -������� ���(���;<������	���� -��������$�������������	�������%���-������� ���(���;<
������	����"$����-������(���1�$���.� ����+�)+,�$)�	���$�����%�  
       6.  ��� ���(���;<������	����  ���(���;<������	����-�����=�	-/��
�:
����1�$��������
-��)%,�������  
       7.  �/�$����������� ���)�������0���� ���)���� %�����"��,���%��� ���)����
������
%�����(���,�(���+%�)�+�)+,�$)�	����/�$��
��$���
), ����/�$�����	�,���".���0� ���)����
�	,��
� ".��-�����)����
�   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1��%��	�� 2 ���-������� �((�����#��$�����%������(� 
���)� : Hilda Taba.(1962).Curriculum Development : Theory and Practice:425 
 

�����h�	-��)%������ 

�/�$���+�)+,�$)�	 

-����������1�$����� 

-������� ���(���;<������	���� 

������1�$����� 

��� ���(���;<������	���� 

�/�$����������� ���)�������0���� ���)���� 
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��#�$
����%
��	����������	
�����"
��#�$���2�����3 (Tyler.1994:9) 
  $��������� �$%+�����
�����< 
���/�$�� nb$���1�Y��"������#��$�����%���������� 
4 ���]
����%���%�("$�-�(���	��/���(�����1 
 1. �+�)+,�$)�	�������
��� (Education Purposes) ���=�����	�%������"$�������	�(���+)�
��
�(��� 
 2. ������"$�(���+%�)�+�)+,�$)�	�������
�������/�$����1���%��� ���(���;<���
����
��� (Education Experiences) ��
�(��� 
 3.  ���(���;<�������
�������/�$����1� ��)��:���"$�)� �����0�*��
���	,��
� 
 4. �����(
���	,��
��,�������	�
��(���+%�)�+�)+,�$)�	�������
�����1�> ���� 
 ����/�$���+�)+,�$)�	 
�����< 	��
����,��:
��+� ����-<%,��> =�	��������,������#��
$�����%�-���/�$���+� ����-<����
 (General Objective) =�	�
���������)�� 3 �$�,�-�� 
���1�$���.��������.��	�.�b���)������	���(������	� ������)������	���(���-) �+� ����-<����
 ��1��� !� 
�+� ����-<.���-��� (Tentative Objective) �����1��+� ����-<.���-�����
����(���������������
���)������ ��.b�����
������ ��.b����-)���=�����	�	
�:���	�,���������%���	�������	� ]
����%��
����+� ����-<���
),�/�� !���� ����/�"$��+� ����-<)�-��).������
1� �+� ����-<���
����1��� !� 
�+� ����-<����������"������#��$������ �����1�%
������������ ���(���;<������	����$��� 
 ���(���;<�������
����/�$��(������	������"$�(���+�+� ����-<����/�$���
1�  ����/�$�����
 ���)����$�����%����
��  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1��%��	�� 3   �� �((��������$��������#��$�����%�%�)���-�����
�����<  
���)� : Tyler.1949: 9 

���1�$���.� �$�,����)�� 

������	� 

�+� ����-< 
.���-��� 

���-)  ��.b� ����
��� 

������������ 

��%���	������	���� 

�������������� ���(���;<������	���� ��� ���)���� 

�+� ����-< 
������� 
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��#�$
����%
��	����������	
������
��$ �9�������3 

���� �+�������< )�-��)�$N��,������#��$�����%�)�-��)-��(-�+):
�����,��$�����%��
1�)�
"$), ������ ��( �+�$�����%����)��	�,����"$����
1����	 ���".�$�����%������� ���)��$�����%���1� � !�
���(��������$�
����������#��$�����%� =�	
������/���(��1�%����������#��$�����%�
�������1  

1.  ������-���$<���)����1�Y��  
2.  ����/�$���+�)+,�$)�	  
3.  ���-����������������1�$�����  
4.  ����/�$��)�%������������� ���)����  
5.  ����/�$�����%�
 ".�  
6.  ��� ���)�������".�$�����%�  
7.  ��� ��( �+����
�$�����%�  
���(�������#��$�����%���1� 6 ��1������,�� )������/�-�b=�	��+ �����1  

       1.  ������-���$<���)����1�Y�� -�� ���)���������-��)%������ -��)�/�� !���� nb$����
���-) ����Y��� ����)��������� �-��� %������=	(�	�������
��������Y ���)���������
��%���	�  ��.b�����
��� -��)%���������������	� %��������-���$<$�����%����) ����������;�
���(���,�����-�� ��( �+����
�  
       2. ����/�$���+�)+,�$)�	���$�����%� -;����)����/����������%����,�)��������;�
�/�$���+�)+,�$)�	���$�����%�"$����-������(���)����1�Y�� =�	�+�)+,�$)�	���$�����%�����(+
-+;�)(�%�����������($�����%���1�> )+,���#��������	���1� 3 ���� -�� �+�0�����	 ��%����	 ������������	 
=�	�/�$����1��+�)+,�$)�	����
  ����+�)+,�$)�	�h��� �%,����	��.� ]
����������� q�(�%�)���
1� 
=�	-/��
�:
���#���������,����	 �����%"� %����� ���&n�����	�������) �����"$�� !����)�����  
       3.  ����/�$�����1�$���� ���(���;<������	���� $������
���/�$���+�)+,�$)�	���
$�����%����� �N:
���1�������������-��)���%,��> ������/�
 ��,�����#��������	�"$�� !�
 %�)
�+�)+,�$)�	����/�$��
�� �����-��)�)(��;<"$�
����.�-��)������:��%����$)���) ���(�������1���1 �
�
-��(-�+):
����-����������1�$���.����������;�����/���(���1�$��$�,���1��,� ���1�$�����"�-��� !�
��1�Y��������1�$�"�(��� -��"$����	���
��,����
�$��� �������
����1�$����:��%����)(��;<��1���,����
����������/���(����$)���) %�)$�����%���	�������	����  
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      4.  ����/�$�����%�
 ".� � !���1�������� ��$�����%�
 ��,������ ]
��� !���1�%�����)�
-��)�/�-�b �������	�������(-�������� $�����%��� ���(���/���N� )� �����0�*����1��
1��	�,��(
���(��$��=�����	� ���-����������%����
����/�-��)����"� ���)�-��)./���b"����".�$�����%� ]
��
-��(-�+):
�����%��	)������ ������������	������� �������*��������)%,��> *�	"�=�����	�
���������)$�����%� ������������
��� ������(��$�����(�����$�����%� r�r ��������1"���1���1	��
-��(-�+):
�����/�$�����%�
 �����".��,���/�
 ��	���,���	  
       5. ��� ���)����$�����%� � !���� ���)����)Q�0�s�����$�����%��,��)���
���/�$�����%�
 ".�
������1� �������($�����%���1�> 
 ���� )�-+;�)(�%� )�-��)���-��)��)��:%�)���$�����%��/�$��
��
$���
), ��������1 ��� ���)��$�����%���� !� ��=	.�<�	,��	���%,���� ��( �+�$�����%�"$�)�-+;-,�
����
1� ���� !���"�����/�$�����%�
 ��,-��)�/���N�%�)� t�$)�	������
�� ��� ���)��$�����%�-���/�
"$�-��(-�+)��(($�����%���1�$)� ���-���� ���)��"$�%,���������� �����1���� ���)��$�����%� �
�
 ����(���	��� ���)������%,�
 ��1 -��  
        5.1 ��� ���)�������� $�����%� � !����%�����(-+;*�����$�����%� �,�)�-��)
�$)���)�� ���:��%���%�)$��������#��$�����%����	�"� $��)�����"�(���,���N��
���/��������
 ��( �+����
��,����
���/�
  �����".�"�=����%,�
   
        5.2 ��� ���)�����".�$�����%� � !����%�����(�,�$�����%� ��)��:�/�
 ".�
����
"��:�����;<�������	�"� )��,��
$����� !��+ ���-%,����".�$�����%� =�	)��$���(���(���,��"�
��$�,�����".�$�����%��N)��
����(������
�=�	����� �����"$����".�$�����%�� !�
 �	,��)� �����0�*��  
        5.3 ��� ���)����)Q�0������$�����%� =�	����
 ���/��������$������
��)�����/���N�
����
������$�����%�
 ���� ��� ���)��$�����%� "�����;���1)�����/����%��%�)-��)����$���
�������/���N�����
����,���)��: ���(-��)�/���N�"�����/�������	�"�  
   5.4 ��� ���)����(($�����%� � !���� ���)��$�����%�"�����;����)�-��)
�)(��;<������(]�(]���)�� ��,��-�� ��� ���)����(($�����%���)�-��)����	�������(��-< ����(
���� ���)��,������	�������($�����%����	 �.,� ����	������%���".� -��)��)���0<�����(($�����%� ��(
��(((��$�� =�����	� ��((������������	������� �����((��������� ���)����������	����
��� � !�%��  
       6.  ��� ��( �+�� ���	�� ��$�����%� � !���1�%����������
1�$������
���,�����(�����
 ���)����$�����%����� ]
���)���)����".�$�����%�
 ��	�$�
�������)����� ���	�� ������*���
������)������-) ���/�"$�$�����%����-��)�$)���) �/�� !�%���)���� ��( �+����
�"$��$)���)
��(�*���������)���� ���	�
   



 12


��#�$
����%
��	����������	
���
��#��������� ��:�� ��;3<�=> 
     ��.�	 ���<"$b, (2535: 16-17) �������-�������#��$�����%��((-�(���� ]
��
 ����(���	��((�����)���0<��� 3 ��(( -�� ��((����,��$�����%� ��((����/�$�����%�
 ".����
��((��� ���)��$�����%� �%,����(( ����(���	��1�%��	,�	%,�� > �����1 
     1.��((����,��$�����%� )� 4 ��1�%�� 
����, 
      ��1���� 1 ��������/�$��$�����%� -�� ����%��	)����
������)����1�Y������%,�� > �����
�/�)�".��/�$��(�����#��$�����%� �������)����/�����
�������	 �����"$����(�����N�����$��	�	,�����
����	�������(����������
��� ��1�"��,���������	�����=�	%�����=�	���) �.,� %���������(�*��
-��)%������������-)"���������
��� %���������(����
���"� n��+(�� ���=��)������-) ���
-��)%�������������
���"����-% ����
������)����1�Y������/�� !�"�����/�$��$�����%� 
 ����(
 ���	�����/�$�������.���� �����/�$��������-) ��#�0��)�������Y��� �����/�$��
�������)��� 
      ��1���� 2 �� �(($�����%� $�������
������)����1�Y����������/�$��$�����%����� �N
� !����%�����"�����	���(�� �(($�����%� �.,� $�����%��((��	��.� $�����%��(((��;���� $���
$�����%��((�����.� � !�%�� �� �(($�����%��� ����(���	 =-������������-< ����($�����%� 
]
����������"$��$N�*����)���)�%�Y������
�������%,��$�����%� 
      ��1���� 3 ���%�����(-+;*��$�����%� �)����,��$�����%����N����	(���	���� �,����
�/�$�����%�
 ".�%���%�����(-+;*�����$�����%� ��1���1������
���-��)� !�
 
�� ����)��1� ��( �+�
���
�(���,���,���/�
 ".����� ���%�����(-+;*��$�����%������".���0���� ��.+)��))��$���"$�
����.��	�.�b ���)� ���(���;<.,�	�����;���������".�$�����%��((�/��,�� ������
���-��)� !�
 

�����$�����%� 
      ��1���� 4 ��� ��(���$�����%��,���/�
 ".� %�������	�������/����)�����.����� �����
� !�����/�"$���� ��(���$�����%�� !�
 �	,��)���((���)� �����0�*�� 
     2. ��((���".�$�����%� ���".�$�����%�)��	�, 3 ��1�%�� 
����, 
      ��1���� 1 �������+)�%�$�����%� � !�����/�$�����%�����,����� ��(������� ����
$�,�	���(��-�((�b.� �����"$��$N�.�(������� 
      ��1���� 2 ������������".�$�����%� � !���1�%���%��	)���".�$�����%� ]
����%���
-/��
�:
�����%,�� > �����1 
       -  ��� ��.���)���0<$�����%� 
       -  ����%��	)�( ��)�; 
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       -  ����%��	)-��)����)���(+-���� 
       -  ����+$�����%� 
       -  (��������(��+������-���:����� 
      -  ��(((��$������:�(������
��� 
       -  ���&'��(�)�.�� q�(�%����"$���(������ 
      -  ��� ���)�������%��%�)���".�$�����%� 
      ��1���� 3 �/��������".�$�����%�$���(��$��$�����%� ��1�%����1��(� !���1�%������/�-�b
����+� � !���1����%�<������ � ����,�� !����%�<��1� $)�	:
� ���������".��	,��� !���((���".�
��-=�=�	��������
���)�.,�	����) �,������,�� !���� ���1� $)�	:
� ���".�"������1 ��)��1�  
���(��$����������� ��)�(�(��)��"����������/�"$�$�����%�(���+-��)�/���N�)�����	���	�"� ������
��,���,� $�����%��)��� ��( �+����	�"� :��������
),� ���	�� ���Q%����)������	�������$�����%�
"$),��1��N
),)�-��)$)�	���
),
����%�)���$�����%�-��$��� 
     3. ��((��� ���)��$�����%� � !���((�+����	��������#��$�����%� ��� ���)��$�����%� 
-�� ���(������ ��	(���	(��$�,�������".�$�����%�������
����(��%:+ ����-<���  
$�����%� ��� ���)��$�����%� )���1�%��������(����������1 
      ��1���� 1 ������ ���)��$�����%� � !���������;��,��� ���)��$�����%�"��,��"�
)�� �.,�  ���)��������$�����%�  ���)������)Q�0�s���������	����������	�  ���)�����������
������  ���)�����(��$��������(��$��  ���)��%��%�)������/���N�����
��� ��� ���)�����	�)��(
$�����%������� �-���$���.+).��$�,���1 � !�%�� 
      ��1���� 2 �����N(���)�� 
����, �����(��)���)������$�,�%,�� > =�	".��-�����)�����
��0��������$)���)��(����;����)������$�,���1� 
      ��1���� 3 ������-���$<���)�� -�� ����������/���(���)�������(��))�
�� ���� !�
$)��$)�,���-���$<���	��0��������$)���)��(���)����1� 
      ��1���� 4 �����	������)�� � !�����/��������)������,��������-���$<)����� =�	".�
���%�-��) �0�(�	����+ ����	���(���)����1� ������/����-���(�����	������)��
  ��( �+����
�"�
�,��%,�� > ���$�����%�%,�
   
 �����1� �����������;�:
���-< ����(���$�����%����
��)�����
�����������.����
����,��

�������(�,���-< ����($�������$)��������������#��$�����%�)��	�, 4 �,������$)������-�� 
�+�)+,�$)�	���$�����%� ���1�$���.� ��� ���(���;< ���(��������	������� $�������/�
$�����%�
 ".� ������ ���)����  
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��#�$	����������	
�������?����3
�����@	?���$��3 (Saylor and 
Alexander.1974:70) 
 �]����<������N�]������<
���������-������	���(���(����������$�����#��$�����%����
����
��"�*�� ����( =�	)���	�����	������1 
 1. � t�$)�	 �+�)+,�$)�	�����(��% (Goalsn, Objectives, and Domains) �����#��
$�����%�-���/�$��� t�$)�	����+�)+,�$)�	� !�������� �%,��� t�$)�	-��(��:
���(��%���
$�����%� ]
��
��������(��% 4 ��(��%����/�-�b���-��"$�-��)��"� -�� ��#������,�(+--� )�+�	<
��)���0< �����������	�������%,������� ���-��)./���b�h������� �����(��%����>������)�
-��)�/�-�b ]
�������%��������;�%�)-��)�$)���)��(������	��������;�������-) 
 2. �������(($�����%� (Curriculum Design) $���������
���/�$��� t�$)�	���
�+�)+,�$)�	���$�����%����� ��%�������������(($�����%�� !���1�%��%,�
  %�����"�����	���(
�����������������1�$����� ����� ���(���;<������	��������$)���)������-������(���1�$��������

����������
������ �	,��
��N%�) �� �(($�����%������������-����"$��$)���)������-������(
� t�$)�	����+�)+,�$)�	���$�����%� -��)%���������������	� �������;�������-)%�����
����/�$��%,��> ������-) ��� ��.b��������
��� 
 3. ���".�$�����%� (Curriculum Implementation) $������%�����"�������� �((���
$�����%����� �N� !���1�%������/�$�����%�
 ".� =�	����/��������-���������������/����������
"��� �((%,��> -�����������0��������������+ ����������	� �����������.,�	"$�������	��������
���	����%�)���
���/�$��
�� 
 4. ��� ���)����$�����%� (Curriculum Evaluation) ��� ���)����$�����%���� !���1�%��
�+����	����� �((��1 ����/��������%���%�����"��������-��-��� ���)���������)��:%�����(
-��)�/���N����$�����%� -����)��:(��
���,�$�����%�(���+� t�$)�	$����+�)+,�$)�	����/�$��
��
$���
), ��� ��)��$�����%�-������������ ���)��%��$�����%� -+;*���������������Q%����)
���������	�������������	� �������� ���)�����	��-��-��0���� ���)����������������1 ��.,�	"$�
�����#��$�����%���)��:%�����"�
���,���	��-�".�$�����%���1%,�
  $���-�� ��( �+����
� $���-��
��	�����$�����%���1 
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      %�����(	������(��� ��( �+� 
 
 
 
 
  
1��%��	�� 4 �� �((�������� $�����#��$�����%�%�)���-������]����<��� 
        ���N�]������<  
���)� : Saylor and Alexander.1974 : 71 
 
 ��+  �� �((�����#��$�����%�����/�����
������%�� �)��������;��	,�������	������(�,�)�
����;�-���	����	�, 6 ��1�%�����	��� 
����, 1. ������-���$<���)������	���(���������(����(�) $���
������	� 2. ����/�$���+�)+,�$)�	���$�����%� 3. ����/�$�����1�$���� ���(���;<������	�������
������	� 4. ����/�$�����%�
 ".� 5. ��� ���)����$�����%� 6. ��� ��( �+� ���
� $���� ���	�� ��
$�����%�  

 
1.2 	�� !	���"
��	�����	�� !	���" 
���&'��(�) -�� ���:,�	���-��)������������)�������� -��)./���b -��)��)��: ���

����-%�"�������:�����-�� �����.,�	"$���� q�(�%�������*���$������%,�� > "� n��+(��������-%
� !�
 �	,��)� �����0�*��)���
1� ���
),�,����&'��(�) ��)��
1����"��N%�)��%:+ ����-<�N-�� � !�
�������)���-��)��)��:"���� q�(�%���� $�������)���-��)��)��:"��������� �����-<��� 

�)-�� (��=)(2539:14) ���&'��(�) (Training) $)�	:
� ���(���������) �����0�*��"�
����/�������(+--�=�	)+,�����)���-��)��� (Knowledge) ����� (Skills) �������-%� (Attitude) ���
���/�
 ��,���	�)�%�Y������/����"$�����
1� �/�"$�(+--�)�-��)����b����$���"�$���������������
��-<���(���+� t�$)�	����/�$��
��  

��� (Good.1973: 613) ���&'��(�)&'��(�) -�� � !����(�����.,�	"$�(+--�����)������
���-��)���=�	����
1� *�	"%��*���������
�(�� ����� ���
),:
���(�/���
�"$b,=%�((���������	�
���	������ ���-��)������"��:�(�� ����
�������
   
  

� t�$)�	�+�)+,�$)�	 
�����(��% 

�����������	�
��� ���".�$�����%� 
(������) 

��� ���)����$�����%� 
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 ���)��	< (1991:15) ���&'��(�) -�� ��1�Y��������	�����	,��$�
�� � !�-��)�	�	�)���
��-<�����������$� ���(���;<"$���((+--�]
����.,�	"$�����$�,���1�
�� q�(�%�*�����
���	,��)�
 �����0�*�� =-�����&'��(�)� !�����������/�$��=-���������� ���(���;<�����"$����������#��
��%-%��������)�����������&'��(�)� !����� ���	�� ���Q%����)����)�.���,�����(�����
���	����=�	)+,�"$�)� �����0�*��"�����/����  

������-�� "����������&'��(�)���$�����%�&'��(�)����%�� ��)��:��,��=�	��+   ���
&'��(�) -�� ���:,�	���-��)������������)�������� -��)./���b -��)��)��: �������-%�"�������
�� �����.,�	"$���� q�(�%�������*���$������%,�� > "� n��+(��������-%� !�
 �	,��)� �����0�*��
)���
1� ��������� !��������)���-��)��)��:"���� q�(�%���� $�������)���-��)��)��:"��������� 
�����-<�� 
 ����%� �����+�(2537:117) ���(��������&'��(�)
��=�	)���1�%��%,��>�����1   

1. ���-���$<�*�� nb$� 
2. $�-��)�/�� !�"����&'��(�) 
3. �/�$����%:+ ����-< 
4. ����� ���*����&'��(�)���(+--� 
5. ����/�$�����%� 
6. �������-��-���".�"����&'��(�) 
7. ����%��	)��-< ����(����	������(+--� 
8. �/��������&'��(�) 
9. �����- ���)����-%��%�)�� 
10. ���-���$<-$�������- ��( �+���#�� 

  �����1�%��%,��>������(�����&'��(�)����������
�����������.��������������
&'��(�)
��"$�������
��������
����,��)�������1� ������+ 
���,� ���(�����&'��(�) ����(���	
��1�%������/�-�b>�����1 

1. ���$�-��)�/�� !�"����&'��(�) 
2. ��������$�����%����&'��(�) 
3. ����/��������&'��(�) 
4. ��� ���)���� 
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 #��"�I��%J����	�� !	���" 
 "����&'��(�)��1���%����/��������� !��/���(��1�%���	,��%,�������=�	����)%�1��%,���$�
-��)�/�� !�"����&'��(�) ]
��:���,�� !���1�%��������� !���1�%�����)�-��)�/�-�b����+� �������
�/�"$����&'��(�)��)��:���
� nb$����-��)%���������(+-����
���	,���������  
 -��)�/�� !�"����&'��(�)�����
1��)������� ���	�� ��-��)��� ������������-%����(+--�
���/�"$���������� q�(�%��������
� ���:���
1�
�� ���������-��)�/�� !������%������&'��(�)�����
���� ���	�� ���Q%����)(+--��������	���(��� q�(�%������1���1� 
 ����� ��� ������Y (2535:31) -��)�/�� !�"����&'��(�) $)�	:
� �*�����;<���� !�
 nb$� �+ ���$������(���,�����(+-�����������-��)��� ����� �������-%�"���� q�(�%����]
��
��)��:���
�
�����	���&'��(�)�����"$�(+-������)��: q�(�%�$������
���	,��)� �����0�*�� 
 )��<������ (1976:9) -��)�/�� !�"����&'��(�) $)�	:
� -��)�%�%,����$�,���*������ !�
������(�*�����%������"$������
1� ]
������	���(��� q�(�%�������(+-����"���-<�� ���� ���	�� ��
(+-����=�	���(���������)���-��)��� -��)./���b $��� ��( �+�����-%� ���/�
 ��,-��)�/���N�"�
��� q�(�%���� 
 ����%�  �����+�(2537:65) 
��������0����$��/�� !�"����&'��(�)
�� 6 ��0�
����, 
  1. ��������% 
  2. �����)*��;<  
  3. ���".��((��(:�)  
  4. ����/���� 
  5. �������( 
  6. ����
������������ 

%���1����	�� !	���"  
��)��:�(,� ���*�������&'��(�)
�������1 

   1. ���&'��(�)�,�������/���� � !�����
���-��)�����1�Y��"�(+-����"$),���������
��(����(�)�,�)�-��)�������("� ���)� ���(���;<����/����)�����	���	�"� ���&'��(�)�,������
�/����� !��������/�"$�����������)� q�(�%�$������%,��> 
�����������".��-�����)�� �-�����".����%�������
����	����� ����"���1�%��"�����/���� ����,�����)"$�(+-����"$),�����������-<�� "��;����	����
��%���)�����
���-��)./���b�h����������	 ������ !�������"�������&'��(�)�,� -����
����$���"�����"�� !������ �
����/�"$����������(���&'��(�)
����( ��=	.�<����+� 
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   2. ���&'��(�)�����"$����������"���� q�(�%���� � !�������&'��(�)���������)���
-��)��� -��)��)��: -��)./���b"�$������ ���%��/�"$�)��	����
1� )��+�)+,�$)�	����������0���
�/�����h���%/��$�,�"$���((+--� �����"$���)��:�/����"$�=�	��N�����+� )�-��)�������)�	�	�,��)� 
���� !�����(���-��)���� !��������) �����0�*������/����"$�����
1� 
   3. ���&'��(�)�������#��%���� (+--�����/����)�������-��)�������)%�(%�� ����)��

),�����(���)��$������	�����)�	"$), �N������)-��:
������#��%���� ]
��� !������#�������{|}�{�
-��)���"$),  
 ��K�	��$I�����	�� !	���"  

���&'��(�)	,�)��%���)����".���-��-���&'��(�)�(("��(($�
��$���$��	> �((
��)������� ����/�$���,���".���-��-��0����&'��(�)�(("� �/�� !������%���-/��
�:
�-+;����;�
����
� ����-<������&'��(�)� !��/�-�b ��,��-�� ��;����)+,�����-��)����N��".���0����$�
�� � !�%�� �%,
"�(��-��1���-��-$�
��.����N��)��:".�
��$��	��%:+ ����-< �
�)�-��)�/�� !��	,��	��������%����/�
-��)����"���-��-���&'��(�)%,��> ����������)� ��	+�%<".�"$��$)���)�,�"$�����-��))���"��,���
����������,���&'��(�) �(,���-��-���&'��(�)=�	����
 ���(,�� !� 2  ���*� -�� ��-��-���
&'��(�)�������(�(��������	��������-��-���&'��(�)�������(�(�������������(�) 

��-��-���&'��(�)�������(�(��������	���  ��-��-���&'��(�) ���*���1)+,��������(�(��
������	��������� !����"$�-��)������ ���(���;<"�������%,��> ��,��������(�)]
����� !������({n�� !�
�,��"$b, %���	,�������-��-���&'��(�) ���*���1 
����, 
  1. ���(��	�	 (Lecture) 
  2. �����0�% (Demonstration) 
  3. ����*� ��	]��:�) (Panel Forum) 
 ��-��-���&'��(�)�������(�(��������������(���&'��(�) ������,�)�������-��)-���$N� �����
$���������� nb$� �/�$���=	(�	 ��������� ����)���-��)��� �������� $����������#��
����	���(+--������-<�� � !�%�� %���	,�������-��-���&'��(�) ���*���1 
����, 

1. ������)�)�� (Brainstorming) 
2. ��� ��.+)�.�� q�(�%���� (Work Shop) 
3. ���&'� q�(�%�(Practical Exercise) 
4. ��;��
��� (Case Study) 
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�#�L���"L����<:�%���"��M�	�� !	���"  
   �-�����)�����"���� ���)�������&'��(�))�$��	.��� $��	 ���*� ����/�$���-�����)�����
".������;������0������N(��(��)���)�� ]
��%���	,������-�����)������/�-�b ���� !������	)".����
=�	����
 )����%,�
 ��1 

1. �������( �-�����)�������	)".����)��"��������(
����, �((����( 
   2. �����(:�) �-�����)�������	)".����)��
����, �((��(:�)-��)-���$N� �((
��)*��;<  
   3. ��������% �-�����)�����".�-�� �((�����%�Q%����)����(�) �((�����% ���
 q�(�%���� �((%�����(�Q%����) 
   4. ��������;������ q�(�%���� �-�����)�������	)".�-�� �(((���
����)�� �((
 ���)������� 
 ��K�	��%���"��M�	�� !	���" 
 ��� ���)�� �����"$����(:
������&'��(�)�,�%��%�)��%:+ ����-<������
��$���
), $������
���N���1����&'��(�)  ���:��"$�)���"�	����
1� �N-��)���� ���)�������%��%�)�����-��1�$�
��$������������
������(���&'��(�)
  q�(�%����"�$�����������	�$�
�� �����1� "�������� ���)���������(���.�("�
����/�$������&'��(�)-��	
�$�������,� O�(�(����"�"$��������(������1�P ]
����0���� ���)�������
&'��(�)���������/�
��$��	��0������1 
   1. �����)*��;< (Interview) $������"$�%�(�((��(:�) �����"$����(:
�-��)
%��������������(���&'��(�)�,�)�-��)����
�%,�$�����%�&'��(�)�	,��
����%������"$�)���� ��( �+�
���
���0����&'��(�)�	,��
�(���%,����������(���&'��(�)"��%,��=-�������1� ���/�"$������(���.�(
���(-/�%�(
��������:
������-������	 ���$�����%�&'��(�)������
 �����,�-����%��� ��( �+����
�����
"�(��� :����)����&'��(�)"�-��1�%,�
   
   2.  ��0�������,�����$������&'��(�) ����������;�� ��	(���	(�,����������(���
&'��(�)
��)����� ���	�� ���Q%����)$���
����(-��)��� -��)����"� $���������&'��(�)����)�
���	���	�"� 
   3.  ��0���������%��� q�(�%���� � !��������(=�	����	��-��-��������%
�Q%����) "���� q�(�%������������(���&'��(�)����/�������-���$<���,� �����(���&'��(�)��1�$)�)�
���� ���	�� ����� q�(�%����$������
����(���&'��(�)$���
), 
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1.3 	�� !	���"	��	�����	�������������M��<�=> 
   "�������=-�����&'��(�)�������#��(+--���1� �������/�� !������%�������"�:
�����;�
0��).�%�"����(����� ���	����������"$b,� !���1�Y�����	�,�� �
���)����)�� ����(���%�����"�
�������������%,�� > "�����/��������%�) ���(����� (��$�����&'��(�)
���	,���$)���) ���
�,�"$�����������	����������� ���	�� ���Q%����)��� ��������(�)
��%����( ��%:+ ����-<������
&'��(�))���
1� 

���&'��(�))�-��)��)���0<�	,��"���.����(������	���� ��������� ���&'��(�)� !�
���(�����$�
��]
��)+,��,�"$����� ������	���� ]
��$)�	:
� ���� ���	�� ���Q%����)���-,������:��� ���
� !�����(������)�������  q�(�%����)� �������	1/�(,�	> =�	��������������	�������
),��)��:
�����%�$N�
��=�	%�� �%,���%�����(
�����������������/� $�����������������	� �����%���	�
��
�/��������	-��-�������	���(���(��������	����
��)��)�	 �����%,�$N��,�������	������� ���"$b,�%�%,��
���������	���������N� ����������/�-�b����	���(����;�0��).�%�"�������	����������"$b, �������+ � !�
��� > 
�������1 

1. ���"$b,%����������$%+��"�������	���� ��� ���"$b,�����	����%,��)������%�����������	�   
������������"$b,��1�����"�%���� �������,�%����)�-��)��(���.�(%,���������%�����"����

%����
�� �,��������	�������"$b, )��%������������,� ������$%+"�$����/�
)����
��/�� !������%������	���� 
�����
����(  ��=	.�<��
� ���������	���� �������b���	  ��=	.�<��
�(���:��
),
�����	��������
�$�,���1� ���"$b,�
�)�-��)����)��������	����"�����������%���������	��������
���"� )����,� ��"$��������
)��/�$��"$� ���)��)�������"�"�������	�������*�	"�%����)����,�������"�*�	��� 

2.����;�������	����������"$b, "����(��������	���� ���"$b,%������� !��	,��)�������.�1�/�
%����)����,���"$������� )�.�1�/�$���-�(-+)��� ����-�� ���"$b,�	����������	�������	%����)����,� 
������	������	����)�����;�� !����������)����,� ������ �����1� (�(����� ������-����� !�
�������
 )��,���,�)��(������	�"����(�����-��$�-��)���� $���������	��,�����/���	 -��)����� "�
������	���� (Facilitator) )����,������� !����:,�	���-��)������%�
 	��������	� ��������1� (�(��
�������/���	-��)�����"���� ���	����-����%���� !���������(��	����"�������	���� ���	���	�)��(
{n����	�)��("����������� ����-%����-��)����
��
�-�� ����	���(���1�$����������.�������	����
������	� .,�	"$�������	�
������"�:
��+�)+,�$)�	"�������	��������%,��-� ��������+,) �/�$���������$�
�������������	���"�������	���� $������� !��$�,�����	��������������	�������	��$	+,����	��� 
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3.(�(����� ���(���;<���������	�  ���(���;<.���%)�������(%,�������	����������"$b, 
����%�%,��"�������	��������/�-�b��$�,�����"$b,��(��N��	,��$�
���N-�� ���"$b,)� ���(���;<)����,� 
]
������ !�
����1���������������	 ��1���1 �������0�������	�����(�1��%��������"$b, -�� ������-���$<���
-��$� -��)������� ���(���;< ]
�������%���	�(��-��.����,� $�������(����,�  �������������	������1�)�
�,��.,�	����� $�������)�����  ���(���;<*�	"�%����� ���"$b,�N�����	����
��)���
1� �%,:��$��
������)"�$��� ���(���;<"� ���/�"$�)����� ���	�� �� =-�������*�	"������� ���"$b,�N)�
���=��)�����%,�%���=�	��� q���0$���(���(���������)$��� ���(���;<��1� > 
         ��������1�  ���(���;<� !���������/�"$����"$b,)�-��)�%�%,����$�,��(+--� �����	�����	+)��
�
1�  ���(���;<��� ���"$b,�N	������%�%,��)��	����
1� �����1� ������������)������	�����/�$��(���"$b, 
�
�-����-/��
�:
���1�"��������-��)�%�%,�� ��$�,��(+--�������"$b, ���-��������	�����������
)� ���(���;<������"$b, ����/�"$� ���(���;<��1�)�-+;-,�=�	��� ".���-��-&'��(�)%,��> ]
������
������	����=�	����	 ���(���;<(Experiential techniques) �/�"$�������	�
��)�=���� ��)����
-��)���"$),��( ���(���;<���)���)��	�, �/�"$�������	�������
����("$),��1�)�-��)$)�	����)�%�)�
1���� ����
�.,� ��0�����*� ��	��+,) ������)������ nb$� ��;��
��� �����-��-���&'��(�)=�	����	
���(�������+,)%,��> 
  4. ���=��)"�������	����������"$b, =�	����
 ��N�)����=��)��������	����=�	����	���1�$���.�
���)��������	����"�����;���� �������$�-��)���������1�$����� �����.�"���.�$�
��=�	%�� �%,
�/�$��(���"$b, ������	������)+,�
 ���.���% ���/����(Life-centered) $������������� $������ ��� nb$� 
(Task-centered) ���	)����,� ����-�� ���"$b,��	�)��(�����"�������)������	���������� $�����
�.�������$N��,� ������	������1� > ��.,�	"$�����/����
�����
1� $���.,�	��� nb$�"�.���% ���/�������
��� �����1� ������$�����%������������	������� ���"$b,�
�-��������	�:�����;<%,�� > ��(%�����
��� ���� !��������)-��)��� -��)����"� ����� ]
��)��,��.,�	"������� nb$� "�.���%�������������	 
  5. (��	����"�������	����������"$b, ���"$b,�����	����
������,�"�(��	�������)�����/���	
-��)�����%,�� > ��1������	*�� �.,� �����������,�� ��� �+;$*�)����$���"$����$)�� )�������
�������������1�%,����)� q���)���0<��$�,����������(������	� $�����$�,��������	����	���
������� ���)�
(��	����������	�)��("�-��)�%�%,��"����-��)-�� ��� ���(���;<����%�%,���������%,��
-� )�-��)�-���]
����� ������ )�����*�����������(��+�"$�)����������� ���)�-��)� !�
������ )����,�(��-�(���	���(�	(����;�<%,��> ���"$b,�N��  ��(%��"$�������(�*��������)
��
)����,� %��������) $�����"$b,%��	�,"�����������)$����:�����;<����)��, ����N)����	��$	�� 
),
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	�)	��$	+,� $���
),	�) ��(%����"$�������(�*��������)��1� �%,:��$���������
��,��	�,"��*�� 
������)��� ���*�	�����	�)��(��� ��(%����"$�������( ���(���;<�������������)��1�> 
�� 
    �������;����0��).�%�"�������	����������"$b,��������,��
 ��������%��)������+ :
�$���
�/�-�b"�������	����������"$b,
����1� > �����1 -�� 
  1. ���"$b,�����	��)������%�����������	� 
             2. ���"$b,�����	��h�������������)�-��)����
��,�)�-��)�/�� !���%������	� =�	�h����	,��	���
���	�������/�
  q�(�%� 

3. ���"$b,���	����=�	�������/�
������,� ���������"$b,�
�-��".���0����$��	>�	,����)��1�"$�
��)������/����	 

4. �+����	<����"�������	����������"$b,�	�,��� nb$� ��� nb$��$�,���1���%���� !����� 
5.  ���(���;<)�������(��������%,�������	����������"$b, ]
������ !�
����1�-+;���=��

%,�������	���� 
6. ���"$b,�����	����
���	,����	���"�(��	����������)���� !������� 
),".,����
�:��(��-�(=�	

���(�	(����;�< 
7. ���"$b,%���������������
),".,������ ���%�����������������	%���� )����,����

"$�-���� 
��������1� (�(������/�-�b��������� ���	��� $�������/���	-��)�����(Facilitators) "�

������	����������"$b, ]
���/�� !���������(���.�(������&'��(�)��%�������"�����	�	�)�/��������
%,��>"�������&'��(�)"$����-����������	��1� �����+ 
�������1 
              1. ��������%���	�)��(�,�������	��%,��-�)�-+;-,� �����%����-���"�-��)����
��
�-�����
-��)�$N� %�����  ���(���;<���������	  
  2. ������-���	�	�)�/�"$�������	�%��$������	%������,�)�-��)�/�� !���������%��� ��(
�Q%����) ��1�����-��)��� -��)����"� -��)��)��: �������-%� =�	�h����	,��	������	������	����
����	���(������"�������$�
�� ������ ���( nb$��	,��"�(��� ���������)�����������Q%����)���
)+,�$��������,�� 

3. -���������������)�����	*��"$�������(�	 �.,� ������� �+;$*�)� �����,�� ���:,�	��
����� r�r ��)��1����1�%,���� q���)���0<��$�,��������	����	������
�������������	 �.,� 
),-�����"$�
)������������$�������$���]
�����������   

 



 23

4. ��������%�������$���0�������������$�-��)��)���0<����� ��$�,��������	����	��������
����� -��)����
�
�����1��.���"� ���-��).,�	�$������1����]
����������� =�	���	���	+$������(��+�"$�)�
������)���%���)����"$� -��)�,�))���,�)"���������� ���"��;����	����-���	�	�)$�������	����
��,���� ������".������;b�;%������,���
�-��
),-��������	 

5. $��� !�
 
�� ������-��� ��=����"$�������	�)��,���,�)"����������%,�
 ��1 
   1. ��������;��/�$����%:+ ����-<"�������	���� %�)-��)%���������������	� =�	
���-������(-��)%�����������-<�� ��������� ���������1�$���.����	 
                2. ��������;���������"�����/�$��������)�����������	������� ��)��1����
���������+�+ ��;< �����0�������	������� 
                3. ��������;��/�$��)�%����$�����;�<������	�������]
��� !����	�)��(�,�)��� 
��)��1��,�)����/�$�� �-�����)�������0���������-��)����$��������"$�(���+��%:+ ����-<����/�$��
��
%�1��%,������	    

6. ��������%���.,�	������	�"$���������#����1�%�������0����"���� ���)��%����%�)��;�<���

���/�$��
������ 
 
2. N#��	�� O��P���I��� ��P��M���1�QR3S 
 #��"�%J�"�
��#��"
I�#�=���N#��	�� 

)���$%+����������=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P ��(������)���� �����
�	�/����
��.�b nb$����Q%�������Y��� %�1��%, � �.�. 2540 � !�%��)�  ��.�.��+�����( ���( nb$�"�
���-���.�� =�	�h��� ��.�.�����(���$b�� ]
��� !�-���+,)"$b,��� ����� �����1� ��Y(��=�	)�
���%/����=� �����;  .����%� � !���	���Y)�%�� 
���/��=	(�	���{|}�{�����Y���"�����(���$b��
)�".���������%+������Y������ ����� =�	)�-��)�.����,�$�� ��.�.�"�.�(�]
��� !�-��,��"$b,
��� �����)�-��)� !��	�,������
1��N���,���"$�����Y���=�	��)�N���-�����%��
��"�����+� ]
��=-����� 
O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P �N� !�=-�����$�
��"��=	(�	�����,�� 
  O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P � !����-�����%������"$��%,��$)�,(���)����%*�;�<$���� !����
%����� ��,��-�� � !����%*�;�<���".���%:+��( ����	����������:��� )��/������#�������	� !����-��
���)�-+;*��  )��+���,�  ����+���	 ������-������(��#�0��)"��%,������:��� =�	)���%:+ ����-<"$�
� !�������������,$��	
 ���� �����%���������=�� ��������1���%*�;�<	��$)�	:
� ���(��������
-��)-����):
����(�����������+����<����	���0��).�%��������������) ��������*�)� nbb�
�	 
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����,������	� ��� ��#�0��)  ����;� ���%,�	��*�)� nbb�����:��� ������� ���	����	���� �����"$�
���	� !����%*�;�<���)�-+;*�� )��+���,� �+���	���������������,$��	
 ���� ����� �������=�� 

���		��
�����9M� 
 1. ���(��+� (Support) )����,�"$�����.,�	�$��� (Subsidy) ���"$�������(��+��������
��-=�=�	����*�-��Y(�� 
����,  ���"$�������(��+�����������%��� ���"$�������(��+��������
-��)���"$),  
 2.  ��.b���� $�
��%/�(� $�
�����%*�;�< =-�����O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P� !����-�����
�������-��)����b"$���,.+).�"$���)��:	�����(Y���-��)� !��	�,���-�"�.+).�"$����
1� =�	)�
$��������1�Y��   3 ��� -�� 
   2.1 *�)� nbb�����:�����,���� (Local Yet Global) � !�����/����(��������
-��)-�����*�)� nbb�����:���)�".�"������#�����-�� $���(�����"$�)�-+;*�� ���� !��������;<
�������:��� =�	������-��$���(�������1�� !����	�)��("�����(���� 
   2.2 �
��%�������-���	,����������-< (Self � Reliance � Creativity) � !���������
���	*���������:����	,��$�
�� =�	����/���%:+��(�������:���)���#��"$�� !����-���/���N��� $���
(��������	*�)� nbb��������:��� � !��������;<�������:�����1�> ��)��:$���	
��������,����:��� �/�
"$�����:���)�-��)� !��	�,������
1� 
   2.3 ������������	���)�+�	< (Human Resource Development) � !�������%+��
"$� ��.�.�"�����:��� )�-��)$���"����������������	
��� !����%����
�� ���	-��)�����	�����%
��bb�;�$,������������-< =�	���������������)�� !����-��$���(��������*�)� nbb��������:��� 
 	��	��"���	���N#��	����P���I��� ��P��M���1�QR3 #L� 
   1. �	�	���-������:���
 	��%���  
   2. ���%���-��-���
1����"� 
   3. �����(+-�������)�-+;*���������:���  
 -/���	�)���-/��,�  O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P  $)�	-��)�,�  $�
��%/�(�  )�$�
�����%*�;�< 
$���  $�
��%/�(�  )�$�
�����%*�;�<��,�  $���  $�
��%/�(�  )�$�
�� ����;�  ��#�0��)�1/��
�  $���  $�
��
%/�(�  )�$�
����������   $���  $�
��%/�(�  )�$�
���$,��,������	���,�   $���$�
��%/�(�  )�$�
��(����  
������%��  (�����  � !�%��  �����1�$�
��%/�(�)�
��$��	���%*�;�<�%,�	,�����	)�$�
�����%*�;�<
��,�� !����%*�;�<$������$�
�����%*�;�<$���������%=�	�-����,�	���$��	$)�,(����
1��	�,��(
����	���0��).�%��������:�������(�������1���1����������
1�   
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 %���1�M���1�QR3 N#��	����P���I��� ��P��M���1�QR3 �(,����� !� 6 ��+,)"$b, �����1 
 1.   ���*���$�� $)�	:
� ���%���������%����(��=*-�� �.,� ��.��� ��
)� � !�%�� ���
���%*�;�<��$��� ���  ��1���$���������)(��=*- $�����$��� ��� �
���/���N���  ��):
���$���������)
(��=*- $�����$��� ��� �
���/���N���  ��):
���$��� ��� ���".�� !���%:+��(�/�$��(�+%��$���)
%,������� �.,� �1/����� � !�%�� 
 2.  ���*��-��������) $)�	:
� ���%*�;�<  ���*��-��������)���)���������< �.,� �+���., �+��
����� � !�%�� ���
),)���������< ��):
����%*�;�<�-��������)�������)���) ���%*�;�< ���*�.�����	 
������/���N���  ������%*�;�< ���*�.� �.,� �1/���
)� �1/��)+�
�� .�"($),�� .���� � !�%�� 
  3.  ���*� �������-������%,���	 $)�	:
� �����������:���������"	0��).�%� $�������"	
0��).�%���)����"	����-���$< �.,� �������,� ���:��=-��.�< � !�%�� ���%*�;�< ���*����1����
�-����� ����(%��%,��,����	�������+�+� ���*� �.,� ������-� $)�� ���� �� ��N)��� ����	-� %,��$� 
������� � !�%�� 
 4.  ���*����".������� ����(%��%,� $)�	:
����%*�;�< ���*��-���������� �-�����".�
�/������� �-�����%��%,�(��� �-�����".���	%,��> ��)��1����%*�;�<"���+,)������, :��������)�
��%:+ ����-<��������".���	 �.,� =%I� ������1 ���
)� �����Y< � !�%�� 
 5.   ���*���� � �����Y<������������
� $)�	:
� ���� �����Y<�����������:�.���% *�)� nbb�
����:��������#�0��)����:��� 
 6.  ���*��)+�
�����
),".���$�� $)�	:
� �����%���0��).�%����
),".,���(��=*- �.,� 
�-������/�����)+�
�� �(�,�)+�
�� �.)���)+�
�� �1/�)��$�)���$	 � !�%�� 
 
3. #��"����LT�U�����K9�	�� 

3.1 #��"�"�����K9�	�� 
         0+���� (Business) $)�	:
� ���(���������������������Y��������)���0<� !���((���
�	,��%,�������"�����������% ���]�1���	���� ���	�����	���(���-�����(����� =�	)��+�)+,�$)�	�����

���/�
�$�����%�(������������)��1� 

�����1� �����,��
���,�������)"����)��+�)+,�$)�	�����"$�
���/�
� (Profit)  :���,�� !�0+���� 
�.,�   (�����   $�������   %�������Y����$���%,�� > ����/����������Y �.,� ��� t����� ����� ���
�����:��$���� =�����	� =���	�(�� ������� > 
),:���,�� !�0+���������)�
��)��+�)+,�$)�	�����/�
� 
�%,� !����"$�(�������, ��.�.�=�	)��+�)+,�$)�	"$� ��.�.�)�-��)� !��	�,������
1�  
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3.2 #��"
I�#�=���K9�	�� ��
�9%2$�$����T 

         1. 0+����.,�	"$�����Y������.�%�)�-��)����b����$������)���-� 
         2. 0+�����/�"$� ��.�.�)�)�%�Y������/���.���%������
1� 
        3. 0+�����/�"$���Y)���	
������)�
1� 
       4. 0+����.,�	��� nb$�������-) 
        5. 0+�����/�"$�����-��)����b����$��������-=�=�	� 
  3.3 �������
��#��"���M�$:�����K9�	�� 
         $���������0+���� ��� ����(0+������1���� ����(�����%����/�$������%,�� > �����"$�0+����
�/�����
 
�����	�� $������%,�� > ���0+����)������1 
          1. ������%���-�� 0+���������������%���-��$��	.��� �.,� ������%���-���/���N���  
          2. ���"$�(����� � !�0+��������/���	-��)�����"$���,0+����������(��=*- 
        3. ����/��������,�	���-�� 0+�����/������������	���(���]�1���	 
         4. ������]�1� 0+�����/�� !�%���)�������]�1���%:+��(���������/�������� 
         5. �����N(��������-�� 0+������%�����N(�������%:+��(������-���/���N��� �����(�����
"$���,���-�� 
         6. �������/�$�,�	 0+����)�$����������������-��������,�	%,����]�1� 
         7. ������������������� 0+����)�$���������$������+����(��$�������+����)��/����
�/����"$����� ��=	.�<����+� 
         8.  �������/�(�b.� 0+����)�$����������/�(�b.���������	*��� 
        9.  ����/����=��;����-�� 0+����)�$������=��;���� ��.���)���0<"$����(��=*-
��
���������-������������%�����"�]�1�"�����+� 
  -��)��(���.�(���0+���� 0+����)�Y���� !�$�,�	$�
��������-) �/�� !�%���)�-��)��(���.�(
%,�(+--� $��� $�,�	����������	���������,�
 ��1 
         1. -��)��(���.�(%,�������������� �/�����0+����"$������/�
�����+� 
        2. -��)��(���.�(%,����-�� ���"$�(��������-��"$�������+� 
       3. -��)��(���.�(���%��� q�(�%�%�)�����(�	(�����Y 
       4. -��)��(���.�(%,�������� "������������������������ 
       5. -��)��(���.�(%,����-) =�	"$����-)
����( ��=	.�<%�)�)-�� 
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3.4 �9$"9>��"�����	��$I�����K9�	�� 
         �+�)+,�$)�	�������/�����0+����  -��  %������"$�
���/�
�)������+� (Maximized Profit) ]
��%,��
�������/�����������$�,�	��.��������-<����+�� ]
��)��+�)+,�$)�	"����"$�(�������, ��.�.� 
=�	
),$�����%�(���  

3.5 %V�������"����K����>�	��%��	��K9�	�� 
          n���	���)����0���%,���� ����(0+������)��:�	�
�� 2 ����;�-�� 
         1.  n���	*�	"� $�������	������0+����� !� n���	���0+���� ��)��:������
1������)��:
-�(-+)
�� 
����, -� Man $)�	:
� �/����-� ���� Money $)�	:
� �����+� ����+ Material $)�	:
� 
���(�����%,�� > �.,� ��������� ��������-<��� r�r 
          2.   n���	*�	��� � !� n���	���0+����
),��)��:��-�(-+)�/�$��$���� ���	�� ��
�� 
����, 
�*��������)���0+���� �.,� *���������)�������Y��� ��$)�	����)��� -�,��,� ��-=�=�	� r�r 
 3.6 ��%
�������#3	�K9�	�� �� �((�����-<��0+��������/������	�,"������0+�������
 �����
�	 �/������ �((
�����%,�
 ��1 

1. �������������-����	� 
2. $���$+���,�� �	����� !� 

       2.1 $���$+���,����)�b 
       2.2 $���$+���,���/���� 

3. (������/���� 
4. ����$��;< �(,�� !� 6  ���*� 

      4.1 �$��;<������%� 
      4.2 �$��;< ��)� 
      4.3 �$��;<��-) 
      4.4 �$��;<����-�� 
     4.5 �$��;<��)����	< 
      4.6 �$��;<(����� 

5. ��Y����$��� 
 3.7 #9Q��	;Q������	K9�	�� 

(+-���*��������0+���� $)�	:
�����;��,����  $���%�  ����%,���	  ���������%��]
�����
0+����-�����/�"$�����-��)����0�����,��.���:��  "��;����	����-����)�-��)�h��	�h������
$�
���("�����/�����0+����]
��(+-���*��������0+�������-��)�
����, 
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   1. ����%,���	����+*�� �����%� 
2. )���0	���	 	�1)�	�) ��,)"� 
3. )�-��)�.���)���"�%���� 
4. � !����)�
$����(�� 
5. � !����{n��������������� 
6. � !����)�����;<
�� 
7. )�-��)���� 
8. ��������� ���(��(�������+� 

                          r�r 
  ���	�  $)�	:
�  $���-��) ���Q%����-�� ���Q%�  �.,�  -��)�)%%���+;� ���%�����(
	����  ���������	���  � !�%�� 
         )��	��  $)�	:
�  ��(0��)���	) ����;������)��::��� !���� q�(�%��������) 
���	�(��;������0+���� 
         ���	�(��; (Ethics)  
),".,��$)�	�%,� !�������-�� q�(�%��/�$��(��.��"���.��$�
���.,�
���	< 
),-��� ����	-��)��(���-�
�� �����������	����	< � !�%�� �/�$��(��� ����(0+���� �N
�.,���� ��� ����(0+����-�����������-��)��(���.�(%,����-)����������	�	�, �.,� 
  1. ���"$����������%,����-) ������%������������)�-+;*��"$���(���-) ���
), ��) ����-�� 
-��)����)�������(���.�(%,����������������".����-��������%���
  ��������".���%:+��(���
),)�
���%��	"�������%���-�� 
  2.  q�(�%�%�)��$)�	 �.,� ��$)�	������ ��������������� ��	(-���� -���,�	-,�����
����/����������������"��������(��=*- ��� q�(�%�%�)��$)�	 �,����	���-+�)-������(��=*-
�	,���-�,�-��� 
  3. �����������)�����������������   �.,� ����,������   ���������%� ���"$�(�����%,�� > 
����$�,���1"���,0+�������"$���%�(���
),������ �%,� !����.,�	���-)
),"$�)�����,����� 

4. ����/�$����-����-�� 
),-���/�$�����
 �����$����/�
� �%,-�������;�:
�-��)
�$)���) ���
),h�	=�����
1���-����-��"��;���������*�*�	%,�� > 

5.  t������*��������)� !���� � !� nb$�����/�-�b)������+� "����0+�����+%��$���)�N-��
����������)� !����$�������)�*��������� !���� �1/����	 ������	�����(:)(���1�����*��������)���
�� ��� ����(0+����%���-/��
�:
�����%,�� > =�	�����((����/������� t�����"$��$)���) 
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  6. "$�-��)���(��+�����
��� 0+������%���"$����.,�	�$���������(��+�����
�����1�
�:�(������
��������Y������.� ����/�
��=�	���"$��+�����
��� ���	�)���� ���&'������������
����
��� �.�b����.��	�.�b
 (��	�	"$�����
���{n�  
  7. "$�(����������+�*�����)�	������������ -��.,�	�$���������%,�� > ���"$�(�����
����%,�� > ������-) �.,� �������.��(��� ����+�� ������)%,�� > 
  -��)��(���.�(%,����-)]
��%��� q�(�%������,������%������  ��� ����(������0+����  ��%���
)�-+;0��)  )�-��)	+%�0��)  ���%���-�����(��������)�-+;*��  ]�����%	<�+���%  
),���������� ��	(
���-)���� !��,����)������	 

3.8 �9$"	��Q3�����	K9�	�� �+�)���;<]
�����0+�����
�)� 
����, 
   1. $)��� ����(����� ��� ���Q%�� !�-��� 
   2. %���)�-��)��(���.�(%,����-) =�	 q�(�%�"$����-������( ��=	.�<���-�����
  
   3. %���)�-��)��(���.�(%,�$������ 
   4. �/���
��]
��.������	����	
�:�� q�(�%����(��-�(����)�-)���������0+�����$,�
 �����
�	 
   5. ���������".��/����$������������� ��=	.�<�,��%�� �%,%��� q�(�%�"$�(���+
��%:+ ����-<��������� =�	-/��
���� q�(�%������������������ 
   6. ��������� q�(�%����)��-%�%,�(+--����� %���%��$���:
�������s���-��)��)�*�-
�����+,)���(+--� 
4. 	����$	���:��	��9�K3 
 =���������/�����0+������������,����"� n��+(����1� )������,��������	,��
),�/������1�"�
 ��������%,�� ����� -�,��,�)��	�,����=��)�
���/�����h�����%���*�)����%�< ��b.�%� ��,���1� �)���
� !��.,���1���(��$���
�%���"$�-��)��"���(�����������-<��0+����"$�)���
1� ���-��$�
������/�)�".�
(��$��������"� n��+(�� 
����, ����������.����	+�0< (Strategic Management) ������ !����-��
���������*�	"%��*��������)���� ���	�� �����)����������
),��,��� ���(��$��%���-��������
�/�$�������������-<������/�����-<��
 ��,�+�$)�	%�)������
���	,��)� �����0�*�� 
 4.1 #��"�"�� O	��9�K3S #I��>� 	��9�K3 2$�"�M��<��#��"�"��2���>��X 	��$����T 
  ��-��<�)��<���<�(Schermerhorn. 2002:2003) "$�-��)$)�	
���,� ��	+�0< $)�	:
� ���
�),(�$������ q�(�%����$����/�-�b�����-<�� ]
����-<��".�� !�%���/�$������������/��������
��	�	�� ��)��1�".������� !�������"����".�����	��������"$�(���+� t�$)�	 =�	�/�"$�
��� ��	(��
�����,�������	���	�� 
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 ����<���)������<(Dess and Miller. 1993:5) 
���(,���	+�0<���� !� 2 .������
),�$)������ 
-�� ��	+�0<���%�1�"� (intended Strategic) ��(��	+�0<���� !����� (realized Strategic)  

��	+�0<���%�1�"� 
����, ��	+�0<������������������� ����(( ���-��$��� �,����/�
 ��,
-��)�/���N�%�)� t�$)�	����/�$��
��  ����(���	��-< ����( 3 �	,�� -�� � t�$)�	 �=	(�	 ���
��� q�(�%���� 
 ��	+�0<���� !����� � !���	+�0<%�����)��(��	+�0<���%�1�"� ���������/�
  q�(�%��������
�%�%,��
 ���������������
1�����)���N
�� �$%+���N������������� ���	�� ��%��������������������)
�����	+�0<���)���
),
���� �
�%���� ���	���	+�0<"$),(���,�� ����������-��)
��� ��	( ���"$�
���-������(=������������
1�"�.,����1����	 
 ����<����� (Pitts and Lei. 2006:6) 
��"$�-��)$)�	�,� ��	+�0< $)�	:
� -��)-�� (ideas) 
������ (Plans) ����������/� (actions) %,��>����/�)�".� �����"$�����-��)�/���N��$���-�,��,���� ]
��
-��)
��� ��	(��)����-��)��)��:�����-<��������/�����������)%,��> 
����,�.����,� $���)�
 �����0�*���$�����,�-�,��,���� 
 -��)$)�	 �������������.����	+�0<  
 ������ ����������< (Wheelen and Hunger. 2000:3) "$���	�)
���,� ����������.����	+�0< 
$)�	:
� .+�������%�����"������� q�(�%����%,��> ����������������]
����� !�%���/�$�����
�/�������	�����	�����(�����  ����(���	 ���%�����(�*��������)*�	"����*�	���
��-<�� �������/���	+�0< ��� q�(�%�%�)��	+�0< ������ ���)����������-�(-+) ]
�����������
�.����	+�0< )+,�����������%�����(��� ���)��=���� (opportunities) �+ ���- (threats) =�	
-/��
�:
� �+���N� (strengths) ����+��,�� (weaknesses) �����-<��� !�$��� 
 ����<]���=�(����� (Pearce and Robinson. 2000:3) 
����	�)
���,� ����������.����	+�0< 
$)�	:
� .+�������%�����"������� q�(�%����%,��> ]
����)���%,���������������� q�(�%�%�)
��� ]
������((�
1������.,�	"$���%:+ ����-<�����-<��(���+���/���N� 
 �������; ������%�<���-;� (2541:9) ����������.����	+�0< $)�	:
� ������������
�/��������������-�(-+)"��������.����	+�0< ]
����.,�	"$����(��$��� !�
 �	,��)� �����0�*��
��� �����0��� �+�����������(��$���.����	+�0<)+,������;�"���,������(��$�� ��	+�0<���-��-��
�
1�)�%�������	��1�Y��������(��$��� !�$��� 
 ���-/���	�)����%�� ����+ 
���,� ����������.����	+�0< $)�	:
� ���(��$����-<��"$�(���+
��%:+ ����-< �������	���(���%�����"��/�����	������)��	�,)��/�����������)%,��> ������,�"$�����-��)

��� ��	(��������,�����	,��)� �����0�*�� *�	"%��*��������)���� ���	�� ��
 %������� 
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3.2 #��"
�	�>������>��	�����
M��:��	��9�K3
��	�����
M�����2% 
 ����������.����	+�0< (Strategic Planning) � !����������*�	"%��+�)+,�$)�	���
��%:+ ����-<�����-<�����
���/�$��
���,��$���� !�������������"$�-��)�/�-�b��(������-���$<
�*��������)*�	������*�	"� �.,� ����Y��� ���-) ����)��� ��-=�=�	� -�,��,���� ���,���
����(%,�=��������+ ���-�	,��
�%,��*��������)*�	"���-<�� ]
��%������-���$<:
�=-�������
�����-<�� -,���	) ��#�0��) �:������������ ���%��� ���(��������% �����-��$����	*�����
�+���N�����+��,�� =�	���	(�-�	���(-�,��,� $�����(%�����"����%�,�� !��	,��
� �����-< ����(���
�����������	+�0<��%���)�-��)��)���0<������-����%,����������.���)=	�����/����
 ��,� t�$)�	
����/�$��
�� �,��������������
  � !����(������������	�������(����/�$��� t�$)�	 �/�$��(���
�����-<��"����-%������%�����"�"������):
�����	������".� ��=	.�<%�)-��)%�����������"$�
(���+���/���N������-<��(�������; ������%�<���-;�.2540:593)  

:��)���	,�������	��������(�,�����������.����	+�0<��(�������������
 �%�%,����� 
��������������������	+�0<��)���,���*��������) �)���� ��	(���	(��(-�,��,���� �%,���������
����
 �/������ ��( �+���-<��"$����
1� �%,)�
��)��:
��*��������)���-�,��,���� 
 3.3 	�����	����$	���:��	��9�K3 
 ���%�<��� ��#����0+< �����+ ��.������< (2542: 11-18) ���(������������.����	+�0< 
 ����(���	 4 ��1�%��  
 1. ����/�$�������������-<�� 
����, ����/�$�������� ����	����< *����� �����:%+
 ����-<�����-<�� 
 2. ������-���$<�.����	+�0< 
����, ������-���$<�*��������)��1�*�	������*�	"� 
 3. �������/���	+�0< -�� ����/���������-���$<�*��������))�����/���	+�0<��-<�� 
 4. ��� q�(�%�%�)��	+�0< -�� ����/���	+�0<%,��>�������/�
���/�)���,*� q�(�%����� 

��) ���)����%��-����< (Thompson and Strickland.1999:3-4) ����������.����	+�0< 
� !����(������/�������� 5 ��1�%�� ����	���(�������/���	+�0<��� q�(�%�%�)��	+�0< 
 1. ����/�$������	����<�.����	+�0< (Forming a strategic vision) ]
��(��:
�����;����
0+����"����-%�,�)�����;��	,��
� ��)+,�$���
 ���
$� ������ !�����/�$��������"����
�/��������"���	�	��"$���(��-<�� (��.���0+��������	�	�)�	����"$�� !�
  �������"$��+�-�"�
��-<�����( �������� q�(�%����� !�
 "�������%�)���)+,�$����,�)��� 
 2. ����/�$����%:+ ����-< (Setting objectives) � !����� ���	�����	����<�.����	+�0< "$�� !�
� t�$)�	"�����/��������=�	�h��������"$�(���+���/���N�%�)����/�$��
�� 
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 3. �������/���	+�0< (crafting a strategy) �����(���+���/���N�%�)���%�1�-��))+,�$���
�� 
 4. ����/���	+�0<��������
��
  q�(�%� (implementing and executing the chosen strategy) 
�����"$����� �����0�*����� �����0���)�����+� 
 5. ��� ���)������� ��( �+����������)%��"$), =�	�����;���� ���(���;<���� ���
 ��( �+�"$����-������(�*�����;<"$), -��)-��"$),���=������������
1�"$), 
 Wheelen and Hunger.2000:8 ����������.����	+�0<  ����(���	��-< ����(��1�Y�� 4 
��1�%�� -�� ���%�����(�*��������) (environmental scanning) �������/���	+�0< (strategy 
formulation) ��� q�(�%�%�)��	+�0< (strategy implementation) ��� ���)����������-�(-+) 
(evaluation and control) 
 

 
 
 
 
 
 
1��%��	�� 5 ������-< ����(��1�Y��������(������������.����	+�0< 
���)� : (Wheelen and Hunger.2000:9 
 1.���%�����(�*��������) (environmental scanning) ����)%�����������-���$< 
%�����(��� ���)�����*��������) ��1�*�	������*�	"���-<�� ������/����)��=�	)�
�+�)+,�$)�	������/�$�� n���	�.����	+�0< �/�$��(��0����%�����(�*��������)����,�	����+� -�� ���".�
��0�������-���$<�����	) ���	��,� O������-���$<����P $��� OSWOT analysisP )���� S = Strengths 
W = Weaknesses O = Opportunities T = Threats �������  
 ������-���$<�*��������)*�	��� � !�������-���$< n���	 ���%��� � -�� =�������
�+ ���- ]
����-<��
),��)��:-�(-+)
��"���	���1�� !� n���	���� ���	�� ��
 �	�,��)� ���)�
������(��(��-<��=�	%�� 
 ������-���$<�*��������)*�	"� � !�������-���$<��� 2 %��� � -�� �+���N�����+��,�� 
�����-<�� ]
���+���N������-<�������	� !�-��)��)��:$��������-<�����/�)�".�����������-��)

��� ��	(��������,���� 

 

���%�����(
�*��������) 

�������/� 
��	+�0< 

��� q�(�%�
%�)��	+�0< 

��� ���)�������
���-�(-+) 
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 2. �������/���	+�0< -������������/���������	�	�� ������/�)�".�(��$�����"$��$)���)
��(=��������+ ���-���� !��	�, ��)��1�%������-������(�+���N� �+��,�������-<���.,���� "����
����/������	+�0< ����(���	 ����/�$�����0��� �/�$����%:+ ����-< ��	+�0< ����=	(�	������ !�
������"���� q�(�%���� 
 3. ��� q�(�%�%�)��	+�0< � !����(������/�������� ����/�� !�= ����)����/���� ����/�
�( ��)�; ��0�����/�������� "���1���1���
1���(=-������� ��#�0��) ���-,���	)�����-<�� 
=�	����
 ��� !�$����������������������(�����������(�,�� �,�����(��$������(������ !����%�����( 
 4. ��� ���)����������-�(-+) � !����%�����(������)�������� q�(�%������1�$)�
�����-<�� ������ ��	(���	(���,������ q�(�%����������(������/�����������%�1�� t�$)�	
��(���+��
%�)� t�$)�	$���
), ������ ���)��"���1�%����1 �/����)�����
��
  ��( �+����
����$�������
��� nb$�%,�
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������������	�������� 
 ��������<�%����Y 
 ��� $�,����� (2545:122-126) ����	�����������#��$�����%� ��bb�%���������)�����	��
����:�(�����(��������� �+�0�����. 2544 ������/�$��-��)%������"������#��$�����%� �����
$�����%���� ���)��-��)�)(��;<���$�����%� ����:�(�����(���������=�	".���+,)%���	,��
�/���� 20 -� ���".��((��(:�)-��)%������-+;����;����(�;��%�������)�����	�� ���
��� ��.+)������-+;�+#�  q�(�%���� ���)��-��)%������-+;����;����-��)%������"������#��
$�����%� ��bb�%���������)�����	������:�(�����(���������  ����(���	 ��+,)��.�*��� 
��+,)��.�-;�%���%�< ��+,)��.�-;�%���%�< ��+,)��.����	����%�< ������.�.�� ����(���	��+,)��.�
=-������������	�� ��+,)��.��-�����	�%< �������(+-���*�� ����(���	 ���)� q�*�;
$����( )�
-��)���%�������� �	�� -�(-+)���);< )�+�	<��)���0< ��������-��)-���$N� 	�)��({n�-��)
-���$N����������� )�-��)���� )�-+;0��) ���	0��) ���)�-��)-����������-< )�-��)��(���.�(%,�
$������������-) )�-��)���"����(��$��)�-��)� !�����/� 

�+�.�	 ������(2547: (�-��	,�) �������	)��+�)+,�$)�	 �������#��$�����%�&'��(�)�.��
 q�(�%���� ������ �����#������������)"�=����)%�)��;�<)�%�Y�� 80/80 ������
��������
����(-��)�������������=����)$������&'��(�)�.�� q�(�%�������	.+�$�����%�&'��(�)���� ���
&'��(�) ��������� ���)����-��)����	�%���.�����1�$����$�����%� ��,���( 1 $)�	:
� ���1�$�)�
-��)�)(��;<:��%�����������-���$<���)�� ��������� ���)��-��)�$)���)���.+�&'��(�) )�
-,��h���	��,���( 4.26 �	�,"���;�<�$)���))�� ��������-���$<���)��-,�-��)�.���)������
�((����(��$�,��&'��(�))�-,��h���	��,���( 0.93 ��������-���$<-,�-��)�.���)�������((����(
$������&'��(�) )�-,��h���	��,���( 0.81 ��+ �,���-,�-��)�.���)�������((����(��$�,�����$���
���&'��(�) )�-,��	�,��$�,�� 0.70-1.00 :���,�� !��((����()�-��)�.���)������ ��������-���$<-,�
-��)	���,�	(P) �	�,��$�,�� 0.33-0.83 :���,�� !��((����()�-��)	���,�	�,����;�<  �����
���-���$<-,��/�����/���� (B) ��$�,�� 0.33-0.67 :���,� � !��((����()�-,��/�����/�����,��
��;�<  ��������&'��(�)�.�� q�(�%���� �����������#������������)"�=����)".�����"���������
�/���� 2 ���  �(�,� $�����%�)� �����0�*��  81.25/82.37  ��)��:��#������������)"�=����)"$�
���
1�
�� 
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 �)�� �������� (2548) 
���/��������	������ ��������$�����%������&'��(�)��� ����(0+����
�/�$��(����
��� -;���� ���) )$����	���	��-=�=�	���.)�-�0�b(+�� =�	�(,���1�%�������#��
$�����%����� !� 3 ��1�%�� ��1�%����� 1 ����/�������)����1�Y�� �������������	��������������
��)*��;<����.��	�.�b"���������� ����(0+���� =�	".��((��(:�)����((��)*��;< ��1�%����� 2 
��������$�����%�=�	����/����)��)������1�%����� 1 �/�$��$�,�	���&'��(�)
�� 5 $�,�	 
����, 
-��)�������
 ����	���(���0+���� ��������������% ���%��� ���(�b.����������� ����	<������
 nbb� ��1�%����� 3 ��������".�$�����%� �/�
 ".��������(����
��� �/���� 34 -� =�	".�
�((����( ����(�,�����$������&'��(�) ����)Q�0�s�������-��)�������((����($������
�����".�$�����%�����,����������".�$�����%������,�����	,��)���	�/�-�b����:�%�����( .05 �,��
-��)�$)���)���=-�����������&'��(�)�,��"$b,)�-��)�$)���)"�����()�� 
 ���� (+b���1�(2549) 
���/��������	 �����#��$�����%�&'��(�)��1�%����� q�(�%����
�:����-����,�	���=������<�-����������(( Code Division Multiple Access : CDMA =�	�/�$��
 ����N�"���������$�����%�&'��(�)�������/����-��)%������"����&'��(�)�����������,��
],�)(/��+����(����� ���.=��-)��-) �/����()$�.�) �/���� 10 -� ���1�$�)����	�����1���1�  4 $����� 

����, 1. ���%�����(���],�)(/��+��:����-����,�	 2. =-���,�	=������<�-����������(( CDMA         
3. ���%�����(��1����-��(-�+)���"$�(���������:����-����,�	 ��� 4. �-�����)�����".�"����],�)
(/��+��:����-����,�	 =�	�������	-��1���1� !��������	�.�������������
���-��)��� -��)����"�����	���(
��1�%����� q�(�%�����:����-����,�	=������<�-����������(( CDMA �(�,�$�����%������#���
1�
�/�$��(���������1)� �����0�*�� �����,������;�<����/�$�� ���*�	$������N���1����&'��(�)��+,)
%���	,��)�-��)�
���"�%,����&'��(�)"�����()�� ��+ 
���,�$�����%�&'��(�)���������],�)(/��+�
�:����-����,�	���=������<�-�������� ��(( CDMA )� �����0�*�������)��:�/�
 ".�&'��(�)
��������,��],�)(/��+�"$�)�-��)��� -��)����"���	����
1� 
 �)���	�%� ��������#�<���(2548)  
���/�����	 �����������#���������&\�	���%(����� 	��
*�;�< ����%��<��.������ �/���� �������-�����)�����".�"����-�(-+)-+;*�� =�	)���1�%�������#���(,�
���� !� 1. �/�$����%:+ ����-<�����(��%���1�$����������&'��(�) 2. �/�$��=-����������1�$� 
3. ����/������� 4. %�����(-+;*��=�	����.��	�.�b��� ��( �+����
�������&'��(�) 5. �/�$��
�� �(( 6. ���&'��(�) ���1�$����$�����%�&'��(�)�(,�� !� 7 $�,�	 1. ��������-��-"(%�����(     
2. ����������������=% 3. ���������=%���) 4. ���������*�����$%+����� 5. ���������{ 6. ������
���*����������	 7. ���������*�)�-�(-+) �-�����)�����".�"��������	 )� 2 �,��-�� 1. �((��(:�)
�,�����&'��(�) 2. �((����($������&'��(�) =�	�((����( .��� 5 %������� �/���� 35 ��� 
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�����&'��(�)��(�������&\�	���% �/���� 16 -� ���������	�(�,��������&\�	���% (����� 	��
*�;�< ����%��<��.������ �/���� ��1�)� �����0�*��)���
1� �����,�������&'��(�))� �����0�*�� 
�����1���)��:��+ 
���,�$�����%������������#���������&\�	���%(����� 	��*�;�< ����%��<��.���
��� �/���� �������-�����)�����".�"����-�(-+)-+;*�� �����#���
1�)� �����0�*�������)��:�/�
 ".�
&'��(�)�������"$�)�-��)��� -��)��)��:��	����
1�"��������-�����)��"����-�(-+)-+;*�� 
 �����%� -�+���%�(2547: ) 
����#��$�����%�&'��(�)����������������
�����((���*�-� 
�/�$��(���-�(-+)���&'�����
�����((���*�-� =�	)���1�%�������#�������1  1. �/�$����%:+ ����-<
�����(��%���1�$����������&'��(�) 2. �/�$��=-����������1�$� 3. ����/������� 4. %�����(
-+;*��=�	����.��	�.�b��� ��( �+����
�������&'��(�) 5. �/�$���� �(( 6. ���&'��(�) ���1�$�
���$�����%�&'��(�)�(,�� !� 6 $�,�	 1. ������$�����������.�����((���*�-� 2. ������(�(��$������
����������	�����"���������.�����((���*�-� 3. ��������%���	���������� 4. ��������-��-�����0����
������ 7. �������������� ���)�������&'���.������Q%����)�������
��� =�	������((����(
-��)��� -��)����"�"�����������������
�����((���*�-� ���������("��;�&'��(�) � !�.��� 5 
%������� $�,�	�� 10 ��� �/���� 60 ��� ���$���&'��(�) � !�.��� 5 %������� �/���� 30 ��� ���
����������� !�-/�:�)�(( ��	� �� �/���� 7 ��� �(�,� �����0�*�����$�����%�&'��(�) )�
 �����0�*�������,���;�<���%�1�
�� ��)��:�/�
 ".�&'��(�)���-�(-+)���&'�"$�� !����)�-��)��� -��)
����"���	����
1�"�����������������
�����((���*�-� 
 ;�Y���< �.������+�(2549: ) 
����#��$�����%�&'��(�)��������,�����%������]� =�	)�
��	�����	����$�����������"�����(�)  ����(���	 1. ������-��)����(�1��%��"���������,�����%��
����]� 2. �������,�� ����($������ ���$�������/��������-���������"����(����������,�����%��
����]� 3. ��������1�%����� q�(�%��������������%������]� ����)��1�������((����(-��)��� ����((
 ���)��-��)��)��: ���
���/�
 ".��������(�������&\�	%,��> ����%��	) q�(�%����&\�	���%��,�
����%������]� ���(����� ��. �� ���� �/���� �/���� 20 -� �������#��$�����%�&'��(�) ������
��,�����%������]� ���1�$�*�	"�$�����%�)�-��)���-��������$)���)��(��%:+ ����-< ���
�-�����)�����".����������-��)������-��)��)��:)�-+;*�����)�-��)�$)���)���-������(
$�����%� ����)Q�0�s���$�����%� ���
�������*�	$����������(�)����-��)��� �(�,�)�-,��h���	���
��,���;�<����/�$��
��-�� 
),���	��,����	�� 80 �	,��)���	�/�-�b��� .01(t=6.79) ���*�	$���������
�(�))���#���������-��)�������
1���,��,������(�)�	,��)���	�/�-�b��� .01 (t = 12.24)���"�����
-��)��)��:)�-,��h���	�����,���;�<����/�$��-��
),���	��,����	�� 80 �	,��)���	�/�-�b��� 
.01(t=19.28) ����"$��$N��,�$�����%������#���
1���1)�����)Q�0�s����-��)��� �����,��,������(�) 



 37

�)$���  ���	�������b   (2549)  �����#��.+�������	������.����(/��+�������:	�%<�/�$��(
$������	��((���	<������	� $�����%����	���	.+).�%�)����������������
���%�)��0	���	   ��.�
���(/��+�������:	�%<  90  .���=)�  =�	��#��.+�������	�����
1��/����  4  .+�������	����   ����(���	    
.+�������	����������(/��+������������((�-�����	�%< , .+�������	����������(/��+������������((�,�
�/����  ,  .+�������	����������(/��+������������((�-������,��  ,  .+�������	����������(/��+����������

{{t��:	�%<  ������/�)�".�*�	"�$������	��((���	<������	� �(�,�  �������#��.+�������	����)�
-+;*��%�)��;�<����/�$��
��  "��������1�$�*�	"�.+�������	����  ��0���� ���)����  )�-��)
�$)���)�	�,"�����(��  �)��������;�-��)���-������(�� �(("�������������	����������
$�����%���	���1�    �����0�*�����.+�������	��������%,��.+�������	�)������1 .+�������	����
(/��+�������-�����	�%< ��,���( 78.33     .+�������	����(/��+��������((�,��/�����:	�%<  ��,���(  72  
.+�������	����(/��+��������((�-������,���:	�%< ��,���( 81.66   .+�������	�������������
(/��+��������((
{{t��:	�%<  ��,���(  82.88   )� �����0�*�����.+�������	���1�h(�(�����$�,��
���	�*�-�Q���  ��,���( 81.06  ��� �����0�*�����.+�������	�$������	�-�(��1� 4 .+�������	�
��,���( 89.06  �����1� �����0�*�����.+�������	������.����(/��+�������:	�%<�/�$��(���	<������	�)�
 �����0�*�� (E1/E2)  ��,���(  81.06 / 89.06  ]
�������,���;�<����/�$��  80 / 80  ���)������"����
(/��+�������:	�%< -,��h���	 90.5 ���-�����%N) �����,���;�<����/�$��-��
),���	��,����	�� 80 
 (����� .�=� �]N�=�( �����
�	) �/���� ()$�.�) 2546 : (�-��	,� �������	������ O��� ���)��
=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P � !��������	���
���/���0��������	"��.��-+;*����� ��)�;)�".� 
=�	)���%:+ ����-<"�����
�������	 �����%����������	 �������������% ����/�$�,�	 ���(��=*- ������-)
=�	��) ���������
�������	��)��:��+ 
�������1 =-�����$�
��%/�(�$�
�����%*�;�< ��)��:��#��
���	*��"$���,����:��� .,�	�����-��)���)��N�"$���,.+).�����������������	
��"$���,������%������
�/�$�,�	 � !�%�� "��;����	���� )� nb$����%������-��).,�	�$���������*�-��Y(�� "�����
���%*�;�<
),
��)�%�Y�� 
),)�$�,�	�����.�����(���-+;*��������%*�;�<�	,��.����� ���%*�;�<

),)�-��)� !����� ��1��� �((���%*�;�< ���(���+*�;�< ���%*�;�<
),)�-��)�%�%,�����-�,��,� 
��������-=�=�	��������)�	"�������% �����1�������%
),)�-��)������������-=�=�	� � !�%�� ]
��
������
���������������=-����� $�
��%/�(� $�
�����%*�;�< -�� 	+�0���%�<���������� ��( �+�"�������% 
�����"$�
��)�%�Y�� �����N�  ��$	�� -+�)-,� ���)�-+;*�����)�-��)� !����� �������(��$�����
��������������((���)�-+;*��  )����-�(-+)-+;*�� "��+���1�%�� ������������#��(+-����"�
=-����� ������% �������/�$�,�	"$�����������	���� ����������-��)� !���-<���$,�������	���� ����)���
��#��-��)����)������((��-=�=�	�  
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 �������< ������) (2546 : (�-��	,�) 
���/��������	������  n���	���)���%,�-��)����)�����+,)
.+).�"�=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P���$����.�	�"$), ���������
���  nb$� �+ ���- ���
���������������+,).+).�"�����/��������=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P  ��.������
�/�����
��� -�� ��+,).+).���������,�)=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P �/���� 77 ��+,) ������
�+,)%���	,���(($��	��1�%�� ��(��)���)��=�	".��((��( �:�%����".����-���$< 
����, -,����	�� 
-,�����+� -,�%�/��+� �,���(��	��(�)�%�Y�� -,��h���	:,���1/�$��� �������(�))%�Y��=�	".��:�%�
���-���$<����( 
--��-��< ���������
��� �(�,� ��+,).+).��,��"$b,)�-��)����)"�����( ��
���� �/���� 46 ��+,) (���	�� 59.7) �����)�)�����(-��)����)���	 �/���� 27 ��+,) (���	�� 
35.1) ���)�����(-��)����))�� �/���� 4 ��+,) (���	�� 5.2) ��,���1� ������������(�))%�Y�� 
�(�,� �������/���(((�b.�  )�-��)��)���0<��(-��)����)�����+,).+).�=-����� O$�
��%/�(� $�
��
���%*�;�<P)������+��������(-��)�.���)��� 99 � ��<�]N�%< (0.01)  �,�������+�"�����/����������+,)
.+).� ��������(���-+;*�����%*�;�<�����+,).+).� )�-��)��)���0<��(-��)����)�����+,).+).�
=-����� O$�
��%/�(� $�
�����%*�;�<P �������(-��)�.���)��� 95 � ��<�]N�%< (0.05) �,�� n���	���� 
��	�����  �/�����)�.�� ���)��,���,�)����)�.�� �$�,���%:+��( ���".�������"�������% �:�����
����/�$�,�	$�������-�������+,)  
),)�-��)��)���0<��(-��)����)�����+,).+).�=-����� O$�
��%/�(� 
$�
�����%*�;�<P�%,�	,��"� �,�� nb$� �+ ���-������������������+,).+).� -�� ���	*�����
��+,) ������)��,���,�)����)�.����+,) -��)��������)���	*��"$���+,)=�	)����������(��$��
��������+,) ������$�%��� 	��
),)� �����0�*�� ������)�.����+,)	�����-��)������-��)./���b
"��������)���	*��������%���(���+*�;�< �����1� -��"$�������(��+���+,).+).����������+� ���
������$�%��� .,������������/�$�,�	��1�"� ��������%,�� ����� ��):
��������1�%��"����
����(��(���-+;*�����-��$������%*�;�<"$���(.+).� 
 ��.��.�)����	< �������	� ���-;� (2545: (�-��	,�) 
������	������ �:�����;<����������% 
���%��� =����������%��������	+�0<������%��� ������-����� $�%:���)��1�(���*�	"%�
=-�����$�
��%/�(� $�
�����%*�;�< : ��;��
��� �-������������ ���$����-���.��)�����,����� 
��%:+ ����-<)+,���������
����:�����;<����������% ���%���  nb$��+ ���-����������%���
���%��� =�	�/�����
������	��0�����/���� %��������-���$<=����������%������	��0� SWOT 
Analysis ����/�$����	+�0<�/�$��(��+,)������%�������%���	,��"����$����-���.��)�����,����� 
������
����(�,� �� �(���%*�;�<����/�������%�,��"$b,���/�$�����	%����$����/�$��������"�
�)�.�� $���� !��� �((���
����(���:,�	���)����(���(+�+� ������%)�.��� �� �(( �������
$���$��	 �����#��� !�
 �	,��.��> ��-��/�$�,�	-,������%�/� %����/�$�,�	�,���,�-��-����� 
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 nb$�����+ ���-����/�-�b
����,  nb$�-��)
),���	�����������+� �����������"������#��
�� �((���%*�;�<"$),> ���������%��������(���%*�;�<�����,��� ��������-���$<=�������
���%��� �(�,� ��+,)������%�,��"$b,)��*��������)*�	"����)��N�"�����( ������ ���
�*��������)*�	���)���%,���+,) ������%"�����( ������ �����1���	+�0<����$)���)�/�$��(��+,)
������% �
�
����, O��	+�0<�����Y������)P 
 �Q%%��� ���=*.�< (2546: (�-��	,�) 
������	������ �����#�����	*������/�����������
0+����.+).� : ��;��
������-��$�%���)������$����+��0���   ����
���-��1���1)���%:+ ����-< ������
���
�*����� nb$�����/�������������+,)0+����.+).�������/�)�������� �(("������#�����	*�� 
����/�����������0+����.+).������������".��� �(( ������
����(�,� �*������/��������
���0+����.+).��,��)��)� nb$������������+�  ���(���
����)����	��(-��	�,�	
),-�( �	� ���*�
��	��(-��	�,�	
),
�� 
),���(%���+�����������
),
���/���	������������� 
),���(�/�
�����+����
������� ������%���-��
),%��%�)-��)%������������]�1����-�� 
),)�����/����%��� 
),
��������
���%��� ������%���-��	��
),
��-+;*�����)�%�Y�� ��������1	���(�,���+,)0+���� .+).�	��
%������-��).,�	�$����������(��$�����������"���+,) �����1�*�-��Y(�� *�-���.����
�����.���� 
 ���������>��%����Y 
 �������<��< (Edwards. 1975 : 43)  
����,��:
��������	���)$����	���	�������	�<  �/���� 
� ��	(���	(��������	�"��� ����  O ���(���;<"��������((�+�*�-P  =�	".�.+�������	����	
%�������
����(-/�����/����-��  ��(���".�.+�������	����	%����=�	
),%���)��������/�  ��+,)
%���	,��� !�����
������)$����	���	  �/���� 50 -�  �(,�� !���+,)��  25 -�  ����������
 ���q�,���1� 2 ��+,))���������	�
),�%�%,������	,��)���	�/�-�b����:�%�  ����������	��1����"$��$N�
�,�������	����	%����
),�/�� !�%�������	�������/�   :��.+�������	���1�
��������
1��	,��:��%���%�)
���(�����  ������	���)��:���	����	%����
�������.,���� 
 ����� (Vivas. 1985 : 603 � A)  
���/��������	����	���(�������((��#����� ���)��-,�
��������(������-��)-�����������	����� 1  "� ���������]����,�  =�	".�.+�������	�  ���
����
�������	���(-��)����"�"������#���������1�  5 ����  -��  ����-��)-��  ����-��)����)"�
������	�  ����-��)-����������-<  �����.��< nbb�  ���������� ��(%��������-)  ���������	
�(�,�������	����
����(������=	".�.+�������	�  )�-��)��)��:����)�
1�"�����-��)-��  ����-��)
����)"�������	�  ����-��)-����������-<  �����.��< nbb����������� ��(%��������-)  $������

����(���������	.+�������	������,�������	����
����(�������(( �%� 
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 ���������
���-��-�������������������	�������	����� ��+ 
���,� ��+,)������%���-��.+).� 
 ���*�%,��> "�=-�����$�
��%/�(� $�
�����%*�;�< -��)�-��)���"�����������/�����0+����  ������ !�
������"���� q�(�%�"$���+,) ���(-��)�/���N�  "�������-��)��������.����  ������������� ����
���%��� ������% ���(�b.� �������*�� nb$�����*��������)*�	������
),��)��:-�(-+)

�� �
�)�-��)�/�� !����-��"$�-��)�/�-�b%,����"$�-��)�����,�)�.�� �������#��%���������#��
��+,)  =�	�������	
��".����(�������#��$�����%��((��)���� �������
����*�� nb$� ���
����-��)�����1�Y�������������(�) )��/�$��-��)�/�� !� $��������1�$����&'��(�) ������
 ���(���;<������	���� %�����:
���� ���)����$�����%� =�	".���;�< �����0�*�����$�����%�

),���	��,����	�� 80 ���$�������(�))�-��)��������,��,�����&'��(�) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



����� 3 
��	�
��
������
������� 

 
��������	
����
� ������������������
�������
�
����������� ��������� 
�������! 
�!

��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( )�!	*�+����� ���*�)���,)�+���!	�������������	
����
�  
�
�#�-��
���.�/�01�!	
����
� "+��,1�2�
��+$���������#�-� 
�*�)�� %�!�����3� 4 1�2�
�� 
+�!
��5��,2 
 1. �$��*) �*%�*�1����
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 4. ����#�-��
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����
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1. 
�������� �������������
����
��
��
������	��
�� 

  1. �#�-�����*�� 1����
������ 
�!��*�)���,���,��*1��! �*�������,��*��%���+$�����/����)  
 2. ����! %%��%:��  %%�
���
�%���+ 5 
�*�
���  %%��
����*������&��� (Rating 
Scale) �, 5 ��+�% ��� ����,���+ ��� ����
�! ����  
������,���+ �$�5�H���$��*)1����
��,��*��%���
+$�����/����) �����IJ	����+$�����/����)H��I))�%��  
��*�������2�K�����+$�����/����) "+� %�!
 %%��%:�������3� 3 ��*� �����%+�*� 

��*��,� 1 1����
��*�
�* �
�������
�
����������� 
��*��,� 2 �����IJ	����+$�����/����)�I))�%��  
��*��,� 3 �*�������2�K�����+$�����/����)  

3. �$� %%��%:�����������,��*��J)$��*� 5 ���� ��)��&�����*����,��!
�!���!���2�	�  
4. �$� %%��%:��5�H���$��*)1����
 )����2��$�1����
�,�5+���
�*)��%+��*����%��&(1�!

1����
  
��$����*������	(1����
�����	���� �*��:,� ����
� ����L
,�� 
���*��%,��!�%���
�K�� �
�,�
5+��$������,�%��,�%��%��&'(�,��$�	�+  
�)�+���+�%��+�% 
�
�	�*1��  
 5. �$�	�+������ �
�*��	���1�!����L
,��1�!��+�%�*����� "+�)�+��+�%�� ���L
,��H��
��&'(�������  %�!�����3� 5 ��+�%+�!�,2  
  �� ���L
,�� 4.51 - 5.00   	���:#!  �,�*����� ����,���+ 
  �� ���L
,�� 3.51 - 4.50  	���:#!  �,�*����� ��� 

�� ���L
,�� 2.51 - 3.50  	���:#!  �,�*����� ����
�! 
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�� ���L
,�� 1.51 - 2.50  	���:#!  �,�*����� ���� 
�� ���L
,�� 1.00 - 1.50  	���:#!  �,�*����� �����,���+ 

 )�� %%��%:�� �%*���IJ	����+$�����/����)�I))�%�� 1�!�
�������
�
����������� 5���,���
*�!���%����$�!���,���+�)� ��+��� 1�+���*�! ��!��
�*!	��� +����
�
��&'()���������
�

������)���*���$���J����*�� �
�
)���*��
��!���)��
����� ��� %% �,��� 
�����
������ 5+���%
�*�������L����
������$�!�������� 	���	��*�!���,�%�!��%������2� ��*��$���JH�+����*��������
+$�����/����) �,����L
,���*� �,��� 2.53 ����H���+�% ����
�!  
�)�����)�+
$�+�%�*���$���J 
�����:����	�*1��	
���,�)��$�5�H��)�+�$����2�	�����%�� ��������������������+$�����/����) �*� 
5 �����! 5+� �� �*������%�2�!
����,��*��%%�
�� ���*�! ���
���/( ���

�+ ����
�
  
����%�J�, 
+����*����������!���+$�����/����) 1�!�������
�������
�
����������� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!
�
�
��&'( ��������� 
�������! 
�!��� ����H���+�%����
�!  
2. 
���� ��!��
��"� ��#���� ��$�
�%��
��&�'��'��"���(��)��)� *�+�%�'��,�+�(�#��-
,"&-
�� .(�-
��!�/�-"���� !�/�-'��"%�012 ��-!��
)���� 

 1. �$�1����
�,�5+� %%��%:�� 1�2�
���,� 1 �$����$�	�+	�*1��H����2�	�	
����
� 
 2. ����!
���!*������	(	
����
� O#�!�����%+�*�	�*1��1�!���2�	������,�)��%��  
�
�.
�����1�!����1���%���,�
��!���H	����+	
�!����%�� "+����J�����,��*��J)$��*� 5 ���� ��3����
��)��&��$�	�+�2$�	����*��������/(1�!���2�	�  
��.
�����*���,�*���$���J��� ��������H+ 
�$�	�+H	��� ���
P����!
� 10 �� �� 

3. �$�	�+)�+����!�(���!�.
����� H� 
�
�	�*1��
��!�,�*����+�
��!��%
���!*������	(
	
����
��,������,��*��J��)��&�H	� 
 4. )�+
$�+�%�*���$���J1�!���2�	� �*
��,�H��H�����%�� )$��*�1����%1�! %% �+��% 
H	���+�
��!��%
���!*������	(	
����
��,������,��*��J��)��&�H	� 
 5. �$�	�+"��!����!	
����
�  
����2�	�1�!	
����
� +�!�,2 
   5.1 �$��������2�	�	
����
�QR��%��  
���)����"+�
��!H	��,�*����+�
��!��%
)�+����!�(���!�.
����� �����H	�����1���%��%��
�
��)�+����!�(�,�
�2!5*� 

  5.2 �$�	�+���2�	�1�!	
����
� "+� %�!���2�	������3�	��*�����S  
)$��*� 5 	��*� �,���
���,�++�!
��5��,2 
    	��*��,� 1 �*������%�2�!
����,��*��%%�
�� �#�-����*�
� �*��	��� �*����3���1�!
���%�
�� *�*�������1�!���%�
��H�������5�� ������*�/,
��!S�,�H��H����H�����$����%�
�� ���
�
���H��*��+� �����&( 
�������!��� ����
���������+
��!S �������,��%�� �������2$���,�� �$��
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�,�
�2!�	����� %���
��� ���%*�����
�
���%�
�� %%��%��  
�1�2�
��H�����
�,���������
����
�
���%�
��  
   	��*��,�  2 �*����������!���)�+������!�
���/( �#�-��*��	������*�! ���
���/( 
���%*�����$�	�+�
���/( ���*������	(���� *+
�����!/����)��2!������ 
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�+���
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�������� )�+ 1P! 
�)�+����
1�!/����) �$�	�+�����!H	���%�!�(�� ����*��������( �����)  
���W�	��� �,���*�! �����
�X�%�
�!��H���+�%�!�(�� ��+�%/����)  
���+�%�X�%�
����H	�%��
���H��!�(��5+��,�*���1��H) :#!
��W�	����+,�*��� ����*%��� 
���������
 ���
���/(1�!/����) 
    	��*��,�  3 �*����������!���

�+ �#�-��*��	��� ��&'(H���� %�!��*�1�!
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����
���

�+��W�	���H	���%�
�
��&'( ������$�	�+
$� 	��!�
�
��&'(H�

�+ ����#�-�1����

��,��*��%�.
����� 
� �*"��������
,��� �
!1�!�
������%��"��H�����
 ��*!1�!*!)��,*�

�
�
��&'( ��*������1�!

�+ 	��� 4PZs �����%+�*��
�
��&'( 
������� %%%��)���&'( ���
�$�	�+����1�� ���!��!���)�+)$�	����  
������!�������!���

�+ 
   	��*��,�  4 �*����������!����
�
 �#�-��*��	��� �I))��H�����
�
 ��%%����
�
 
�����)��&��
����$��
�,�
�2! ���*�! ���$�
�!����
�
 ���*�!��!"�!!�� ���%��	�����)�+O�2�*��+� 
���%��	���������!�
�! ���1���! 
�)�+��!������ ���)�+�������
�
 ����*%�����&���1�!
�
�
��&'( ���
�*)��% �
���������!����,�H��H����
�*)��%  
��*%�*�1����
 ��������	����	
�
 
� �*��! ��51  
    	��*��,�  5 �*����������!���%�J�, �#�-� �*��	��� �*���$���J1�!����$�%�J�, ���
)+%���#� ���
!%�J�,���*�� %�J�, �������� ��*������%1�!!%��!����!�� ���)�+�$�!%��!���
�!�� !%+�
 !%�$�5�1�+��� !%��� ��!���+ �����
��!��!����!��  
�����$��*&)�+������� ��
�
����$��*&��
����*���!����!�� 
 6. �$�	�+�����,�H��H�����%�� *�/,����%�� ��)���� �����*
�H�����%�� �:���,��%�� 
)�+
���!����%��  
�*�/,��������
����%�� "+���)��&�:#!�*������� 
���2�K��+����*�����
1�!����1����%����%����3��$���J 
 7. 
�*)��%���!	
����
� "+������,��*��J)$��*� 5 ���� ��)��&������������*����,��!
�!
���!���2�	�1�!	
����
�QR��%�� H�� %%��%:������������ 3 ��+�% ��� �	P�+�*� 5�� ��H)  
�5���	P�
+�*� ��)��&�+������2�	�1�!	
����
��,�*����+�
��!��+�)���%)�+����!�(���!�.
����� 5+��
���
�*����+�
��!��2!L%�% IOC = 0.80 - 1.00 
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8. �$����!	
����
��,��������
�*)��% 
� ��51���%���!)�������,��*��J 
�* 1#2�����
��
�&���������*%������JJ�����/( �����
�*)��%�,����2! 

9. ����!������!����,�H��H���������
����1����%����%�� ���  %%�+��%�*�����	
����
� �����
������������ �
�������
�
����������� ��������� 
�������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!
�
�
��&'( �$��������! )�!	*�+����� �,*�/,�������!+�!�,2 
  9.1 �#�-�1����
 )��������  
�
$����,���,��*1��!��%���+$�����/����) 
�*�/,���
����! %%�+��%)��������  
�
$����,���,��*1��!��%���*�+ 
���������
  
  9.2 ����! %%�+��%�*�����  %%�
���
�%���+ 4 
�*�
��� )$��*� 30 1�� �����*�+
�*����� ����-	
�! ����%��	
����
� )$��*�1����%H� 
�
�	��*� ���  
   	��*��,� 1 �*��������*5���,��*��%%�
��  )$��*�     5    1�� 
   	��*��,� 2 ���)�+������!�
���/(  )$��*�    7    1��    
   	��*��,� 3 ���

�+   )$��*�    8    1��    
   	��*��,� 4 ����
�
   )$��*�    5    1��    
   	��*��,� 5 ���%�J�,   )$��*�    5    1��    
  9.3 �$����! %%�+��%�*������,�5+� ���������,��*��J )$��*� 5 ���� 
�*)��% 
�
*������	(	�����*����+�
��!��	*��!1��1���$�:��1����%��%)�+����!�(���!�.
����� 5+�����*��
��+�
��!1�!1���$�:�� 5+��
����*����+�
��!��2!L%�% IOC = 0.80 - 1.00 
  9.4 �$����! %%�+��%�*������,�����!���P) 
�* ����
���&���������*%���
���JJ�����/(�����
�*)��% 
����%���! ��51 

  9.5 �$� %%�+��%�*������,5+� �$�5�H���+��%��%����1����%����%���,�5��H���
���

�*����! )$��*� 5 �� �����	������&������1�� 	�����*�����!��� (p) = 0.4-0.8 ����$���))$� �� 
(B) = 0.2-0.7  
�����*����������� (Reliability) "+�H����
� 5�"���,�
 1�!"
�*� = 0.88 
 
3. 
���
��-!��
��"� ��#���� ��$�
�%��
��&�'��'��"���(��)��)� *�+�%�'��,�+�(�#��-
,"&-
�� .(�-
��!�/�-"���� !�/�-'��"%�012 ��-!��
)���� 

1. �$�	�+ ������+
�!	
����
� ������������������
�������
�
����������� ���������
 
�������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( �$��������! )�!	*�+����� �,1�2�
��+$��������
�+
�! +�!
��5��,2 
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 ���*�)�����2!�,2��3����*�)�� %%�+
�! H��	�#�!�
����+
�!*�+��!���2! (One Group Pretest-
Posttest Design) (�*!��
�( �*,��
�(.2543:60) 
 

     �+��%����   �+
�!   �+��%	
�! 
  

  T1          X         T2    

      

  T1 	���:#! ����+��%�*������������QR��%�� 
  X 	���:#! ���QR��%��	
����
� ����������������
�������
�
����������� 
��������� 
�������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( )�!	*�+����� 
  T2 	���:#! ����+��%�*�����	
�!���QR��%��  
  
 2. ������� 
��
���
�*����! 
 ������� ��� �
�������
�
����������� ��������� 
�������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 
	�#�!�
�
��&'( )�!	*�+����� )$��*� 8 �
��� �*���2!��2� 142 �� 
 �
���
�*����!�,�H��H����*�)�� ��3����������H��
�������
�
����������� 5+���!5��������&'(
�����+���������"��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( ��+�%������ �n 2548 ��3�����
��� %%�)��)! 
��� �
�����%�
��	�+�����, )$��*���2!��2� 15 �� 
 3. *�/,+$���������+
�!
��1�2�
�� +�!
��5��,2 
     1. ���*�)��1��*����*������%�
�������
�
����������� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( 
��3�
�* ��H�����1����%����%��	
����
� ������������������
�������
�
����������� "��!���	�#�!

$�%
 	�#�!�
�
��&'( ��������� 
�������! 
�!���  
     2. +$��������QR��%��
�� ������%���,�5+��
�,��5*� "+��,*����������1����*��%�� 
)$��*� 2 ���� 
 "+��$�	�+H	�*���,�  24-25 ��!	��� �.�. 2549 �*
� 8.00 �.-16.00 �. ��3�*���%��  
�
H���:���,� & �
������%�
�� 	�+�����, 
.����2$� �.����! ).����� ��3��:���,��$�����%����2! 2 *�� 
*��
� 6 ���*"�! 
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     4. �����P%�*%�*�1����
  
 
��-&�1�! %%�+��%��3� %%�
���
�% 4 
�*�
��� )$��*� 30 1��S 
� 1 �� ��H��
�*
�H�����$� %%�+��% 30 ���, �����*�+�
+����*�����*��������&'(�,��$�	�+ (5�������*�� ����
� 
80)  
����,�%��,�%�*�����*	���+����*����� �� ������ 
�	
�!���QR��%��1�!�
�������
�

����������� ��������� 
�������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'(  
   4.1 ���*�+�*������������QR��%�� (Pre-test) +�*� %%�+��%�*����� )$��*� 30 1�� 
H���*
��$� %%�+��% 30 ���, "+�5���,����L
��$�
�% 
  4.2 ���*�+�*����� (Pro-test) 	
�!���QR��%�� ��%��2! 5 	��*� 1�!	
����
�QR��%�� 
�$� %%�+��%��+�+,�*��%����+��%���2! �� H���*
��$� %%�+��% 30 ���, 
 
4. 
��$/
5�'����6�	�7��-!��
��"�89
���� 

 �#�-��
���.�/�01�!	
����
� ������������������
�������
�
����������� ��������� 
�
������! 
�!��� "��!���	�#�!
$�%
 	�#�!�
�
��&'( ��������
"+�H�� %%�+��%�*����� �+��%����
����%��  
����	
�!����%�� ��������*�����)����&'(�,��$�	�+ ���  
 �
���.�/�0	
�!����%��	
����
� ������������������
�������
�
����������� �,�*�����5��
�����*������
� 80 
  
��
���.�/�0	
�!����%��	
����
� ������������������
�������
�
����������� �,
�*�������!�*����������%��  
 

�����(��+!2������ 

1����
�,��*%�*�5+��$���*������	(
��)�+���!	���1�!���*�)�� +�!
��5��,2 
1. ���*������	(1����
 )�� %%��%:����,��*��%���+$�����/����)  

   
���,� 1 1����
��*�
�* �
�������
�
����������� ��������� 
�������! 
�!��� 

���,� 2 1����
�����IJ	����+$�����/����)�I))�%�� 

   
���,� 3  %%���������+�%�*�������2�K�����+$�����/����) ��3� %%�
���
�% 5 

�*�
��� �$����*������	("+�H�� �������
� ����*��:,� ����L
,�� )�+
$�+�%  
������*��%,��!�%�
��
�K�� 

2. *������	(	
����
� "+�*������	(�*��������/(��	*��!���2�	� 
��.
����� "+��$�	�+
�2$�	���5*����!
� 10 �� �� H	������,��*��J��3������)��&�H	��*���$���J��� ��������H+ )��
�� �� 0 o 10 (������( �
"����.2525:53) 
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 3. 	�����*����,��!
�! "+���)��&�+���,�*����+�
��!���!���2�	���%)�+����!�(���!
�.
�����  
�H��+���,�*����+�
��!��	*��!1����%�$�:����%)�+����!�(���!�.
����� ����L
,��
����*�� 0.5 1#2�5� )�:��*����+�
��! :��
�$��*�� 0.5 )�:��*��5����+�
��! (�*!��
�( �*,��
�(.
2543:117)  

 ��
�  IOC   =   
N

R∑  

 
 �����  IOC   �� +���,�*����+�
��!�,���������	*��! -1 :#! +1 
  ∑R   �� �
�*�1�!�����)��&�1�!�����,��*��J 
  N   �� )$��*������,��*��J 
 
4. 
�*)��%�*�����1�!1����%���1�� (�*!��
�( �*,��
�(.2543:129) 

 ��
�  P      =   
N

R  

 
�����  P   ��  ����*�����1�!1����%���1�� 

R   ��  �� ���*�1�!�
�����%����1����%��2!	�+ 
N   ��  )$��*��� ���
P�1�!����1����%��2!	�+ 

 
5. �$���))$� �� %%��!��&'(1�!1����%*�+�*����� 	
����
� ������������������
���

����
�
����������� (�*!��
�( �*,��
�(.2543:130) 

 ��
�  B      =      
1

N

U - 
2N

L  

 
 �����  B     ��    �$���))$� ����3����1�� 
  U     ��    )$��*�����1���%���,��$�:��H��
�����!�*����&'( 
  L     ��    )$��*�����1���%���,��$�:��H��
���
�$��*����&'( 
  N1     ��    )$��*�����1���%��H��
�����!�*����&'( 
  N2     ��    )$��*�����1���%��H��
���
�$��*����&'( 
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6. 	�����*�����������1�! %%�+��%*�+�*����� 	
����
�������������������
�������
�

����������� "+�H����
�5%"���,�
 1�!"
�*� (
�*� ����� 
���!�&� �����.2543:238) 

 

  ��
�  r
cc
    =    1- 

∑

∑∑
−−

−

))()1(( 2

2

CXiK

XiXiK
  

  
  ����� r

cc
  �� ����*�����������1�! %%�+��%��!��&'( 

   K  �� )$��*�1����% 
   ∑ Xi   �� �
�*�1�!�� ����2!	�+ 
   ∑

2
Xi   �� �
�*���2!	�+1�!�� �� 
�
�
�*���$�
�!��! 

    Xi  �� �� ���,���%5+�1�! 
�
��� 
   C   ��  �� ��)�+
�+1�! %%�+��%��!��&'( 
 

�:�"����;)�;�
������� 

1. ����L
,�� (Mean) (
�*� �����  
���!�&� �����.2538: 73) 
 

��
�             
N

X
X

∑
=  

  
�����  X   ��   ����L
,�� 

  ∑ X   �� �
�*�1�!�� ����2!	�+ 
  N   �� )$��*�1����
 
 
2. ����*���%,��!�%���
�K�� (Standard deviation) (
�*� �����  
���!�&� �����. 

2538: 79) 

��
�  S      =      
)1(

)( 22

−

− ∑∑
NN

XXN
 

  
  ����� S  ��  ����*���%,��!�%���
�K��1�!�� �� 
   ∑

2
X   ��  �
�*�1�!�� �� 
�
�
�*���$�
�!��! 

            2)(∑ X   ��  �
�*�1�!�� ����2!	�+���$�
�!��! 
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   N   ��  )$��*���H��
���
�*����! 
3. ����+��%��� (t-test)  %% dependent Samples H����
� (�*!��
�( �*,��
�(.2535:176) 
  

 ��
� 

1

)(
22

−

−

=

∑∑

∑

n

DDn

D
t  

 
 �����    t = ��
����*�*��.
� 

∑D   =  �
�*�1�!�*�� 
�
��!��	*��!�� ����%���� 
 
�	
�!QR��%�� 

   D =  �� ���*�����*	��� 
  yn  =  )$��*�����1����%����%����2!	�+ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



����� 4 
��	
��
���
��������� 

   
�������	
����
������ ���������������� 	�������������������������������
�� �� � 

!��	�"���#��	
����$#��$��� %
�$�����&�$�'�(� ��&�$������)*
 �'�	��	���$ +�$���, ���� -,�	���
����'�,�(,�$�./ 
������� 1 ����'���+ ��(���������	�.�����(���,'�	���0����+  

������'���+ ��(���������	�.�����(���,'�	���0����+ ���������������
�� �� � !��	�"���#��
	
����$#��$��� %
�$�����&�$�'�(���&�$������)*
 	����	!1�#��"�$2���������������������(�� �.
,�$�./ 

1.1 ��+������&�5� 	�����#��$����+��".�	�.������$��(���,'�	���0����+ �(������,'�	���
0����+ ���!����(���+'�	!1����$�.
������2�	����$ �����$#��0����+ ������, ������� #�����(�6 .  
 1.2 ��+������'���+ ��(���������	�.�����(���,'�	���0����+ +����� ��2����������������
��
 �� � !��	�"���#��	
����$#��$��� %
�$�����&�$�'�(� ��&�$������)*
 %,������+��	�8(��(���������
+��������������$ +'���� 20 
� -,������!,�$���-!�./ 
 
����$ 1 #�,$������ 
���:.� #��
��������	�.�����(���������������$��� �� ������������ 
       ���
�� �� � +'���� 20 
� 
 

������������� +'���� ������ 

	�� �6�$ 16 80 
  �� 4 20 

 ��� 20 100 
���� ������$ ��'����� 20 !>      2 10 
 21 ? 30    !> 5 25 
 31 ? 40    !> 7 35 
 41 ? 50     !>        3 15 
 51 !>   �&/�-! 3 15 

 ��� 20 100 
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����$ 1(���) 

������������� +'���� ������ 

�:����� %�, 8 40 
 ���� 12 60 
 �������$ 0 0 
 ����E 0 0 

 ��� 20 100 
��,�(����&�5� ��'����� �. 3 8 40 
 !� . - !��. 5 25 
 !��66���. 2 10 
 ����E 5 25 

 ��� 20 100 
!���(���)
���"'�$�� ��(�� ��� 0 0 
�������	�������%
�$��� �� .������ 8 40 
 #��(��� 7 35 
 	�5���� 5 25 
 ����E 0 0 

 ��� 20 100 

        +������$ 1 �(���������������$".�+'�������".���,	!1�	���6�$ +'���� 16 
� 
�,	!1������� 
80 #��������������$".�	!1�	�� ��� �.+'���� 4 
� 
�,	!1������� 20  
        ������������$".��.����������$ 31-40 !> �.+'������� �����".���, +'���� 7 
� 
�,	!1������� 35 
#�������������$".�����������$ 21-30 !> �.+'���� 5 
� 
�,	!1� ������ 25 #��������������$".�����
������$ 41-50 !> �.+'���� 3 
� 
�,	!1������� 15 ����'�,�( 
        ������������$".��.�:����������#��� �.+'���� 12 
� 
�,	!1������� 60 #��������������$".��.
�:������%�, �.+'���� 8 
� 
�,	!1������� 40  
        ��,�(����&�5���$������������$���".���, ��'����� �.3 +'���� 8 
� 
�,	!1������� 40 �����
��,�(����&�5� !�  -!�� +'���� 5 
� 
�,	!1������� 25 #����,�(!��66���. +'���� 2 
� 
�,
	!1������� 10 
        ,���!���(������)
"'�$�� �� .������ +'���� 8 
� 
�,	!1������� 40 �� .�#��(��� +'���� 
7 
� 
�,	!1������� 35 #���� .�	�5�� +'���� 5 
� 
�,	!1������� 25 
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����$ 2 #�,$������ 
���:.� �'�,�(
����'�
�6 +������!G6��2����,'�	���0����+ ��$������������ 
       ���
�� �� �  
      

������������� +'���� ������ 

1. ,������+�,���    

    1.1 ���#(�$����".� 
�����(��, �( 7 1 

    1.2 ���
�(
�����"'�$�� 5 2 

    1.3 ����,���� 
��#�$ 5 2 

2. ,���������,    

   2.1 ������)*
/���
�� ���-,����� 8 5 

   2.2 ���,���$�����/�".�-���. 12 3 

   2.3 ��
����
��#�$����+�$���,���� 10 4 

   2.4 -���.���"'�������, 15 1 

   2.5 ���
��-��,&$,�,2+  13 2 

3. ,����������    

   3.1 �������
��-,����� 13 2 

   3.2 ���"�����
��#�$ 16 1 

   3.3 ��!#((���
��-��"������ 13 2 

4. ,������	$��    

    4.1 �$(�6 .-��:�����$ 13 2 

    4.2 
'���)���"��"�$(�6 .-��	!1� 10 4 

    4.3 
�,$("�$���	$��-��	!1� 14 1 

    4.4 #��!��	�""�$(�6 .-��	!1� 12 3 

5. ,�������E    

    5.1 	����$���(���� 14 3 

    5.2 	����$�����$#��0����+ 16 2 

    5.3 ��������,����$��(���
�� 13 4 

    5.4 ���$�������
�����$��	"����	"����/� 9 5 
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        ����$ 2 #�,$������ 
���:.� �'�,�(
����'�
�6 +������!G6��2����,'�	���0����+ �(���2�
,������+�,��� �(���,������+�,��� �.!G6��2����#(�$����".� 
�����(��, �( ���
�(
��$�� 
#������,���� 
��#�$ ����'�,�( ,���������, �(����.!G6�� �����-���.�����+�����, ���
��-��
,&$,�,2+ -���.���,�����/�".���$��( ���
���.��
�#�$ #��+'���������
��-,����� ,���������� �.
!G6��	����$���"�����
��#�$ ��!#((-��"������ ����-,�+'�������� ,������(�6 . �.!G6��	����$���"'�
$("�$���	$�� ����$(�6 .#��!��	�" 
'���)+�,
���"�� #��!G6��2�	����$����E �(��������(
#((��(:�����$��� 	����
������ 2�	����$�����$#��0����+ 
������	�.�����(���(���� ���"'����,  
����$ 3 
��	J�.�� 
��
���	(.��$	(�����K�� ��,�(
��������$��� �� 	����$
��������/�K�����,'�	��� 
       0����+ ���������������
�� �� �  

     

�
�	
���
�����
��
�
	
� ��
������ S �!�"!���� ��"!���
���� 

,������+�,����$

��        

      %
�$����$�$

�� 2.9 0.55 1 !�����$ 

      ���(�����"����������5�
 2.8 0.62 2 !�����$ 

      �����$#��0����+ 2.1 0.64 6 ����".���, 

      ������$/���+�$2+ 2.65 0.99 3 ���� 

      ���
�(
�� 2.55 0.83 4 !�����$ 

      ���#(�$����".�/
�����(��, �( 2.6 0.68 5 !�����$ 

,���������,        

     �'���+
������$������, 2.55 0.76 2 !�����$ 

     �'���,���,	!L����� 2.55 0.83 2 !�����$ 

     ��$�'�#���$"�$������, 2.3 0.8 7 ���� 

     ��+��#�������������)*
 2.2 0.83 9 ���� 

     �$+� .���������)*
 2.25 0.72 8 ���� 

     ������#((������)*
   2.4 0.88 6 ���� 

     ����'���,��
���� 2.45 0.94 5 ���� 

      ��$"�$���+�,+'������ 2.55 0.89 2 !�����$ 

     ��0.�����$	���������� 2.75 0.91 1 !�����$ 

     ���+�,"'�#��������, 2.05 0.76 10 ���� 
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�
�	
���
�����
��
�
	
� ��
������ S 
�!�"!�
��� 

��"!�
��
���� 

,����������        

       "'�	�".���/$ 3.15 0.75 1 !�����$ 

       ��$#�����+�,M�/� 2.85 0.75 3 !�����$ 

       �����$��$%�$$�� 2.8 0.83 2 !�����$ 

       �����$#��������� 2.5 1 6 !�����$ 

       �����$#���'���$������� 2.55 0.94 4 !�����$ 

       ���+�,	�8(���,�
$
��$ 2.35 0.88 8 ���� 

       ���
�(
��
�)��� 2.4 0.94 7 ���� 

       ����K��������)*
 2.75 0.85 4 !�����$ 

,������	$��        

       �����#���$	$��"�� 2.8 0.89 2 !�����$ 

       ���"'�(�6 . �����(-���+��� 2.25 0.97 3 ���� 

       $("�$���	$�� 2.3 0.86 5 ���� 

       $(�'�-�-��,"�� 2.55 0.94 1 !�����$ 

       
'���)+�,
���"�� 2.35 0.93 4 ���� 

        2.53 0.83   !�����$ 

 
        ����$ 3 
��	J�.�� 
��
���	(.��$	(�����K�� ��,�(
��������$��� �� 	����$
��������/�K�����
,'�	���0����+ ���������������
�� �� � ����2���,�(!�����$ 
��	J�.�� 2.53 #��	������+��)�����$
��	�.�,2�#����,����(��� 2�,������+�,��� �.
������	����$���+�,%
�$����$�$

�� 
��	J�.�� 2.90 ����
2���,�(!�����$ #��	����$�����$#��0����+ 
��	J�.�� 2.10 ��,�(
���������� ,���������,�.
������
2�	����$�����$	����������, 
��	J�.�� 2.75 ��,�(
������!�����$ #�����+�,"'�#��������, 

��	J�.�� 2.05 ��,�(
���������� ,�����������.
������2�	����$"'�	�".���/$ 
��	J�.�� 3.15 ��,�(
������
!�����$#�����+�,	�8(���,�
$
��$ 
��	J�.�� 2.35 ��,�(
���������� #��,������	$���.
������2�	����$
#���$	$��"�� 
��	J�.�� 2.80 ��,�(
������!�����$ #��	����$$("�$���	$�� 
��	J�.�� 2.30 ��,�(

����������  
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        +�������(#((��(:�� �����:���!��,�$�./ ��� �����������������
�� �� � !��	�"���#��
	
����$#��$��� %
�$�����&�$�'�(� ��&�$������)*
 �'�	��	���$ +�$���, ���� �(���!G6�����,'�	���
0����+!G++�(�� ��$���������������
�� �� � -���.�����$���(���"'�$��".� �,	+� ��,��� ��,���
��$#��$�����$���� ,���������)*
+�	�������������
��+��
��� '���6������� ����+��
���
���$���+�����
�� ��!#(( �.��� ������������� -,���(
�������	J��������
�"'�$���� ��� ����
�����$��".�(�$
(	"����/� �����'�
�62�,���
���������,'�	���0����+ �.
��	J�.����� �.
�� 2.53 ����2�
��,�( !�����$ #��+�����+�,�'�,�(
����'�
�6 �����:���!����������".�+��'�-!2 �+�,"'�	��/���
����(�� 	�������������������,'�	���0����+ ��� 5 	����$ -,�#�� 
������	(�/�$���	�.�����((���� ���
+�,���	 �$����"0
 ������, ������� #�����(�6 . ,���
������	����$���,'�	���0����+ ��$��� �������
����������
�� �� � %
�$�����&�$�'�(� ��&�$������)*
 !��	�"���#��	
����$#��$��� ����2���,�(!��
���$  
������� 2 ���������������� 	�������������������������������
�� �� � !��	�"���#��	
����$#��$
��� %
�$�����&�$�'�(� ��&�$������)*
 �'�	�������'�,�(,�$���-!�./ 
         1. +��#((��(:�� ������	�.�����(���,'�	���0����+ 2���/����".� 1 �����+���'�����������	
����
 
#����$	
����
 -,�������	��/����������� 	�������������������������������
�� �� �   �����+�����$���
�����,���
���������,'�	���0����+ !����(,���	��/��� 5 �����  
         �����".� 1 
������"���-!	�.�����((����  

1.1 
������� ��$(���� 
1.2 !������
���	!1��� 
1.3 	"
��
���"'����(���� 
1.4 ���,� ��!��)
#��	
����$������"'����(���� 
1.5 ���(������������(���� 

�����".� 2 ���+�,���	 �$����"0
     
2.1 
����������+�,���	 �$����"0
 
2.2 ���(������'���,#������"0
   
2.3 ��	
����
����#�,����"�$0����+ 
2.4 �'���,"��"�$�$

�� 
2.5 �'���,#������"0
 
2.6 ����'�#������"0
-!!N�(��� 
2.7 ���
�(
��#��!��	���������"0
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�����".� 3 ������,   
3.1 
������� ���, 
3.2 ����&�5��O���������(��%�
 
3.3 �$+� .���������)*
 
3.4 ����!����"�$������, 4 P's 

�����".� 4 �������  
4.1 
������� ������� 
4.2 ���(������������ 
4.3 ���+�,���(��������� 
4.4 ���
�(
��
�)��� 
4.5 ����K��������)*
 

�����".� 5 ���(�6 .   
5.1 
������� ���(�6 . 
5.2 ����$(��"&�"�$(�6 . 
5.3 $("�$���	$�� 
5.4 ���
'���)+�,
���"�� 

2. �����+���'���,+�,���$������$�������� #������$����$��	
����
�������� %,����	 .��� �6 
+'���� 3 "��� 	!1������+��)�
���������0
��$	��/��� #���O���������$����(�� �'������
��+�)����'���,+�,!���$

	 �$�O������ +�,�'�,�(
����'�
�6 	��/������� ���� #������	������
�(�� ,�$�./ �����".� 1 
������"���-!	�.�����((���� 2 �	��� 2  ���%�$ �����".� 2 ���+�,���	 �$����"0
 
2 �	��� 4  ���%�$ �����".� 3 ������, 2 �	��� 3  ���%�$ �����".� 4 ������� 2 �	��� 2  ���%�$ �����".� 
5 ���(�6 . 2 �	��� 2  ���%�$  

3. ��+������$����(�����������./ !����(,��������(SG$���(����� :��-��( #�,$

���
�,	�8� #��",��$	�.��#��0����+2����(�$

�� 

4. ����	
����
��
���	".��$��$	 �$	��/�����$�������� �.
�����,
���$������$+�,!���$


	 �$�O��������(	��/��� #������	���2�����(�� 	�������������������������������
�� �� � #��
�'�������+�����	 .��� �6��!��(!��$#��-� -,�
��
�����,
���$"�/$J(�(        IOC = 0.67-100 
  5. ����$#((",��( ,���
������ �������� 	��������������,'�	���0����+ !��	�"���#��
	
����$#��$��� 	!1�#((	������( ��, 4 ���	���� +'������� 30 ���E�� 1 
�#�� +'������$
�����(-,���+������$��	
����
�������� ".����	 .��� �6-,�"'������	
����
-�� %,�#(�$	!1�  
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�����".� 1 
������"���-!	�.�����((���� +'���� 5 ��� �����".� 2 ���+�,���	 �$����"0
 +'���� 7 ��� 
�����".� 3 ������, +'���� 8 ��� �����".� 4 ������� +'���� 5 ��� �����".� 5 ���(�6 . +'���� 5 ��� 
#���'�#((",��(".�����$�&/� 2�����	 .��� �6	!1������+��)�
�����,
���$������$���
'�:����$
#((",��(��(+�,!���$

	 �$�O������ �'�����!��(!��$#��-� -,�
��
�����,
���$"�/$J(�(  
IOC = 0.67-1.00 

6. �'�#((",��(".�!��(!��$#��-�#�����",��$��(������������$".���������(��#��� +'���� 
5 
� ��
�#��".�-,�+�������(���� 
��
������$��� -,�
�� (p) = 0.4-0.8 
���'���++'�#�� 
 (B) = 0.2-0.7 #��
��
���	 ������� (Reliability) %,�2 ����� -(%�	�.�� ��$%�	�" -,�
�� = 0.88 
 
������� 3 �����O"0�b��$�������� 	�������������������������������
�� �� � %
�$�����&�$�'�(� 
��&�$������)*
 !��	�"���#��	
����$#��$��� +�$���, ���� ",��$2 ���(��� �����������������
��
 �� � +'���� 15 
� M&�$-,������",��$ ,�$�./ 
  
����$ 4 �����",��$ ,���
���������$�(���������� 	�������������������������������
�� �� �  
       %,�+'�#��	!1������".� ���"�/$��, 5 �����  
 

              


�#����(��,��
���������$����(�� 

��� ��
�".� �����".� 1 �����".� 2 �����".� 3 �����".� 4 �����".� 5 

���

�#�� 

1 4 5 7 5 4 25 

2 5 7 7 5 4 28 

3 5 5 7 4 4 25 

4 4 6 6 4 4 24 

5 4 6 7 4 4 25 

6 4 6 6 4 5 25 

7 5 7 7 5 4 28 

8 5 5 6 5 4 25 

9 4 6 6 4 4 24 
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����$ 4 (���) 
 
              


�#����(��,��
���������$����(�� 

��� ��
�".� �����".� 1 �����".� 2 �����".� 3 �����".� 4 �����".� 5 

���

�#�� 

10 5 6 7 5 4 27 

11 5 6 7 4 4 26 

12 4 6 8 4 5 27 

13 4 7 7 5 5 28 

14 5 5 6 5 4 25 

15 5 6 6 4 4 25 


��	J�.�� 4.5 5.9 6.7 4.5 4.2 25.8 

	�)*
 4 5.6 6.4 4 4 24 

S 0.52 0.7 0.62 0.52 0.41 1.42 

�����O"0�b������ 90.7 84.8 83.3 89.3 84 86 

  
        +������$#�,$�����,�(
������ �����".� 1 
������"���-!	�.�����((���� 
�#��	J�.�� 4.5 
��
	(.��$	(�����K�� 0.52 �����O"0�b
�,	!1������� 90.7  
        +������$#�,$�����,�(
������ �����".� 2 �����$#������"0
 
�#��	J�.�� 5.9         
��
	(.��$	(�����K�� 0.7 �����O"0�b
�,	!1������� 84.8  
        +������$#�,$�����,�(
������ �����".� 3 ������, 
�#��	J�.�� 6.7 
��	(.��$	(�����K�� 
0.62 �����O"0�b
�,	!1������� 88.3  
        +������$#�,$�����,�(
������ �����".� 4 ������� 
�#��	J�.�� 4.5 
��	(.��$	(�����K�� 
0.52 �����O"0�b
�,	!1������� 89.3  
        +������$#�,$�����,�(
������ �����".� 5 ���(�6 . 
�#��	J�.�� 4.2 
��	(.��$	(�����K�� 
0.41 �����O"0�b
�,	!1������� 84.0  
        ���"�/$ 5 ����� 
�#��	J�.�� 25.8 
��	(.��$	(�����K�� 0.41 �����O"0�b
�,	!1������� 86.0 
��$
�#��	�8�  
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����$ 5 #�,$
�#��	J�.�� 	�)*
".��'���, 
��
���	(.��$	(�����K�� #�������O"0�b��$��������  
       	�������������������������������
�� �� � ������$����(���������� 
���������,'�	���0����+ 
 
          

��������  ��%����������!����� �	&'����	(
��" S t 

1 90.7 80 0.52 79.45* 

2 84.8 80 0.7 26.35* 

3 83.3 80 0.62 20.82* 

4 89.3 80 0.52 69.52* 

5 84 80 0.41 37.79* 

��� 86 80 1.42 16.36* 

 
 

        ����$ 5 #�,$
�#��	J�.�� 	�)*
".��'���, 
��
���	(.��$	(�����K�� #�������O"0�b��$
�������� 	�������������������������������
�� �� � !��	�"���#��	
����$#��$��� %
�$�����&�$
�'�(� ��&�$������)*
 ������$+��ef��(��2������".� 1 
������"���-!	�.�����((���� 
�#��	J�.�� 4.5 

��	(.��$	(�����K�� 0.52 �����O"0�b
�,	!1������� 90.7 ����$�.����'�
�6".� .01 ( t = 79.45) �����
".� 2 �����$#������"0
 
�#��	J�.�� 5.9 
��	(.��$	(�����K�� 0.7 �����O"0�b
�,	!1������� 84.8 
����$�.����'�
�6".� .01 ( t = 26.35) �����".� 3 ������, 
�#��	J�.�� 6.7 
��	(.��$	(�����K�� 
0.62 �����O"0�b
�,	!1������� 88.3 ����$�.����'�
�6".� .01 ( t = 20.82) �����".� 4 ������� 
�#��
	J�.�� 4.5 
��	(.��$	(�����K�� 0.52 �����O"0�b
�,	!1������� 89.3 ����$�.����'�
�6".� .01 ( t = 
69.52) �����".� 5 ���(�6 . 
�#��	J�.�� 4.2  
��	(.��$	(�����K�� 0.41 �����O"0�b
�,	!1������� 
84.0 ����$�.����'�
�6".� .01  ( t = 37.79) +����
�#�����"�/$ 5 ����� 
�#��	J�.�� 25.8 
��
	(.��$	(�����K�� 0.41 �����O"0�b
�,	!1������� 86.0 ��$
�#��	�8� �(������ ���.
���������
,'�	���0����+��$����	�)*
".��'���, 
�� -���������������� 80 ��$
�#��	�8� ����$�.����'�
�6".� .01 
( t = 16.36*) 
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����$ 6 #�,$
�#����( ����-���$����(�� 	�������	!�.�(	".�(��
�����������,���
������ 2� 
       ���,'�	���0����+��$���	����(�� +'���� 15 
�   

      

  ��%����� ��%����� 

����� 	���	
����� (�01� 30) ��!�	
�����(�01� 30) 

1 20 25 

2 22 28 

3 21 25 

4 19 24 

5 17 25 
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7 23 28 

8 17 25 

9 16 24 

10 19 27 

11 19 26 

12 22 27 
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14 17 25 

15 21 25 
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��
�#��	J�.�� 25.8 
��	(.��$	(�
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�,	!1������� 86.0 ��$
�#��	�8�  
���!�����O"0�b,���
������	�.�����(���,'�	���0����+ ���$���ef��(�� �.
�#��	J�.����$�����������
�(�� ����$�.����'�
�6".� .01 (t = 13.55*)   
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�,+� %%�+��%E%�%��%��&( 
 ��*��.� 3 ����+
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 

หนังสือขอความอนุเคราะหผูเชี่ยวชาญ 
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ที่ ศธ 0519.12/ 
      

 
 
 

บัณฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
สุขุมวิท 23 กรุงเทพฯ 10110 

                   กนัยายน  2548 

 
เร่ือง ขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 

เรียน ผูคณบดีคณะเทคโนโลยีและการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร 

สิ่งท่ีสงมาดวย  แผนการสอน แบบประเมนิ และตารางวเิคราะหหลักสตูร 
 
 เนื่องดวย นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ นสิิตระดับปริญญาโท สาขาวิชาอุตสาหกรรมศึกษา
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไดรับอนุมัติใหทําปริญญานิพนธเร่ือง “การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคา
ชุมชนโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร” โดยมี อาจารยไพรัช วงศยุทธไกร 
และ อาจารยวิโรจน เอ็งสุโสภณ เปนคณะกรรมการควบคุมการทําปริญญานิพนธ ในการนี้ บัณฑิตวิทยาลัยขอ
เรียนเชิญ อาจารยธีระศักดิ์ จนิดาบถ เปนผูเชี่ยวชาญตรวจแผนการสอนเชงิปฏิบัติการ เร่ือง การฝกอบรม
การพัฒนาศักยภาพ ตารางวิเคราะหหลักสตูร และแบบประเมินความสอดคลองเนื้อหาของหลักสูตร 
 จึงเรียนมาเพื่อขอความอนุเคราะห ไดโปรดพิจารณาใหขาราชการในสงักัดเปนผูเชีย่วชาญให
นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ และขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ 
 
        ขอแสดงความนับถือ 
 
       (ผูชวยศาสตราจารยเพ็ญสิริ  จีระเดชากุล) 
        คณบดีบณัฑิตวิทยาลัย 
สํานักงานคณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
โทร.02-664-1000 ตอ 5731 
หมายเหตุ : ตองการสอบถามขอมูลเพิ่มเติม กรุณาติดตอนิสิต โทรศัพท มือถือ 01-5977241 
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ที่ ศธ 0519.12/ 
      

 
 
 

บัณฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
สุขุมวิท 23 กรุงเทพฯ 10110 

                   กนัยายน  2548 
 

เร่ือง ขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 

เรียน อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภฏัสุราษฎรธานี 

สิ่งท่ีสงมาดวย  แผนการสอน แบบประเมนิ และตารางวเิคราะหหลักสตูร 
 

 เนื่องดวย นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ นสิิตระดับปริญญาโท สาขาวิชาอุตสาหกรรมศึกษา
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไดรับอนุมัติใหทําปริญญานิพนธเร่ือง “การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคา
ชุมชนโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร” โดยมี อาจารยไพรัช วงศยุทธไกร 
และ อาจารยวิโรจน เอ็งสุโสภณ เปนคณะกรรมการควบคุมการทําปริญญานิพนธ ในการนี้ บัณฑิตวิทยาลัยขอ
เรียนเชิญ อาจารยเบญจมาศ ชวยนุย เปนผูเชี่ยวชาญตรวจแผนการสอนเชิงปฏิบัติการ เร่ือง การฝกอบรม
การพัฒนาศักยภาพ ตารางวิเคราะหหลักสตูร และแบบประเมินความสอดคลองเนื้อหาของหลักสูตร 
และอาจารยศรีน้ํา ขุนออน เปนผูเชี่ยวชาญตรวจแผนการสอนเชิงปฏิบัติการเรื่อง การฝกอบรมการ
พัฒนาศักยภาพตารางวิเคราะหหลักสูตร แบบสอบถามความตองการสาํหรับกลุม OTOP และแบบ
ประเมินความสอดคลองเนื้อหาของหลักสตูร 
 จึงเรยีนมาเพื่อขอความอนุเคราะห ไดโปรดพิจารณาใหขาราชการในสงักัดเปนผูเชีย่วชาญให
นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ และขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ 
 
        ขอแสดงความนับถือ 
 
       (ผูชวยศาสตราจารยเพ็ญสิริ  จีระเดชากุล) 
        คณบดีบณัฑิตวิทยาลัย 
สํานักงานคณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
โทร.02-664-1000 ตอ 5731 
หมายเหตุ : ตองการสอบถามขอมูลเพิ่มเติม กรุณาติดตอนิสิต โทรศัพท มือถือ 01-5977241 
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ที่ ศธ 0519.12/ 
      

 
 
 

บัณฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
สุขุมวิท 23 กรุงเทพฯ 10110 

                   กนัยายน  2548 
 

เร่ือง ขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 

เรียน อธิการบดีวิทยาลัยเทคนิคชุมพร 

สิ่งท่ีสงมาดวย  แผนการสอน แบบประเมนิ และตารางวเิคราะหหลักสตูร 
 
 เนื่องดวย นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ นสิิตระดับปริญญาโท สาขาวิชาอุตสาหกรรมศึกษา
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ไดรับอนุมัติใหทําปริญญานิพนธเร่ือง “การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคา
ชุมชนโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร” โดยมี อาจารยไพรัช วงศยุทธไกร 
และ อาจารยวิโรจน เอ็งสุโสภณ เปนคณะกรรมการควบคุมการทําปริญญานิพนธ ในการนี้ บัณฑิตวิทยาลัย 
ขอเรียนเชิญ อาจารยวนิดา  เกื้อกูล และอาจารยบุญรอด ภัทรเวชวงศ  เปนผูเชี่ยวชาญตรวจแผนการสอน
เชิงปฏิบัติการ เร่ือง การฝกอบรมการพัฒนาศักยภาพ ตารางวิเคราะหหลักสูตร และแบบประเมินความ
สอดคลองเนื้อหาของหลักสตูร 
 จึงเรียนมาเพื่อขอความอนุเคราะห ไดโปรดพิจารณาใหขาราชการในสงักัดเปนผูเชีย่วชาญให
นางสาวชิโนรส ละอองวรรณ และขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ 
 
        ขอแสดงความนับถือ 
 
       (ผูชวยศาสตราจารยเพ็ญสิริ  จีระเดชากุล) 
        คณบดีบณัฑิตวิทยาลัย 
สํานักงานคณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
โทร.02-664-1000 ตอ 5731 
หมายเหตุ : ตองการสอบถามขอมูลเพิ่มเติม กรุณาติดตอนิสิต โทรศัพท มือถือ 01-5977241 
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ภาคผนวก ข 
 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
- แบบสอบถามความรูพืน้ฐานการดําเนนิธรุกิจ 

- ตารางวิเคราะหหลกัสูตร 

- แบบประเมินความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของหลกัสูตร 

- แบบประเมินความสอดคลองระหวางจุดประสงคเชิงพฤติกรรมกับขอสอบ 

- แบบทดสอบความรู กอน-หลัง การอบรม 
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แบบสอบถาม เพื่อการวิจัย การพัฒนาหลักสูตร 
เพื่อพัฒนาศักยภาพ กลุมผูผลิตสินคาชุมชน โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 

ประเภทผาและเครื่องแตงกาย จังหวัดชุมพร 
 

คําชี้แจง 

 

  

แบบสอบถามชุดนี้ มวีัตถุประสงค เพื่อศึกษาขอมูลเกีย่วกับสภาพปญหาการดําเนินธุรกิจ และ

พื้นฐานดานความรู การดําเนินธุรกิจ โดยการนาํสภาพปญหาที่ไดจากแบบสอบถาม มาพัฒนา

หลักสูตรการอบรม ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ขอใหทานแสดงความ

คิดเห็นใหตรงกับสภาพความเปนจริง ตามทัศนะของทานใหไดมากทีสุ่ด เพื่อใหไดขอมูลที่ถกูตองและ

เปนประโยชนในการนําไปพฒันาหลักสูตรใหมีประสิทธภิาพสูงสุด 

  
 แบบสอบถามการวิจัย แบงออกเปน 3 ตอน 
  

ตอนที่ 1  ขอมูลสวนตัว กลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

 

 ตอนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับสภาพปญหาการดําเนินธุรกิจของกลุมในปจจุบัน 

 

 ตอนที่ 3 ขอมูลดานความรู พืน้ฐานการดําเนนิธุรกจิ 

 

 ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถาม ทุกทานเปนอยางสูง ที่ไดเสียสละเวลาในการพิจารณาตอบ

แบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้  

 

 

         นางสาว ชิโนรส ละอองวรรณ 

      นิสิตปริญญาโท มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ 

            ผูวิจยั 
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ตอนที่ 1  ขอมูลสวนตัว กลุมผูผลิตสินคาชุมชน/ผูตอบแบบสอบถาม 
 โปรดเขียนขอมูล และทาํเครื่องหมาย         ลง ใน (  ) 

 

1. ขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจปจจบัุน 

ชื่อกลุม ……………………………………………………..…………………………… 

ผลิตภัณฑหลกั  ………………………..………………………..……………………………  

จํานวนสมาชกิ   ……………………….. 

ระยะเวลาจัดตั้งกลุม  …………..…………… 

หนาที่ความรบัผิดชอบของทาน   ………………………………………………………….……  

2. เพศ  

  (   ) ชาย (   ) หญิง   

3. สถานะภาพ (   )  โสด (   )  สมรส (   )   หยาราง       (   )   อ่ืนๆ 

4. อายุ  

 (   )    ตํ่ากวา 30 ป        

 (   )    30 – 39    ป   

(   )    40 – 49    ป    

(   )   50 – 59     ป         

(   )   60 ป   ข้ึนไป   

5. ระดับการศึกษา  

(   )    ตํ่ากวา ม. 3   

(   )   ปวช. - ปวส.   

 (   )    ปริญญาตรี   

 (   )    ปริญญาตรี ข้ึนไป      

6. ประสบการณในการประกอบอาชีพ  

  (   ) รับราชการ   

  (   ) อาชีพอิสระ   

  (   ) แมบาน    

  (   ) เกษตรกร   

  (   ) อ่ืนๆ ………………….……  
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ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับสภาพของปญหาและอุปสรรคที่พบในการดําเนนิธุรกิจปจจุบันขององคกร  

ดานการจัดการ   
1.1……………………………………………………………………………………………… 

1.2 …………………………………………………………………………………………… 

1.3…..………………………………………………………………………………………… 

1.4 …………………………………………………………………………………………… 

1.5 …………………………………………………………………………………………… 
ดานการตลาด  
1.1……………………………………………………………………………………………… 

1.2 ……………………………………………………………………………………………… 

1.3 ……………………………………………………………………………………………… 

1.4 ……………………………………………………………………………………………… 

1.5 ……………………………………………………………………………………………… 
ดานการผลิต 
1.1……………………………………………………………………………………………… 

1.2 ……………………………………………………………………………………………… 

1.3 ……………………………………………………………………………………………… 

1.4 ……………………………………………………………………………………………… 

1.5 ……………………………………………………………………………………………… 
ดานการบัญชี 
1.1……………………………………………………………………………………………… 

1.2 ……………………………………………………………………………………………… 

1.3 ……………………………………………………………………………………………… 

1.4 ……………………………………………………………………………………………… 

1.5 ……………………………………………………………………………………………… 
อ่ืนๆ ที่เกีย่วของ หรือ ขอเสนอแนะ 
1.1……………………………………………………………………………………………… 

1.2 ……………………………………………………………………………………………… 

1.3 ……………………………………………………………………………………………… 

1.4 ……………………………………………………………………………………………… 
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1.5 ……………………………………………………………………………………………… 

ตอนที่ 3 ขอมูลดานความรูพื้นฐานการดาํเนนิธุรกิจ  

โปรดพิจารณาขอความดานลางแลวทาํเครื่องหมาย     ลงในชองวางทางดานขวามอืใหตรงกับ

ระดับความรูพืน้ฐานการดําเนินธุรกิจของทานมากที่สุด ขอละ 1 ระดับแตละระดับความตองการมี

ความหมายดงันี ้ 

 

    5   = มากที่สุด          4   = มาก        3 = พอสมควร        2 =   นอย    1   = นอยทีสุ่ด 

    

    ระดับความรู 

รายการความรูทางวิชาการ 5 4 3 2 1 

ดานการจัดการองคกร           

      โครงสรางองคกร      

      การบริหารทรัพยากรมนษุย      

      การวางแผนธุรกิจ      

      การสั่ง/การจูงใจ      

      การควบคุม      

      การแบงงาน/ความรับผิดชอบ      

            

ดานการตลาด           

     สํารวจความตองการตลาด      

     กําหนดตลาดเปาหมาย      

     วางตําแหนงทางการตลาด      

     วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ      

     วงจรชวีิตผลิตภัณฑ      

     การออกแบบผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ      

     การกาํหนดราคาขาย      

     ชองทางการจัดจําหนาย      

     วิธีการสงเสริมการขาย      
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     การจัดทาํแผนการตลาด      

 

  ระดับความรู 

รายการความรูทางวิชาการ  5  4  3 2  1  

ดานการผลิต           

       ทําเลที่ต้ัง      

       วางแผนการจัดซื้อ      

       การวางผงัโรงงาน      

       การวางแผนการผลิต      

       การวางแผนกําลงัการผลิต      

       การจัดเกบ็วัสดุคงคลัง      

       การควบคุมคุณภาพ      

       มาตรฐานผลิตภัณฑ      

            

ดานการเงิน       

       การหาแหลงเงินทนุ      

       การทาํบญัชี รายรับ-รายจาย      

       งบดุล      

       งบกําไร-ขาดทุน      

       งบกระแสเงินสด      

       คํานวณจดุคุมทุน      

 
สรุป ถาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการดานความรู ในดานอื่นๆ นอกเหนือจากแบบสอบถาม 

1.1……………………………………………………………………………………………………… 

1.2 ……………………………………………………………………………………………………… 

1.3 ……………………………………………………………………………………………………… 

1.4 ……………………………………………………………………………………………………… 

1.5 ……………………………………………………………………………………………………… 
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      ขอบคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถาม 
ตารางวิเคราะหหลักสูตรฝกอบรม 

การพัฒนาศักยภาพของกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 
โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดชุมพร 

 

 
คําชี้แจง 
 ตารางวิเคราะหหลกัสูตร นี้เปนการวิเคราะหความเหมาะสมระหวางเนื้อหาสาระกบัพฤติกรรม

ตางๆ ของหลกัสูตรฝกอบรม เร่ืองการพฒันาศกัยภาพกลุมผูผลิตสนิคาชุมชน โดยใหผูเชี่ยวชาญ

พิจารณาความเหมาะสม ระหวางเนื้อหาสาระกับพฤตกิรรมตางๆ และขอความกรณุาเขียน

ขอเสนอแนะอืน่ๆ เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไขตอไป 

 

 วิธีการใหคะแนน โดยพิจารณาทีละเนื้อหา ถาตองการใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมใดมากที่สุด ให

คะแนนชองพฤติกรรมนั้นมากที่สุด และถาตองการใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมใดรองลงมาก็ใหคะแนน

รองลงมาลดหลั่นกนัตามลาํดับ โดยถือวาคะแนนแตละชองพฤติกรรมเต็ม 10 ชองใดมีความคิดเห็นวา

ไมควรมีใหใส 0  

 

 
การกาํหนดน้ําหนักคะแนนมีเกณฑการพิจารณาดังนี้ 
 
 9 – 10  คะแนน  หมายถงึ เนื้อหาพฤติกรรมนั้นมีความสําคัญ มากทีสุ่ด 

 7 – 8  คะแนน  หมายถงึ เนื้อหาพฤติกรรมนั้นมีความสําคัญ มาก 

 4 – 6  คะแนน  หมายถงึ เนื้อหาพฤติกรรมนั้นมีความสําคัญ ปานกลาง 

 2 – 3 คะแนน  หมายถงึ เนื้อหาพฤติกรรมนั้นมีความสําคัญ นอย 

 0 – 1  คะแนน  หมายถงึ เนื้อหาพฤติกรรมนั้นมีความสําคัญ นอยที่สุด 
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ความหมายของพฤติกรรม 
 

พฤติกรรมดานพุทธิพสิัย 
ความรู-ความจํา หมายถงึ ความสามารถใหความหมาย การจําได บอก บรรยาย จัดกลุม 

เรียงลําดับ ข้ันตอน วธิีการ การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน  

ความเขาใจ หมายถงึ ความสามารถในการอธิบาย สรุป คาดการณ การพัฒนาศักยภาพกลุม

ผูผลิตสินคาชมุชน 

การนาํไปใช หมายถงึ ความสามารถในการเลือก การลงบันทึก  ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง การ

พัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

การวิเคราะห หมายถึง ความสามารถในการวิจารณ คนหาสาเหต ุความสัมพันธ แยก

สวนประกอบ จัดประเภท ตรวจสอบ คาดการณ การพฒันาศกัยภาพกลุมผูผลิตสนิคาชุมชน 

การสังเคราะห หมายถึง ความสามารถในการวางแผน เขียนแผน กาํหนด การพัฒนา

ศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชมุชน 

 
พฤติกรรมดานเจคต ิ
 การรับรู หมายถึง รับฟง บรรยาย ถาม ในการพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

 การตอบสนอง หมายถงึ ปฏิบัติตามคําสั่ง ชวยเหลือ มีสวนรวมในการพัฒนาศักยภาพกลุม

ผูผลิตสินคาชมุชน 

 การสรางคุณคา หมายถึง แสดงความคดิเห็น แสดงเหตุผล ปฏิบัติตอเนื่อง ในการพัฒนา

ศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชมุชน 

 การจัดระบบ หมายถึง พัฒนาวิธีการ ข้ันตอน ปรับปรุง ในการพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิต

สินคาชุมชน 

 การสรางลักษณะนสิัย หมายถงึ การนาํไปใหปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ 

 
พฤติกรรมดานทักษะพสิยั 
 การเลียนแบบ หมายถึง มผูีแนะนาํ และทําตามขั้นตอน ทําซ้าํๆจนเกิดความชาํนาญ 

 การทาํตามแบบ หมายถึง การปฏิบัติตามขั้นตอนหรือวิธีการที่กาํหนด โดยการทําดวยตนเอง 
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 การแกปญหาโดยฉับพลนั หมายถึง เปนความสามารถในการปฏิบัติเพื่อแกปญหาเฉพาะ

หนา ซึง่อาจเปนการแกไข ปรับปรุง เปลีย่นแปลง โดยเนนการนาํความรูมาใชในการพัฒนาศักยภาพ

กลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

ตารางการวิเคราะหความมุงหมายหลกัสูตรฝกอบรม การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

 
พุทธิพิสัย จิตพิสัย ทักษะพิสัย  

 
 

วัตถุประสงค 
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 1. ความรูเบือ้งตนเกี่ยวกบัผาบาติก 

                

    1.1 ความหมายของบาตกิ                 

   1.2 ประวัติความเปนมาผาบาติก                 

   1.3 เทคนิคการทาํผาบาตกิ                 

   1.4 วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือการทําผา

บาติก 
                

2. การวางแผนกลยทุธ 
                

    2.1 ความหมายการวางแผนกลยทุธ                 

    2.2 กระบวนการกําหนดแผนกลยทุธ                 

    2.3 วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ                 

    2.4 กําหนดทิศทางองคกร                 

    2.5 กําหนดแผนกลยทุธ                 

    2.6 การนาํแผนกลยทุธไปปฏิบัติ                 

    2.7 การควบคุมและประเมินผลกลยุทธ                 
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พุทธิพสิัย จิตพิสัย ทักษะพสิัย  
 

วัตถุประสงค 
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3. การวางแผนตลาด 
                

    3.1 ความหมาย ตลาด                 

    3.2 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค                 

    3.3 วงจรชวีิตผลิตภัณฑ                 

    3.4 สวนประสมทางการตลาด 4 P's                 

4. การวางแผนผลิต 
                

     4.1 ความหมาย การผลติ                 

     4.2 การบริหารการผลิต                 

     4.3 การจัดกระบวนการผลิต                 

     4.4 การควบคุมคุณภาพ                 

     4.5 มาตรฐานผลิตภัณฑ                 

5. การวางแผนการบัญช ี
                

     5.1 ความหมาย การบญัช ี                 

     5.2 การลงบันทกึทางบญัช ี                 

     5.3 งบทางการเงิน                 

     5.4 การคํานวณจุดคุมทนุ                 
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แสดงผลการวเิคราะหความมุงหมายหลักสูตรฝกอบรม การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

พุทธิพิสัย     

                                                  พฤติกรรม       

 

เนื้อหา 

 คว
าม
รู -
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12
ชั่ว
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ง 

(1
2

60
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ที 
= 

72
0 
นา

ที)
 

คะแนนเต็ม 10 10 10 10 10    

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

1. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับ บาติก                   

1.1 ความหมายของบาติก 6.2         6.2 33 23  

1.2 ประวัติความเปนมา 6.6         6.6 35 25  

1.3 เทคนิคการทําผาบาติก 6.8         6.8 36 26  

1.4 วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือการทําผาบาติก 7.2         7.2 38 27  

1.5 กระบวนการผลิตผาบาติก     7.4     7.4 39 28  

2. การวางแผนกลยุทธ                   

2.1 ความหมายการวางแผนกลยุทธ 6.6         6.6 35 25  

2.2 กระบวนการกําหนดแผนกลยุทธ     7.0     7.0 37 27  

2.3 วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ       9.6   9.6 51 36  

2.4 กําหนดทิศทางองคกร         9.4 9.4 49 36  

2.5 กําหนดแผนกลยุทธ         9.2 9.2 48 35  

2.6 การนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ     7.6     7.6 40 29  

2.7 การควบคุมและประเมินผลกลยุทธ     7.8     7.8 41 30  

3. การวางแผนตลาด                  

3.1 ความหมาย ตลาด 6.4         6.4 34 24  
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3.2 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค       8.8   8.8 46 33  

3.3 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ       7.2   7.2 38 27  

3.4 สวนประสมทางการตลาด 4 P's         9.0 9.0 47 34  

แสดงผลการวเิคราะหความมุงหมายหลักสูตรฝกอบรม การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

 

พุทธิพิสัย     

                                                     พฤติกรรม    
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4. การวางแผนผลิต                   

4.1 ความหมาย การผลิต 6.4         6.4 34 24  

4.2 การบริหารการผลิต     8.6     8.6 45 33  

4.3 การจัดกระบวนการผลิต     7.6     7.6 40 29  

4.4 การควบคุมคุณภาพ       7.8   7.8 41 30  

4.5 มาตรฐานผลิตภัณฑ 6.8         6.8 36 26  

5. การวางแผนการบัญชี             0    

5.1 ความหมาย การบัญชี 6.4         6.4 34 24  

5.2 การลงบันทึกทางบัญชี     8.2     8.2 43 31  

5.3 งบทางการเงิน     8.0     8.0 42 30  

5.4 การคํานวณจุดคุมทุน 7.4         7.4 39 28  

รวม 67   62 33 28 190.0 1000 720  

% 35 0 33 18 15 100    

จํานวนขอสอบ 11 0 10 5 4 30    
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แสดงความสมัพันธระหวางเนื้อหากับจุดประสงคเชิงพฤติกรรม และเวลาที่ใชในการอบรม 

 

หัวขอเนื้อหา จุดประสงคเชิงพฤติกรรม เวลาอบรม 

1. ความรูเบือ้งตนเกี่ยวกบั บาติก   (นาที) 

    1.1 ความหมายของบาตกิ 1. ใหความหมายแของบาติกได 20 

   1.2 ประวัติความเปนมา 2. บอกประวติัของบาติกได 20 

   1.3 เทคนิคการทาํผาบาตกิ 3. อธิบายเทคนิคการทําผาบาติกได 30 

   1.4 วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือการทําผาบาติก 4. เลือกใชเครื่องมือและวัสดุที่ใชทําผาบาติกได 25 

   1.5 กระบวนการผลิตผาบาติก 5. อธิบายกระบวนการผลิตผาบาติกได 25 

2. การวางแผนกลยทุธ   120 

    2.1 ความหมายการวางแผนกลยทุธ 1. ใหความหมายการจัดการเชิงกลยทุธได 20 

    2.2 กระบวนการกําหนดแผนกลยทุธ 2. อธิบายขั้นตอนการวางแผนกลยทุธได 30 

    2.3 วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 3. วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจได 40 

    2.4 กําหนดทิศทางองคกร 4. บอกทิศทางขององคกรได 40 

    2.5 กําหนดแผนกลยทุธ 5. อธิบายแผนกลยทุธทางธุรกิจขององคกรได 30 

    2.6 การนาํแผนกลยทุธไปปฏิบัติ 6. บอกข้ันตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติได 30 

    2.7 การควบคุมและประเมินผลกลยุทธ 7. บอกวิธีการควบคุมและประเมินผลกลยทุธได 30 

3. การวางแผนตลาด   220 

    3.1 ความหมาย ตลาด 1. ใหความหมายของตลาดได 20 

    3.2 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 2. บอกพฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตได 35 

    3.3 วงจรชวีิตผลิตภัณฑ 3. บอกชวงวงจรผลิตภัณฑขององคกรได 25 

    3.4 สวนประสมทางการตลาด 4 P's 4.อธิบายแนวทางพัฒนาสวนประสมการตลาดได 40 



 90 

 

 

 

 

 

หัวขอเนื้อหา จุดประสงคเชิงพฤติกรรม เวลาอบรม 

4. การวางแผนผลิต   120 

     4.1 ความหมาย การผลติ 1. ใหความหมายและบอกปจจัยการผลิตได 25 

     4.2 การบริหารการผลิต 2.  อธิบายวิธกีารบริหารการผลิตได 40 

     4.3 การจัดกระบวนการผลิต 3.  บอกข้ันตอนการผลิตได 30 

     4.4 การควบคุมคุณภาพ 4. อธิบายการควบคุมคุณภาพ 30 

     4.5 มาตรฐานผลิตภัณฑ 5. บอกความสําคัญของมาตรฐานผลิตภัณฑได 25 

5. การวางแผนการบัญช ี   150 

     5.1 ความหมาย การบญัชี 1. ใหความหมายของบัญชไีด 20 

     5.2 การลงบันทกึทางบญัชี 2. อธิบายวธิีการลงบันทึกขอมูลทางบัญชไีด 35 

     5.3 งบทางการเงิน 3. จัดทํางบทางการเงนิได 35 

     5.4 การคํานวณจุดคุมทนุ 4. บอกสูตรคํานวณจุดคุมทนุของผลิตภัณฑได 20 

    110 

  รวมเวลาที่ใชในการอบรม 720 
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แบบประเมินความสอดคลอง 
ของเนื้อหาหลักสูตรฝกอบรม การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

 
 

แบบประเมินความสอดคลองของหลกัสตูรฝกอบรม การพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคา

ชุมชนฉบับนี้มวีัตถุประสงค ใหผูเชี่ยวชาญประเมินความสอดคลองเชิงเนื้อหา หลักสตูรฝกอบรมการ

พัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน วารายละเอียดของเนื้อหามีความถูกตองสอดคลอง และ

ครบถวนในเชงิเนื้อหาเพียงไรในการทีจ่ะนาํไปใชเปนเครือ่งมือในการฝกอบรม และขอความกรุณา

เขียนขอเสนอแนะอื่นๆ เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงแกไขตอไป 

 

คําชี้แจง      ขอใหทานผูเชีย่วชาญไดกรุณาพิจารณาวาจุดประสงคเชิงพฤติกรรมในแตละเรื่องของการ

อบรมกับเนื้อหามีความสอดคลองกันหรือไม ตามรายการที่ไดเขียนไวโดยการทาํเครื่องหมาย   ลงใน

ชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 

 
เกณฑประมาณคา 
 

 +1 สอดคลอง หมายความวา องคประกอบที่เขียนไวตามรายการประเมินขอนัน้ๆ ม ี

ความสอดคลองกัน สงเสริมกันและเปนสวนที่เกี่ยวของซึง่กนัและกนั 

0 ไมแนใจ  หมายความวา องคประกอบที่เขียนไวตามรายการประเมินขอนัน้ๆ  

   ไมชัดเจนที่จะบอกไดวามีความสอดคลองกัน สงเสริมกนัและเปน 

   สวนที่เกีย่วของซึ่งกันและกัน 

 +1 ไมสอดคลอง หมายความวา องคประกอบที่เขียนไวตามรายการประเมินขอนัน้ๆ  

    ไมมีความสอดคลองกัน สงเสริมกนัและเปนสวนที่เกีย่วของซึง่กนั 

    และกัน 
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หัวขอเนื้อหา จุดประสงคเชิงพฤติกรรม คาความสอดคลอง 

1. ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับ บาติก     

    1.1 ความหมายของบาติก 1. ใหความหมายแของบาติกได 1.00 

   1.2 ประวัติความเปนมา 2. บอกประวัติของบาติกได 1.00 

   1.3 เทคนิคการทําผาบาติก 3. อธิบายเทคนิคการทําผาบาติกได 0.67 

   1.4 วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือการทําผาบาติก 4. เลือกใชเครื่องมือและวัสดุที่ใชทําผาบาติกได 1.00 

   1.5 กระบวนการผลิตผาบาติก 5. อธิบายกระบวนการผลิตผาบาติกได 0.67 

2. การวางแผนกลยุทธ     

    2.1 ความหมายการวางแผนกลยุทธ 1. ใหความหมายการจัดการเชิงกลยุทธได 1.00 

    2.2 กระบวนการกําหนดแผนกลยุทธ 2. อธิบายขั้นตอนการวางแผนกลยุทธได 1.00 

    2.3 วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 3. วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจได 1.00 

    2.4 กําหนดทิศทางองคกร 4. บอกทิศทางขององคกรได 0.67 

    2.5 กําหนดแผนกลยุทธ 5. อธิบายแผนกลยุทธทางธุรกิจขององคกรได 0.67 

    2.6 การนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ 6. บอกขั้นตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติได 0.67 

    2.7 การควบคุมและประเมินผลกลยุทธ 7. บอกวิธีการควบคุมและประเมินผลกลยุทธได 1.00 

3. การวางแผนตลาด     

    3.1 ความหมาย ตลาด 1. ใหความหมายของตลาดได 1.00 

    3.2 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 2. บอกพฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตได 1.00 

    3.3 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 3. บอกชวงวงจรผลิตภัณฑขององคกรได 1.00 

    3.4 สวนประสมทางการตลาด 4 P's 4.อธิบายแนวทางพัฒนาสวนประสมการตลาดได 0.67 

4. การวางแผนผลิต     

     4.1 ความหมาย การผลิต 1. ใหความหมายและบอกปจจัยการผลิตได 1.00 

     4.2 การบริหารการผลิต 2.  อธิบายวิธีการบริหารการผลิตได 0.67 

     4.3 การจัดกระบวนการผลิต 3.  บอกขั้นตอนการผลิตได 0.67 

     4.4 การควบคุมคุณภาพ 4. อธิบายการควบคุมคุณภาพ 0.67 

     4.5 มาตรฐานผลิตภัณฑ 5. บอกความสําคัญของมาตรฐานผลิตภัณฑได 1.00 

5. การวางแผนการบัญชี    

     5.1 ความหมาย การบัญชี 1. ใหความหมายของบัญชีได 1.00 

     5.2 การลงบันทึกทางบัญชี 2. อธิบายวิธีการลงบันทึกขอมูลทางบัญชีได 1.00 

     5.3 งบทางการเงิน 3. จัดทํางบทางการเงินได 0.67 

     5.4 การคํานวณจุดคุมทุน 4. บอกสูตรคํานวณจุดคุมทุนของผลิตภัณฑได 0.67 

การพิจารณาหาคา IOC นี้ จะตองมีคามากกวาหรือเทากับ 0.5 จึงถือวาวัดไดสอดคลองกัน  
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แบบประเมิน ขอสอบมีความสอดคลองกับจุดประสงคเชิงพฤติกรรม  

จุดประสงคเชิงพฤติกรรม ขอสอบ ระดับ 

1. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับ บาติก     

1. ใหความหมายแของบาติกได 1. ขอใดตอไปนี้เปน ความหมาย ของบาติก 1.00 

2. บอกประวัติของบาติกได 2. คนไทยทางภาคใตไดเรียนรูวิธีทําผาบาติกมาจากชนชาติใด 1.00 

3. อธิบายเทคนิคการทําผาบาติกได 3. เทคนิคการเขียนระบายสี หรือแบบระบาย ไดพัฒนามาจากงานดานใด 0.67 

4. เลือกใชเครื่องมือและวัสดุที่ใชทําผาบาติกได 4. ขอใดตอไปนี้ ไมใช เปนวิธีการเลือกผาที่ทําจากใยธรรมชาติ 1.00 

5. อธิบายกระบวนการผลิตผาบาติกได 5.  ในกระบวนการผลิตบาติกแบบระบาย ขอใดเปนการเรียงลําดับ 1.00 

  ขั้นตอนไดถูกตอง   

2. การวางแผนกลยุทธ     

1. ใหความหมายการจัดการเชิงกลยุทธได 6. ขอใดตอไปนี้ ไมใช วัตถุประสงคของวางแผนกลยุทธ 0.67 

2. อธิบายขั้นตอนการวางแผนกลยุทธได 7. ขอใดตอไปนี้ เปนกระบวนการกําหนดแผนกลยุทธ 1 

3. วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจได 8. ธุรกิจที่จัดอยูในภาวะเสี่ยง หมายถึงขอใด 1 

4. บอกทิศทางขององคกรได 9. ขอความใดตอไปนี้ เปนขอความภารกิจ  0.67 

5. อธิบายแผนกลยุทธทางธุรกิจขององคกรได 10. ขอใดตอไปนี้ เปนการเลือกกลยุทธในระดับธุรกิจ 1 

6. บอกขั้นตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติได 11.  กอนการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธ ผูวางแผนจะตองทราบเรื่องใดกอน 0.67 

7. บอกวิธีการควบคุมและประเมินผลกลยุทธได 12.  ระดับของการควบคุมแผนกลยุทธมีกี่ระดับ อะไรบาง 1 

3. การวางแผนตลาด     

1. ใหความหมายของตลาดได 13. ขอใดตอไปนี้ ไมใช แนวคิดทางการตลาด 1 

2. บอกพฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตได 14. ขอใดตอไปนี้เปนการพิจารณาพื้นฐานแรก ในการตัดสินใจซ้ือสินคา  0.67 

  ของผูบริโภค   

  15. ผูบริโภคที่ชอบอยูรอบกลุม และมีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง  0.67 

  จัดอยูในเกณฑการแบงสวนของตลาดลักษณะใด   

3. บอกชวงวงจรผลิตภัณฑขององคกรได 

16. ชวงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ ชวงใดโดยทั่วไปแลวจะใหผลกําไอยูในระดับ

สูงสุด 1 
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4.อธิบายแนวทางพัฒนาสวนประสมทาง 17. ขอใดตอไปนี้ ไมใช การผลิตสินคาแบบมุงตลาดเฉพาะสวน 0.67 

การตลาดได 18. ขอใดตอไปนี้ ไมใช วัตถุประสงคของบรรจุภัณฑ (Packaging) 1 

  19. ขอใดตอไปนี้ กลาวถึง หนาที่หลักของผูคาปลีกไดชัดเจน  0.67 

  20. การแจกตัวอยางสินคาฟรี ของยาสระผมที่ผลิตจากกลุมผูผลิตสินคา  1 

  ชุมชนแหงหนึ่งใหกับนักเรียน นักศึกษา และประชาชนทั่วไป   

   ถือไดวาเปนการสงเสริมการตลาดแบบใด   

      

4. การวางแผนผลิต     

1. ใหความหมายและบอกปจจัยการผลิตได 21. ขอใดตอไปนี้ ไมใช องคประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต  0.67 

2.  อธิบายวิธีการบริหารการผลิตได 22. ขอใด เปนปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกทําเลที่ตั้งของโรงงาน 0.67 

3.  บอกขั้นตอนการผลิตได 23. ในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพดี ผูผลิตสินคาจะควรตองตรวจสอบ 0.67 

  คุณภาพในขั้นตอนใดเปนขั้นตอนแรก   

4. อธิบายการควบคุมคุณภาพ 24. เครื่องมือที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพ ที่แสดงขอมูลความสัมพันธ 0.67 

  ระหวางตนเหตุกับปญหาทั้งหมดที่เกิดขึ้นจากการผลิตสินคาที่ผิดพลาด   

5. บอกความสําคัญของมาตรฐานผลิตภัณฑได 25. มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน หรือ มผช. มีอายุในการรับรอง กี่ป 1 

5. การวางแผนการบัญชี     

1. ใหความหมายของบัญชีได 26. ขอใดตอไปนี้ เปนขอมูลทางการเงิน 1 

2. อธิบายวิธีการลงบันทึกขอมูลทางบัญชีได 27.  คําวา รายได หมายถึงอะไร 0.67 

3. จัดทํางบทางการเงินได 28. งบดุล แสดงองคกรรูถึงอะไรในการทําธุรกิจ 0.67 

  29. งบกําไร-ขาดทุน แสดงองคกรรูถึงอะไรในการทําธุรกิจ 0.67 

4. บอกสูตรคํานวณจุดคุมทุนของผลิตภัณฑได 30. สูตรพื้นฐานที่ใชในการคํานวณปริมาณการขายที่คุมทุนพอดี คือขอใด 1 
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แบบทดสอบความรู หลักสูตร 

เพื่อพัฒนาศกัยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน โครงการหนึง่ตําบล หนึ่งผลิตภณัฑ  
ประเภทผาและเครื่องแตงกาย  จังหวดัชุมพร 

 
คําแนะนํา  ใหผูเขาฝกอบรม กาเครื่องหมาย X ขอที่ถกูลงในกระดาษคําตอบ 
 
หนวยที่ 1 เร่ืองความรูเบื้องตนเกีย่วกับ บาติก 

 1. ขอใดตอไปนี้เปน ความหมาย ของบาตกิ 

  ก. การตัด และการเย็บตอผาหลายชิน้เขาดวยกนั 

  ข. การสกรีนรูปภาพธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรมทองถิน่ลงบนผา 

  ค. การวาด การเขียนระบายสีลงบนผา 

  ง. การมัดและยอมสีผาดวยวิธีโบราณ 

 2. คนไทยทางภาคใตไดเรียนรูวิธทีําผาบาติกมาจากชนชาติใด 

ก. อินโดนเีซีย 

  ข. มาเลเซีย 

  ค. สิงคโปร 

  ง.  อินเดีย 

 3. เทคนิคการเขียนระบายส ีหรือแบบระบาย ไดพฒันามาจากงานดานใด 

  ก. ดานหัตถอตุสาหกรรม เชงิจิตกรรม 

  ข. ดานหัตกรรม 

  ค. ดานจิตกรรม บนฝาผนงั 

  ง. ดานศิลปกรรม 

 4. ขอใดตอไปนี้ ไมใช เปนวธิีการเลือกผาที่ทาํจากใยธรรมชาติ 

  ก. การดึงเสนดายใหขาด ถาเปนผาใยธรรมชาติจะเหนยีวและขาดยาก 

  ข. การดงึเสนดายใหขาด ถาเปนผาใยธรรมชาติปลายจะมนและขาดงาย 

  ค. นาํผาไปเผาไฟ ถาเปนผาใยธรรมชาติจะติดไฟ 

  ง. ใชน้ําหมกึหยดลงบนเนื้อผา ถาเปนผาใยธรรมชาติจะซึมน้ํา และกระจายอยาง

รวดเร็ว 
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 5.  ในกระบวนการผลิตบาติกแบบระบาย ขอใดเปนการเรียงลาํดับข้ันตอนไดถูกตอง 

  ก. ตมผา วาดลาย ลงเทียน ลงส ีเคลือบผา ตัดเย็บ  

  ข. วาดลาย ลงเทยีน ลงส ีเคลือบผา ตมผา ตัดเย็บ  

  ค. วาดลาย ลงเทยีน เคลือบผา ลงส ีตมผา ตัดเย็บ  

  ง. ลงเทียน วาดลาย ลงสี ตมผา เคลือบผา ตัดเย็บ 

หนวยที่ 2 การวางแผนกลยทุธ 

 6. ขอใดตอไปนี้ ไมใช วัตถปุระสงคของวางแผนกลยทุธ 

 ก. วางแผนการตัดสินใจ และการดําเนนิงานในธุรกิจ 

 ข. การกําหนด วิสัยทัศน ภารกิจ และเปาหมาย 

 ค. การชวยรัฐใหมีรายไดจากการเสียภาษ ี

 ง. มีผลตอนแทนดานการลงทุน 

 7. ขอใดตอไปนี้ เปนกระบวนการกําหนดแผนกลยทุธ 

  ก. วิเคราะห SWOT    กําหนดทิศทาง     กาํหนดกลยทุธ     ปฏิบัติ      ควบคุมและ

ประเมินผล 

  ข. กําหนดทิศทาง     วิเคราะห SWOT     กําหนดกลยุทธ      ควบคุมประเมินผล 

  ค. วิเคราะหภายใน     วิเคราะหภายนอก     กาํหนดกลยุทธ      ประเมินผล 

  ง. กําหนดกลยุทธ     วิเคราะหภายนอก     วเิคราะหภายใน      กําหนดทิศทาง 

ควบคุมและประเมินผล 

 8. ธุรกิจที่จัดอยูในภาวะเสี่ยง หมายถงึขอใด 

  ก. ระดับการคมุคามต่ํา  โอกาสทางการตลาดต่ํา 

  ข. ระดับการคมุคามสูง  โอกาสทางการตลาดต่ํา 

  ค. ระดับการคมุคามต่ํา  โอกาสทางการตลาดสูง 

  ง. ระดับการคมุคามสูง  โอกาสทางการตลาดสูง 

 9. ขอความใดตอไปนี้ เปนขอความภารกิจ  

  ก. “บริษัทเปนผูนําบุคคลมาไวดวยกนัที่ดีที่สุดของโลก ชวยใหบุคคลมีความสะดวกใน

การที่จะสื่อสารดวยระบบสารสนเทศในทุกที่และทกุเวลา” 

  ข. “การใชเชารถยนต เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาทกุคน” 

  ค. ”การรับจัดนําเที่ยวเฉพาะในประเทศไทย” 

  ง.  “เปนบริษทัคอมพวิเตอรสําหรับทุกสํานักงาน และทกุบานที่ใชซอฟแวรเปน

เครื่องมือ” 
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 10. ขอใดตอไปนี้ เปนการเลอืกกลยทุธในระดับธุรกิจ 

  ก. กลยทุธการเจริญเติบโต 

  ข. กลยทุธการเปนผูนาํทางดานตนทนุ 

  ค. กลยุทธในการวิจยัและพฒันา 

  ง. กลยทุธตลาดเฉพาะ 

11.  กอนการปฏิบัติงานตามแผนกลยทุธ ผูวางแผนจะตองทราบเรื่องใดกอน 

  ก. ผูนําแผนไปปฏิบัติ 

  ข. กิจกรรมที่จะปฏิบัติ 

  ค. ปฏิบัติกิจกรรมอยางไร 

  ง. ทุกขอรวมกนั 

 12.  ระดับของการควบคมุแผนกลยทุธมีกีร่ะดับ อะไรบาง 

  ก. ม ี3 ระดับ คือ กอน ระหวาง และหลงัดําเนนิการ 

  ข. มี 2 ระดับ คือ กอน และหลังดําเนนิการ 

  ก. ม ี4 ระดับ คือ กอน ระหวาง ปรับปรุงแกไข และหลังดําเนนิการ 

  ก. ม ี3 ระดับ คือ กอน ปรับปรุงแกไข และหลังดําเนนิการ 

   

หนวยที่ 3 แผนการตลาด 

 13. ขอใดตอไปนี้ ไมใช แนวคิดทางการตลาด 

  ก. สนองความตองการ 

  ข. สนองตอบดานความจาํเปน 

  ค. เสนอขายสนิคาที่ดี  

  ง. ผลตอบแทนดานกําไร 

 14. ขอใดตอไปนี้เปนการพจิารณาพืน้ฐานแรก ในการตัดสินใจซื้อสินคา ของผูบริโภค 

  ก. จะซื้อสินคาหรือบริการอะไร 

  ข. จะซื้อสินคาหรือบริการทีไ่หน 

  ค. จะซื้อสินคาหรือบริการกบัใคร 

  ง. จะซื้อสินคาหรือบริการอยางไร 
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15. ผูบริโภคทีช่อบอยูรอบกลุม และมีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง จัดอยูในเกณฑการแบงสวน

ของตลาดลักษณะใด 

  ก. ลักษณะของจิตวทิยา 

  ข. ลักษณะพฤติกรรม 

  ค. ลักษณะทางสังคม 

  ง. ลักษณะประชากร 

 16. ชวงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ ชวงใดโดยทั่วไปแลวจะใหผลกาํไรอยูในระดับสูงสดุ 

  ก. ชวงแนะนํา 

  ข. ชวงเจริญเติบโต 

  ค. ชวงเจริญเติบโตเต็มที ่

  ง. ชวงตกต่ํา 

 17. ขอใดตอไปนี้ ไมใช การผลิตสินคาแบบมุงตลาดเฉพาะสวน 

  ก. เปดรานขายของชํา เชน ขาวสาร น้ําตาล ผัก ผลไม 

  ข. เปดรานจําหนายรถยนต ยี่หอ เบนซ 

  ค. ผลิตแชมพูสระผมทีท่ําจากสมุนไพรธรรมชาติ ขจัดรังแค 

  ง. ผลิตเสื้อยืดสีเหลือง มทีั้ง Side S M L 

 18. ขอใดตอไปนี้ ไมใช วัตถปุระสงคของบรรจุภัณฑ (Packaging) 

  ก. ปองกนัการเสียหายที่อาจเกิดกับตัวสนิคา 

  ข. ส่ือรายละเอียดตางๆใหกบัลูกคา 

  ค. สวยงาม สะดวกตอการพกพา 

  ง. ชวยลดทุนตนในการผลิต 

 19. ขอใดตอไปนี้ กลาวถึง หนาทีห่ลักของผูคาปลีกไดชดัเจน  

  ก.  ทาํใหพอคาคนกลางทํางานไดสะดวกขึ้น 

  ข.  เปนผูจัดแบงสินคาใหเปนจํานวนยอยๆ ตามความตองการของลกูคา  

  ค. คนที่ขนถายสินคา และเก็บรักษาสนิคาจากผูผลิตกบัพอคาคนกลาง 

  ง. ชวยใหการซื้อสินคาของผูบริโภค งายและสะดวกทีสุ่ดเทาที่ทาํได 
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 20. การแจกตวัอยางสินคาฟรี ของยาสระผมที่ผลิตจากกลุมผูผลิตสนิคาชุมชนแหงหนึ่ง ใหกับ

นักเรียน นักศกึษา และประชาชนทั่วไป ถอืไดวาเปนการสงเสริมการตลาด แบบใด 

  ก. การโฆษณา 

  ข. การประชาสัมพันธ 

  ค. การสงเสรมิการขาย 

  ง. การขายโดยบุคคล 

 

หนวยที่ 4 แผนการผลิต  

 21. ขอใดตอไปนี้ ไมใช องคประกอบที่สําคัญของระบบการผลิต  

  ก. ปจจัยการผลิต 

  ข. การรับประกันสนิคา 

  ค. กระบวนการแปรสภาพ 

  ง. สินคาและบริการ 

 22. ขอใด เปนปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลอืกทําเลที่ต้ังของโรงงาน 

  ก. แหลงแรงงาน 

  ข. แหลงวัตถดิุบ แหลงจาํหนาย 

  ค. สาธารณูปโภค การคมนาคม 

  ง. ทุกขอรวมกนั 

 23. ในการผลติสินคาใหมีคุณภาพดี ผูผลิตสินคาจะควรตองตรวจสอบคุณภาพในขั้นตอนใด

เปนขั้นตอนแรก 

  ก. การเลือกวตัถุดิบ  

  ข. ระหวางการผลิต 

  ค. การสุมตรวจสินคา 

  ง. การบรรจุสินคาลงกลอง 

 24. เครื่องมือที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพ ที่แสดงขอมลูความสัมพันธระหวางตนเหตุกับ

ปญหาทั้งหมดที่เกิดขึ้นจากการผลิตสินคาที่ผิดพลาด 

  ก. แผนภูมิควบคุม 

  ข. แผนผังกางปลา 

  ค. ใบตรวจสอบ 

  ง. แผนภูมิพาเรโต 
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25. มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน หรือ มผช. มีอายุในการรับรอง กี่ป 

  ก.   1 ป 

  ข.  2 ป  

  ค. 3 ป 

  ง. ไมมีวันหมดอาย ุ

 

หนวยที่ 5 แผนการเงนิ 

 26. ขอใดตอไปนี้ เปนขอมูลทางการเงนิ 

  ก. จํานวนสมาชิกในกลุม 

  ข. จํานวนผลผลิตที่ไดตอคร้ัง 

  ค. กําไรขั้นตนกอนหักคาใชจาย 

  ง. นโยบายทางการเงินขององคกร 

 27.  คําวา รายได หมายถงึอะไร 

  ก. จํานวนผลตอบแทนที่ไดจากการดําเนนิธุรกิจขององคกร 

  ข. จํานวนเงินสดที่ไดรับจากการขายสนิคาและบริการ 

  ค. จํานวนเงินสดรับหักจากเงินสดจายในงวดการผลิตเดยีวกนั 

  ง. จํานวนมูลคาของสินทรัพยของกิจการที่เพิม่ข้ึน 

 28. งบดุล แสดงองคกรรูถึงอะไรในการทาํธุรกิจ 

  ก. ใหรูถึงผลการดาํเนนิงานของธุรกิจในรอบระยะเวลาบัญชีหนึง่ๆ 

  ข. ใหรูถึงผลการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงินของธุรกิจ 

  ค. ใหรูถึงฐานะการเงินของธรุกิจ ณ วนัใดวันหนึง่ 

  ง.  ใหรูถงึผลการเปลี่ยนแปลงในสวนของผูลงทนุ 

 29. งบกาํไร-ขาดทนุ แสดงองคกรรูถึงอะไรในการทําธุรกจิ  

  ก. ใหรูถึงผลการดําเนนิงานของธุรกิจในรอบระยะเวลาบัญชีหนึง่ๆ 

  ข. ใหรูถึงผลการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงินของธุรกิจ 

  ค. ใหรูถึงฐานะการเงินของธรุกิจ ณ วนัใดวันหนึง่ 

  ง.  ใหรูถงึผลการเปลี่ยนแปลงในสวนของผูลงทนุ 
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 30. สูตรพื้นฐานที่ใชในการคํานวณปริมาณการขายที่คุมทุนพอดี คือขอใด 

  ก.      ตนทนุคงที่  

     ตนทนุแปรผัน 

   

ข.                    ตนทนุคงที่  

    (ราคาขายตอหนวย – ตนทนุแปรผันตอหนวย) 

 

  ค.   ตนทุนการผลิต+คาใชจายการขายและดําเนินการ 

                       จํานวนหนวยที่ผลิตได 

       

   ง.        ตนทุนวัตถุดิบตอหนวย+ตนทุนแรงงานตอหนวย+ตนทุนคาเสื่อมราคา 

                        ตอหนวย+ตนทุนคาใชจายการผลิตตอหนวย 
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ภาคผนวก ค 

เอกสารหลักสูตร เพี่อพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 
ประเภทผาและเครื่องแตงกาย โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดชุมพร 
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หลักสูตรฝกอบรม เพื่อพัฒนาศักยภาพ  
กลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย  
โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดชุมพร 
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หลักสูตรฝกอบรม 
เพื่อพัฒนาศกัยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 

โครงการหนึง่ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จงัหวัดชุมพร 
 
หลักการและเหตุผล 

ผลิตภัณฑใจโครงการหนึ่งผลิตภัณฑ หนึ่งตําบล มาจากการประยุกตใช ภูมิปญญาทองถิ่น 

ความรู ความสามารถ ประสบการณด้ังเดิมมาผลิตเปนสินคา อาหาร เครื่องแตงกาย เครื่องมือ 

เครื่องใช และสินคาที่ผลิตขึ้นจะมีความหลากหลาย แตกตางกันไปตามสภาพความเปนอยูของแตละ

พื้นพี่ พื้นที่ใดมีทรัพยากรอะไรอยูมากก็นํามาดัดแปลงใหเปนของกินของใช  เก็บไวใชเองในครัวเรือน 

และเมื่อเกินความตองการ ก็จะนําไปแลกเปลี่ยนกันในระหวางชุมชนจนเกิดเปนการคาขายขึ้น  

การคาขายในปจจุบันมีการแขงขันกันรุนแรงมาก กลุมชุมชนใดมีความรู มีประสบการณและ

สามารถปรับเปลี่ยนองคกรของตนใหเขากับยุคสมัย ก็สามารถจะอยูรอดได กลุมผูผลิตสินคาชุมชนใน

โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑสวนใหญเกิดมาจากการรวมตัวกันของคนในชุมชน ที่ยังไมเคย

ประกอบธุรกิจ ไมรูวาการประกอบธุรกิจจะตองทําอยางไรบาง ตองมีความรูในเรื่องใดบาง และจะทํา

อยางไรใหธุรกิจของในองคกรหรือกลุมของตนมีผลกําไร  

ดังนั้น เพื่อใหสอดคลองกับปญหา เพื่อใหกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ ไดพัฒนาความรูที่เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจ ทั้งดานการตลาด การผลิต การบญัช ีและ

การจัดการเชิงกลยุทธ และสามารถเขียนแผนกลยุทธสําหรับธุรกิจใหกับองคกรได 

 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหสมาชิกกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย โครงการหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ จังหวัดชุมพร ที่เขารับการฝกอบรม มีความรู ในการดําเนินธุรกิจ 
 

หัวขอการฝกอบรม 
 เนื้อหาการฝกอบรม เกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ ประกอบไปดวยสาระสําคัญ 5 หนวย ดังนี้ 

  หนวยที่ 1 เร่ือง ความรูทั่วไปเกี่ยวกับผาบาติก 

  หนวยที่ 2 เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธ 

  หนวยที่ 3 เร่ือง การตลาด 

  หนวยที่ 4 เร่ือง การผลิต 

  หนวยที่ 5 เร่ือง การบัญชี 
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วิธีการดําเนินการฝกอบรม 
วิธีการฝกอบรมใหความรูเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ ไดแก 

1. ดวยการฟงบรรยายกึ่งการสัมมนา 

2. อภิปลายตอบขอซักถาม และกรณีตัวอยาง 

3. สรางแผนกลยุทธธุรกิจขององคกร 
 
คุณสมบัติของผูเขารับการฝกอบรม 
 เปนสมาชิก กลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย โครงการหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร ที่ไมผานเกณฑการคัดสรร โครงการ สุดยอดหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ ป 2548 ระดับ 3 ดาว 

 
สื่อที่ใชในการฝกอบรม 

1. ส่ือโปรมแกรมนําเสนอ 

2. เอกสารประกอบ รูปภาพประกอบ 
 

การประเมินผล 
1. แบบทดสอบความรูกอนการฝกอบรม 

2. แบบทดสอบความรูหลังการฝกอบรม 

 
วัน เวลา และสถานที่ฝกอบรม 
 ระยะเวลาในการฝกอบรม   2 วัน วันที่ 24-25 สิงหาคม พ.ศ. 2549 

 เวลาอบรม  8.00 น. - 16.00 น. 

 สถานที่   สถานที่ต้ังกลุมผาบาติก หาดทรายรี อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 
  
งบประมาณในการดําเนินการ 
 1. คาอาหารกลางวัน (2x20x40)   1,600  บาท 

 2. คาอาหารวางและเครื่องดื่ม (4x20x30)  2,400  บาท 

 3. คาเอกสารและวัสดุประกอบการอบรม  2,000  บาท 
    รวมคาใชจายทั้งสิ้น 6,000  บาท 
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หลักสูตรฝกอบรม  
เพื่อพัฒนาศักยภาพ กลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 

 โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดชุมพร 
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คํานํา 

 

หลักสูตรฝกอบรม เพื่อพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 

โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร ฉบับนี้ เนื้อหารายละเอียดไดมาจาก

การศึกษาคนควาเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ การสอบถามความคิดเห็นจากกลุมผูผลิตสินคาชุมชน 

รวมทั้งผูเชี่ยวชาญหลายทาน 

โดยหลักสูตรฝกอบรม เพื่อพัฒนาศักยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตง

กาย นี้มีเนื้อหาเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ มีสาระสําคัญประกอบดวย ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับผาบาติก 

ข้ันตอนการบริหาร สวนประกอบ หนาที่ รายละเอียด การวางแผนทางธุรกิจ การจัดการเชิงกลยุทธ 

การตลาด การผลิต และการบัญชี เพื่อใหผูเขารับการอบรมมีความรู ความเขาใจ สามารถนําไป

ประยุกตใชกับการดําเนินธุรกิจขององคกร ใหมีศักยภาพพรอมสําหรับการแขงขันในปจจุบัน และ

สามารถดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพตอไป 

 

 

ชิโนรส ละอองวรรณ 

ผูจัดทํา 
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หลักสูตรฝกอบรม 
เพื่อพัฒนาศกัยภาพกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 

โครงการหนึง่ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ จงัหวัดชุมพร 
 
หลักการและเหตุผล 

ผลิตภัณฑในโครงการหนึ่งผลิตภัณฑ หนึ่งตําบล มาจากการประยุกตใช ภูมิปญญาทองถิ่น 

ความรู ความสามารถ ประสบการณด้ังเดิมมาผลิตเปนสินคา อาหาร เครื่องแตงกาย เครื่องมือ 

เครื่องใช และสินคาที่ผลิตขึ้นจะมีความหลากหลาย แตกตางกันไปตามสภาพความเปนอยูของแตละ

พื้นพี่ พื้นที่ใดมีทรัพยากรอะไรอยูมากก็นํามาดัดแปลงใหเปนของกินของใช  เก็บไวใชเองในครัวเรือน 

และเมื่อเกินความตองการ ก็จะนําไปแลกเปลี่ยนกันในระหวางชุมชนจนเกิดเปนการคาขายขึ้น  

การคาขายในปจจุบันมีการแขงขันกันรุนแรงมาก กลุมชุมชนใดมีความรู มีประสบการณและ

สามารถปรับเปลี่ยนองคกรของตนใหเขากับยุคสมัย ก็สามารถจะอยูรอดได กลุมผูผลิตสินคาชุมชนใน

โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑสวนใหญเกิดมาจากการรวมตัวกันของคนในชุมชน ที่ยังไมเคย

ประกอบธุรกิจ ไมรูวาการประกอบธุรกิจจะตองทําอยางไรบาง ตองมีความรูในเรื่องใดบาง และจะทํา

อยางไรใหธุรกิจของในองคกรหรือกลุมของตนมีผลกําไร  

ดังนั้น เพื่อใหสอดคลองกับปญหา เพื่อใหกลุมผูผลิตสินคาชุมชน ในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ ไดพัฒนาความรูที่เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจ ทั้งดานการตลาด การผลิต การบญัช ีและ

การจัดการเชิงกลยุทธ และสามารถเขียนแผนกลยุทธสําหรับธุรกิจใหกับองคกรได 

 

วัตถุประสงคหลักสูตรฝกอบรม เพื่อใหผูเขาอบรม มีความรูในดานตางๆ ตอไปนี้ 

 1. มีความรู เกี่ยวกับผาบาติก ประวัติ วิวัฒนาการในประเทศไทย เทคนิค เครื่องมือ อุปกรณ 

ข้ันตอนการเตรียมการและกระบวนการผลิตผาบาติก 

 2. มีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

การกําหนดทิศทางองคกร การวางแผนกลยุทธ การควบคุมและการประเมินผล 

 3. มีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับการตลาด การแบงสวน การเลือก การวางตําแหนงทางการ

ตลาด ศึกษาพฤติกรรม วงจรผลิตภัณฑ และสวนประสมทางการตลาด 

 4. มีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับการผลิต การบริหารการผลิต การจัดสายการผลิต การขนสง 

การควบคุมคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ 

 5. มีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับการบัญชี การจดบันทึกทางบัญชี งบการเงิน การคิด

จุดคุมทุนและอัตราสวนทางการเงิน 
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เนื้อหาสาระ หลักสูตรฝกอบรม 
 เนื้อหาสาระหลักสูตร  ฝกอบรมเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ ประกอบไปดวยสาระสําคัญ 5 หนวย 

ดังนี้ 

  หนวยที่ 1 เร่ือง ความรูทั่วไปเกี่ยวกับผาบาติก 

  หนวยที่ 2 เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธ 

  หนวยที่ 3 เร่ือง การตลาด 

  หนวยที่ 4 เร่ือง การผลิต 

  หนวยที่ 5 เร่ือง การบัญชี 
 

วิธีการดําเนินการฝกอบรม 
วิธีการฝกอบรมใหความรูเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ ไดแก 

1. ดวยการฟงบรรยายกึ่งการสัมมนา 

2. อภิปลายตอบขอซักถาม และกรณีตัวอยาง 

3. สรางแผนกลยุทธธุรกิจขององคกร 
 
สื่อประกอบการอบรม 

1. เอกสารประกอบการฝกอบรม 

2. ส่ือโปรมแกรมนําเสนอ  
 

การประเมินผล 
 1. ทดสอบความรู ของผูเขารับการอบรม โดยตอบแบบทดสอบกอนการฝกอบรม เปนชนิด 4 

ตัวเลือก จาํนวน 30 ขอ ใชเวลา 30 นาท ี

 2. ทดสอบความรู ของผูเขารับการอบรม โดยตอบแบบทดสอบหลังการฝกอบรม เปนชนิด 4 

ตัวเลือก จาํนวน 30 ขอ ใชเวลา 30 นาท ี
 
ผลที่คาดวาจะไดรับ 
 สมาชิก กลุมผูผลิตสินคาชุมชน ที่เขารับการฝกอบรม จะไดรับความรู การดําเนินธุรกิจ เร่ือง

ความรูทัว่ไปเกี่ยวกับผาบาติ การจัดการเชิงกลยทุธ การตลาด การผลิต และการบญัชี สามารถนาํไปใช

ในการดําเนนิธุรกิจขององคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ พฒันาศกัยภาพดานแขงขันของสินคาและ

บริการใหมากขึ้น 
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หนวยที่ 1 
ความรูทั่วไปเกี่ยวกับ ผาบาติก 

 
คําอธิบายเนื้อหา 
 ศึกษาประวัติ ความหมาย ความเปนมาของผาบาติก วิวัฒนาการของผาบาติกในประเทศไทย 

เทคนิควิธีตางๆที่ใชในการในการทําผาบาติก การเลือกใชวัสดุ อุปกรณและเครื่องมือ การเลือกผาชนิด

ตางๆ การผสมสีระบาย การผสมน้ําเทียน ทําเลที่ต้ังเหมาะสม บุคคลากร กระบวนการผลิตผาบาติก

แบบระบาย และขั้นตอนในการเตรียมการกอนการผลิตผาบาติก 

 
จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายผาบาติกได 
2. บอกประวัติความเปนมาของผาบาติกในไทยได 
3. อธิบายเทคนิคการทําผาบาติกได 
4. เลือกใชเครื่องมือและวัสดุที่ใชทําผาบาติกได 
5. อธิบายกระบวนการผลิตผาบาติกได 

 
เนื้อหา 
 

1. ความหมายของ บาติก 
  คําวา บาติก(Batik) เปนภาษาชวากําเนิดจากชาวชวาเปนคํากริยาที่มาจากคําวา TIK ที่มี

ความหมายวาเปนการทําใหเปน จุด, แตม, ดวง, หยด(Spots)หรือ(Dots) ในความหมายอยางกวาง

หมายถึงการวาดเขียน(Drawing)การวาดระบายสี(Painting)หรือการเขียน(Writing)อยางไรคําวาบา

ติก ไมไดพบในภาษาชวาดั้งเดิมซึ่งเราอาจสรุปวา บาติก(Batik)อาจเปนคําที่เกิดมาในชวงหลังมากกวา 

  คําวาบาติกเกิดครั้งแรกในสาสนของดัตซซึ่งเปนสาสนประกาศขึ้นฝงเพื่อคาขายทางเรือจาก

ปตตาเวียถึงเบงกูเลนและสุมาตรา  ในศตวรรษที่ 17 ซึ่งเปนผาที่ออกแบบมีสีสัน  

  บาติก เปนคําที่ใชถึง วิธีเจาะจงของการประยุกต ออกแบบที่มีสีสันกับผา (Fabric) วิธีนี้

เกี่ยวของครอบคลุมเร่ืองการออกแบบดวยการใชสาร (Substance) ปกติเปนไขเหลว (Liquid Wax) ซึ่ง

เปนสารยืดหยุนที่ไดจากขี้ผ่ึงหรือสารชนิดอื่นๆที่มีลักษณะทางกายภาพคลายกับข้ีผ้ึง ใชในการรักษาสี

ด้ังเดิมของผาขณะที่กําลังระบายสีสันนี้อาจเปนขี้ผ้ึงหรือแปงเปรียกที่ทําดวยขาวหรือโคลนที่ใชเปนตัว

รักษาสีด้ังเดิม ดังนั้นผาที่ถูกกระทําอาจมีสีเดียวหรือหลายสีก็ไดข้ึนกับจํานวนการใชไขหรือสารกั้นสี 

และโอกาสเมื่อฟาทําปฏิกิริยากับสารสีหรือสียอม (Dyes) 
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2. ประวัติความเปนมาของ บาติก 
 นักวิชาการเชื่อวา บาติก พบในยุคแรกใน 4 แถบ คือ ตะวันออกไกล ตะวันออกกลาง เอเชีย

กลางและอินเดีย การกําหนด บาติก เขาใจกันวาแตละพื้นที่พัฒนาโดยไมเกี่ยวของกัน โดยไมไดรับ

อิทธิพลการคา หรือการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรม อยางไรก็ตามมันก็เหมือนกับงานแกะสลัก ที่แพรจาก

เอเชียไปสูเกาะตางๆ ของเมเลย และจากตะวันตกไปสูตะวันออกกลางผานกองคาราวาน เชน บาติก 

ในบางแหงเปนของสําคัญที่สะสมไว เชน การเก็บรักษาใน Shoso-In Repository ของคลังสมบัติอิมพี

เรียล (Imperial Treasures) ในประเทศญี่ปุนบาตรริกเหลานี้ทําดวยไหม และอยูในรูปของการสกรีน

และเปนไปไดวาทําโดยจิตรกรชาวจีน อาจเปนชาวจีนพื้นเมืองหรือไมก็เปนพวกที่อพยพไปจาก

ตางประเทศ และพวกเหลานี้คาดวาอยูในยุคนารา(ค.ศ. 710-794) ญ่ีปุนไดรับอิทธิพลจากราชวงศซุย 

(Sui) และ (Tong) และบาติกไหม เหลานี้มักจะเขียนเปนรูปตนไมและสัตว นักดนตรี เปาขลุย ฉากลา

สัตว และภาพภูเขา 

 ประเทศญี่ปุนมีการทําบาติกมากอนราชวงศซุย และมีความเปนไปไดมากที่บาติกผาไหม จะ

ถูกสงไปประเทศญี่ปุน ไปเอเชียกลางและที่อ่ืนๆตามเสนทางสายไหมไปสูตะวันออกกลางและอินเดีย 

 ในประเทศอินเดียมีการทําบาติกกับผาฝาย (Cotton) แตไมพบวามีผาบาติกที่เกาแกมากๆ ที่

พบในอินเดียบางทีอาจเปนเพราะธรรมชาติของดินฟาอากาศ ซึ่งทําใหไมสามารถรักษาผาได ภาย

จิตรกรรมฝาผนัง (Frescoes) ที่ถ้ําจูตะ ซึ่งพบวามีภาพผาโพกหัว และสิ่งทอซึ่งเปนบาติกคลายกันหรือ

มีลักษณะเดียวกับโบสถที่ปรักหักพังที่ชวา และบาหลีซึ่งทําใหนึกยอนยุดไปสูศตวรรษที่ 13 ที่มีภาพสิ่ง

ทอในรูปแบบที่เชื่อวาเปนบาติก ค.ศ.1677 มีการสงออกไปชวา สุมาตรา เปอรเซีย และฮินดูสถาน 

เอเชียตอนกลาง แลวแพรไปสูมณฑล   

ซินเกียง (Sinkiang) และกังซู (Kansu) ก็ได 

 ในอียิปต(Egypt) จะใชผาลินินและบางครั้งก็เปนผาขนสัตว ที่ถูกเจาะ (Excarated) ที่มี

รูปแบบสีขาวบนพื้นที่สีฟา แมวาอียิปตจะใชเปนผาหอศพ (Shrouds) ก็มีเหตุผลที่เปนความเชื่อวาจะ

รักษาและแขวนหรือ คลุมแทนบูชาในวิหารบาติกเหลานี้เปนบาตรริกที่เกาแกที่สุดเทาที่ทําในอียิปต 

และเปนไปไดดวยวาอยูในประเทศซีเรีย (Syria) และอยูในชวงคริสตรศักราชที่ 15 

  ผาบาติก หรือ ‘ผาปาเตะ’ เปนคําที่ใชเรียกผาชนิดหนึ่งที่มีวิธีการทําโดยใชเทียนปดสวนที่ไม

ตองการใหติดสี แหลงกําเนิดของผาปาเตะมาจากไหนยังไมเปนขอยุตินักวิชาการจากยุโรปหลายคน

เชื่อวามีในอินเดียมากอนแลวจึงแพรเขาไปในอินโดนีเซียอีกหลายคนวามาจากอียิปตหรือเปอรเซีย 

        แมวาจะมีการคนพบผาบาติกที่มีอายุเกาแกในประเทศ อ่ืนๆ ทั้งอียิปต อินเดีย และญี่ปุน แต

หลายคนก็ยังเชื่อวาผาบาติกเปนของดั้งเดิมของชาวชวา ประเทศอินโดนีเซีย และยังยืนยันวาศัพท

เฉพาะที่เรียกวิธีการและขั้นตอนในการทําเปนศัพท ภาษาอินโดนีเซีย  
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  อินโดนีเซีย เปนพื้นที่ที่บาติกไดเขาไปถึงในชวงที่รุงเรื่องที่สุด เร่ิมตนในอดีตที่ใชโดยสตรีผูสูง

ศักดิ์ ตอมาก็กลายเปนเครื่องหมายแสดงความแตกตางของคนชั้นสูงหรือพวกขุนนาง ในคริสตศตวรรษ

ที่ 13 การทําผาบาติกผูกขาดโดยสุลตานและจัดวาเปนศิลปะในราชสํานักโดยมีสตรีในราชสํานักเปน

ผูผลิตและเมื่อมีการแพรหลายมากขึ้นก็ใชในหมูครอบครัว คนใช ขุนนาง และสมาชิกอื่นๆ ในสังคมที่

เกี่ยวของกับกับการผลิตผาบาติกทีละนอย สุดทายก็กลายเปนเครื่องแตงกายประจําชาติที่ใชกันทั่ว

เกาะในอินโดนีเซยี และในศตวรรษที่ 17 ไดมีพอคาบางคนนําบาติก จากอินโดนีเซียไปสูฮอลแลนดและ

มีการสั่งผาลินินจากตางประเทศเขามา 

  ในการออกแบบและผลิตในชวงแรกเปนเรื่องที่ประหลาดชาวชวาคือ เซอรโทมัส ราฟเฟลส ได

พิมพหนังสือเกี่ยวกับความเปนมาของบาติก ที่ปลุกใหเกิดความสนในอยางใหญหลวงและนําไปสู

การศึกษาความเปนไปไดของตลาด วิธีการและการใชสีและความเปนไปไดของการพัฒนาเครื่องจักรที่

ผลิตเลียนแบบบาติกโดยการพิมพที่ถูกกวาพิมพดวยมือแบบดั้งเดิม 

  ใน ค.ศ.1940 ชาวอังกฤษ พยายามผลิตเลียนแบบผาบาติกเพื่อสงมาจําหนายในเกาะชวา แต

ชาวอังกฤษพบวาไมไดเปนเรื่องที่งายที่จะผลิตเลียนแบบบาติก โดยวิธีการผลิตแบบใหมหรือไม

สามารถเลียนแบบใหสวยอยางแบบดั้งเดิม การเลียนแบบเปนเรื่องยากที่จะใชสีที่ทําจากพืชในทองถิ่น 

และรูปแบบที่มีความซับซอนเชนนั้นที่มีแทนพิมพและลูกกลิ้งมากมายที่ตองใชในการผลิตบาติกเปน

การทําที่เกิดตนทุนสูง 

  ในชวงตนป ค.ศ. 1900 เยอรมนีไดพัฒนา jaunting ที่ทําดวยแกวและอิเล็กทรอนิกส ที่นํา

ความรอน เครื่องมือที่เขียนขี้ผ้ึงดวยการมีปุมที่ควบคุมไดสําหรับการใชผลิตผาบาติกทีละมากๆเปนวิธี

ที่ใชเฉพาะการผลิตผาบาติกประเภทเครื่องตกแตงบานและผามาน ซึ่งจํากัดพื้นที่ข้ีผ้ึงในวิธีที่จํากัดจะ

ใหผลเกิดลวดลายที่กึ่งทึบแสงและมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 
วิวัฒนาการการทําผาบาติกในประเทศไทย 

  ปจจุบันแมวาจะมีการทําผาบาติกในหลายจังหวัดในประเทศไทย  แตการแพรหลายของผา

บาติกนั้นเขามาทางจังหวัดชายแดนภาคใต  โดยรับเทคนิคการทําผาบาติกมาจากประเทศมาเลเซีย 

  คนไทยรูจักผาบาติกในลักษณะของ   “ผาพันหรือผาปาเตะพัน” โดยเรียกตามวิธีนุง คือพันรอ

ตัว คําวา โสรง ก็มาจากภาษาอินโดนีเซียเชนเดียวกัน ซึ่งหมายถึง ผานุง คนในทองถิ่นภาคใตเรียกผา

บาติกวา ผาปาเตะ หรือ ผาบาเตะ คนรุนเกาเรียกผาบาติกที่ไมผลิตในประเทศไทยวา ผายาวอ หรือ จา

วอ (Fawa,Java) ซึ่งหมายถึง ผาชวา และเรียกชื่อตางกันตามลักษณะของผาเปนภาษาพื้นเมือง

ชายแดนภาคใต 4 ชนิด คือ 

        1.  จาวอ ตูเลส (Java Tulis )  ใชเรียกผาปาเตะที่ใชเทคนิคการเขียนเทียน ดวยจันติ้ง 

(เครื่องมือที่ใชเขียนขี้ผ้ึงดวยมือ) ตลอดทั้งผืน 
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2.  จาวอ ตูเก (Java Tuke) ผาชวากระบอกไมไผ ผาคุณภาพชั้นดี เนื้อดี เบาบาง และสามารถ

มวนเก็บไวไดเพียงหนึ่งกํามือเทานั้น นอกจากนี้ยังแสดงถึงกรรมวิธีในการเก็บผาในสมัยโบราณ ที่มวน

เก็บในกระบอกไมไผโดยอบกระวานและการพูล 

3.  จาวอ บือเละ (Java Beulet) หมายถึงผาพันชวา คือผาที่มีความยาวประมาณ 3.5 - 4 หลา 

เปนลักษณะของผาที่ไมเย็บตะเข็บผาใหติด กัน แตจะใชวิธีนุงแบบ พันรอบตัว 

4.  จาวอ ซือแปะ (Java Seupet) ผาชวาตราดอกจิกเปนผาถุงคุณภาพดี มีตราดอกจิกเปน

เครื่อง หมายการคาและเปนที่นิยมมากในหมูผูที่มี ฐานะดี 

  ชาวไทยในจังหวัดชายแดนภาคใต  เรียนรูวิธีการทําผาบาติกโดยไดรับเทคนิคจากมาเลเซีย  

เทคนิคการทําผาบาติกเปนเทคนิคที่มักจะปกปดเปนความลัยและถายทอดกันเปนตระกูล ชาวไทยใน

จังหวัดชายแดนภาคใตโดยเฉพาะในจังหวัดนราธิวาส  จะศึกษาวิธีการทําผาบาติก  โดยเดนิทางไปเปน

ลูกจางในโรงงานทําผาบาติกของญาติพี่นองในประเทศมาเลเซีย และจดจําเทคนิคตางๆ โดยการ

สังเกต และประสบการณในการทํางานเมื่อไดความรูแลว  จึงเดินทางกลับมาตั้งโรงงานบาติกใน

ประเทศไทย  ซึ่งสวนมากจะตั้งอยูที่อําเภอ    สุไหงโก-ลก  จังหวัดนราธิวาส  มีโรงงานบาติกทั้งขนาด

ใหญ  ที่มีโรงเรือนแยกออกเปนแผนกและโรงงานขนาดเล็ก  ซึ่งอาศัยใตถุนเรือนหรือโรงงานเล็กๆ ต้ังอยู

ภายในสวนยางเปนแหลงผลิต  ทั้งนี้ข้ึนอยูกับฐานะทางการเงินของผูผลิต 
3. เทคนิคการทําผาบาติก 

 เทคนิคการทําผาบาติกนั้นมีหลายวิธีการ แตละเทคนิคจะขึ้นอยูกับความตองการในการสราง

ลวดลาย รูปแบบที่แตกตางการตอบสนองความตองการ ในแงของประโยชนใชสอยและความสวยงาม

การทําผาบาติกแบงไดดังนี้ 

  1. บาติกลายเขียนยอมสี เปนการทําผาบาติกที่ใชเทคนิคการเขียนเทียนเพื่อกั้นสีหรือปดสวนที่

ไมตองการใหติดสี และเพื่อสรางรูปแบบลวดลายหลังจากนั้นนําผาไปยอมสีบาติกในการยอมสามารถ

ทําใหหลากสีได โดยเริ่มตนจากการยอมสีออนเมื่อแชผาที่ยอมไวตามกําหนดเวลาจะนําผาไปซักเพื่อ

นํากากสีที่ยอมออก และหากตองการใหผาบาติกที่ยอมมีหลายสีสามารถทําไดโดยทําผาที่ยอมครั้งแรก

ที่ตากไวจนแหงสนิทมาเขียนลวดลายเสนเทียนปดทับลงไปอีกครั้งเมื่อเขียนเทียนเสร็จ นําไปยอมสีเปน

คร้ังที่ 2 และใชเทคนิคเดียวกันในการยอมสีคร้ังตอไป จนไดสีตามตองการ  

 บาติกลายเขียน ในอินโดนีเซียจะเรียกวา Toils Batik เปนงานบาติกลายเขียนโดยใช Jaunting 

และสวนใหญจะเปนผูหญิงที่ทําบาติกลายเขียนเนื่องจากเปนงานที่ละเอียด สวนผูชายจะเปนผูทํา

บาติกพิมพดวยบล็อกพิมพซึ่งเปนงานที่คอนขางหนัก 

 2. บาติกลายพิมพยอมสี ลักษณะบาติกลายพิมพ เปนงานบาติกที่ตองการการผลิตเพื่อให

ไดผลผลิตจํานวนมาก ในระยะเวลาอันสิ้น ลักษณะเทคนิคการทํางานคลายบาติกลายเขียนยอมสี แต
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จะใชวิธีการพิมพเทียนใหเกิดลวดลายการเขียนดวยปากกาหรือกรวยลักษณะของแมพิมพที่ใชจะทํา

ดวยโลหะประเภททองแดง ทองเหลือง สังกะสี ไมฉลุหรืออาจทํามาจากเชือก แมพิมพ หรือบล็อกพิมพ 

เรียกอีกชื่อหนึ่งวา แคป (Tjap)แมพิมพที่ทําจากโลหะเปนแมพิมพคุณภาพดีโดยเฉพาะทองแดง 

สามารถเก็บความรอนและน้ําเทียนไดดีที่สุด และสามารถแสดงรายละเอียดไดมากกวาหลังจากที่พิมพ

เทียนเรียบรอยแลวจะนําผาไปยอมสีตามตองการ จะใชเทคนิคเดียวกันกับบาติกลายเขียนยอมสี 

 3. บาติกพิมพเทียนระบายสี เปนบาติกที่ใชการพิมพเทียนเพื่อสรางลวดลายสวนใหญพบใน

ระบบอุตสาหกรรมหรือโรงงานที่ตองการปริมาณการผลิตจํานวนมากๆเมื่อพิมพเทียนดวยแมพิมพแลว

จะทําการระบายสีเพื่อใหเกิดรูปแบบสีสันที่สวยงามหลากหมายสีกวาการพิมพยอมสี 

 4. บาติกแบบระบายหรือบาติกลายเขียนระบายสี การทําบาติกแบบระบายเปนการพัฒนา

บาติกจากงานหัตถอุตสาหกรรมเปนงานเชิงจิตรกรรมโดยจะเปลี่ยนจาการยอมสีเปนการระบายดวย

พูกันโดยใชเทคนิคการเขียนเทียนหรือพิมพเทียน แตโดยทั่วไปนิยมการเขียนเทียนดวยปากกาเขียน

เทียน (jaunting) มากกวาการเขียนเทียนเพื่อเปนการสรางลวดลายและใชเปนตัวกั้นสี หรือปดสีเก็บสี

ในสวนที่ไมตองการใหติดสีซ้ําอีก ลักษณะงานบาติกแบบระบายมักจะเปนงานที่มีเอกลักษณ รูปแบบ

ไมซ้ําซอน ใหคุณคาทางศิลปะสูงและมีการพัฒนารูปแบบและเทคนิคอยางตอเนื่อง 

 5. บาติกเทคนิคผสม เปนการทําบาติกที่มีเทคนิคมากกวา 1 เทคนิค ซึ่งอาจเปนการระบายสี

และยอมสีหรือทั้งพิมพและเขียนลวดลายซึ่งจะทําใหไดผลงานอีกรูปแบบหนึ่ง 
4. วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในการผลิตผาบาติก  

 1. วัสดุ อุปกรณ เครื่องมือที่ใชในการทําผาบาติก นั้นมีอยูหลายชนิด ทั้งนี้แลวแตจะทําผา

บาติกประเภทใด จะเปนบาติกลายเขียน หรือบาติกลายพิมพ เครื่องมืออุปกรณบางอยางจําเปน

สําหรับทําผาบาติกมีดังตอไปนี้ 

    1. ดินสอ มีความเขมของไสดินสอขนาด 2 บี ใชวาดหรือลอกลวดลายลงกระดาษไข 

          2. กระดาษไขชนิดบาง ใชลอกแบบลวดลายจากตนฉบับหรือนํามาลอกลงบนผืนผา

ชิ้นงาน 

         3. ปากกาเขียนเทียนจันติ้ง (Canting or Tjanting) มีทั้งแบบรูปกรวยดานปลายเจาะรู

ทําดวยวัสดุประเภททองแดงหรือทองเหลือง ใชตักน้ําเทียนเพื่อเขียนลวดลายลงบนผืนผาและแบบ

ลูกตุมมีเสนดายหรือใชเชือกพันรอบปากกาใหเปนลูกตุมดานปลายลูกตุมมีแกนปลายแหลมผาซีกทํา

จากทองแดง หรือทอง เหลืองเพื่อใหน้ําเทียนไหลผานในขณะเขียนลวดลายลงบนผืนผา สําหรับใหน้ํา

เทียนไหลออก ปลายทอที่ใชในการเขียนเสนเทียนจะมีขนาดที่แตกตางกัน เพื่อใหไดลวดลาย และ

ขนาดของเสนเทียนที่แตกตางกันมีอยู 4 ขนาด ไดแก  
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     เบอร L (Large Size) เปนปากกาที่มีปลายทอใหญ ขนาดเสนเทียนจะโตน้ําเทียนไหล

ออกเร็ว 

    เบอร M (Middle Size) เปนปากกาที่มีปลายทอไมใหญเกินไปมีขนาดพอดี เสนเทียน

จะไมใหญหรือเล็กจนเกินไปควบคุมไดงาย 

     เบอร S (Small Size) เปนปากกาที่มีปลายทอเล็ก เสนเทียนจะมีขนาดเล็กเหมาะกับ

งานที่ตองการความประณีตแตมีปญหาการอุดตันไดงาย 

    เบอร SS (Super small Size) เปนปากกาเขียนเทียนที่มีลักษณะเล็กพิเศษเหมาะกับ

งานที่ตองการรายละเอียดของเสนเทียนที่ประณีต คอนขางอุดตันไดงายมาก 

    4. พูกันและแปรงทาสี (Brush) ใชระบายสีและน้ําลงบนชิ้นงาน ควรมีพูกันหลาย

ขนาดเพื่อสะดวกในการระบายในพื้นที่กวางและแคบๆ โดยทั้งพูกันกลมแบนแปรงขนออน และแปลง

ขนกระตาย         

  5. เทียนไข (Wax) และขี้ผ้ึง (Bee Wax) หลอมละลายผสมกันเพื่อใชเขียนลวดลาย 

และใชเปนแนวปองกันไมใหน้ําสีซึมผานถึงกันคุณสมบัติของขี้ผ้ึงจะมีความเหนียวเกาะจับผาไดดี         

   6. กรรไกรตัดผาใชตัดผา และกระดาษไขตามขนาดที่ตองการ 

        7. กรอบไมรูปส่ีเหลี่ยมจัตุรัสหรือส่ีเหลี่ยมผืนผาตามขนาดของผาชิ้นงาน ไมที่ใชทํา

กรอบตองออนนุมและสามารถปรับขนาดตามที่ตองการไดอยางสะดวกรวดเร็ว 

    8. เปกหรือลวดเย็บใชขึงผาชิ้นงานใหยึดติดแนนบนกรอบไม 

    9.เตาสาหรับตมเทียนที่เหมาะสมที่สุด ควรจะเปนเตาไฟฟาที่สามารถปรับอุณหภูมิได 

เพราะสามารถควบคุมอุณหภูมิความรอนของน้ําเทียนไดพอดี ตลาดเวลาในการเขียนเทียนหาก

อุณหภูมิรอนเกินไปจะทําใหเสนเทียนกระจายโต ฟูไมสวยงาม น้ําเทียนจะไหลเร็วทําใหควบคุมลําบาก 

แตถาต่ําเกินไปน้ําเทียนจะไมไหลและไมทะลุผา ทําใหไมสามารถกั้นสีได อุณหภูมิการหลอมเหลวควร

จะใชประมาณ 120-140  องศาเซลเซียส ถาเปนเตาไฟฟาควรปรับอุณหภูมิเบอร 1-1.5 และควรใชแผน

กระเบื้องรองพื้นเพื่อปองกันความรอน สวนภาชนะที่ใชสําหรับตมเทียน ตองเปนภาชนะประเภทโลหะที่

เก็บความรอนไดดี เชน อะลูมิเนียม สแตนเลส เหล็ก ทองแดงหรือภาชนะเคลือบก็ได  เปนภาชนะที่มี

ปากกวาง กนลึกมีหูจับสะดวกสามารถจุมตักน้ําเทียนไดสะดวก  

          10. แกว ใชผสมสีตาง ๆ ตามที่ตองการ 

    11. ไสแทงหรือลวดแทง ใชเพื่อแกปญหาการอุดตันของปลายทอ ทําจากไมกลึงกลม

และเสนลวดสปริงขนาดเล็กหรือสายกีตารเบอรเล็กสุดใชแทงเขาไปในปลายตอเนื่อง ตองทําขณะที่

ปากกาเขียนเทียนยังรอนอยูเพื่อใหการไหลของน้ําเทียนสะดวกขึ้น 
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          12. ขาเหล็ก ใชสําหรับต้ังรับกรอบไม สามารถเคลื่อนที่ไดงาย เพื่อสะดวกในการ

ปฏิบัติงานจะมี 4 ขา แยกกัน หรืออาจจะมี 2 ขา ชนิดวางกรอบไมฟาดทับได 

    13. อางยอมสี หรือกะละมัง มีขนาดเทากับขนาดที่ใชซักเสื้อผา ใชยอมสีหรือตมผา

ชิ้นงาน 

          14.เตารีดใชรีดผาชิ้นงานใหเรียบ 

          15. โซดาแอช ละลายในน้ําเปลาใชผสมลงไปในสียอมเพื่อชวยขจัดสิ่งสกปรกที่ติดอยู

บนผืนผาชิ้นงานเชนสารฟอกขาวแปงที่เคลือบบนผืนผาของเสนดายยืนฯลฯชวยทําใหผาออนนุม 

          16.เกลือแกงใชผสมลงไปในสียอมเพื่อชวยในการติดสีและปองกันสีตกบนผืนผา

ชิ้นงาน 

          17. โซเดียมซิลิเกต ใชสําหรับทาทับลวดลายบนผิวผาชิ้นงานในกรณีทําผาบาติกแบบ

เพนทสี 

          18.โซเดียมไฮโดรซัลไฟทใชผสมลงไปในสีแวตเพื่อชวยในการยอมติดสีในผืนผา 

          19. สบูเทียม (Wetting agent) จะใชหรือไมใชก็ไดเนื่องจากเปนสารเคมี ชวยในการ

กําจัดสิ่งสกปรกที่เคลือบอยูบนผืนผา 

  20. ผงซักฟอก ใชผสมน้ําแลวตมใหเดือดชวยขจัดสิ่งสกปรกในขั้นตอนสุดทายของ

ชิ้นงานหลังจากผานการยอมหรือเพนทสีมาแลว 

  2.  ผาที่ใชสําหรับทําบาติก ผลิตจากเสนใยธรรมชาติจําพวกฝาย ลินิน และไหม จากเสนใยกึ่ง

สังเคราะหจําพวก เรยอน เสนใยเหลานี้ตองนํามาปนเปนเสนดายขนาดเล็กกอนเพื่อผลิตเปนผาเนื้อ

บาง เนื่องจากการทําผาบาติกดังไดกลาวมาแลววาสีสัน ที่ปรากฏอยูบนผืนผาจะตองใหซึมผานไดทั้ง

ดานหนาและดานหลัง โดยมีน้ําเทียนทําหนาที่เปนแนวปองกันไมใหสีซึมผานไปถึงกันได ดังนั้นผา

เกือบทุกชนิดที่นํามาทําบาติกจะตองเปนผาเนื้อบางโดยมีลักษณะพิเศษเฉพาะของเสนใยชนิดตางๆ

ดังตอไปนี้ 

          1. ฝาย (Cotton) เปนเสนใยที่นํามาใชในธุรกิจส่ิงทอมากที่สุด โดยนํามาปนเปน

เสนดายเพื่อใชเปนวัตถุดิบในการทอผาไดเกือบทุกโครงสราง โดยเฉพาะบาติกกลุมผาฝายที่นิยมนํามา

ทําไดแกผามัสลิน (muslin) โดยมีคุณลักษณะพิเศษคือสามารถดูดซับความชื้นไดดี ยอมสีและสราง

ลวดลายไดงาย ระบายความรอนไดดี สวมใสสบายเนื่องจากฝายมีความชื้นประมาณ 7-8 เปอรเซ็นต

ของน้ําหนักเสนใย 

   2. ลินิน (Linen) หรือแฟลกซ เปนเสนใยธรรมชาติที่ไดจากลําตนของตนแฟลกซ 

ผลิตภัณฑที่ไดจากโครงสรางจะเรียกชื่อแตกตางกันไปเชน ถาโครงสรางอยูในรูปของเสนใยเรียกวาใย

แฟลกซ ถาเปนเสนดายเรียกวาดายแฟลกซเปนโครงสรางผาเรียกวา ผาลินิน คุณลักษณะของเสนใย
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ดูดความชื้นไดดี ระบายความรอนเร็ว ผิวสัมผัสของผาราบเรียบแตยับงาย ผาไมออนนุม ลินินมี

ความชื้นประมาณ 12% ใชสําหรับผา เช็ดหนา เสื้อสตรี เปนผาที่นํามายอมสีไดดี 

    3. ไหม (Silk) เปนเสนใยธรรมชาติที่ไดจากสัตวจําพวกหนอนไหม ผาประเภทนี้มี

คุณสมบัติพิเศษคือออนนุม เปนมัน ความเหนียวสูง มีความยืดหยุนตัวดี ยอมสีไดงาย สวมใสสบาย 

เนื่องจากมีความชื้นประมาณ 11 % ผาไหมที่นิยมนํามาทําบาติกแบบระบาย ไดแก ไหมไทย ไหมจีน 

ไหมอินโดนีเซีย 

       4. เรยอน (Rayon) หมายถึงเสนใยที่ไดจากพอลิเมอรธรรมชาติ หรือกึ่งสังเคราะห 

(Semi synthetic fibers) เรียกวารีเจนเนอเรตเตด เซลลูโลส (Regenerated Cellulose) ในกลุมนี้มีเสน

ใยที่สําคัญ ไดแก 

        วิสคอสเรยอน (Viscose Rayon) เสนใยนี้นิยมนํามาทําเปนกระดาษหรือเสนใยทอผา มี

คุณสมบัติพิเศษคือมีความเหนียวเมื่อเสนใยแหงสนิท ความเหนียวจะลดลงเมื่อเปยกน้ํา ดูดซับ

ความชื้นและดูดซึมสีไดดี ความชื้นในตัวเสนใยสูงประมาณ 13% เมื่อนํามาสวมใสทําใหรูสึกเย็นสบาย 

การยืดหยุนตัวดี ผาชนิดนี้เมื่อถูกรังสีความรอนหรือแสงแดดทําใหคุณสมบัติทางดานความเหนียว

ตํ่าลง 

        คิวปราโมเนียมเรยอน (Cuprammonium Rayon)เปนเสนใยรีเจนเนอเรตเตดเซลลูโลสที่มี

บทบาทสําคัญในธุรกิจส่ิงทอ เนื่องจากถูกนํามาใชในกระบวนการผลิตเสนดายและทอผากันอยาง

กวางขวาง โดยเฉพาะผาบาติก ชาวบานสวนใหญเรียกผาชนิดนี้วาไหมเทียม เนื่องจากมีคุณสมบัติ

คลายผาไหมมากคือมีความเหนียวสูงเมื่อผาแหงสนิท ดูดซับความชื้นไดดี ทําใหเวลายอมหรือเพนทสี

บนผาเพื่อทําบาติกทําไดงาย สวมใสสบายเนื่องจากมีความชื้นประมาณ 13% การยืดหยุนตัวดี ขอควร

ระมัดระวังเมื่อเวลาซักผาแลวควรตากในที่รม เนื่องจากคุณสมบัติในดานความเหนียวจะลดลงเมื่อ ถูก

รังสีจากแสงแดด 

    5. ผาปาน (Voile) เปนผาที่มีเนื้อนุม น้ําหนักเบา ผายอมติดสีดี สีสวยสด เนื้อผาไม

คอยยับ ผาบาติกของอินเดียนิยมทํามาจากผาปานเหมาะสําหรับตัดเสื้อฤดูรอน 

สวนวิธีการตรวจสอบลักษณะของใยผาระหวางใยธรรมชาติและใยสังเคราะหนั้นอาจกระทําได

โดย 

    1. การดึงเสนดายใหขาดถาเปนเสนใยธรรมชาติจะขาดออกงายกวา ปลายที่ขาดจะมี

ลักษณะปลายมน ถาเปนใยสังเคราะหจะดึงไมขาดหรือขาดยาก 

    2. การเผาไหมผาใยธรรมชาติจะติดไฟและไหมเร็วเสนดายจะเปลี่ยนเปนขี้เถาสีเทา

และนุมหรือถาใชไฟที่มีความรอนสูงอาจไมมีข้ีเถา สวนใยสังเคราะหจะไมคอยติดไฟ และปลาย

เสนดายจะหดตัวเขาเปนปมหรือเปนตุมๆสามารถสังเกตไดงาย 
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    3. ใชน้ําหรือหมึกหยดถาเปนผาใยธรรมชาติ จะซึมน้ําและกระจายไปอยางเร็ว กวาผา

ใยสังเคราะห 

3. สีสําหรับการผลิตผาบาติก ดวยวิธีการยอมหรือเพนท ควรเลือกใชสีใหเหมาะสมกับชิ้นงาน 

โดยไมสงผลกระทบตอน้ําเทียนที่ใชเขียนลวดลายตามที่ตองการ น้ําเทียนมีจุดหลอมละลายต่ํา ดังนั้น 

สีที่ใชควรเลือกประเภทยอมเย็นที่มีอุณหภูมิไมสูงเกินไป เชน สีแวต (Vat) โซลูบิไลทแวต (Solubilize 

vat) รีแอคทีฟ (Reactive) และเอโซอิก (Azoic) 

       สีแวต เปนสีที่ไมละลายน้ํา กอนทําการยอมตองรีดิวซเพื่อเปลี่ยนใหอยูในรูปของลิวโค

ที่ละลายน้ําได (water soluble leuco) โดยใชสารที่ชวยในการละลาย ไดแก สารละลายดาง สารรีดิวซ 

เกลือ ฯลฯ ผสมลงไปในน้ํายอมตามปริมาณที่ตองการ คุณสมบัติพิเศษของสีชนิดนี้ชวยในการจับยึด

ติดกับผาชิ้นงาน ทนตอการเสียดสี ทนรังสีความรอนและแสงแดดไดดี จึงเหมาะสําหรับยอมผาฝาย

ลินิน เรยอน และไหม เปนตน 

        สีโซลูบิไลทแวต เปนสีที่ละลายในน้ําไดดี มีคุณสมบัติพิเศษคลายสีแวต คือเมื่อยอม

บนชิ้นงานแลวมีความคงทนถาวร ทนตอการเสียดสี ความรอนจากแสงแดดไมทําปฏิกิริยากับสียอมจึง

เหมาะสําหรับผาฝาย ลินิน เรยอนและผาไหม สวนใหญสีที่ยอมมักเปนสีออนที่ใชยอมสีพื้น 

  สีรีแอ็คทีฟ เปนสีที่มีประจุลบที่ละลายในน้ํา ยอมไดทั้งแบบยอมเย็นหรืออุน 

(Cold/warm dyeing) และการยอมรอน (Hot dyeing) ดังนั้นจึงนํามายอมไดเพียงบางสีเทานั้น ใน

กรณีทําผาบาติกควรเลือกใชวิธีการยอมเย็นหรืออุน เนื่องจากสีที่ยอมเย็นสามารถทําปฏิกิริยาการยอม

ระหวางสีกับเสนใยไดอยางรวดเร็ว จึงทําใหผายอมติดสีไดงาย คงทนตอการซัก ทนแสงแดดและรังสี

ความรอนไดดี จึงเหมาะสําหรับการยอมผา ฝาย ลินิน เรยอน และผาไหม 

        สีเอโซอิก ไดแก สีเอโซ (Azo) ที่ไมละลายน้ํา มีชื่อเรียกวา แนปทอล (Naphthol) เกิด

จากสารประกอบ 2 ชนิดที่ละลายน้ําได คือ แนปทอล และเกลือไดเอโซเนียม (Diazonium) คุณสมบัติ

พิเศษของสีชนิดนี้คือ มีความคงทนตอความรอนจากแสงแดดและรังสี สามารถยอมติดไดงายทั้งผา

ฝาย ลินิน และเรยอน ไมเหมาะกับการยอมผาไหมสีที่ใชมีจํานวนจํากัด เชน สีแดงสด เหลอืง สม และสี

เลือดหมู เปนตน ในปจจุบันถูกนํามาใชนอยมากเนื่องจากขั้นตอนในการยอมมีความยุงยาก 

4. สถานที่และทําเลที่ต้ัง ข้ึนอยูกับเปาหมายหรือวัตถุประสงคของผูผลิต ซึ่งพอจะแยกได 2 

ประเภท 

    1. การผลิตในครอบครัว การผลิตผาติกภายในครอบครัวซึ่งเปนการผลิตกันโดยทั่วไป 

ผลผลิตที่ไดมีจํานวนไมมากนัก ทั้งนี้ข้ึนอยูกับสมาชิกในครอบครัว เศรษฐกิจและความสามารถใน

ครอบครัว การผลิตในแงนี้เปนการผลิตในบาน หรือครอบครัว เพราะฉะนั้น สถานที่จึงไมคํานึงถึงกัน

มากนัก 
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    2. การผลิตในระบบโรงงาน อาคารโรงงานควรเปนโรงเรือนที่มีการถายเทไดสะดวก 

ดังนี้ 

  ลานเขียนเทียน  หรือพิมพลายควรแยกเฉพาะเปนสัดสวนตางหาก  และมีชองลมสําหรับระบายควัน

เทียน  แมพิมพสําหรับพิมพเทียนใหแขวนไวขางหลังโตะพิมพเทียน 

    ลานยอมสี  ควรลาดพื้นดวยซีเมนต  โดมีระดับตํ่ากวาพื้นอื่นและทําคูระบายน้ํา   

ปลอยน้ําทิ้งใหไหลลงบอน้ําทิ้ง 

    บอน้ําทิ้ง  ตองอยูหางจากบอน้ําดีที่นํามาใชยอมผา  ทั้งนี้เนื่องจากสารสีในน้ําทิ้งจะ

ซึมลงดิน  แลวลงไปในบอน้ํา  ทําใหน้ําไมสะอาด เมื่อสูบน้ําจากบอมาใชในการยอมสี ทําใหยอมไมติด 

    ลานตากผาในรม  ควรอยูในบริเวณตัวโรงงานและมีลมโกรก 

    เตาตมผา  ควรจะแยกออกไปจากโรงเรือนสวนอื่น  ทั้งนี้เปนการปองกันไมใหควันไป

พัดตรลบเขาไปในโรงงานอันเปนอันตรายตอสุขภาพ 

    ลานซักลาง  ใหอยูใกลกับเตาตมผา  โดยมีบอซีเมนตวางเปนระยะเพื่อความสะดวก

ในการซักลาง   

    สถานที่ตกแตงผา  เปนสวนที่นําเอาผาที่ซักลางผึ่งแดดใหแหง  แลวนํามาตกแตงผิว

โดยการขัดผาพับ  และมัดรวมเปนกุดีหรือ 20 ผืน เพื่อรอจําหนายหรือรอการผลิตในข้ันตอไปหรือ 

  5. บุคลากรในการดําเนินงาน พอจะแยกไดเปน 3 ฝาย 

    1.  ฝาออกแบบ เปนบุคคลที่สําคัญและจําเปนที่สุดในการผลิตผาบาติก เพราะฝาย

ออกแบบจะเปนผูกําหนดรูปแบบของผา หรือรูปแบบของผลิตภัณฑบาติก กําหนดลาย กําหนดสี การ

วางลายในผา บุคคลในฝายนี้ควรประกอบดวยฝายตางๆ เชน นักออกแบบ มีหนาที่ออกแบบลวดลาย

สําหรับผาลานเขียนออกแบบลวดลาย ชางสีเปนบุคคลที่มีความรูเร่ืองเคมียอมสี สามารถผสมสีและ

แกปญหาเรื่องสีไดสามารถระบายสีและแตมสีบนผา ชางพิมพเทียนหรือเขียนเทียน ควรจะเปนผูที่มี

ความคิดสรางสรรค   

   2. ฝายคนงาน  ฝายแตมสีและระบายสี  โดยชางสีจะเปนผูกําหนดใหลงสีตามแบบ  

ฝายยอม  มีหนาที่ยอมผา   ฝายตกแตงผา  ทําหนาที่ตกแตงผา เชน  ลงแปง  ขัดมัน  อัดหรือรีด ตรวจ

ความเรียบรอยรวมกับเจาของ  หรือนักออกแบบ  แลวจึงบรรจุถุง เพื่อจัดสงจําหนายตอไป 

    3. ผูดําเนินการหรือเจาของ  ซึ่งเปนผูที่สําคัญที่สุดในการผลิตผาบาติก  เพราะตอง

เปนผูที่วางแผนการดําเนินงาน  ต้ังแตการลงทุน  การกําหนดคุณลักษณะ  และจํานวนคนงาน  

ชางฝมือ  รูปแบบของโรงงาน  วัสดุ  อุปกรณ  การตลาดและการโฆษณาในรูปแบบตางๆ 

ขั้นตอนการเตรียมการ สําหรับทําบาติกแบบระบาย หรือบาติกลายเขียนระบายสี มี

ข้ันตอนดังตอไปนี้ 
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 1. การเตรียมกรอบไม (Frame) กรอบไมที่จะนํามาขึงผาสําหรับเขียนผาบาติกจะมีขนาด

แตกตางกันขึ้นอยูกับรูปแบบและความตองการกรอบไมสามารถทําได 2 แบบ คือ แบบถาวร เปนการ

ยึดไมอยางแข็งแรงไมสามารถปรับขยายขนาดได และแบบปรับขยายได เปนกรอบไมที่ทําขึ้นมาเพื่อ

ปรับขนาดกวางยาวได สามารถถอดประกอบได หลังจากที่ทํากรอบไดตามตองการแลวใหนํากรอบไม

ที่ไดมาทาดวยน้ําเทียนที่หลอมเหลงโดยใชแปลงจุมในน้ําเทียนแลวนําไปทาดานบนของกรอบไม 

เพื่อใหเทียนเปนตัวยึดผาใหติดกับกรอบไมไดสะดวกยิ่งขึ้น  

 2. ขาตั้ง ถาผาบาติกผืนไมใหญมากเกินไปก็ใชโตะสําหรับวางเฟรมแทนได ขาตั้งจึงเหมาะกับ

ทําผาบาติกผืนใหญ เพื่อความงายในการเคลื่อนยาย สะดวก รวดเร็ว  

 3. น้ําเทียน (Wax) สวนที่สําคัญในการเขียนบาติกระบายคือ เสนเทียนการเขียนบาติกระบาย

จะมีสูตรผสมที่แตกตางกันไปตามความเหมาะสมในการใชและเทคนิคเฉพาะของแตละบุคคลน้ําเทียน

จะมีสวนผสมหมายอยางดังนี้ 

   Bee Wax: เปนขี้ผ้ึงแทมีคุณสมบัติเหนียวนุม สวนใหญใชผสมกับพาราฟน แตบาง

แหลงอาจใชข้ีผ้ึงลวนๆในการเขียนผาบางชนิด เชน ผาไหม เพื่อกั้นสีใหสนิทและเสนเทียนเหนียวไม

แหกหักงาย 

   Paraffin: จะมีความเปราะสูงใชผสมกับข้ีผ้ึงแท ในการเขียนโดยอาจผสมตั้งแต 1 ตอ 

4 จนถึง 1 ตอ 12 และหากตองการทําเสนเทียนแตกจะใชพาราฟนจํานวนมาก 

   Microcrystalline Wax: เปนขี้ผ้ึงสังเคราะหทําจากปโตเลียม (Petroleum) มักใชผสม

กับพาราฟน และใชสําหรับทําเสนเทียนแตก (Crackle-Free Design)  

   Batik Wax: เปนขี้ผ้ึงที่ผสมสําเร็จรูปเพื่อใหเกิดความพอดีระหวางความเหนียวนุมและ

ความแข็งเปาะไวอยางพอเหมาะโดยผสมระหวางพาราฟนและขี้ผ้ึงแท อาจใชต้ังแตข้ีผ้ึง 25% พาราฟน 

75% ไปจนถึง 50/50 ในการผสม 

   Pine Resin: ยางสนใชเปนสวนผสมในการทําบาติกเพื่อเพิ่มความเหนียวสวนใหญใช

กับเทคนิคการพิมพมากกวา 

   Candle Wax: ปจจุบันนี้ชางทําบาติกจํานวนมากหันมาใชเทียนไขเปนเลมเพราะ

คุณสมบัติเทียนไขบางชนิดมีคุณสมบัติเหมาะสมและสามารถเขียนเทียนไดดี เชน เทียนไขสีแดงจะมี

ความเหนียวนุมและสะอาดเขียนไดล่ืนไมแตกหักงาย 

   Dam or Gum: ยางไมชนิดหนึ่งใชสําหรับผสมสูตรเทียนของอินโดนีเซีย 

   Fat: ไขสัตว และน้ํามันพืชชวยทําใหเขียนเทียนลื่นไมติด jaunting 
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4. ผา (Fabric) บางชนิดก็สามารถนํามาขึงบนกรอบไมใชงานไดทันที เชน ผาปานมัสลิน แต

ผาบางชนิดควรทําความสะอาดผากอน เพื่อชําระสิ่งที่เจือปนมากับผา เชน แปง สารฟอกสีตางๆ การ

ทําความสะอาดจะทําใหผาทําปฏิกิริยากับสารเคมี และดูดซับสีไดเต็มที่โดยมีวิธีการดังนี้  

1. ซักลางดวยสบูเหลว 

2. แชดวยน้ําสมสายชู 
3. ซักดวยน้ําอุนแลวตากใหแหง 

ที่สําคัญผาที่นํามาเขียนบาติกตองเปนผาที่ทํามาจากใยธรรมชาติเทานั้น 

  5. การเตรียมสี ภาชนะที่บรรจุสี ควรใชภาชนะที่มีฝาปดจะดีที่สุด เพื่อปองกันฝุนละอองและ

การระเหย การผสมสีที่ดีที่สุดควรใชน้ํารอนเปนตัวผสมจะไดสีที่สดใสกวา(ใชกับสีตระกูล Reactive) 

เนื่องจากน้ําเย็นไมสามารถทําปฏิกิริยากับสารเคมีทั้งหมด ปลอยใหสีเย็นลงแลวคอยนําไประบาย โดย

ใชอัตราสวน สี 1 ชอนชาตอน้ํา 2/3 แกว หรือ สี 10 กรัม ตอน้ํา 300 ซีซี และสามาระปรับความเขม

ออนของสีไดโดยใชปริมาณของน้ําที่ใชผสมเปนตัวกําหนดถาปริมาณน้ํามากคุณคาความเขมขนของสี

จะลดลง สีจะดูดออนเมื่อแหงสนิทแลว และกอนใชงานควรทดลองสีดูเสียกอนเพราะสีขณะเปยกจะดู

แตกตางจากสีที่แหงแลว 
สรุป  ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับ ผาบาติก 
 กระบวนการทําผาบาติก เร่ิมตนจากการเตรียมวัสดุ อุปกรณ เครื่องมือสําหรับทําผาบาติกให

พรอม และสภาพภูมิอากาศก็เปนสวนสําคัญตอการทําผาบาติก เพราะในแตละขั้นตอนตองรอใหผา

แหงสนิทกอนจึงจะดําเนินการขั้นตอไปได ข้ันตอนตอไปจะเปนขั้นตอนการออกแบบหรือลอกลายที่

ตองการลงบนผา จากนั้นผสมน้ําเทียน เขียนเทียนในขณะน้ําเทียนรอนลงบนลายที่ไดเขียนไว ผสมสี

ระบายขอควรระวังควรผสมใหพอดีกับพื้นที่บนผา ไมควรผสมเผื่อมากจนเกินไป(ตองอาศัย

ประสบการณและความชํานาญ) ระบายสี ลงสีตามความตองการ รอจนผาแหงสนิท ผสมน้ํายาเคลือบ 

เมื่อผาแหงสนิทดีแลว ใหทาน้ํายาเคลือบลงบนผาใหทั่วทั้งผืน ทิ้งไว 6-12 ชั่วโมง เตรียมน้ําตมเดือด นาํ

ผาที่ไดตมเพื่อทําการลอกเทียนออก เสร็จแลวซักลางใหสะอาด นําไปตากในที่รม ตรวจดูสีที่ไดตองตรง

กับความตองการหรือไม นําผาที่ไดสงฝายตัดเย็บ ตัดตามคําสั่งซื้อ ตรวจความเรียบรอยอีกครั้งกอน

บรรจุลงบรรจุภัณฑที่เตรียมไว รอสงใหกับลูกคา หรือรอจําหนายตอไป 
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หนวยที่ 2 
การจัดการเชิงกลยุทธ 

 
คําอธิบาย 
 ศึกษาความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ กระบวนการกําหนดกลยุทธ การวิเคราะห

สภาพแวดลอมทางธุรกิจทั้งภายนอกและภายใน การวิเคราะห SWOT สรุปปจจัยทางดานบวก และ

ดานลบ ที่เปนโอกาส และอุปสรรค จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจ กําหนดทิศทางใหกับองคกร ผาน

วิสัยทัศน ภารกิจ และเปาหมาย มีการวางแผนการปฏิบัติงานในระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับ

ปฏิบัติการใหบุคลากรในองคกรไดมีความเขาใจ ถึงเปาหมายเดียวกัน การควบคุมและประเมินผลแผน

กลยุทธของธุรกิจ 

 
จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายของจัดการเชิงกลยุทธได 

2. อธิบายกระบวนการกําหนดแผนกลยุทธได 

3. อธิบายขั้นตอนการวิเคราะห SWOT ได 

4. บอกทิศทางธุรกิจขององคกรได 

5. บอกกลยุทธในระดับตางๆ ของธุรกิจได 

6. อธิบายขั้นตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติได 

7. บอกวิธีการควบคุมและประเมินผลกลยุทธได 

 
เนื้อหา 
 1. ความหมายของ กลยุทธ 
 คําวา กลยุทธ หรือ Strategic นั้นมีผูใหความหมายไว หลายหลากประการ เชน 

 คําวา กลยุทธ เปนศัพทที่ไดยินไดฟงกันอยูเสมอ ที่จริงแลวคําวากลยุทธมีจุดเริ่มตนและถูก

นําไปใชบอยครั้งที่สุดทางดานการทหารและการทําสงครามซึ่งหมายถึงวิถีทางหรือแนวทางที่ถูก

กําหนดขึ้นเพื่อจัดสรรและวางตําแหนงกําลังทรัพยากรทางทหารในสนามรบดวยจุดมุงหมายแหงการ

พิชิตศัตรู เมื่อคําวากลยุทธไดถูกนํามาใชในทางเศรษฐกิจ ความหมายของมันก็คือ วิถีทางหรือแนวทาง

ที่ถูกกําหนดขึ้นเพื่อการระดมและจัดสรรการใชทรัพยากรของประเทศในอันที่จะชวยใหบรรลุถึงซึ่ง

เปาหมายทางเศรษฐกิจ(สมคิด จาตุศรีพิทักษ.2547:11) 

 ธนชัย ยมจินดา(2545: 8) กลยุทธ หมายถึง แผนหลัก (Grand Plan) ซึ่งเปนแผนรวมของแผน

ยอยตางๆ ซึ่งบงบอกถึงวิธีการดําเนินการดานตางๆโดยมีจุดมุงหมาระบุไวชัดเจน 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน(2541) ไดใหความหมายไววา “วิธีการที่องคการเลือกเพื่อจะดําเนินการจาก

จุดที่เปนปจจุบันไปยังจุดหมายปลายทางในอนาคตที่กําหนดไว” 

 ชารล ดับบลิว แอล ฮิว(Charles W.L.Hill, 1998) ไดใหความหมายไววา “รูปแบบเฉพาะของ

การตัดสินใจและปฏิบัติการที่ผูบริหารใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ” 

 กลยุทธ หมายถึง “วิธีการที่องคการหรือธุรกิจเลือกที่จะดําเนินการเพื่อบรรลุตามวัตถุประสงค

และเปาหมายที่กําหนด” (เชาว โรจนแสง. 2545: 265) 

 สวนคําวา การจัดการเชิงกลยุทธ ไดมีผูใหความหมายไวหลากหลายความหมาย ดังนี้ 

 การจัดการ หมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมในการใชทรัพยากรที่มีอยูในองคกรนั้นๆ ใหเกิด

ประโยชนสูงสุด หรือ การจัดการ เปนขั้นตอนกระบวนการตางๆ ที่จะใหองคกรประสบผลสําเร็จตาม

เปาหมายที่ต้ังไว โดยใชทรัพยากรตางๆในองคกร ตลอดจนใชทรัพยากรมนุษย ในองคกรนั้นๆเปนสวน

ทําใหเกิดความสําเร็จ(สมพงษ จุยศิริ,เชาว โรจนแสง.2545:63) 

 พักตรผจง วัฒนสินธุ (2541) ไดใหความหมายไววา “การจัดการที่เนนถึงความสําคัญของ

สภาพแวดลอมที่มีผลตอการจัดการภายใน  ซึ่งตอเตรียมแผนการดําเนินการใหเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไปหรือตอบโตภาวการณแขงขันไดอยางรวดเร็ว โดยมีการจัดสรร

ทรัพยากรใหเหมาะสม” 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน(2541) ไดใหความหมายไววา “การวางแผน การดําเนินการและการควบคุม

ในแนวทางเชิงกลยุทธ ซึ่งจะชวยใหการบริหารเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเนนของ

การบริหารเชิงกลยุทธมุงพิจารณาในแงของการบริหารกลยุทธที่คิดคนขึ้นมา ตองอาศัยพื้นฐานทางการ

บริหารเปนหลัก” 

 วีลเลนและฮังเกอร (Wheelen and Hunge.2000) ไดใหความหมายไววา “กระบวนการ

ตัดสินใจและการปฏิบัติการตางๆ ทางดานการจัดการที่เปนตัวกําหนดการดําเนินงานในระยะยาวของ

บริษัท ประกอบดวย การตรวจสอบสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคกร การจัดทํากลยุทธ ซึ่ง

อาจเรียกวาแผนกลยุทธหรือแผนระยะยาว การปฏิบัติตาลกลยุทธรวมถึงการประเมินและการควบคุม” 

(สุมารี จิระจรัส.2548:25) 

 การจัดการเชิงกลยุทธประกอบดวย 3 ข้ันตอน คือ การวางแผน การนําแผนไปปฏิบัติ และการ

ติดตามผลและประเมินผล มีความสําคัญของกาจัดการเชิงกลยุทธ ที่มีตอการบริหารองคกร ก็คือ 

1. ชวยใหผูบริหารองคกรและธุรกิจคาดคะเนถึงปญหา โอกาส ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตได 

  2. ชวยใหองคกรกําหนด วิสัยทัศน ภารกจิหรือพนัธกิจ วัตถุประสงค นโยบาย เปาหมาย กล

ยุทธและแผนงานเพื่อการจดัการงานในอนาคตได 
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 3. ชวยใหองคกรและธุรกิจสามารถดําเนินงานไดผลลัพธหรือ OUTPUT ตามวัตถุประสงค 

(มหาวิทยาลัยรามคําแหง: การจัดการเชิงกลยุทธ) 

สรุปไดวา การจัดการเชิงกลยุทธ จึงหมายถึง แบบแผนของการตัดสินใจในการดําเนินงาน

ขององคกร เกี่ยวกับการกําหนด หรือระบุจุดมุงหมาย วัตถุประสงค และกระบวนการดําเนินงานของ

ธุรกิจวามีแนวทางอยางไร  และถึงแมวาองคกรจะมีการวางแผนกลยุทธที่ดีอยางไร ก็ไมอาจจะนําธุรกิจ

ไปสูความสําเร็จได หากไมมีการสนับสนุนจากบุคลากรภายในองคกรเอง จึงตองใหความสําคัญกับการ

สรางความเขาใจ รวมถึงหลักการที่จะใชยึดถือไวปฏิบัติสําหรับบุคลากร และการสรางบรรยากาศที่ดี

ของการทํางานภายในองคกร  

 
2. กระบวนการจัดการเชิงของยุทธ มีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

 
 
 
 
 

  
ภาพ     กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ 

ขั้นตอนที่ 1 วางแผน คือ การตัดสินใจวาอนาคตขององคกร ซึ่งองคกรควรตองหาคําตอบจาก

คําถามเหลานี้ เพื่อตัดสินใจอนาคตขององคกรไดชัดเจนยิ่งขึ้น  

ขอที่ 1 การสาํรวจวาปจจุบันสถานะภาพการดําเนินงานธุรกิจขององคกรเปนอยางไร  

วิธีการ  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก  คําตอบ โอกาส อุปสรรค   

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน   จุดแข็ง จุดออน 

 ขอที่ 2 ในอนาคตองคกรจะไปที่ไหน  

วิธีการ  การวิเคราะห สวอท (SWOT Analysis) คําตอบ วิสัยทศัน ภารกิจ  

        เปาหมาย  

ขอที่ 3 องคกรจะไปถึงยังเปาหมายที่ตองการไดอยางไร 

วิธีการ       คําตอบ  กลยุทธระดับองคกร 

กลยุทธระดับธุรกิจ 

กลยุทธระดับหนาที่ 

วางแผน 

(Strategic Formulation) 

นําแผนไปใช 

(Implementation) 

ติดตาม และ ประเมินผล 

(Evaluation & Control) 
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 ขั้นตอนที่ 2 การนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ (Implementation) จะเปนการนําแผนไปปฏิบัติ 

โดยกอนจําเปนตองคํานึงถึงความพรอม ดานจํานวนทรัพยากรจํานวน ดานความรู ความสามารถ 

ระบบการทํางานตางๆ ขององคกร เปนตน 

 ขั้นตอนที่ 3 การควบคุมและประเมินผลแผนกลยุทธ (Control and Evaluation) จะเปนการ

เนนการประเมินทางดานคุณภาพสินคาและบริการ ฐานะทางการเงิน ความรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม 

การใชสินทรัพยในองคกร การพัฒนาคนในองคกร เปนตน 

 สวนสําคัญอีกประการหนึ่ง ไดแก การจัดทํางบประมาณ คือแผนที่เปนตัวเลข จากแผนกลยุทธ

ทั้งหมดจะถูกถายทอดเปนความตองการใชเงิน ทั้งเงินลงทุนและงบคาใชจายในการดําเนินโครงการ 

ดังนั้นจะตองวางแผนจัดหาแหลงเงินทุนใหเหมาะสมกับการใชเงิน และประมาณรายได รายจาย ทํา

เปนงบประมาณการงบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และงบดุล เพื่อเชื่อมโยงเปาหมายกับทรัพยากร 

ส่ือสารใหทราบถึงปญหา ขอจํากัด และเพิ่มประสิทธิภาพของการตัดสินใจ 
 
3. วิเคราะหสภาพแวดลอม 
1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก ความจําเปนอยางยิ่ง เพื่อมิใหธุรกิจที่กําลัง

ดําเนินงานอยูภายในภาวะเสี่ยง ตอสถานการณตางๆที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว จึงตองมีการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง เพื่อความสามารถมองเห็นโอกาสที่

จะตองรีบควาเอาไว และอุปสรรค การคุมคามที่จะตองหลีกเลี่ยง ซึ่งเปนภาวะที่ไมสามารถควบคุมได  

  1.1 การประเมินสภาวะแวดลอมภายนอกทั่วไป เพื่อระบุปจจัยที่จะมีผลกระทบตอ

การดําเนินธุรกิจทั้งทางตรงและทางออม 

ดานเศรษฐกิจ เชน ภาวะเงินเฟอ  น้ํามันแพง คาใชจายในการขนสงสูง วัตถุดิบราคาแพง  การ

ลดและเพิ่มคาของเงิน กีดกันทางการคา อัตราดอกเบี้ยสูง  อัตราคาแรงงาน อัตราการแลกเปลี่ยน

เงินตรา รายไดประชากร  

ดานการเมือง เชน เสถีรภาพทางการเมือง นโยบายการคาเสรี กฎหมายปองกันสิ่งแวดลอม 

กฎหมายการวาจางแรงงาน กฎหมายภาษีอากร นโยบายของรัฐบาล การสงเสริมการลงทุน การลด

ภาษี  

ดานสังคม เชน  เขากับวัฒนธรรม ประเพณีของทองถิ่น ขนาดของครอบครัว วิถีการดําเนิน

ชีวิตในปจจุบัน คุณภาพชีวิต  

ดานเทคโนโลยี เชน การพัฒนาของเทคโนโลยี วงจรชีวิตผลิตภัณฑ ความกาวหนาในการ

ส่ือสาร โทรคมนาคม และขนสงการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 
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   1.2 จากสภาวะดานการแขงขันของธุรกิจ เพราะธุรกิจตองเผชิญกับสภาวะการแขงขัน

อยูตลอดเวลา สวนใหญจะเกิดจากการกระทําของคูแขงที่ผลิตสินคาเดียวกันกับธุรกิจที่กําลังดําเนินอยู 

ดังนั้นจึงตองมีการสํารวจ ติดตามและรวบรวมขอมูล โดยเฉพาะกลยุทธของคูแขงโดยตรงและคูแขง

โดยออม โดยเฉพาะคูแขงที่มีความสามารถดานศักยภาพสูงกวาและในระดับเดียวกับองคกร เชน กล

ยุทธของคูแขงขัน ทิศทาง ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ สวนแบงทางการตลาด สินคาทดแทน 

อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ ผูจัดจําหนายและลูกคา กระแสหรือแรงผลักดันภายนอก 

 2. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน เพื่อประเมินสถานะความสามารถ เปรียบเทียบกับ

คูแขงขันวาจุดแข็งที่เปนขอไดเปรียบ และจุดออนที่เปนขอเสียเปรียบ  

   2.1 การประเมินสถานะทางธุรกิจ วาที่ผานมาองคกรใชกลยุทธใดในการดําเนินงาน มี

ผลการดําเนินงานเปนอยางไร โดยดูจากสวนแบงของตลาดในปจจุบัน ยอดขาย ผลกําไรสุทธิ หรือ

สินทรัพยที่เพิ่มข้ึน และองคกรสามารถบอกความสามารถพิเศษใดบางที่ไดเปรียบคูแขง เชน ดาน

คุณภาพ ดานนวัตกรรม ดานประสิทธิภาพ ดานความทันสมัย ดานความสะดวก ดานการออกแบบ 

ดานประสบการณ ทําเลที่ต้ัง เปนตน 

  2.2 การประเมินศักยภาพความสามารถในการแขงขันทางธุรกิจขององคกร  

ดานทรัพยากร สิทรัพย ตนทุน แรงงาน ทักษะ ความรู ความสามารถ ชื่อเสียง 

ดานการตลาด Product เชน ตัวสินคา การบริการ ตรา ยี่หอ สัญลักษณ คุณภาพ  

 Price เชน ราคา สวนลด ระยะเวลาสินเชื่อ คาขนสง คาเก็บรักษา 

 Promotion เชน พนังงานขาย การสงเสริมการขาย ประชาสัมพันธ 

    Place เชน ชองทางจัดจําหนาย ทําเลที่ต้ัง การจัดเก็บสินคา การควบคุม

สินคาคงเหลือ ส่ิงอํานวยความสะดวกในการขนสง 

 ดานการผลิต ตนทุนการผลิต คุณภาพ การจัดสง/ขนสง ทักษะของแรงงาน การบริหารคงคลัง 

แหลงวัตถุดิบ 

 ดานบริหาร การวางแผนระยะสั้น ระยะยาว การจัดโครงสรางองคกร การจัดคนเขาทํางาน การ

ควบคุม การสั่งการ วัฒนธรรมองคกร การนําเทคโนโลยีใหมๆเขามาใชในองคกร มีระบบการตอส่ือสาร 

 ดานการเงิน แหลงที่ของเงินทุน สภาพคลอง ความสามารถในการทํากําไร การบริหารเงินทุน

หมุนเวียน ความไดเปรียบดานภาษี ความเสี่ยง 
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  3. การวิเคราะห SWOT เปนการนําขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ทั้ง

ภายนอกและภายในที่เปนปจจัยทางดานบวกและปจจัยทางดานลบ มาเขียนเพื่อผูบริหารหรือผู

วางแผนกลยุทธไดมอง เห็นปญหาและแนวทางการพัฒนาไดเดนชัดเจน    

   ตัวอยาง ตารางวิเคราะห SWOT 
  โอกาส      อุปสรรค 
 

การขยายกลุมลูกคา หรือสวนตลาด  การสูญเสียตลาดใหกับสินคาทดแทน  

การเปดเสรีทางการคาทั่วโลก   อัตราการเจริญเติบโตของตลาดที่ลดลง 

การเขาซื้อกิจการคูแขงขัน   อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ&ผูซื้อมีสูง 

อย ู ในกระแสความนิยม  

 

ความไดเปรียบดานตนทุน   การมีเครื่องจักร/อุปกรณที่ลาสมัย 

ตราสินคาและชื่อเสียงขององคกร   ไมมีแนวทางเชิงกลยุทธที่ชัดเจน 

การเปนพันธมิตรและการรวมคากับธุรกิจอ่ืน ไมมีงานวิจัยและพัฒนาอยางตอเนื่อง 
 
  จุดแข็ง      จุดออน 

 
4. ขั้นตอนกําหนดทิศทางขององคกร  
หลังจากที่มีการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน และการวิเคราะห SWOT แลว 

ข้ันตอนตอไปจากนี้ ก็จะเปนการสรุปผลการดําเนินงานที่ผานมาวาปจจุบันนี้ ธุรกิจอยู ณ ตําแหนงใดของ

ตลาด ในการแขงขันทิศทางที่ธุรกิจเดินมานั้นจะคงไว ปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลง เพื่อใหสอดคลองกับ

สถานการณในปจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ แสดงการกําหนดทิศทางขององคกร 

 

วิสัยทัศน (Vision) 

ภารกิจ (Mission) 

เปาหมาย เปาหมาย เปาหมาย 
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การกําหนดทิศทางขององคกรจะเริ่มตนจากการกําหนด  

1. วิสัยทัศน (Vision) หมายถึง เปาหมายกวางๆ ที่เปนการคิดไว ถึงสิ่งที่องคกรตองการใน

อนาคต วาตองการจะเปนอะไรอยางใด อยางหนึ่งในอนาคต โดยยังไมไดกําหนดวิธีการ (Means) เอาไว 

วิสัยทัศน จึงตองมีลักษณะที่บอกทิศทางอยางชัดเจน วา  

เราคือใคร?   Who are we? 

          เราจะทําอะไร?   What we do? 

         เราจะมุงไปที่ไหน?  Where we are headed? 

และเราจะบรรลุความสําเร็จที่ตองการนั้นเมื่อไร ? 

 ซึ่งคุณลักษณะที่ดีของวิสัยทัศน ควรมีลักษณะ เนนอนาคตขององคกรที่ดีกวาที่เปนอยูใน

ปจจุบัน ใหความหวังและกําลังใจ สรางความชัดเจนเกี่ยวกับวัตถุประสงคและทิศทางขององคกรที่ปรับ

ใหม ระบุผลลัพธที่ตองการ เนนลักษณะพิเศษหรือลักษณะที่แตกตางจากองคกรอื่น เนนความเปน

อันหนึ่งอันเดียวกัน และสามารถสื่อใหเกิดความศรัทธา จุดประกาย ปลุกเรา หรือสนับสนุนใหเกิดความ

พันธะผูกพันขึ้นจากวิสัยทัศนนี้ 

 ตัวอยาง วิสัยทัศน 

 Avon: เปนบริษัทที่เราใจตอบสนองของเพศหญิงทั่วโลก ทั้งดวยสินคา บริการ และความตองการ

ของเพศหญิง  

  บริษัทไมโครซอฟต: เปนบริษัทคอมพิวเตอรสําหรับทุกสํานักงาน และทุกบานที่ใชซอฟตแวร

เปนเครื่องมือ 

 โรงแรมดุสิตธานี “เปนโรงแรมที่ดีที่สุดแหงหนึ่งของโลก และจะเปนโรงแรมประเภทธุรกิจชั้นนํา

ในกรุงเทพ” 

 บริษัท ปูนซิเมนตไทย “เปนผูนําผลิตภัณฑปูนซิเมนตในภาคพื้นเอเชียตะวันออกเฉียงใต” 

 บริษัท เชลล “บริษัทที่มีการดําเนินงานอยางมืออาชีพ และมุงใหบริการแกลูกคาเปนสําคัญ มี

จุดมุงหมายเพื่อความเปนผูนําในตลาด ที่มีผลตอบแทนจากการลงทุนอยางเหมาะสม โดยรักษาไวซึ่ง

มาตรฐานอันสูงสง ในดานสุขภาพ ความปลอดภัยและสิ่งแวดลอม” 

 2. ภารกิจหรือพันธกิจ (Mission) ขอความของภารกิจขององคกร อาจจะระบุถึง เชน ชองทาง

การตลาด ระดับเทคโนโลยีที่นํามาใชงาน สินคาและการบริการ กลุมลูกคาเปาหมาย ภาพพจนทางสังคม 

ชองทางการจัดจําหนาย ความสามารถในการทํากําไร ลูกคา สินคา ตลาด เทคโนโลยี ความมุงมั่น ความ

เติบโต กําไร ปรัชญา ความเชื่อ ความคาดหวัง  
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ตัวอยาง 
 บริษัท Motorola กําหนดภารกิจวา “การไดรับเกียรติใหตอบสนองความตองการของชุมชนโดย

การเสนอสินคาและบริการที่มีคุณภาพยอดเยี่ยม ในราคาที่ยุติธรรมแกลูกคาของบริษัท”  

 บริษัท A กําหนดภารกิจวา “บริษัท A เปนผูผลิตเยื่อกระดาษและการดาษพิมพเขียนคุณภาพสูง

ทั่งชนิดเคลือบผิวและไมเคลือบผิว เพื่อจําหนายภายในประเทศและตางประเทศ” 

 บริษัท B กําหนดภารกิจวา “บริษัท B ประกอบธุรกิจอาหารทะเล ตองการเปนผูนําผลิตภัณฑการ

สงออกอาหารแชแข็งประเภทผลิตภัณฑสินคามูลคาเพิ่ม ที่มีคุณภาพตามมาตรฐานทางการคาของ

ประเทศญี่ปุน” 

 3. เปาหมาย (Goals) เปนการแปรภารกิจขององคกรออกมาเปนจุดหมายปลายทางที่ชัดเจน 

ใชเปนที่ยึดถือของบุคุลากรในองคกร งายตอการควบคุมและยังใชเปนตัวกําหนดเปาหมายในระดับ

รองลงมาดวย  

 ขอความที่ระบุในเปาหมาย ตองมีความชัดเจนกวาในขอความภารกิจ ซึ่งอาจจะอยูในรูป

เชิงปริมาณ จํานวน ตัวเลข หรือเปอรเซ็นต และตองมีเนื้อหาครอบคลุมในการบริหารทุกดานของ

องคกร เชน ดานการบริหาร การตลาด การผลิต การเงิน ขอมูลดานขาวสาร เทคโนโลยี เชน สวนแบง

ตลาด 20% ภายใน ป 254X ผลตอบแทนจากการลงทุนอยางต่ํา 15% ภายในป 254X 
 
ตัวอยาง การกําหนด วิสัยทัศน ภารกิจ เปาหมายของบริษัท ไทย พาราไดซ แทรเวล จํากัด 

วิสัยทัศน (Vision)  
มุงเนนเปนบริษัทการทองเที่ยวชั้นนําพรอมบริการอันเปนเลิศแกลูกคา ภายใน 5 ป ขางหนา 
พันธกิจ (Mission) 

1. มุงมั่นเปนบริษัทการทองเที่ยวชั้นนํา 

2. สงมอบการบริการอันเปนเลิศแกลูกคา 

3. พัฒนาและสงเสริมเครือขายในธุรกิจทองเที่ยว 

  ธุรกิจของเรา คือ ธุรกิจนําเที่ยว เราจะมุงมั่นขยายธุรกิจทองเที่ยวใหเติบโตตอไปอยาง

มั่นคงมีฐานะทางการเงินที่เขมแข็งเพื่อสรางโอกาสที่ดีที่สุด 

 ลูกคาของเรา คือ ส่ิงที่เราตองรับผิดชอบเปนอันดับแรก เราจะจัดหาบริการที่เปนเลิศเพื่อ

สนองความตองการของลูกคา มีระบบการบริหารงานที่มีคุณภาพในราคาที่เปนธรรม เพื่อใหลูกคาเกิด

ความประทับใจและกลับมาใชบริการอีก 

 พนักงานของเรา คือ ส่ิงที่เราระลึกถึงเสมอ เรามุงมั่นที่จะสรางสภาพแวดลอมที่ดีการ

ทํางาน สงเสริมในการพัฒนาทักษะ ความรู ความสามารถ และใหผลตอบแทนแกพนักงานอยาง

เหมาะสมกับส่ิงที่พนักงานไดใหความทุมเทการทํางานเพื่อความสําเร็จของบริษัท 
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 วัตถุประสงค (Objective)  
 1. เปนผูนําของธุรกิจทองเที่ยวของประเทศ และพัฒนาใหมีมาตรฐานเทียบเทาระดับสากล 

  2. ใหบริการจากความคิดและเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีคุณภาพสูง และมีความรับผิดชอบตอ

ลูกคาและสังคม 
 เปาหมายธุรกิจ 

1. มุงมั่นเปนบริษัทการทองเที่ยวชั้นนํา 

  ขยายฐานผูใชบริการใหเพิ่มข้ึนในประเทศ 20% 

  ขยายฐานผูใชบริการใหเพิ่มข้ึนในตางประเทศ 10% 

2. เขาใจและสงมอบการบริการอันเปนเลิศแกลูกคา 

  ประเมินความพึงพอใจของผูใชบริการโดยเฉลี่ยทุกดานเพิ่มข้ึน 10% 

3. พัฒนาและรางเสริมเครือขายในธุรกิจทองเที่ยว 

  มีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริการ โดยมีเว็บไซดบริการลูกคาในป 2549 

   เพิ่มเครือขายความรวมมือกับพันธมิตร ใหมีจํานวนโครงการหรือกิจกรรมความรวม มือ

กับสถานที่ทองเที่ยวอื่นๆเพิ่มข้ึน 10% 
ที่มา : หนังสือ ประกอบการเรียน วิชา การจัดการ มหาวิทยาลัยรามคาํแหง 
 
5. กลยุทธขององคกร (Strategy Formulation) การกําหนดกลยุทธมี 3 ระดับ ดังนี้ 
 
 
         ระดับองคกร 
  
         ระดับธุรกิจ 
          
 

      ระดับปฏิบัติการ 
           
 
 

ภาพ แสดงความสัมพนัธระหวางกลยทุธ 
 

   1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Level Strategy) คือ เปนสิ่งที่บอกถึงแนวทางการดําเนิน

ธุรกิจขององคกร โดยมีทางเลือกดังนี้ 

กลยุทธองคกร 

หนวย 1 หนวย 2 หนวย 3 

กลยุทธการผลิต กลยุทธการเงนิ กลยุทธการจดัการ กลยุทธการตลาด 
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   1. กลยุทธมุงเนนการเติบโต (Growth Strategy) เปนการขยายธุรกิจไปในทิศทาง

ตางๆ เชน  

     ลงทุนในธุรกิจใหมที่ เกื้อหนุนธุรกิจเดิม โดยเปนธุรกิจที่อยูตนทางหรือ 

ปลายทางของธุรกิจเดิม (Forward – Backward Integration) 

                    ลงทุนในธุรกิจใหมที่แตกตางไปจากธุรกิจเดิมโดยสิ้นเชิง (Conglomerate 

Diversification) เพื่อกระจายความเสี่ยงของการลงทุน 

                    จับมือกับพันธมิตรทางธุรกิจ (A alliance Strategy) เพื่อเสริมความเขมแข็ง

ใหธุรกิจเดิมโดยไมตองลงทุนเอง 

   2. กลยุทธคงตัว (Stability Strategy) ไมมีการลงทุนใดๆ ในชวงนี้ แตมุงเนนในธุรกิจ

เดิมใหเขมแข็ง 

   3. การลดขนาดกิจการ (Retrenchment Strategy) ขายทิ้งกิจการบางสวน (ที่ไมทํา

กําไร หรือขาดทุน) หรือปรับโครงสรางธุรกิจใหม (Restructure) 

  

 

 2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) คือ การดึงจุดเดนขององคกรขึ้นมาใชให

เปนประโยชนและ สงเสริมกลยุทธระดับองคกร 

   1. เปนผูนําดานตนทุน (ที่ตํ่ากวาคูแขงขัน) (Cost Leadership Strategy) ทําให

สามารถจําหนายสินคาไดในราคาถูกกวาคูแขง  

             2. เนนความแตกตางของสินคา (Differentiation Strategy) สามารถสรางความแปลก 

ใหม ใหกับสินคา เพื่อตอบสนองความตองการใหมๆ ของผูบริโภค  

  3. มุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (Focus Strategy) เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

เฉพาะกลุม ทําใหองคกรสามารถตั้งราคาสินคาไดสูงขึ้น และมีจํานวนคูแขงนอยลง 

       3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategies) จะตองมีความสอดคลองสัมพันธ

กับนโยบาย วัตถุประสงค เปาหมาย พันธกิจและวิสัยทัศนขององคกรดวย 

   1. กลยุทธการจัดการ 

2. กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 

   3. กลยุทธทางการผลิต (Operations Strategy) 

   4. กลยุทธทางการเงิน (Financial Strategy) 
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 6. นําแผนไปปฏิบัติ (Strategic Implementation) 
ข้ันตอนนี้จะเปนการวางแผนในระดับปฏิบัติการของหนวยงานตางๆ ที่จะตองกําหนดการใช

ทรัพยากรตางๆ เชน งบประมาณ บุคลากร การจัดองคกร เวลา ผูรับผิดชอบงาน เพื่อทําใหแผนกลยุทธ

ที่กําหนดไวนั้นประสบความสําเร็จ แผนปฏิบัติการที่กําหนดขึ้นตองมีการระบุถึงภารกิจและเปาหมายที่

ชัดเจน และเปนรูปธรรมและสิ่งที่สําคัญคือ ผูบริหารตองมีการถายทอดกลยุทธใหเปนการกระทํา บอก

กลาวใหกับสมาชิกในกลุมไดรับรูรวมกัน ทุกคนจะไดทํางานดวยความสอดคลองกัน มคีวามเขาใจ และ

มีคานิยมไปในทิศทางเดียวกัน  

ในขั้นตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ ผูบริหารองคกรหรือผูรับผิดชอบกลยุทธจะตองตอบ

คําถามหลักๆ ในการนําแผนกลยุทธไปใชปฏิบัติ ทั้ง 3 ประเด็นกอน  คือ 1. ใครจะเปนผูนําแผนกลยุทธ

ไปปฏิบัติ ? 2. อะไรเปนสิ่งที่ตองกระทํา? 3. และผูปฏิบัติจะตองดําเนินการอยางไร? (สุมาลี จิระจรัส.

2548: 163) 

การกําหนดเปาหมายที่ดี นัน้ตองเปนเรื่องหนึ่งที่ เฉพาะเจาะจง วัดได มีระยะเวลาที่ชัดเจน 

ตองมีความทายทาย และมคีวามเปนไปได   
ตัวอยาง ตาราง แผนการดําเนินกิจกรรมขององคกร 
 

No. วิธีดําเนินการ/ กจิกรรม ผูรับผิดชอบ ระยะเวลา งบประมาณ 

 

1 

 

2 

 

กิจกรรม ดานการบริหาร 

โครงการฝกอบรมและพัฒนาการทําผาบาติก 

กิจกรรม ดานการตลาด 

การออกแบบบรรจุภัณฑใหม 

 

หัวหนาฝายผลิต 

 

ฝายการตลาด 

 

1 เดือน 

 

2 เดือน 

 

10,000 บาท 

 

20,000 บาท 

 

  
7. การควบคุมและประเมินผล (Control and Evaluation) 

   1. การควบคุมการปฏิบัติตามแผนกลยุทธ เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการ

จัดการเชิงกลยุทธที่อยูในสวนของการดําเนินงาน ข้ันตอนการควบคุมนี้มีวัตถุประสงคก็เพื่อตรวจสอบ 

คนหาของบกพรองในการดําเนินงานเพื่อนํามาปรับปรุงแกไขไดรวดเร็ว ไมใหมีการคลาดเคลื่อนไปจาก

เปาหมายและวัตถุประสงคที่ต้ังไวใหมีความไดเปรียบเมื่อเทียบกับคูแขงขัน สําหรับระดับของการ

ควบคุมการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธนั้นเราสามารถควบคุมได ระดับชวงเวลาการดําเนินงาน

สามารถแบงไดดังนี้ 1. การควบคุมกอนการดําเนินงาน 2. การควบคุมระหวางการดําเนินงาน 3. การ

ควบคุมหลังการดาํเนินงาน 
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 ขอดีของการควบคุม ไมเพียงแตจะตรวจสอบวาสมาชิกหรือองคกรทําหนาหนาไดบรรลุ

เปาหมายไดดีเพียงใด หรือใชทรัพยากรไดมีประโยชนสูงสุดหรือไม ยังทําใหมีการจูงใจสรางขวัญและ

กําลังใจใหกับพนักงานอยางตอเนื่องสงผลใหเกิดความผิดพลาดนอยและสําเร็จไดรวดเร็ว 

 2. การประเมินผลกยุทธ เปนกระบวนการของผูบริหารทําการตรวจสอบกิจกรรมที่ทํา 

เพื่อประเมินผลวากิจกรรมดังกลาวปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพและไดผลดีหรือไม โดยผูประเมินจะ

พิจารณาถึงความสอดคลองภายในและภายนอกองคกร ความไดเปรียบและความเปนไปได เชน การ

ประเมินทางดานคุณภาพสินคาและบริการ ฐานะทางการเงิน ความรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม การใช

สินทรัพยในองคกร การพัฒนาคนในองคกร เปนตน สําหรับมาตรการที่ใชในการประเมินกลยุทธของ

องคกร ไดแก ความสอดคลองภายในองคกร คือ สามารถเขาถึง และกลมกลืนกับวัฒนธรรมขององคกร

ไดหรือไม  ความสอดคลองสภาพแวดลอมภายนอกของกลยุทธ กลยุทธตองมีความยืดหยุน ความ

ไดเปรียบ คือ จะตองมีความไดเปรียบทางการแขงขัน ความเปนไปไดของแผนที่จะสรางขึ้น 
  
สรุป การจัดการเชิงกลยุทธ  

การจัดการเชิงกลยุทธมีความจําเปนตอการประกอบธุรกิจขององคกรสวนใหญในปจจุบัน 

เนื่องจากปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว องคกรที่มีความยืดหยุนสูงจะสามารถรับสถานการณ

ตางๆไดดีกวาองคกรที่ไมมกีารเตรียมตัว สําหรับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจนั้นจะมุงเนนใหองคกร

มีการวางแผนกอนการดําเนินงาน ศึกษาหาขอมูลประกอบ ทั้งดานคูแขงขัน สภาพแวดลอมภายนอก

โดยทั่วไป ดานลูกคา พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามกระแสนิยม สถานการณดาน

การเมืองที่สงผลกระทบตอเศรษฐกิจโดยรวม ราคาน้ํามันแพง คาแรงงานเพิ่มข้ึน เหลานี้ ผูบริหาร

จะตองศึกษาใหรอบคอบ และประเมินศักยภาพดานความสามารถของทรัพยากรที่มีอยูในองคกร วา

องคกรของตนเองมีความพรอมหรือไม  

กําหนดทิศทาง วิสัยทัศน ภารกิจที่จะตองปฏิบัติ และเปาหมายหลักที่องคกรตองการใหสําเร็จ

ไดในระยะเวลาที่กําหนด โดยมุงหวังผลกําไรและความเจริญเติบโต ความอยูรอดของธุรกิจขององคกร 

กําหนดกลยุทธระดับบริษัท ตองการขยาย คงตัว หรือหดตัว กลยุทธระดับธุรกิจ ตองการเนน

จุดเดน ความสามารถพิเศษ ใดใหกับตลาด และกลยุทธระดับปฏิบัติการ วางแผนใหหนวยงานยอยทั้ง

ฝายตลาด ผลิต บัญชี และฝายบริหารทํางาน  

การควบคุมและประเมินผลตองทําควบคูกันไป เพราะเมื่อพบปญหาจะไดหาแนวทางแกไขได

ทันที 
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หนวยที่ 3 
การตลาด 

 
คําอธิบาย 
 ศึกษาความหมาย เกณฑในการแบงสวนของตลาด การเลือกตลาดเปาหมายใหกับผลิตภัณฑ 

เพื่อกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมและแนวโนมการ

เปลี่ยนแปลงของกลุมผูบริโภคในอนาคต  ชวงของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  สวนประสมของตลาด หรือ 

4P’s ประกอบดวยผลิตภัณฑและการออกแบบบรรจุภัณฑ การกําหนดราคาขาย ชองทางการจัด

จําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 

 
จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายของแผนการตลาดได 

2. บอกและอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตได 

3. บอกชวงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑได 

4. อธิบายสวนประสมทางตลาด ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจํานาย และการสงเสริม

การตลาดได 

 
เนื้อหา 
 1. ความหมายของตลาด (Market) ความหมายทางวิชาการตลาด ตลาด มีความหมายดังนี้ 

ตลาด หมายถึง ความตองการรวมของผูซื้อตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่มอียูกระจาย

ทั่วไป  

สวนคําวา ตลาด สําหรับนักการตลาด ไดใหความหมายอยูสองนัย คือ 

 ตลาด เปนสถานที่ที่มีผูซื้อ และผูขายมาพบกันเพื่อตกลงแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการและมี

การเปลี่ยน แปลงสิทธิความเปนเจาของในสินคาหรือบริการนั้น 

 ตลาด คือ ความตองการของผูบริโภคที่มีขอความสามารถในการซื้อสินคาหรือบริการหนึ่งๆ หรื

อาจกลาวไดวาตลาดในความหมายนี้คือ ลูกคาหรือผูบริโภคนั้นเอง แตตองเปนผูบริโภคที่มีความ

ตองการมีอํานาจการซื้อเพียงพอสําหรับสินคา หรือบริการนั้นๆ มีความตั้งใจจะซื้อสินคา หรือบริการ

นั้นๆ และมีสิทธิที่จะซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ ได(ศรีสุภา สหชัยเสรี.2547:6) 

 E. Jerome McCarthy ใหความหมายของการตลาดวา “เปนผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรม

ทั้งหลายที่เกี่ยวกับความพยายามใหองคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค โดยอาศัยการคาดหมาย
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ความตองการตางๆ ของลูกคา และยังรวมถึงการที่สินคาและบริการผานจากผูผลิตยังลูกคา เพื่อ

ตอบสนองความพอใจใหกับลูกคา” 

 William J. Stanton ไดกลาวไววา “การตลาด หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมด ที่สามารถ

สงผลกระทบระหวางกันได เชน การกําหนดราคา การจัดจําหนายสินคาหรือบริการ และการสงเสริม

การตลาด เพื่อใชตอบสนองความตองการใหกับลูกคา ทั้งในปจจุบันและผูที่คาดวาจะเปนลูกคาใน

อนาคต” 

 นอกจากนี้ Dr. Philip Kotler ศาสตราจารยดานการตลาดที่มีชื่อเสียงของประเทศ

สหรัฐอเมริกา ไดใหนิยามของ “การตลาด คือ กิจกรรมตางๆ ที่มนุษยกระทําขึ้น เพื่อตอบสนองตอ

ความจําเปนและความตองการใหเปนที่พอใจ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยน”  

 แผนการตลาด(Marketing Plan) หมายถงึ แผนงานที่เปนลายลักษณอักษร ซึ่งอธบิายถงึการ

ใชความสามารถทางการตลาด ทาํใหองคกรบรรลุเปาหมายหรือวัตถปุระสงค ภายในระยะเวลาที่

กําหนด 

 แผนการตลาด จึงเปนแผนงานที่สําคัญตอการดําเนินงานทางการตลาด ชวยกาํหนดแนวทาง

ปฏิบัติลวงหนา ชวยตัดสินใจลวงหนา ชวยลดความขัดแยง และชวยตรวจสอบความสําเร็จใหแก

กิจการ(อดิลลา พงศยีห่ลา.2544: 3)   

สรุปไดวา แผนการตลาด เปนสวนหนึ่งของแผนธุรกิจ และมีคามสําคัญอยางยิ่งตอการอยูรอด 

และการเจริญเติบโตขององคกร และแผนการตลาดนั้นจะตองมีการกําหนดไวลวงหนากอนการดําเนิน

ธุรกิจ วาจะทําอะไร ทําไมจึงตองทํา ใครเปนคนทํา และเมื่อไรจะทํา เพื่อปองกันการขัดแยงและการ

ตัดสินใจที่ผิดพลาด เพราะองคกรจะตองอาศัยการสนับสนุนจากลูกคาเทานั้น ความตองการของลูกคา

จึงเปนจุดมุงหมายที่จะคอยชี้ทางใหองคกรทํากิจกรรมตางๆ ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 

โดยองคกรตองตอบสนองลูกคาโดยตรงดวยสินคาและบริการ และตอบสนองโดยออมจากความ

รับผิดชอบตอสังคม และองคกรจําเปนตองทํากําไรเพื่อความอยูรอดขององคกรเองดวย   

2. ศึกษาพฤติกรรมลูกคา เพราะลูกคาเปนจุดเริ่มตนของการทําธุรกิจ เมื่อเราเขาใจลูกคา

และพัฒนาการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาแลว เมื่อรูถึงพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา

แลว จะชวยใหสามารถกําหนดกรอบทางการตลาดไดอยางเหมาะสม และมีประสิทธิภาพเหนือกวาคู

แขงขันอื่นๆได ซึ่งสิ่งที่เราตองรู ก็คือ  

 ลูกคาของเราคือใคร อายุเทาไร เปนผูหญิงหรือผูชาย มีรายไดเทาไร เปนหนวยงานธุรกิจ 

หนวยงานราชการ หรือเปนบุคคลธรรมดา  
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 ลูกคาของเราอยูที่ไหน ซึ่งเราสามารถรูไดวาลูกคาของเราอยูที่ไหน จากใบกํากับสินคา 

ใบเสร็จรับเงิน ใบรับประกัน หรือขอมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งขอมูลที่ตองบันทึกไว คือ ชื่อ ที่อยู เบอร

โทรศัพท  

 ลูกคาของเราจะซื้อสินคาเมื่อไร เชน ความตองการสินคาตามฤดูกาล ตามคานิยม  

 ลูกคาของเราตองการอะไร คือ เราสามารถนําขอมูลจากการจําหนายสินคามาวิเคราะหไดวา 

ลูกคาสวนใหญตองการสินคาแบบไหน ขนาด สี ระดับราคา ความสะดวกในการใชสินคา หรือความ

ตองการจากการบริการหลังการขาย เปนตน 

 ลูกคาของเรามีวิธีการซื้ออยางไร คือ ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากที่ไหนมีสัดสวนมากกวากัน 

เชน ชื้อในตลาด ซื้อจากงานแสดงสินคา ซื้อจากหางสรรพสินคา ตามรานคาทั่วไป ส่ังซื้อทางไปรษณีย 

ทางอินเตอรเน็ท หรือส่ังซื้อทางโทรศัพท 

ลูกคาจะรูจักเกี่ยวกับสินคาและบริการของเราไดอยางไร เชน เห็นสินคาในรานคา เห็นจาก

เพื่อน จากแผนพับโฆษณา การออกงานแสดงสินคา การบอกแบบปากตอปาก 

ลูกคาพอใจอะไรในสินคาหรือบริการของเรา เชน ส่ิงใดที่ทําใหลูกคากับมาใชของเรา เพราะ

ราคาหรือการบริการหลังการขาย หรือสินคาสะทอนคุณคาหรือสถานะของผูใช 

 ลูกคาเปนสวนสําคัญที่สุดของตลาด จึงจําเปนที่จะตองศึกษาขอมูลตางๆ ที่เกี่ยวกับลูกคา 

โดยเฉพาะในดานที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ สินคาหรือบริการ โดยสิ่งที่จะตองวิเคราะหที่

นอกจาก ใครคือผูซื้อ ซื้ออะไร ซื้อทําไม ใครเกี่ยวของกับการซื้อนั้นๆ หรือไม ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อใด และ

จะซื้อที่ไหนแลว จะตองศึกษาเพิ่มเติมอีกดวยวา ลูกคาตอบสนองตอการกระตุนจากกิจกรรมทาง

การตลาดขอองคกรอยางไร  

ในสวนพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคทั่วไปจะมีความแตกตางกันตามอายุ และอํานาจการ

ตัดสินใจดังนี้ 

 เด็ก (<12 ป) ชักจูงงาย ชอบทําตามเพื่อในกลุม ใชการตูน เปนสื่อในการชักนําไดงาย 

 วัยรุน (13-18 ป) ซื้อของงาย ยังใชเงินผูปกครอง เปนสวนใหญ ชอบเลียนแบบ ดารา นักรอง 

 วัยทํางาน (19-30 ป) ตามกระแสตลาด ชอบแฟชั่น ความทันสมัย คานิยมจากตางประเทศ 

 วัยผูใหญ (31-50 ป) ตองคุมราคา มีเหตุมีผล ดูดีมีรสนิยม 

 สูงอายุ (>50 ป)  ตองการบริการหลังการขายพิเศษ ไมเกี่ยงราคา 

แนวโนมพฤติกรรมลูกคาในอนาคต  จะเปนอยางไร เราตองแสวงหาคําตอบใหไดโดย

อาศัยขอมูลหลายดานที่ผานมา และที่สําคัญตองมีความรู ความเขาใจตอการเปลี่ยนแปลงสภาพแวด 

ลอมทางการตลาดดวย เมื่อมีส่ิงเรา ก็จะมีการตอบสนอง การคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเรา

สรุปประเด็นได คือ  
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 1. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะมีระดับการศึกษาที่สูงขึ้น (Higher Education) 

 2. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะตองการสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการในเรื่อง

คุณคาของตัวเองเพิ่มข้ึน (Self-Value Oriented) 

 3. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะตองการขาวสาร ขอมูลของสินคามากขึ้น (More 

Information Needed) 

 4. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตตองการสินคา/บริการที่มีความงาย สะดวก และปลอดภัยมาก

ข้ึน (Quality than Price) 

 5. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะมีอํานาจซื้อเพิ่มข้ึน (Increase Purchasing Power) 

 6. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา มากกวาราคา 

(Quality than Price) 

 7. ลูกคาหรือผูบริโภคในอนาคตจะใหความสําคัญกับเร่ืองสุขภาพ (Health Concern) และการ

มีชีวิตที่มีคุณภาพมากขึ้น (Better Quality of Life) 
 
3. วัฏจักรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life cycle) เมื่อผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 

ยอดขายผลิตภัณฑใหมนั้นจะมีการเปลี่ยนแปลงเปนวัฏจักรการศึกษาความเปนไปตามวัฎจักรก็มี

ความสําคัญเพราะสามารถวิเคราะหไดวาผลิตภัณฑหรือบริการนั้นอยูในชวงในของวัฏจักรและจะ

ดําเนินการอยางไรตอไปกับสถานการณเชนนั้น โดยแบงเปน 4 ชวง ก็คือ 

 

                              
ภาพ   แสดงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
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  ชวงแนะนําผลิตภัณฑ (Product Introduction) เมื่อผลิตภัณฑเขาสูทองตลาด ลูกคา

ยังไมรูจักในคุณลักษณะมากนัก ทําใหยอดขายยังอยูในเกณฑตํ่า จึงควรมีการแนะนําสินคาใหกับ

ลูกคาในรูปแบบตางๆ เชน การแจก การลดราคา การใชส่ือโฆษณา องคกรจึงตองทํางบประมาณ

ในชวงนี้ใหมาก เมื่อผลิตภัณฑเปนที่รูจักของลูกคา ยอดขายจะเพิ่มสูงขึ้นตามมา 

  ชวงตลาดเจริญเติบโต (Market Growth) หลังจากที่มีการแนะนําสินคา และยอดขาย

เพิ่มข้ึน สามารถจะนํารายไดตางๆมาทําการปรับปรุงสินคาและลดคาใชจายในการผลิต เมื่อลูกคารูจัก

สินคามากขึ้น ทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว แนวโนมความตองการสินคาจะเพิ่มข้ึนทํามีการ

ขยายตัวการกระจายดานการจัดจําหนายใหกวางมากขึ้นกอใหเกิดแนวโนมของตลาดที่ดี เปนผลให

องคกร ไดรับผลกําไรสูงสุด และเกิดคูแขงมากขึ้นเชนเดียวกัน 

  ชวงตลาดอิ่มตัว (Market Maturity) ยอดขายเพิ่มข้ึนในอัตรานอยลงจนกระทั่งคงที่ จึง

ตองพยายามเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑใหแปลกใหมดวยวิธีการตางๆ ซึ่งตองเพิ่มตนทุนการผลิตใน

ขณะที่จะตองขายสินคาในราคาที่ตํ่าลง ดังนั้นกําไรที่เคยไดจะลดนอยลง และเมื่อมีสินคาถึงจุดอิ่มตัว

จริงๆความตองการสินคาจะลดลงเรื่อยๆ 

  ชวงยอดขายลดลง (Sales Decline) ยอดขายลดลงอยางรวดเร็วเนื่องจากลูกคาหมด

ความนิยม จึงควรเริ่มที่จะนําผลิตภัณฑใหมออกมาสูทองตลาดและคอยๆ ถอนผลิตภัณฑเดิมออกจาก

ตลาดไป ผลิตภัณฑใหมที่นําออกสูทองตลาดจะมีชวงชีวิตของผลิตภัณฑดังชวง 1 2 3 และ 4 เปนวัฎ

จักรเชนนี้ตอไป 
 
 
 
3. กลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย 
1. ในการทํากลยุทธทางการตลาด ใหกับสินคา หรือผลิตภัณฑ นั้นสิ่งสําคัญควรมีการจัดแบง 

สวนของตลาด (Marketing Segmentation) เพื่อกําหนดตลาดเปาหมายใหกับสินคา หรือผลิตภัณฑ 

ใหทราบอยางชัดเจน เพื่อจัดสรรทรัพยากรขององคกรใหสามารถตอบสนองตอความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม มีประสิทธิภาพ และลดความสูญเปลาทางการตลาดได สําหรับตลาด

ผูบริโภค ส่ิงสําคัญที่ควรตระหนัก คือ วัดผลได เขาถึงได และสามารถทํากําไรใหกับองคกรได เกณฑใน

การแบง มีดังนี้  
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เกณฑการแบงสวนตลาด ตัวอยาง 

1. ลักษณะของประชากร   

    1.1 อายุ ตํ่ากวา 10,11-20,21-30,31-40 ป 

    1.2 เพศ ชาย, หญิง 

    1.3 รายได สูง, กลาง, ตํ่า 

    1.4 อาชีพ ขาราชการ,เจาของกิจการ,พนักงาน,นักศึกษา 

    1.5 การศึกษา ประถมศึกษา,มัธยม,มหาวิทยาลัย 

    1.6 ขนาดครอบครัว 1-2,3-5 คนขึ้นไป 

2. ลักษณะของภูมิศาสตร   

    2.1 ขอบเขต  ภาคเหนือ ภาคใต ภาคกลาง 

    2.2 ขนาด  จํานวนประชากร ขนาดเมือง 

    2.3  สภาพอากาศ  อากาศรอนชื้น ฝนตก อากาศหนาว 

3. ลักษณะของจิตวิทยา   

    3.1 ชั้นทางสังคม  ระดับสูง กลาง ลาง 

    3.2 รูปแบบการดําเนินชีวิต  กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 

    3.3 บุคลิกภาพ  ชอบรวมกลุม เชื่อมั่นในตัวเอง ชอบเปนผูนํา 

4. ลักษณะของพฤติกรรม   

    4.1 โอกาสการซื้อ  ซื้อบอย ซื่อเฉพาะโอกาส 

    4.2 การแสวงหาประโยชน  ประหยัด สะดวก ภาคภูมิใจ คุณภาพ 

    4.3 สถานะผูซื้อ  เคยซื้อ ไมเคยซื้อ  

    4.4 อัตราการใช  ใชบอย ใชนอย ไมใช 

    4.5 สถานะความซื้อสัตย  ติดยี่หอ ไมติดยี่หอ ไมสนใจ 

    4.6 ภาวะความพรอม  รูจัก ไมรูจัก สนใจ ตองการ ต้ังใจ 

    4.7 ทัศนคติตอผลิตภัณฑ  พอใจ ชอบ เฉยๆ ไมชอบ 
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  2. ข้ันตอนไปเปนการเลือกตลาดเปาหมาย (Target Selection Strategies) พิจารณาความ

เหมาะสมทางศักยภาพทั้งทางดานทรัพยากร และเปาหมายหรือวัตถุประสงคขององคกร ขนาดของ

ตลาด ความนาสนใจโดยรวมของตลาด เชน 

  1. ตลาดมวลรวม สวนใหญจะนิยมในการแบงสวนตลาดสําหรับ สินคาหรือบริการขั้น

พื้นฐานสําหรับการครองชีพของผูบริโภค 

  2. ตลาดมุงเฉพาะสวน เปนการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาดขององคกรดําเนินไป

ในทิศทางเดียวกัน ผูบริโภคไมเกิดความสับสน และสรางการยอมรับกับผูบริโภคกลุมเปาหมายไดงาย 

และมีคูแขงขันรวมตลาดเดียวกันนอยราย จึงเหมาะสมกับองคกรที่มีขนาดเล็กและไมพรอมที่จะแขงขนั

กับคูแขงจํานวนมากราย หรือเกินกวาความสามารถของทรัพยากรในองคกรที่จะรองรับได 

  3. ตลาดมุงหลายสวน องคกรที่จะเลือกใชกลยุทธนี้ จะตองมีความพรอมทั้งในดาน

งบประมาณและทรัพยากรทางการตลาดอื่นๆ ที่มากเพียงพอ  

 3. การวางตําแหนงการตลาด คือ ภาพพจน หรือจิตนาการที่ผูบริโภคคิดถึงผลิตภัณฑของเรา 

วาวางตําแหนงของผลิตภัณฑอยูที่ใด องคกรควรคนหาจุดเดนและความแตกตางที่โดดเดน วามีความ

เหมือนหรือแตกตางจากคูแขงขันอยางไร โดยผูวางตําแหนงจะตองพิจารณาถึงคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑ คูแขงขันเลือกตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร และอะไรคือแนวคิดที่ใชกําหนดตําแหนงให

ผลิตภัณฑ คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ลูกคาเห็นวามีความแตกตางจากคูแขง เชน 

ดานผลิตภณัฑ  รูปแบบ รูปลักษณ การใชประโยชน สี ขนาด ลักษณะการใชงาน คุณภาพ 

การลอกเลียนแบบ ใชวัตถุดิบคุณภาพดี การทํางาน ความไววางใจ การออกแบบ 

ดานการบริการ  การจัดสง การสั่งซื้อ ติดตั้ง ซอมบํารุง รับประกัน การขนสง การฝกอบรม

ลูกคา การใหคําแนะนํา บริการเสริมอ่ืนๆ 

ดานพนักงาน  ความสามารถ ประสบการณ ความชํานาญ มารยาท ความนาเชื่อถือ ความ

ซื่อสัตย มีน้ําใจ ความไววางใจ การตอบสนองลูกคา การติดตอส่ือสาร 

ดานภาพลักษณ สัญลักษณ ตราสินคา ยี่หอ ความนาเชื่อถือ การโฆษณา การใชส่ือส่ิงพิมพ 

   ฯลฯ 
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4. สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) จะแบงออกเปน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ แสดงสวนประสมทางการตลาด 4’Ps 

 ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑเปนสิ่งของที่จับตองได มีตัวตน (tangible object) เชน 

สินคาอุปโภคบริโภค สินคาธุรกิจอุตสาหกรรมตางๆ และไมสามารถจับตองได (intangible offering) 

เชน การบริการ การทองเที่ยว นําเสนอใหกับตลาดหรือผูบริโภค ซื้อไปเพื่อสนองความจําเปนหรือความ

ตองการของตน สวนประกอบของผลิตภัณฑ มีดังตอไปนี้ 

 คุณภาพผลิตภัณฑ (Product quality)   เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพอใจของลูกคา และคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

 มาตรฐาน (Standard) การกําหนดมาตรฐานการผลิตขึ้นมาก็จะชวยควบคุมคุณภาพและ

ความปลอดภัยตอผูใชได เชน มาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก) มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช) 

 ตราสินคา (Brand) คือ ชื่อ (Name) ถอยคํา (Word) สัญลักษณ (Symbol or Logo) การ

ออกแบบ (Design) สี (Color) อยางใดอยางหนึ่ง หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคา 

และบริการของผูขาย หรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขง  

   ชื่อตราสินคา(Brand Name) เปนคํา (Word) ตัวอักษร (Letter) หรือตัวเลข (Number) ที่

สามารถออกเสียงได   

 เครื่องหมายตราสินคา (Brand Mark) คือ สวนหนึ่งของตราสินคาที่อยูในรูปลักษณ การ

ออกแบบสี หรือตัวอักษร ที่สามารถมองเห็นได สามารถออกเสียงได ชวยใหจดจําและแยกแยะความ

แตกตางของผลิตภัณฑได 

 โลโก (Logo) สัญลักษณที่แสดงลักษณะองคการหรือชื่อตราสินคา โลโกเปนสวนหนึ่งของตรา

ที่อาจเปนชื่อตราสินคาหรือเครื่องหมายตราสินคาหรือทั้งหมดรวมกัน ซึ่งใชเพื่อการโฆษณา 

Product 

Promotion 

Place 

Price 
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 เครื่องหมายการคา (Trade Mark) ตรายี่หอ ทั้งสวนที่เปนชื่อยี่หอ หรือเครื่องหมายตราสินคา 

อยางใดอยางหนึ่ง หรือทั้งสองอยางที่ถูกนําไปจดทะเบียนกับกระทรวงพาณิชยเพื่อใหไดรับความ

คุมครองทางกฎหมาย โดยผูอ่ืนจะนําไปใชกับผลิตภัณฑของตนหรือเลียนแบบไมได 

 ลิขสิทธ (Copyright) สิทธิคุมครองตามกฎหมายที่รัฐมอบให ชวยใหบุคคลอื่นไมสามารถทํา

การลอกเลียนชื่อตรา หรือโลโกได 

 สิทธิบัตร (Patent) สิทธิตามกฎหมายที่รัฐมอบใหแกบุคคลที่ประดิษฐคิดคนสิ่งใหมข้ึนชวยให

บุคคลอื่นไมสามารถลอกเลียนผลิตภัณฑ ชื่อตรา หรือโลโก กอนไดรับอนุญาตจากเจาของสิทธิบัตร 

  คําขวัญ (Slogan) เปนคําโฆษณาที่บงบอกถึงลักษณะ หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑอยาง

ส่ันๆ เพื่อใหลูกคาจําไดงาย และเปนการเตือนความจํา (Remind) เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

บรรจุภัณฑ (Packaging) คือ “ส่ิงที่หอหุมหรือบรรจุผลิตภัณฑ” หรือหีบหอ เปนสวนประกอบ

สําคัญ มีประโยชนใชปองกันความเสียหาย และปองกันการเสื่อมคุณภาพของสินคา ใชเปนอุปกรณ

ส่ือสารขอมูลระหวางผูผลิตผูขายและผูบริโภคถึงเรื่องราวที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ รวมถึงเปนสื่อโฆษณา

ดึงดูดผูบริโภคใหสนใจและเลือกซื้อสินคาไดดวย มีอยู 3 ชั้น คือ ชั้นแรก หรือบรรจุภัณฑเฉพาะหนวย 

เชน ขวด กลอง ถุง อาจมีการออกแบบใหมีลักษณะพิเศษเฉพาะ หรือออกแบบใหมีรูปรางเหมาะสม 

และอํานวยความสะดวกตอการใชผลิตภัณฑภายใน นอกการนี้ตองออกแบบใหดึงดูดลูกคาเมื่อวาง

เรียงอยูบนชั้นขายของในรานดวย ชั้นในหรือชั้นที่สอง ทําหนาที่รวบรวมผลิตภัณฑชั้นแรกเขาไว

ดวยกัน โดยมีการปองกันสินคาจากน้ํา ความรอน ความชื้น และแรงกระแทกตางๆ รวมทั้งมีหนาที่ใน

การอํานวยความสะดวกในการขายปลีก และชั้นนอกสุด ใชปองกันสินคาจากแรงกระแทกระหวาง

ขนสง ชวยปองกันความเสียหายระหวางการขนยาย 

 ฉลาก (Label) เปน ขอมูลที่ผูประกอบการหรือผูผลิต ตองการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา หรือ

ผูผลิต โดยฉลากสวนใหญจะเปนสวนหนึ่งของบรรจุภัณฑ และขอมูลดังกลาวจะเปนขอมูลที่ผูผลิต

ตองการบอก และกฎหมายบังคับใหลงรายละเอียดไว ระบุผลิตภัณฑวาเปนสินคาประเภทใด มีตรา

ผลิตภัณฑ ตรายี่หอ หรือโลโกของสินคาวาเรียกอยางไร แสดงระดับมาตรฐานของสินคา แสดง

รายละเอียดผลิตภัณฑ (Description) เชน ชื่อผูผลิต สถานที่ผลิต วัน เวลาที่ผลิต สวนผสม วิธีการใช 

คุณคาทางอาหาร เครื่องหมาย อย แสดงขอมูลทางการตลาดและการคา เชน เครื่องหมายรับรอง

มาตรฐาน สมอ. มผช. ฮาลาล โฆษณาหรือแนะนําสินคา (Promote) โดยผานการออกแบบที่นาสนใจ

ของฉลาก ปายฉลากจึงควรมีความกะทัดรัด ชัดเจน เขาใจงาย ใหรายละเอียดครบถวน เปนขอเท็จจริง

ที่สามารถพิสูจนได และหากมีเครื่องหมายประกันคุณภาพ จากหนวยงานที่เกี่ยวของจะทําใหสราง

ความเชื่อถือไดมากยิ่งขึ้น  
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 กลยุทธผลิตภัณฑ สําหรับสินคาประเภทผาและเครื่องแตงกาย ควรเนนในดาน 

 1. การออบแบบ ลวดลายผา สีสันที่ทนัสมยั เชน สีน้ําเงนิเปนสัญลกัษณแหงทองฟา ทะเล 

เปนสีสํานึกแหงสวรรค สัจจะ ความเยือกเยน็ ผอนคลายแตในทางตรงกันขามกลบัเปนสทีี่กอใหเกิด

ความโศกเศรา สีเขียว เปนสีของธรรมชาติ ชวยปลอบประโลมและบาํบัดรักษา  

 สีที่ใชในการทาํบาติกสวนมากเปนสีประเภทโปรงแสง คลายกับสีน้ํา ผาบาติกที่พบเห็นทัว่ไปมี

การใชสีแบงออกเปน 2 ประเภท คือ ผาบาติกสีเดียว และหลายสี สําหรับผาหลายสนีั้น เพื่อใหสีแตละสี

มีลักษณะประสานกลมกลนืกันดวยหลกัการงายๆ คือการใชสีที่ใกลเคียงกนั เชน กลุมสีน้ําเงนิ ไดแก  สี

ฟา สีน้าํเงนิอมฟา เปนตน การออกแบบสีจะออกมาเปนอยางไร ข้ึนอยูกับรสนิยมของผูออกแบบและ

ความตองการของตลาดผาบาติกเปนสําคัญ 

  สีสันของผาบาติกนัน้ สามารถบอกอะไรไดหลายอยาง ทั้งถิ่นที่มา วฒันธรรมความเปนอยู

ธรรมชาติ เอกลักษณของแหลงผลิต หรือกระทั่งความรูสึกนึกคิดของคนในทองถิ่นนัน้ๆ การทําชั้นสูง

หรือผาบาติกที่มีราคาแพง มีกรรมวิธทีี่ซับซอน ละเอียดทั้งลวดลาย การยอมสียิง่ผาชิ้นไหนมีหลายสียิ่ง

ตองใชเวลามาก เพราะตองลงสีเขียนเทยีนหลายครั้ง บางชิน้ใชเวลาทําเปนป 

 2. คุณภาพ   ในเรื่องการควบคุมคุณภาพของสินคาหรือผลิตภัณฑ เนนมีมาตรฐานที่ยอมรับ

ในระดับสากล มีการควบคุม คัดสรรวัตถุดิบที่ใชใหมมีาตรฐานและคณุภาพตามทีก่ําหนด ควบคุมถึง

ข้ันตอนและกระบวนการผลติ ใหผลิตสินคาใหไดตรงความตองการของผูซื้อ และรักษาประสทิธิของ

สินคาใหไดมากที่สุด 

3. การใหบริการ มีการบริการใหต้ังแตข้ันตอนกอนการซือ้ ระหวางการซื้อ และหลงัการซื้อ ดวย

ความจริงใจ และเปนมิตร มกีารใหคําปรึกษา แนะนําขั้นตอนการใช การเก็บรักษา แกไข ซอมแซม 

4. การรับประกัน หรือบริการอื่นๆ หลงัจากผูบริโภคซื้อสินคา/ผลิตภัณฑไปแลว ไมพงึพอใจกับ

สินคาหรือสินคาไมไดคุณภาพตามตองการ สามารถคนื หรือเปลี่ยนใหมได (ในกรณีที่เกิดจากการผลิต

ผิดพลาด) 

5. บรรจุภัณฑ ควรใหมีความสวยงาม สามารถนาํไปใชงานไดอีก เชน กลอง ถงุหิว้ (เปนผา

โปรงสามารถมองผานเขาไปเห็นส ีลวดลายภายในไดดวย)  
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กลยุทธราคา (Price) ในกระบวนการสรางแผนตลาด การตั้งราคาเปนสวนผสมทาง

การตลาดที่จัดวายากสุด เพราะตองพิจารณาราคาที่มีความเหมาะสม มีระดับสูงมากพอที่จะ

ครอบคลุมตนทุนและทํากําไร ขณะเดียวกันก็จะตองอยูในระดับตํ่าเพียงพอที่จะสรางยอดขายและ

ตอบสนองความตองการดานตางๆ ราคาเปนสิ่งที่สะทอนถึงตําแหนงผลิตภัณฑทางการตลาดดวย  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคา ไดแก วัตถุประสงคทางการตลาด กลยุทธสวนประสม

อ่ืนๆ ตนทุนการดําเนินงาน ลักษณะของตลาด อุปสงคในตลาด การแขงขัน สภาวะเศรษฐกิจ และ

สภาพแวดลอมอ่ืนๆในปจจุบัน  

 การตั้งราคา มวีิธีสําหรับการตั้งราคาจากการบวกกาํไรเพิม่เขาไปในตนทุน เทาที่เหน็สมควร

เปนจํานวนเงนิ หรือ เปอรเซ็นต เขาไปในตนทนุ เพื่อจะไดกําไรตามความตองการของผูผลิต 

ตนทนุขาย +  กําไรที่ตองการ = ราคาขาย 

 การตั้งราคาต่าํ เพื่อขยายตลาด เปดโอกาสใหลูกคาใหมที่ไมสามารถซือ้สินคาทีม่ีราคาสูง 

สามารถซื้อได เพิ่มการลองซือ้และลองใชสินคาเนื่องจากมูลเหตุจูงใจคอืราคาที่ตํ่า สกัดกั้นคูแขงขนัที่

จะเขามาในตลาด โดยเฉพาะคูแขงขันรายใหมที่ตองลงทุนครั้งแรกสงู จะไมอยากเขามาในตลาดนี ้

เพราะคิดวาไมคุม 

   การตั้งราคาสูง เพื่อทําใหสามารถคุมทุนไดอยางรวดเร็ว ทําใหมีกําไรสะสม สามารถ

ครอบคลุมตนทุนการวิจัยและพัฒนา (R&D) ปรับปรุงคุณภาพสินคา เพื่อคงภาพลักษณของสินคาที่

สะทอนถึงคุณภาพ เพื่อตักตวงผลกําไรจากสินคาโดยเฉพาะในชวงการแนะนําสินคา ซึ่งยังไมมีคูแขง

ขัน และสินคาของเราเปนสินคานวัตกรรมใหม  

  การตั้งราคาเทียบเคียงคูแขงขัน เปนการตั้งราคาที่ยึดหลักการเปรียบเทียบกับคูแขงขันโดยตั้ง

ราคาใกลเคียงกับคูแขงขัน โดยผลิตภัณฑอาจเหนือกวาหรือดอยกวาคูแขงขันในตลาดเล็กนอย หรือ

ใชไดดีในกรณีที่สินคาใกลเคียงคูแขงขัน โดยที่เราไมสามารถสรางคุณคาพิเศษบางอยางเพิ่มเติมใหกับ

สินคา ไมวาจะเปนการบริการ, การรับประกัน, การกระจายสินคา การตั้งราคาใกลเคียงคูแขงขันจึง

เหมาะในกรณีเชนนี้ 

   การตั้งราคาตามเขตภูมิศาสตร   ในสถานการณบางครั้ง การตั้งราคาอาจไมสามารถใชราคา

เดียวกันทั่วประเทศเมื่อสถานการณของแตละตลาดไมเหมือนกัน เชน ถาคูแขงขันมากในเขตนั้นๆ เรา

อาจตองตั้งราคาต่ํา หรือในกรณีที่ตองการเจาะตลาดใหม ก็จะเปนตองตั้งราคาต่ําเพื่อใหผูบริโภค เกิด

การลองซื้อและลองใชสินคาของเรา ในแผนการตลาดเราตองกําหนดชัดเจนวาวัตถุประสงคในการตั้ง

ราคานั้น เราตั้งราคาใหแตกตางกันไปตามแตละเขตภูมิศาสตรไดอยางไร 

 การตั้งราคาตามชวงเวลาตางๆ  ชวงเวลาตางๆ ควรจะมีการบงชี้ในวัตถุประสงคการตั้งราคา

ดวย เราจะวางแผนกําหนดระดับราคาไดอยางไร ตลอดทั้งป หรือเฉพาะชวงใดชวงหนึ่งของป ราคาเปน
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เครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญเพื่อจะนําผลลัพธดานกําไรกลับคืนมาใหกิจการของเรา การ

เปลี่ยนแปลงราคายอมสงผลทันทีและควรสอดคลองกับฤดูการขายและสถานการณการแขงขันซึ่งจะมี

ผลตอกําไรของเรา 

การมีสวนลด หรือสวนที่ยอมให เปนสวนที่ทางผูจําหนาย ยอมใหกับผูซื้อ เชน การลดราคาให 

ผูส่ังซื้อจะไดรับเสื้อฟรี 1 ตัว สวนลด 10% เปนตน 

เครดิต เปนการตกลงกันระหวางผูจําหนายและผูซื้อ ในการชําระคาสินคา ภายในระยะเวลาที่

กําหนด เชน กําหนดชําระคาสินคา หลังจากรับสินคา 15 วัน 30 วัน 45 วัน หรือ ผอนชําระ 3 เดือน  
 
  กลยุทธชองทางการจัดจําหนายและการกระจายผลิตภัณฑ (Channel of Distribution)  

เปนการจัดหาแหลงขาย และเลือกผูที่จะมาชวยกระจายสินคาใหไปถึงเปาหมายไดอยาง

ครอบคลุม หรือเรียกกันวาคนกลาง รวมถึงผูที่ทําหนาที่ขนสงสินคาและจัดเก็บรักษาสินคาดวย ที่

สําคัญผูประกอบการจะตองกําหนดตลาดเปาหมายขึ้นมากอน เพื่อที่จะทําใหทางเลือกแคบลง เพราะ

จะรูวาใครคือลูกคา ลูกคาอยูที่ใดบาง เราจะเขาถึงลูกคาไดอยางไร ลูกคาชอบใหเขาถึงดวยวิธีการใด 

และลูกคาซื้อสินคาเมื่อใด  ซึ่งชองทางการจัดจําหนายมีอยู 2 ชองทาง ก็คือ 

 1. ชองทางการจัดจําหนายโดยทางตรง เปนชองทางที่ส้ันที่สุด สินคาจะผานมือผูผลิตถึง

ผูบริโภคโดยตรง โดนไมผานคนกลาง 

 2. ชองทางการจัดหนวยทางออม เปนชองทางที่ตองใชคนกลางเขามาชวย คนกลางที่เปน

ผูคาปลีกจะเหมาะกับสินคาที่ขายผานหางสรรพสินคาขนาดใหญ สินคาเนาเสียงาย ลาสมัยเร็ว และ

ลูกคาอยูกระจัดกระจาย เพราะจะเปนคนกลางคนสุดทายกอนถึงผูบริโภค สําหรับคนกลางที่เปนผูคา

สงนั้นจะซื้อสินคาจากผูผลิตหรือจากคนกลางอื่นๆ แลวจําหนายตอใหกับคนกลางอื่นๆ ตอไป 

 

ผูผลิต หรือผูประกอบการ 

 

ผูคาสง 

   ชองทางตรง                                            

                                       ผูคาปลีก 

 

ผูบริโภค 

 

ภาพ  แสดงชองทางการจัดหนาย 
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 การเลือกชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสมกับธุรกิจ ของเรามากที่สุด จะชวยใหกระจาย

สินคาไดอยางทั่วถึงและครอบคลุมกลุมเปาหมายที่กําหนด และบรรลุเปาหมายทางการตลาดที่

ตองการไดรวดเร็ว 

 ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง เปนการใชประโยชน จากชองทางการติดตอส่ือสาร

ตางๆ เชน 

 การจัดจําหนายผานสื่อสาธารณะ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และนิตยสาร เพื่อ

กระตุนความตองการของตลาดเปาหมาย แตการใชส่ือสาธารณะจะมีคาใชจายสูง  

 การจัดจําหนายผานทางโทรศัพท เปนชองทางที่ไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบัน 

เพราะเปนชองทางที่มีตนทุนดาํเนินการต่ํา ไมวาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อสินคา ถาผูเสนอขาย

มีความสามรถดานการสื่อสารที่ดีพอ ก็จะทําใหองคกรไดรับทราบขอมูลดานอื่นๆ จากกลุมเปาหมาย ที่

จะเปนประโยชนตอการดําเนินงานทางการตลาดตอไป 

 การจัดจําหนายทางไปรษณีย เปนการนําเสนอขอมูล เกี่ยวกับผลิตภัณฑไปยังกลุมผู 

บริโภคเปาหมาย โดยจะตองจัดทําเอกสารใหมีความนาสนใจ ในรูปส่ือส่ิงพิมพ ประเภทแผนพับ 

รายการผลิตภัณฑ โดยองคกรจะตองระบุเบอรโทรศัพท เพื่อใหผูบริโภคไดสอบถามรายละเอียด

เพิ่มเติม  

 การจัดจําหนายผานเครือขาย Internet เพราะในปจจุบันสื่อ Internet นับเปนเครือขายดาน

การติดตอส่ือสารที่ทรงประสิทธิภาพสูงสุด สามารถนํามาปรับใชเพื่อเปนชองทางการจัดจําหนายใน

ตลาดอยางกวางขวาง สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคกลุมเปาหมายไดทั่วโลก จึงไมมีขอจํากัดดานพื้นที่

การตลาด ไมมีขอจํากัดดานสถานที่จําหนาย เนื่องจากผูบริโภคจะเขามาดูรายละเอียด และสามารถ

ส่ังซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ ไดในทุกเวลา และทุกสถานที่ทั่วโลก ผูบริโภคสามารถมองเห็นภาพและขอมูล

ตางๆ ที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ได 

 การจัดจําหนายโดยใชพนักงานขาย  ชองทางการจัดจําหนายรูปแบบดั่งเดิม ซึ่งผูจําหนาย

จะตองมีบุคลิกลักษณะเหมาะสม มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ซึ่งจะเปนผูนําเสนอผลิตภัณฑใหแก

กลุมเปาหมายเปนการสวนตัว หรือหมูคณะ เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อใน

ที่สุด  

 การจัดจําหนายโดยเนนสถานที่และทําเลที่ต้ังในการขายสินคา หรือวิธีตางๆที่เปนความ

สะดวกของลูกคาในการเขาถึงสินคา โดยการจัดวางสินคาในลักษณะที่มองเห็นและเลือกสินคาไดงาย 

จัดวางใหเปนระเบียบสะดุดตา แสดงความเปนเอกลักษณ หรือสะทอนวัฒนธรรมทองถิ่น มีเร่ืองราวที่

นาสนใจ มีตํานานผลิตภัณฑ  
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 การสงเสริมการตลาด  
 การสื่อสารการตลาด ระหวางผูซื้อ ผูขาย และผูเกี่ยวของในกระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล 

ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตรายี่หอ เพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลง ดานความเชื่อ 

ทัศนคติ ความรูสึก และพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย มีผลตอการเพิ่มยอดขายในชวงเวลาสั้นๆ 

แผนการสงเสริมการขายตองดําเนินการแบบกลยุทธ และมีความสรางสรรค แตตองคํานึงถึง

งบประมาณคาใชจายและชวงเวลาตางๆ อยางเหมาะสม เครื่องมือที่ชวยใหผูบริโภคไดรูจัก กับ

ผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาด และชวยกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เชน 

 การโฆษณา (Advertising) เปนวิธีการเสนอขอมูล ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและองคกร

ไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมาย ผานสื่อสาธารณะ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนปาย

โฆษณา การโฆษณาบนINTERNRT แผนพับ เปนตน 

 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนการขายโดยใชพนักงานหรือสมาชิกใน

องคกรเปนผูนําเสนอสินคา วิธีนี้เปนวิธีที่ดีที่สุด เพราะเปนการสื่อสารแบบสองทาง มีการโตตอบกัน

ระหวางผูซื้อและผูขาย ทําใหผูขายสังเกตพฤติกรรมของผูซื้อได สามารถทําใหขายสินคาไดเพิ่มข้ึนจาก

เดิม แตมีขอเสีย ที่คาใชจายในการจางขายสูง จึงไมคุมกับคาใชจาย 

 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) สามารถทําไดหลายวิธี เชน การให คูปองสวนลด 

แจกตัวอยางสินคา การลดราคาในชวงสั้นๆ ของแถม รายการชิงโชค รายการแขงขันชิงโชค สินคา

ขนาดสมานาคุณ การใหสวนลดหลังการซื้อ รายการสะสมคะแนน เมื่อส่ังซื้อ 2 ลัง แถม 1 ลัง การ

ตกแตงและแสดงสินคา ณ จุดซื้อ การแถมสินคาฟรี การแจกใบปลิว การสาธิต การจัดอบรมใหความรู 

เพื่อใหการขายทําไดสะดวกขึ้น  

 การประชาสัมพันธ (Publicity) สรางภาพลักษณ บุคลิกลักษณะใหกับผลิตภัณฑ ไปสู

ผูบริโภคตามที่องคกรกําหนดไว  
 
สรุป กลยุทธตลาด 
 ตลาด คือ สถานที่ที่ทํากิจกรรมการแลกเปลี่ยน ระหวางผูผลิต หรือผูเสนอขายสินคาและ

บริการ เพื่อสนองตอบความตองการและความพอใจกับผูซื้อหรือผูบริโภค  

 การศึกษาผูบริโภค วาเปนใคร อยูที่ไหน ซื้อสินคาเมื่อไร ที่ไหน เวลาใด  แบบไหน สีอะไร 

ขนาดเทาไร จํานวนเทาไร รูจักสินคาและบริการไดอยางไร และมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

อยางไรในอนาคต 

เกณฑที่ใชในการแบงสวนของตลาด จากลักษณะประชากร ลักษณะภูมิประเทศ ลักษณะ

จิตวิทยา และลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค  
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 การเลือกตลาดเปาหมายจะตองพิจารณาจากความเหมาะสมของทรัพยากรที่มีอยู และ

เปาหมายที่องคกรกําหนดไว แลวกําหนดวาจะมุงตลาดรวมที่เปนสินคาพื้นฐานที่จําเปนตองใช

ชีวิตประจําวัน ตลาดเฉพาะสวนหรือมุงตลาดหลายสวน  

 การวางตําแหนงทางการตลาด เปนการกําหนดภาพพจน หรือจิตนาการที่ใหผูบริโภครูจักกับ

ผลิตภัณฑขององคกร โดยองคกรจะตองเสนอจุดเดน ความแตกตางเพื่อดึงความสนใจของผูซื้อ 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด ก็คือ การผลิตสินคาที่ลูกคาตองการเพื่อตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคา หลังจากนั้นก็ส่ือสารใหผูบริโภค/ผูชื้อ/ลูกคาทราบ โดยการวางจําหนายในชองทางที่

อํานวยความสะดวกแกลูกคา และขายสินคาในราคาที่ลูกคาพึงพอใจนั้นเอง ประกอบดวย  

   ผลิตภัณฑและองคประกอบที่สําคัญของผลิต เชน ตราสินคา ยี่หอ ลิขสิทธ มาตรฐาน

คุณภาพ บรรจุภัณฑที่เหมาะสมกับสินคา และการจําหนาย เปนตน 

 ราคา เชน การตั้งราคาสินคาและบริการ วัตถุประสงคตางๆ ของการตั้งราคา การ

กําหนดสวนลด การใหเครดิต เปนตน 

 การจัดจําหนาย เชน การขายโดยตรงจากผูผลิตถึงผูบริโภค การขายโดยผานคนกลาง 

ขายผานรานคาสง ผานหางสรรพสินคา เปนตน 

 การสงเสริมทางการตลาด เชน การมีพนักงานขายสินคา การโฆษณา ผานสื่อ

สาธารณะ การประชาสัมพันธภาพลักษณที่ดีขององคกรเพื่อสรางความนาชื่อถือ เปนตน 
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หนวยที่ 4 
การผลิต 

 
คําอธิบาย 
 
 ศึกษาความหมาย ปจจัยในการผลิต ระบบการผลิต การพิจารณาเลือกทําเลที่ต้ัง การวางแผน

กําลังการผลิต การวางผังโรงงาน การบริหารการจัดซื้อวัสดุ การบริหารสินคาคงคลัง การขนสงและ

จัดสงสินคา การจัดสายการผลิต การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ การตรวจสอบ เลือกเครื่องมือที่ใช

ในการตรวจสอบ และรวบรวมขอมูล เพื่อคนหาสาเหตุและแนวทางแกไข  
 
จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและอธิบายระบบการผลิตได 

2. อธิบายการบริหารการผลิต 

3. บอกวิธีการวางแผนกระบวนการผลิต 

4. บอกเครื่องมือที่ใชควบคุมคุณภาพ 

5. บอกความสําคัญของมาตรฐานผลิตภัณฑได 
 

เนื้อหา 
  
 การผลิต (Production/Operations) ความหมายในดานเศรษฐศาสตร การผลิต หมายถึง 

การสรางสินคาและบริการตางๆขึ้น โดยใชปจจัยการผลิต เพื่อนํามาสนองความตองการของมนุษยและ

ยังถือวาการผลิตเปนสิ่งที่สรางอรรถประโยชนทางเศรษฐกิจแกสินคาและบริการ (มณเทียร ประจอบดี.

2533:5) 

 ระบบการผลิต & การปฏิบัติการ (Product & operation system) มีโครงสรางหลัก

ประกอบดวย ทรัพยากรการผลิต หรือ ปจจัยนําเขา ประกอบดวย เงินทุน ที่ดิน วัตถุดิบ เครื่องมือ/

อุปกรณ แรงงาน วัสดุ โรงงาน การจัดการ (ประกอบดวย การวางแผน การจัดองคกร การสั่งการ และ

การควบคุม) กระบวนการแปรสภาพ (Transformation system) เปนการนําทรัพยากรการผลิตเขาสู

กระบวนการแปรสภาพ แลวออกมาเปนสินคาและบริการ เปลี่ยนเปนผลผลิต (Output) สินคาหรือ

บริการ เปนผลที่เกิดขึ้นจากกระบวนการแปรสภาพ 
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ภาพ ระบบการผลิต 
 

วัสดุ อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในการผลิตผาบาติก  
 1. ดินสอ มีความเขมของไสดินสอขนาด 2 บี ใชวาดหรือลอกลวดลายลงกระดาษไข 

        2. กระดาษไขชนิดบาง ใชลอกแบบลวดลายจากตนฉบบัหรือนํามาลอกลงบนผืนผาชิ้นงาน 

       3. ปากกาเขียนเทยีนจนัติ้ง (Canting or Tjanting) มีอยู 4 ขนาด ไดแก เบอร L (Large Size) 

เบอร M (Middle Size) เบอร S (Small Size) เบอร SS (Super small Size)  

  4. พูกันและแปรงทาส ี(Brush)  

 5. เทียนไข (Wax) และขี้ผ้ึง (Bee Wax) 

6. กรรไกรตดัผาใชตัดผา และกระดาษไขตามขนาดที่ตองการ 

       7. กรอบไมรูปส่ีเหลี่ยมจัตุรัสหรือส่ีเหลี่ยมผืนผาตามขนาดของผาชิน้งาน  

   8. เปกหรือลวดเย็บใชขึงผาชิ้นงานใหยึดติดแนนบนกรอบไม 

   9.เตาสาหรับตมเทียน 

10. แกว ใชผสมสีตาง ๆ ตามที่ตองการ 

  11. ไสแทงหรือลวดแทง  

        12. ขาเหลก็ ใชสําหรับต้ังรับกรอบไม  

  13. อางยอมสี หรือกะละมัง  

         14.เตารีดใชรีดผาชิ้นงานใหเรียบ 

         15. โซดาแอช  

16.เกลือแกง 

        17. โซเดียมซลิิเกต  

        18.โซเดียมไฮโดรซัลไฟท 

        19. สบูเทยีม (Wetting agent)  

20. ผงซักฟอก  

ปจจัยนาํเขา(In put)   
     วัตถุดิบ   แรงงาน 

 เครื่องจักร  เงินทนุ 
     ขาวสาร  วธิีการ 

 ฯลฯ 

กระบวนการแปรสภาพ   
(Transformation 

Process) 

ผลผลิต(Out put) 
 

สินคาและบรกิาร 

ผลยอนกลับ Feed Back 
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 การจัดกระบวนการผลิตผาบาติก กลุมบาติกหาดทรายรี จังหวัดชุมพร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ แสดงการจัดสายการผลิตผาบาติก กลุมบาติกหาดทรายรี  
 
 
 
 
 

สํารวจความตองการ 

ของกลุมเปาหมาย 

หรือตามคําสัง่ซื้อ 

ออกแบบลายและเขียนลายบนผา 

ขึงผากับโตะเขียนแบบ ดวยเทียนไข 

เขียนเทียนตามลายที่ออกแบบไว 

ลงส ีลวดลาย ตามความตองการ 

รอจนผาแหงสนิท 

ผสมสีใชระบาย 

เคลือบผาดวยน้ํายา 

ทิ้งไว 6 -12 ชม. 

นําไปตมเพื่อลอกเทียน แลวซักลาง 

ใหสะอาด นาํไปตากในที่รม 

นําผาชิ้นไปตดัเย็บตามตองการ 

บรรจุภัณฑและนําสงสนิคา 

ผสมน้ําเทียน(Wax) 

เตรียมน้ําตมเดือด 

ผสมน้ํายาเคลอืบผา 

ถุงหรือกลอง 
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กระบวนการผลิตผาบาติก การทําผาบาติกแบบระบาย กลุมผาบาติกหาดทรายรี จ.ชุมพร 

1. เตรียมเครื่องมือ วัสดุ อุปกรณ เพื่อทําการผลิต 

 

             
  

 2. เขียนเทียน ลงลวดลาย ลงสี ตามแบบที่กําหนด  

 

              
 

 3. รอผาใหแหงสนิท เคลือบน้ํายา และซักลางดวยน้ําสะอาด ตากไวใหแหง  
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 4. นําผาชิ้นที่ทําความสะอาดแลว เพื่อพรอมตัดเย็บตามแบบที่ตองการ 

 

 5. ตรวจความเรียบรอย ตามสี ขนาด ตามคําสั่งซื้อลูกคา 

 

              
 
 

ภาพประกอบ กระบวนการผลิตผาบาติก สําหรับการทําผาบาติกแบบระบาย 

 

 แนวคิดในดานการผลิต เพือ่การตอบสนองความตองการของลูกคาทีเ่ปนกลุมเปาหมาย 

ของกลุมผาบาติกหาดทรายรี จังหวัดชุมพร 

 ในดานปจจัยนําเขา                  ตนทุนต่ํา คุณภาพดี เหมาะสม 

 ในดานกระบวนการผลิต           มีประสิทธิภาพสูง คุณภาพดี มีมาตรฐาน ของเสียนอย 

 ในดานผลิตผลิต                      ตรงตามรูปแบบ ทันเวลา ครบจํานวน แข็งแรง สวย ดี 
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 รูปแบบผลิตภัณฑ ที่มีอยูในปจจุบันของผาบาติก มีรูปแบบตางๆ เชน เสื้อผา กางเกง  

กระเปา ผาเชด็หนา ผากันเปอน ผามาน ปลอกหมอน ผาปูโตะ ผาคลุมไหล เนคไทดเปนตน 
 

                  
 
 
 
ลวดลายที่นยิมนํามาระบาย  
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เกร็ดความรู  

เร่ืองของแมสี ในการทําผาบาติก 

 ในการซื้อสีเพือ่มาทาํผาบาติกเราอาจซื้อทุกสทีี่ตองการมาใช แตอาจเปนการสิ้นเปลอืงเงนิ

มากเกินไป คุณอาจซื้อเฉพาะแมสีแลวนํามาผสมสีตามตองการได แมสีไดแก สีแดง สีเหลือง และสีน้ํา

เงิน ซึ่งสามารถผสมไดสีดังนี้  

     แดง + น้ําเงนิ = มวง  

    น้ําเงิน + เหลอืง = เขียว  

เหลือง + แดง = สม  

            

  

 
 

ภาพ  วงจรสี 

  วิธีการผสมส ีควรผสมสีทีละนอย แลวทดลองระบายบนกระดาษขาว ถาไมพอใจจึงคอยๆ

เพิ่มเติมสี เชน หากเราตองการสีมวงอมแดง เราก็คอยๆผสมสีแดงเขาไปในสีมวง แลวดูผลวามันจะ

ออกมาเปนสมีวงที่เราพอใจแลวหรือยงั นอกจากนัน้เราสามารถใชสีดําเพื่อเพิ่มความเขมใหกับสีได  

สีบาติกทีย่ังไมไดละลายน้าํควรเก็บไวในที่แหงและไมตากแดด 
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วิธีการลงส ีชวงการลงสีคือชวงที่นาสนกุ ซึ่งเราสามารถลงสีไดตามที่เราตองการ  

ละลายสีจาํนวนเล็กนอยในน้าํปริมาณพอเหมาะในกระปกุที่มีฝาปด เราสามารถเก็บสีที่เหลือไวใชใน

คร้ังตอไปได แตไมควรเก็บสีที่ละลายน้าํแลวไวนานเกนิกวา 2 สัปดาห เพราะสีจะเสื่อมสภาพ  

กอนลงส ีใหใชน้ําเปลาระบายบนผาใหหมาดๆ แลวจงึลงสีไลใหสีมีความเขม/จาง หรือจะไลจากสีหนึง่

ไปยังอีกสหีนึง่ (ดูจากตารางแมสี) เชน จากสีน้ําเงนิไปผสมกับสีเหลือง ตรงจุดที่สีทั้งสองบรรจบกันจะ

กลายเปนสีเขยีว ควรลงสีใหเขมไวกอน โดยลงสีซ้าํขณะที่สีเดิมยงัหมาดๆ ไมควรรอใหแหงสนทิ เพราะ

สีจะดาง ควรจําไววาหลงัจากการตมเทยีนอออกแลว สีจะจางลงอีกประมาณ 30% 

 

   
 

เมื่อลงสีเสร็จเรียบรอยแลว ตองถือหรือวางกรอบไมในแนวนอนเสมอ มิฉะนัน้สีจะไหลลง

ดานลาง นําไปผึ่งหรือตากแดดใหสีแหงสนิท  

 

วิธีการลงน้ํายาคงสภาพส ีโซเดียมซิลิเกต คือน้ํายาคงสภาพสี มีลักษณะเหนียวขน โซเดียม

ซิลิเกตไมเปนอันตรายตอผิวหนัง แตไมควรใหโดนบาดแผล หรือเนื้อไม รีบลางออกทันที ใชแปรงหนา

กวางทาโซเดยีมซิลิเกตใหทั่วผืนผาบริเวณที่ลงส ีดูใหแนใจวาลงสีไดทกุซอกมุม โดยเฉพาะสวนซอกที่

อยูตรงขอบเทยีน สวนทีท่าโซเดียมซิลิเกตจะมีสีเขมข้ึนแตจะหายเปนปกติเมื่อลางออกทิ้งไวประมาณ 

3-6 ชั่วโมง หรือมากกวานัน้ 
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วิธีการตมเทยีนออก ลอกผาออกจากกรอบไม ลางโซเดียมซิลิเกตออกดวยน้ําเปลา ใหแชผา

ในน้าํตลอดเวลาจนกวาจะตมเทียนออก มฉิะนัน้สีจะตกเลอะ ตมน้าํใสผงซักฟอกใหเดือด ระวังวาน้ํา

ผสมผงซักฟอกเมื่อเดือดจะมีฟองลนออกมาอยางรวดเรว็ ควรเฝาดูตลอดเวลา ใสผาลงไป ใชไมคนให

ทั่วเพื่อใหเทียนหลุดออกจากผา ตมไวสักครู ตักผาใสในอางน้าํเยน็ แลวใชมือขยี้ดูวาเทียนหลุดออก

หมดหรือไม ถายังไมหมดใหตมอีกครั้ง อาจเปลี่ยนน้ําผสมผงซักฟอกถาเทียนในน้ํามีมากเกินไป นําขึ้น

ตากใหแหงแลวเย็บขอบใหเรียบรอย 

 
กลยทุธดานการผลิต 
 การเลือกทําเลที่ต้ังการผลิต เปนเรื่องสาํคัญที่ตองพิจารณาดวยความรอบคอบหลาย

ประการ เชน ตองเดินทางไปมาสะดวกและกระจายสินคาไดงาย ระยะทางจากแหลงวัตถุดิบจะตองไม

ไกลมากนัก มส่ิีงอํานวยความสะดวก เพราะจะสงผลโดยตรงตอตนทนุ การแขงขันกับคูแขง ซึ่งปจจัยที่

มีผลตอการเลอืกที่ต้ังโรงงาน เชน  

  ปจจัยทางดานทรัพยากรการผลิต วัตถุดิบ ปริมาณ ราคา และคุณภาพ ตลาดสินคา จํานวน

ลูกคา จํานวนคูแขงขัน กระจายสินคาไดรวดเร็ว แรงงาน ปริมาณและคาแรงของแรงงาน ชางฝมือ 

แรงงานกรรมกร ที่ดิน ปริมาณและราคา การขนสง จํานวนและความสะดวกของเสนทางการขนสงทาง

บก น้ํา และ อากาศ พลังงาน ปริมาณ ราคาของไฟฟา กาซ น้ํามันเชื้อเพลิงและอื่น ๆ สาธารณูปโภค 

ปริมาณและราคาของน้ําประปา โทรศัพท ไปรษณีย และอื่นๆ  

ปจจัยทางดานสภาพแวดลอม  การยอมรับของชุมช ความเชื่อและหลักศาสนาของชุมชน 

คุณภาพของชีวิตในชุมชน สถานที่พักผอนหยอนใจ มาตรฐานคาครองชีพ ความปลอดภัยในชีวิตและ

ครอบครัว สภาพการรวมตัวทางธุรกิจและอุตสาหกรรม การรวมมือชวย เหลือซึ่งกันและกัน  

 การวางแผนผังโรงงาน   เปนการวางแปลน กําหนดสถานที่ทํางาน และและสถานที่ต้ัง

อุปกรณภายในโรงงาน ใหการผลิตมีประสิทธิภาพที่สุด และตองออกแบบผังโรงงาน อยางพินิจ

พิเคราะหเพื่อใหสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ มีความยืดหยุนและสามารถที่จะควบคลุมได 

และตองออกแบบโยงตอสวนประสมผลิตภัณฑ การแปรรูปผลิตภัณฑ การจัดการวัตถุดิบ การเก็บ

รักษาและการควบคุม  

 การจัดซ้ือ เปนหนาที่ที่สําคัญในการผลิต เพราะเงินทุนสวนใหญมากกวาครึ่งหนึ่งของ

ตนทุนขายไดใชไปในการจัดซื้อวัสดุ ฝายจัดซื้อมีหนาที่หลักตองรับผิดชอบเก็บรวบรวมขาวสาร คนควา

และเสาะหา และดําเนินการจัดซื้อใหมีประสิทธิภาพ โดยยึดหลักวาคุณภาพถูกตอง ปริมาณเหมาะสม 

ราคาเหมาะสม ในเวลาที่ตองกร และจากผูจําหนายที่เหมาะสมดวยเชนกัน ข้ันตอนในการจัดซื้อ
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จะตอง กําหนดความตองการสินคาที่จัดซื้อใหแนนอน กําหนดรายละเอียดเกี่ยวกับคุณภาพสินคาให

รัดกุม ชัดเจน เจรจากับผูจําหนายหรือแหลงขาย วิเคราะหขอมูล เลือกผูจําหนายและออกใบสั่งซื้อ 

ดําเนินการติดตามเรื่องที่ส่ังซื้อ ตรวจใบกํากับสินคาที่ไดรับมาจากผูจําหนายทุกครั้ง รับและตรวจสินคา

ที่ส่ังซื้อ รวบรวมและเก็บเอกสารจัดซื้อหลังจากดําเนินการเสร็จแลว  

 ขอสําคัญของผูดําเนินการจัดซื้อ จะตองไดวัสดุ ตรงกับความตองการของใบสั่ง ทั้งจํานวน 

สี ขนาด รูปแบบ น้ําหนัก เพราะถาผูจําหนายวัตถุดิบใหสินคาไมตรงกับความตองการแลว ผูผลิตจะ

ผลิตสินคาไมตรงกับความตองการของตลาด ทําใหเกิดความเสียหายไดในกรณีที่ผูซื้อสินคาไมยอมรับ

สินคาเพราะไมตรงกับตัวอยางหรือแบบที่ตกลงกันไว   

 

 การบริหารสินคาคงคลัง เปนการเก็บวัสดุไวใชในอนาคต โดยทั่วไปสินคาคงคลังที่เก็บใน

องคกรหรือหนวยงาน จะเปนวัตถุดิบ และชิ้นสวนเพื่อการผลิตสินคาในระหวางการผลิต (Work in 

process) ผลิตภัณฑสําเร็จรูป ชิ้นสวนของเครื่องจักร อะไหล เครื่องมือตางๆซึ่งสินคาคงคลัง นับไดวา

เปนสินทรัพยที่มีสําคัญ และสาเหตุที่ตองการเก็บสินคาคงคลัง ก็เพื่อใหมีจําหนายเมื่อลูกคาตองการ 

และกรณีวัตถุดิบที่ใชในการผลิตมีปริมาณนอยตามแตฤดูกาล ราคาตอหนวยถูกลงกวาการสั่งซื้อทีละ

นอยๆ แกปญหากรณีที่วัตถุดิบอาจเนาเสียได และปองกันการขาดแคลน 

 สําหรับการควบคุมสินคาคงคลัง ปจจัยในการตัดสินใจของผูบริหารที่จะตองรู ก็คือ จํานวน

ที่จะสั่งซื้อ หรือผลิตในแตละครั้ง วาควรมีปริมาณเทาใดจึงจะเหมาะสม เวลาไหนที่เหมาะสมในการ

ส่ังซื้อ หรือส่ังผลิต และวิธีที่จะชวยตอบคําถาม หรือชวยใหผูบริหารทํางานไดสะดวกและงายขึ้น หลาย

วิธี เชน การจําแนกเปนระดับ A B C, ระบบทันเวลาพอดี (Just-in-time System) หรือ JIT, การสั่งซื้อที่

ประหยัด  

การขนสงและจัดสงสินคา ในการประกอบธุรกิจ ทางองคกรอาจเลือกวิธีการสงสินคา ดังนี้ 

1. มีการจัดระบบขนสงเอง คือ กลุมหรือองคกร มีการจัดสงสินคาใหกับผูซื้อ เองอาจเปนการ

สงผานทางไปรษณีย ทางรถไฟ ทางรถประจําทาง ทางรถยนต แตองคกรจะตองคํานึงถึง คาใชจายที่

จะตองลงทุนกับระบบขนสง เชน คารถ คาน้ํามัน คาบํารุงรักษา คาประกันความเสี่ยง เปนตน แต

องคกรจะไดรับความสะดวกในการจัดสง สามารถจัดสงไดทันที ไมตองรอคิว หรือบริษัทขนสงไมพรอม

ที่จะรับสินคา  

  2. ลูกคามารับเองที่โรงงาน  

 3. วาจางบริษัทขนสง ในกรณีที่ตองสงสินคาเปนจํานวนมากและตองสงไปในหลายๆทีพ่รอมๆ

กันนั้น แนะนําใหวาจางบริษัทขนสงที่มีความชํานาญ และมีเครือขายในหลายพื้นที่มาดําเนินการจัดสง

แทน  
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การควบคุมคุณภาพ (Quality Control: QC) คุณลักษณะของสินคาหรือการบริการ ที่

สามารถตอบสนองความตองการ หรือการบรรลุมาตรฐานที่ไดกําหนดไว ไดแก การใชงาน ความคงทน 

ลักษณะ ภาพลักษณ ความเชื่อถือได และเปนไปตามขอกําหนด เปนตน สวนคุณภาพการบริการมีทั้ง

คุณภาพที่เปนรูปธรรม เชน ความสวยงามของสถานที่และนามธรรม เชน ความเชื่อถือ ความสะดวก 

ความรวดเร็ว ความถูกตอง ความสม่ําเสมอ เปนตน 

ข้ันตอนในการตรวจสอบคุณภาพในการผลตินั้น สามารถตรวจสอบไดต้ังแต ข้ันตอนการจัดซื้อ

วัตถุดิบ ข้ันตอนควบคมุที่กระบวนการผลิต ข้ันตอนตรวจสอบคณุภาพกอนสงตอใหกับลูกคา และ

ข้ันตอนการควบคุมคุณภาพหลงัการขาย  
 เครื่องมือที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพ   
   รายการตรวจสอบหรือใบตรวจสอบ (Check Sheet) เปนแบบฟอรมที่ไดรับการ

ออกแบบไว เพื่อบันทึกขอมูลที่เปนประโยชน มีวัตถุประสงคชัดเจน โดยผูบันทึกสามารถบันทึกไดงาย 

สะดวก ถูกตอง และผูอานสามารถเขาใจไดรวดเร็ว เราจะใชแผนตรวจสอบ เมื่อตองการควบคุมและ

ติดตามดูผลการผลิต  ตองการหาสาเหตุของความผิดพลาด แตกตาง และตองการตรวจสอบปญหา 

แผนตรวจสอบนี้จะใชไดดีในกิจกรรมที่เกี่ยวกับการคนหาปญหา แกปญหา และปรับปรุงคุณภาพ โดย

นําบันทึกแผนตรวจสอบนั้นมาวิเคราะหตีความ และนําไปแกไข ซึ่งแผนตรวจสอบมีหลายลักษณะ เชน 

แบบตาราง แบบแสดงความถี่ ตารางกรอกตัวเลข แบบสอบถาม 

  แผนภูมิควบคุม(Control Chart) เปนเครื่องมืออีกชนิดหนึ่งที่ไดรับความนิยมใชกัน

มาก เปนเครื่องมือที่ใชตรวจสอบความเปลี่ยนแปลงไปของกระบวนการผลิต เพื่อแกไขปญหาดาน

คุณภาพไดอยางรวดเร็ว และไมกอใหเกิดความเสียหายตอสินคาที่ผลิต กอนที่จะสรางแผนภูมิควบคุม

เราจะตองรูวาจะควบคุมอะไรมี วัตถุประสงคเพื่ออะไร จะทําการเก็บขอมูลกี่ตัวอยางและเก็บบอยแค

ไหน โดยการกําหนดขอบเขตในการควบคุม ดวยการกําหนดคากลาง หรือคาเฉลี่ยใหเปนมาตรฐานการ

ผลิต วาจะสามารถยอมรับผลิตภัณฑไดในชวงไหน ถามีการสุมตัวอยางออกมาแลวไดคาที่แตกตาง

จากจุดควบคุม ตองไมมากกวา หรือนอยกวาที่ไดกําหนดไว ก็จะยอมรับผลิตภัณฑนั้นๆได และผู

ควบคุมยังสามารถนําผลที่ไดมาศึกษาตอไปวา เกิดอะไรขึ้นในขบวนการผลิต และจะมีวิธีปองกัน

อยางไร ไมใหเกิดซ้ําอีก 

  การเก็บตัวอยาง(Sampling) แบงออกเปนการสุมตัวอยางแบบเจาะจงและการสุม

ตัวอยางแบบสุม โดยการเก็บตัวอยางแบบเจาะจง เปนการใชความรูทางทฤษฎีหรือประสบการณเปน

หลักในการเลือก ตัวอยางจากตัวอยางทั้งหมด และการเก็บตัวอยางแบบสุม เปนการเก็บตัวอยางจาก

ทุกสวนของตัวอยางทั้งหมด ซึ่งมีโอกาสเทาๆกันทุกสวน เปนตน 
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 เครื่องมือที่ใชวิเคราะห หรือวิจัยปญหา ปญหาที่จะสงผลกระทบตอการผลิตสินคา เรา

สามารถใชเครื่องมือคุณภาพมาชวยวิเคราะหปญหา หาตนเหตุของปญหา เชน แผนผังสาเหตุและผล 

หรือผังกางปลา (Fish Bone Diagram) เปนแผนผังที่แสดงความสัมพันธระหวางปญหา กับเหตุผล

ทั้งหมดที่เปนไปไดที่กอใหเกิดปญหานั้น องคกรจะใชแผนผังกางปลานี้ ตอเมื่อการคนหาสาเหตุแหง

ปญหา ทําการศึกษา ทําความเขาใจหรือทําความรูจักกับกระบวนการอื่นๆที่ทําใหเกิดปญหานั้น เชน 

จาก 4 M1E คือ วัตถุดิบ เครื่องจักร การจัดการ คน สภาพแวดลอม หรือสถานที่ทํางาน แลวมาระดม

สมองเพื่อหาสาเหตุที่เกิดในแตละปจจัย ตองหาสาเหตุหลัก และหาสาเหตุรองลงมา เรียงลําดับ

ความสําคัญของสาเหตุ โดยใชคําถามวา ทําไม ทําไม และทําไม และในการเขียนผังกางปลา จะมีสวน

ที่เปนปญหา อยูที่หัวปลา และสวนที่เปนสาเหตุหลัก สาเหตุยอย อยูที่บริเวณกางปลา  

  

 

 

 

 

 

ภาพ แสดงแผนผังสาเหตุและผล หรือผังกางปลา (Fish Bone Diagram) 

 
 เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูลและแนวทางแกไขปญหา 
   การระดมสมอง คือกระบวนการที่จะนํามาซึ่งการพัฒนาแนวความคิดไปสูรูปแบบอ่ืนๆ เปน

การแสดงความคิดเห็นรวมกันระหวางสมาชิก เพื่อหาแนวทางการแกปญหา ซึ่งในการระดมสมองตอง

เปดโอกาสใหทุกคนไดแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ ฟงความคิดเห็นของผูอ่ืน ยิ่งมีขอเสนอมาก

เทาไหรก็ยิ่งดี อนุญาตใหคิดนอกกรอบได หามวิจารณ หลีกเลียงการปะทะคารมระหวางแสดงความ

คิดเห็น ทําการรวบรวมแลวนําไปปรับปรุง 

  การดําเนินกิจกรรม 5 ส. เปนกิจกรรมหนึ่งที่ชวยปองกัน หรือแกไขปญหาที่เกิดขึ้นในปจจุบัน 

และกิจกรรม 5 ส จะมุงเนนในเรื่องการดูแลรักษาความสะอาด การจัดความเปนระเบียบเรียบรอยใน

สถานที่ทํางานหรือสถานประกอบการกิจกรรมหลักของ 5 ส. ประกอบไปดวย  

สะสาง : การจัดแยกของที่จําเปนกับของที่ไมจําเปน และขจัดของที่ไมจําเปนออกไป  

สะดวก : การจัดวางของที่จําเปน ใหงายตอการนําไปใช และงายตอการเก็บคืนที่เดิม 

สะอาด : การทําความสะอาดสถานที่ อุปกรณ และสิ่งของที่ใชอยูเปนนิจ 

สุขลักษณะ : การรักษาสถานที่ อุปกรณ ส่ิงของที่ใช ใหถูกสุขลักษณะและปลอดภัย 

คุณสมบัติของคุณภาพ 

วิธีการทํางาน คน วัตถุดิบ 

สภาพแวดลอม เครื่องจักร 
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สรางนิสัย : การปฏิบัติตามระเบียบวินัยและขอบังคับ ใหถูกตองและติดเปนนิสัย 

การดําเนินกิจกรรม 5 ส. จะประสบผลสําเร็จได ก็ตอเมื่อทุกคนในหนวยงาน ต้ังแตผูบริหาร

ระดับสูงจนถึงผูบริหารระดับลางและพนักงานทุกคน มีความเขาใจที่ตรงกันในเรื่องของเปาหมายและ

ข้ันตอนการดําเนินงานรวมทั้งความรวมมือรวมใจกันในการดําเนินกิจกรรมอยางจริงจัง เพราะจิตสํานึก

ของพนักงานที่ไมมองขามความสูญเสียทุกรูปแบบจะนําไปสูความอยูรอดของหนวยงานและพนักงาน 

แตสําหรับองคกรที่ดําเนินกิจกรรม 5 ส.แบบครึ่งๆ กลางๆ นอกจากองคกรจะไมประสบผลสําเร็จแลวยงั

อาจทําใหเกิดผลเสียตามมาไดอีกดวย  
  
 มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช.)  
 สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม หรือที่เรียกยอๆ วา สมอ. ไดมีโครงการจัดทํา

มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน เพื่อรองรับการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑชุมชนหรือระดับพื้นบานที่ยังไมได

รับการพัฒนาเทาที่ควร ซึ่งวัตถุประสงคของโครงการที่สําคัญคือสงเสริมและพัฒนาคุณภาพของ

ผลิตภัณฑชุมชนใหไดรับการรับรองและแสดงเครื่องหมายการรับรอง  เพื่อสงเสริมดานการตลาดของ

ลิตภัณฑ  ใหเปนที่ยอมรับอยางแพรหลายและสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชนทั้งในประเทศและตางประเทศ เนนใหมีการพัฒนาแบบยั่งยืน อีกทั้งสนับสนุนนโยบาย

สําคัญของรัฐบาลโครงการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  ในการแกไขปญหาความยากจนของ

ชุมชน  โดยมุงใหความสําคัญของการนําภูมิปญญาชาวบาน   และทรัพยากรที่มีอยูในทองถิ่น  มา

พัฒนาและสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงขึ้น  มีคุณภาพ มีจุดเดน มีเอกลักษณ มีการพัฒนาทองถิ่น 

สรางชุมชนใหเขมแข็ง พึ่งตนเองได สรางงาน สรางรายได 

  แนวคิดของมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน 

   1.   นําภูมิปญญาทองถิ่นสูสากล  

2.   เกิดจากหลักการพึ่งตนเองและสามารถสรางรายไดใหแกชุมชน 

3.   ผลักดันผลิตภัณฑใหเขาสูการผลิตที่มีมาตรฐาน และไดรับการรับรองคุณภาพ 

   4.   เปนการสรางผลิตภัณฑโดยใชแรงงานและทรัพยากรในทองถิ่น  

  หลักการดําเนินงานของ สมอ. ในโครงการมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนมี 4 ดาน ดังนี้ 

        1.   ดานการกําหนดมาตรฐาน 

        2.   ดานการรับรองคุณภาพ 

       3.   ดานการพัฒนาผูผลิต 

        4.   ดานการสงเสริมและประชาสัมพันธ 
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 การพัฒนาผูผลิตในชุมชน กรณีมีปญหาในการทําผลิตภัณฑชุมชนตามมาตรฐาน  สมอ. จะสง

ผูชํานาญการเขาไปใหความรูเบื้องตน     โดยการฝกอบรมและใหคําปรึกษาแนะนํา ณ ตําบลสถานที่ที่

ผลิต  จนมีขีดความสามารถและมีความพรอมในการขอการรับรอง 

การสงเสริมประชาสัมพันธ สมอ. จะสรางการรับรูเพื่อใหรูจักและเกิดความตระหนัก        ใน

เร่ืองมาตรฐานคุณภาพผลิตภัณฑชุมชน โดยการเผยแพรประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ และสราง

แรงจูงใจยกยองผลิตภัณฑชาวบานที่ไดรับการรับรอง   ทําใหผูบริโภคเกิดภาพลักษณที่ดีวาเปนสินคา

คุณภาพไดมาตรฐาน เทียบเคียงสินคาแบรนดเนม ทั้งหลาย  

ผูยื่นคําขอ หมายถึง ผูผลิตที่อยูในชุมชนและ/หรือจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ที่

ผานการคัดเลือกจากคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ (กอ.นตผ.)  

ผูไดรับการรับรอง หมายถึง ผูยื่นคําขอที่ผานการตรวจประเมินแลว และไดรับการรับรองจาก

คณะกรรมการมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน 

คุณสมบัติของผูยื่นคําขอ เปนผูผลิตในชุมชนของโครงการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ไดรับ

การคัดเลือกจากคณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ (กอ.นตผ.) และเปน

กลุมหรือสมาชิกของกลุมเกษตรกร กลุมสหกรณ หรือกลุมอ่ืน ๆ ตามกฎหมายวิสาหกิจชุมชน เชน กลุม

อาชีพ กลุมอาชีพกาวหนา กลุมธรรมชาติ เปนตน 
การรับรองคุณภาพผลิตภัณฑชุมชน  

  1. ตรวจสอบสถานที่ผลิตและเก็บตัวอยางจากสถานที่ผลิตสงตรวจสอบ เพื่อพิจารณาออก

ใบรับรอง 

  2. ตรวจติดตามผลคุณภาพผลิตภัณฑชุมชนที่ไดรับการรับรอง โดยสุมซื้อตัวอยางที่ไดรับการ

รับรองจากสถานที่จําหนาย เพื่อตรวจสอบ 

 3. ใบรับรองผลิตภัณฑ มีอายุ ๓ ป นับต้ังแตวันที่ระบุในใบรับรอง 

 4. ผูไดรับการรับรอง ตองรักษาไวซึ่งคุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน ที่กําหนด

ไว   ตลอดระยะเวลาที่ไดรับการรับรอง 

 5. การประเมินผลการตรวจสอบตัวอยางที่สุมซื้อเพื่อตรวจติดตามผลตองเปนไปตาม

มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนที่กําหนด 

 6. การตรวจติดตามผลทําอยางนอยปละ ๑ คร้ัง 

การยกเลิกการรับรอง สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม จะยกเลิกใบรับรอง กรณี

ใดกรณีหนึ่งดังตอไปนี้ 

 1. ผลิตภัณฑที่ตรวจติดตามผลไมเปนไปตามมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน ๒ คร้ังติดตอกัน 

 2. ผูไดรับการรับรองขอยกเลิกใบรับรอง 
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 3. มีการประกาศแกไขหรือยกเลิกมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนที่ไดกําหนดไว 

 4. เมื่อใบรับรองครบอายุ ๓ ป นับจากวันที่ไดรับการรับรอง 

 5. กรณีมีการกระทําอันเปนการฝาฝนหรือไมปฏิบัติตามหลักเกณฑและเงื่อนไขตางๆ ที่กําหนด 

เชน การอวดอางเกินความเปนจริง โฆษณาการไดรับการรับรองครอบคลุมรวมถึงผลิตภัณฑที่ไมไดรับ

การรับรอง 

  6. ในกรณีที่ยกเลิกใบรับรอง ผูไดรับการรับรองตองยุติการใชส่ิงพิมพ ส่ือโฆษณา ที่มีการ

อางอิง ถึงการไดรับการรับรองทั้งหมด 

 7. สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ไมรับผิดชอบในการกระทําใด ๆ ของผูไดรับ

การรับรองที่ไดกระทําไปโดยไมสุจริตหรือไมปฏิบัติตามหรือฝาฝนหลักเกณฑและเงื่อนไขที่กําหนด 
 

สรุป การผลิต 
 

 การผลิต คือ การปอนปจจัยการผลิตตางๆ เชน คน เงิน เครื่องจักร วัตถุดิบ การบริหารจัดการ 

ผานเขาสูกระบวนการแปรสภาพ จนไดผลผลิตที่ตองการ  

 การบริหารการผลิต เปนขั้นตอนในการวางแผนจัดการ วาจะผลิตอะไร จํานวนเทาไร ตอนไหน 

เลือกสถานที่ต้ังใหเหมาะสม ทั้งดานแหลงวัตถุดิบ แหลงจําหนาย สาธารณูปโภคพรอม การเดินทาง

สะดวก วางแผนกําลังการผลิตใหเหมาะสมกับทรัพยากรที่มีอยูในองคกร ทั้งคน เครื่องจักร วัตถุดิบ 

และเวลา การออกแบบผังโรงงาน การจัดซื้อวัตถุดิบ การบริหารสินคาคงคลัง  

 การจัดกระบวนการผลิต จะกําหนดงานที่จะผลิต ใครเปนรับผิดชอบ เวลาที่ใชในการผลิต 

ข้ันตอนของกระบวนการผลิตตองไมซับซอน สามารถตรวจสอบ ควบคุมการทํางานไดในแตละขั้นตอน  

 การควบคุมคุณภาพ เปนการตรวจสอบการทํางานทั้งกอน ระหวาง และหลังจากการผลิต เมื่อ

พบเหตุที่จะทําใหสินคาที่ผลิตเกิดการผิดพลาดหรือเสียหาย สามารถนําเครื่องมือคุณภาพ รายการใบ

ตรวจสอบ แผนภูมิควบคุมการทํางาน การสุมเก็บตัวอยาง และใชเครื่องมือสําหรับการวิเคราะหขอมูล

ที่ไดดวยแผนผังเหตุและผล หรือผังกางปลานํามาหาสาเหตุของปญหา และทํากิจกรรมที่ชวงสงเสริม

การทํางานดวย กิจกรรม  5 ส. กิจกรรมระดมสมอง 

 มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน หรือ มผช. เปนมาตรฐานที่หนวยงานรับผิดชอบกําหนดขึ้น ใหกับ

ผลิตภัณฑในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับสินคาและบริการที่

จัดทําขึ้น  
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หนวยที่ 5 
การบัญชี 

 
คําอธิบาย 
 ศึกษา ความหมาย ความสําคัญของการทําบัญชี การจดบันทึก การลงบัญชีรายวัน บัญชี

แยกประเภท สวนประกอบของงบทางการเงิน การจัดทํางบทางการเงิน งบดุล งบกําไรขาดทุน งบ

กระแสเงินสด สภาพคลองทางการเงิน และการคํานวณจุดคุมทุน สูตรการคํานวณอัตราสวนทางการ

เงิน 

 
จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 
 1. บอกความหมายและความสําคัญของบัญชีได 

 2. อธิบายวิธีการลงบันทึกขอมูลทางบัญชีได 

 3. บอกและอธิบายวิธีทํางบทางการเงินได 

 4. บอกสูตรการคํานวณจุดคุมทุนของผลิตภัณฑได 

 
เนื้อหา 
 
 1. ความหมาย ทางบัญชี  
 บัญชี (Book-Keeping) หมายถึง การจดบันทึกรายการคาตางๆ ที่ทําบัญชีเกี่ยวกับการรับ

และจายเงิน และส่ิงที่มีมูลคาเปนตัวเงินไวในสมุดบัญชีอยางสม่ําเสมอ เปนระเบียบถูกตองตาม

ตองการ และสามารถแสดงผลการดําเนินงาน และฐานะการเงินของกิจการในระยะเวลาหนึ่งๆได 

 การทําบัญชี (Bookkeeping) เปนการบันทึกรายการทางบัญชีที่เกิดขึ้น เพื่อเปนฐานในการ

จัดทํารายงานทางการเงิน 

 เงินลงทุน (Capital) คือ ปจจัยสําคัญของการดําเนินทางธุรกิจ เนื่องจาก เงิน คือส่ิงที่นํามา

สรางกําไร ประเภทของเงินทุนสามารถแบงได 2 ลักษณะ คือ แบงตามแหลงที่มาและแบงตาม

ระยะเวลา เงินทุนที่แบงตามแหลงที่มา มี 2 ประเภท ดังนี้ 

  1. เงินทุนจากสวนเจาของ (Equity capital) คือ เงินลงทุนที่เจาของธุรกิจเปนเจาของ

เงินเอง 

  2. เงินจากการกูยืม (Borrowed capital) คือเงินทุนที่ไดมาจากแหลงเงินภายนอก

องคกร เชน ธนาคาร สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม และสถาบันทางการเงินอื่นๆ 
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 รายรับ คือ การจดรายรับที่เกี่ยวกับเงิน ที่ไดมาจากการขายสินคา การขายบริการ การขาย

วัตถุดิบ การขายเศษของเหลือใช เงินลงทุน เงินกูยืม ดอกเบี้ยเงินฝาก เปนตน 

 รายจาย คือ การจดรายจายที่จายออกไปเพื่อชําระ คาวัตถุดิบ คาจางแรงงาน คาที่ดิน 

อาคาร โรงงาน เครื่องจักร อุปกรณ ภาชนะบรรจุภัณฑ คาเชาที่ดิน คาน้ํามัน คาเชื้อเพลิง คาใชจายใน

การเดินทาง เงินเดือน คาไฟฟา น้ําประปา คาโทรศัพท คาออกรานจําหนายสินคา คาโฆษณา คาเสื่อม

ราคาทรัพยสิน คารับรอง ดอกเบี้ยจาย คาภาษี เปนตน 

 ตนทุนสินคา คือ คาใชจายตางๆ ที่เกิดขึ้นและเกี่ยวของโดยตรงในการแปรสภาพเปนสินคา 

เชน คาวัตถุดิบ คาแรงงาน คาใชจายในการผลิต  

 คาใชจายในการดําเนินงาน คือ คาใชจายตางๆที่เกิดขึ้น แตไมเกี่ยวของกับการผลิตโดยตรง 

เปนการจายไปเพื่อกอใหเกิดรายได เชน คาใชจายทางการตลาด และคาใชจายในการบริหาร 

 คาเสื่อมราคาทรัพยสิน คือ สินทรัพยที่มีอายุการใชงานเปนเวลานานและมีราคาคอนขางสูง 

เมื่อใชไปจะเกิดการเสื่อมคาในตัว เพราะในการเสียคาใชจายจะเสียในปแรกที่ซื้อมา จึงตองมีการคิด

เพื่อแบงใหเปนคาใชจายในแตละปตลอดอายุการใชงาน การคิดคาเสื่อมราคามีหลายวิธี วิธีที่นิยมใช

ที่สุด คือ วิธีคิดแบบเสนตรง คือ ส่ิงปลูกสราง อาคาร  จะคิดคาเสื่อมราคา 20 ป สําหรับยานพาหนะ 

เครื่องจักร อุปกรณ      เครื่องใชสํานักงาน คิดคาเสื่อมราคา 5 ป 
 2. การจดบันทึกรายงานทางบัญชี  
 การจดบันทึกรายการทางบัญชี คือ การบันทึกขอมูลตางๆ ที่เกิดขึ้นประจําวันของการ

ดําเนินงานของผูประกอบการลงในกระดาษ หรือสมุดบัญชี เพื่อใหรูสภาพของกิจการ โดยจําเปนตองมี

การจดบันทึกรายการทางการคา การจัดหมวดหมูแยกประเภทของตนทุนตางๆ และรายการบัญชี 

แบงเปนหมวดใหญๆ คือ 

  1. การบัญชีเงินสด เปนการจดเงินสดรับรายวัน /เงินสดจายรายวัน 

  2. บัญชีลูกหนี้ เปนการจดบันทึกชื่อ ที่อยูลูกคา/การรับ/การเก็บ/ประมาณการรับเงิน 

  3. บัญชีเจาหนี้ การจดบันทึก รายชื่อผูขายวัตถุดิบ/การจาย/การประมาณการจายเงิน 

  4. บัญชีสินคาคงคลัง การจดบันทึก วัตถุดิบคงเหลือ/สินคาสําเร็จรูป/งานระหวางทํา 

  5. บัญชีคาจางเงินเดือน เปนการจดบันทึก คาจาง/คาตอบแทน/เงินเดือน 

  6. บัญชีเงินฝากธนาคาร เปนการจดบันทึก รายการฝากเงิน ถอนเงิน /ดอกเบี้ยรับ 

  7. บัญชีสินทรัพยถาวร เปนการจดบันทึก มูลคาและจํานวนของที่ ดิน/อาคาร/

เครื่องจักร/อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 

  8. บัญชีจัดซื้อ เปนการจดบันทึก การซื้อวัตถุดิบตาง/อุปกรณ 

  9. บัญชีคาใชจายอื่นๆ การจดบันทึก คาใชจายเบ็ดเตล็ด/คาประกันภัย/เครื่องเขียน  
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 ตัวอยาง แบบฟอรม การลงบันทึกรายการทางบัญชี ประจําวัน  เดือน........... พ.ศ. ……… 

 

วันที ่ รายการ จํานวน หนวยละ 
จํานวนเงิน
รวม(บาท) หมายเหต ุ

      

      

      

      

      

           

      

      ยอดรวม     

  

ตัวอยาง แบบฟอรม การลงบันทึกบัญชี แยกประเภทรายรับและรายจาย 

  ต้ังแตวันที่.................ถึง................... เดือน........................พ.ศ. ............... 

 

รายรับ รายจาย 

รายการ จํานวน รายการ จํานวน 

       

    

    

    

       

    

    

 รวมรายรับ  รวมรายจาย    
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 ตัวอยาง แบบฟอรม การลงบันทึกบัญชีทรัพยสิน 

 

ลําดับ รายการ จํานวนเงิน คาเสื่อมตอป คาเสื่อมตอเดือน 

        

     

     

        

     

     

 รวม    

 

 ตัวอยาง แบบฟอรม การลงบันทึกบัญชี การคิดตนทนุการผลิต  

 

คาวัตถุดิบ คาใชจายในการผลิต คาแรง 

รายการ จํานวนเงิน รายการ จํานวนเงิน รายการ จํานวนเงิน 

      

      

      

           

           

      

      

รวม  รวม  รวม  

 
  รวมตนทุนการผลิตทั้งสิ้น   ………………………… 
   จํานวนการผลิตทั้งสิ้น     ………………………… 

  ตนทุนการผลิตตอหนวย         ………………………… 
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 ตัวอยาง แบบฟอรม การลงบันทึกบัญชี คาใชจายในสวนการดําเนินงาน 

 

ทางการตลาด จํานวนเงิน ทางการบริหาร จํานวนเงิน 

       

    

    

       

    

    

รวม  รวม  

 

  รวมคาใชจายในการดําเนินงาน = ………………………….. บาท 
 
 3. งบทางการเงิน ประกอบดวย งบดุล งบกําไรขาดทุน และงบกระแสเงินสด  

 1. งบดุล (Balance Sheet) คือ งบที่แสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผูกพันในการชําระหนี้ 

และจํานวนทุนของบริษัท ณ วันใดวันหนึ่งเทานั้น ซึ่งสวนใหญจะเปน ณ วันสิ้นงวดของรอบระยะเวลา

บัญชี งบดุลประกอบดวยรายการหลัก ๆ 3 รายการ คือ สินทรัพย หนี้สิน และทุน หรือสวนของเจาของ 

 

 

 สินทรัพย (Assets) หมายถึง ทรัพยากรที่อยูในความควบคุมของกิจการ ทรัพยากรดังกลาว

เปนผลของเหตุการณในอดีต ซึ่งกิจการคาดวาจะไดรับประโยชนจากทรัพยากรนั้นในอนาคต เชน 

สินทรัพยหมุนเวียน (Current Assets) เงินสด (Cash) เงินทุนระยะสั้น เงินทุนชั่วคราว (Short-term 

investment) สินคาคงเหลือ (Inventories) ต๋ัวแลกเงินรับ (Notes receivable) รายจายลวงหนา 

(Prepaid expenses) รายไดคางรับ  

 สินทรัพยถาวร (Fixed assets) คือสินทรัพยที่มีตัวตน หรือที่มีอายุการใชงานมากกวา 1 

รอบระยะเวลาการดําเนินงานปกติ ซึ่งไมไดมีไวขายในรูปของสินคา แตมีไวสําหรับการผลิต การหา

รายได ตลอดจนใชงานอื่นๆ ถาหากมีการขายก็เนื่องจากการลาสมัยหรือใชงานมานาน มูลคาของ

สินทรัพยถาวรที่แสดงในงบดุลจะเปนมูลคาที่มีการหักคาเสื่อมแลวเรียกวา มูลคาตามบัญชี เชน ที่ดิน 

อาคารโรงงานและสํานักงาน เครื่องจักรยานพาหะ 

สินทรพัย(Assets) = หนี้สิน (Liabilities) + สวนของเจาของ (Ownership) 
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 สินทรัพยอ่ืนๆ เชน เงินลงทุนระยะยาว (Long-term investment) สินทรัพยไมมีตัวตน 

(Intangible Assets) และเงินมัดจํา  

 หนี้สิน (Liabilities) หมายถึง สิทธิของเจาหนี้ตอทรัพยสินขององคกร อาทิ หนี้สินหมุนเวียน 

(Current liabilities)  เจาหนี้ทางการคา (Account Payable) ต๋ัวสัญญาใชเงิน รายจายคางจาย เงิน

เบิกเกินบัญชีและเงินกูยืมจากธนาคารพาณิชย ไมวาวิธีการใดๆ (Bank overdrafts and loans from 

banks) หนี้สินระยะยาว (Long term liabilities) รายไดรับลวงหนา (Deferred credit) หนี้สินอื่นๆ  

 สวนของเจาของ หมายถึง สิทธิของเจาของกิจการตอทรัพยสินของบริษัทหลังจากที่ได

ปฏิบัติตามขอตกลงที่ไดทําไวกับเจาหนี้ จะประกอบไปดวย ทุนเรือนหุน สวนเกินทุน และกําไรสะสม
ตัวอยาง แบบฟอรม การทํางบดุล  

บริษัท .............................. 

งบดุล 

วันสิน้สุด .................... 

                                       ป 254X                 ป 254X 

 สินทรัพย 
  สินทรัพยหมุนเวียน 

   เงินสดและเงินฝากธนาคาร 

   ลูกหนี้ 

   สินคาคงเหลือ                                                                        

    รวมสินทรัพยหมุนเวียน 

  โรงงาน และเครื่องจักร ที่ดิน              
 รวมสินทรัพย                                                                                       
  หนี้สินและสวนของผูถือหุน 
  หนี้สินระยะสั้น 

   เจาหนี้การคา 

         รวมหนี้สินระยะสั้น                                                                                                

  หนี้สินระยะยาว 

   เงินกูระยะยาว 

   สวนของผูถือหุน 

    หุนสามัญ 

    กําไรสะสม 
 รวมหนี้สินและสวนของเจาของ                                                                   
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  2. งบกําไร-ขาดทุน (Profit and loss statement) คือ งบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของ

กิจการในรอบระยะเวลาหนึ่ง เปนการสรุปรายรับ ตนทุนและคาใชจายตางๆ ในแตละชวงเวลา เพื่อใหรู

วา กิจการมีกําไรหรือขาดทุน เปนจํานวนเทาไร งบนี้ประกอบดวยรายการหลัก 3 รายการ คือ  

   1. ยอดขายหรือรายได 

   2. คาใชจายตาง ๆ หรือตนทุน 

   3. ผลตางของตัวเลขดังกลาว ซึ่งก็คือ กําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ 

  

 
ตัวอยาง แบบฟอรม สมุดบัญชี กําไร-ขาดทุน ประจําเดือน............... พ.ศ. .................. 

ลําดับ รายการ จํานวนเงิน/เดือน  

1. ยอดขาย   

 ขายสด   

 ขายเชื่อ   

 รวมยอดขาย   

2. ตนทุนสินคา   

 วัตถุดิบ   

 คาแรง   

 คาใชจายในการผลิต   

 รวมตนทุนสินคา   

3. กําไรขั้นตน (1)-(2)=(3)   

4. คาใชจายในการดําเนินงาน   

5. กําไรจากการดําเนินงาน (3)-(4) = (5)     

6. รายไดอ่ืน   

    

7. กําไรสุทธื (5)+(6) = (7)   

 รวมตนทุนสินคา     = 

 จํานวนสินคาที่ผลิต =                            ตนทุนตอหนวย =  

กําไร หรือ ขาดทุน  = รายได – รายจาย  
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 3. งบกระแสเงินสด เปนการแสดงแหลงที่มาและใชไปของเงินสดของกิจการ ในรอบ

ระยะเวลาหนึ่งและมีประกอบดวย 3 สวน คือ  

   1. กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน  

2. กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน  

3. และกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน  

ผลรวมของกระแสเงินสดทั้งสามสวน คือ สวนเปลี่ยนแปลงเงินสดสุทธิของกิจการ 
  
 ตัวอยาง แบบฟอรม สมุดบัญชี งบกระแสเงินสด 
 

เงินสด เงินเชื่อ 

รายรับ รายจาย รายรับ รายจาย 

                

                

                

                

                

                

                

                

                

                

รวม   รวม   รวม   รวม   
 
          เงินสดรับ                                     เงินสดจาย 
 เงินสดจาย       ………………. บาท            เงินเชื่อจาย     ……………….. บาท 

 เงินสดคงเหลือ ……………….. บาท           เงินเชื่อคงเหลือ ……………….. บาท 
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 4. การคํานวณจุดคุมทุน เปนการปริมาณขาย หรือยอดขายขั้นต่ําที่กิจการตองทําใหได 

เพื่อไมใหขาดทุนก็คือเทาทุนนั้นเอง ประเภทของตนทุน จะประกอบดวย  

 ตนทุนคงที่ เชน คาเสื่อมราคา คาเชาสํานักงาน คาเชาเก็บสินคา คาเชาเครือ่งจกัร เงนิเดอืน 

ดอกเบี้ย คาซอมแซมเครื่องมือ เปนตน 

 ตนทุนผันแปร เชน คาวัตถุดิบ คาแรงงาน คาใชจายในการจําหนายสินคา คาไฟฟา คา

น้ําประปา คาวัสดุส้ินเปลือง เปนตน 

 ความจําเปนในการรูจุดคุมทุน จะทําใหผูประกอบการไดรูวาในแตละเดือนตองขายสินคา

จํานวนเทาใดจึงไมจะขาดทุน สงผลใหผูประกอบการตองพยายามขายสินคาใหไดมากกวาปริมาณที่

คํานวณได แตถาหากวาไมสามารถทําไดถึงจุดคุมทุน ก็คงตองตัดสินใจไดวาจะดําเนินการตอหรือไม 

ในการคํานวณจุดคุมทุนนั้นผูประกอบการตองรูวาตนทุนผันแปรตอหนวยของสินคาที่จะจําหนายนั้น

เปนจํานวนเงินเทาไหร ถึงจะนําไปหักกับราคาขายไดเพื่อจะไดรูวากําไรสวนเกินที่จะไดรับตอหนวยเปน

จํานวนเงินเทาใด 
  
 สูตรคํานวณจุดคุมทุน 
 จุดคุมทุน คือ จุดที่รายไดเทากับรายจายพอดี 

  รายได    =       รายจาย 

  รายได       =       รายจายคงที่ + รายจายผันแปร 

    PQ         =        F + VQ                         โดยที่     P   =  ราคาขายตอหนวย 

  PQ- VQ    =        F                                               Q  =  ปริมาณที่ผลิต 

  Q (P-V)     =         F                                              F  =  รายจายคงที่ 

                                                                  V  =  รายจายผันแปรตอหนวย 

     Q          =                F 

                      P - V 

 จุดคุมทุน         =                              รายจายคงที ่                     

                       ราคาขายตอหนวย – ตนทุนผันแปรตอหนวย 
 สูตรคํานวณตนทุนรวม 
 ตนทุนรวมสินคาตอหนวย = ตนทุนการผลิต+คาใชจายการขายและดําเนินการ 

                                     จํานวนหนวยที่ผลิตได 

 ตนทุนการผลิต                = วัตถุดิบ+ คาแรง+คาใชจายในการผลิต+คาเสื่อมราคา

เครื่องจักร 
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 สูตรการคํานวณมีดังนี้ 
ตนทุนการผลิตตอหนวย = ตนทุนวัตถุดิบตอหนวย+ตนทุนแรงงานตอหนวย+ตนทุนคาเสื่อมราคา 

                       ตอหนวย+ตนทุนคาใชจายการผลิตตอหนวย 

  

 ตนทุนวัตถุดิบตอหนวย         =      คาวัตถุดิบที่ใชในการผลิต 

                                       ปริมาณการผลิต 

  

  ตนทุนแรงงานตอหนวย          =    คาแรงงานที่ใชในการผลิต 

                                        ปริมาณการผลิต 

  

 คาเสื่อมราคาตอเดือน            =    ราคาทรัพยสินถาวร (อาคาร โรงงาน เครื่องจักร) 

                                         อายุการใชงาน(เดือน) 

 

 ตนทุนคาเสื่อมราคาตอหนวย =    คาเสื่อมราคาทรัพยสินตอเดือน 

                                         ปริมาณการผลิต 
 
สูตรคํานวณอัตราสวนทางการเงิน แบงออกไดเปน 4 สวนหลัก ดังนี้ 

 1. สภาพคลอง/ความสามารถในการชําระหนี้ 

 อัตราสวนทุนหมุนเวียน  = สินทรัพยหมุนเวียน  = เทา 

 (Current Ratio)      หนี้สินหมุนเวียน 

 

 อัตราสวนทุนหมุนเร็ว  = สินทรัพยหมุนเวียน – สินคาคงคลัง= เทา 

 (Quick Ratio)                  หนี้สินหมุนเวียน 

 

2. อัตราสวนแสดงสมรรถภาพในการทํากําไร 

อัตราผลตอบแทนของยอดขาย =    กําไรสทุธิ x 100  = % 

(Return On Sales)                           ยอดขายสุทธิ 

 

 อัตราผลตอบแทนของสินทรัพยรวม    = กําไรสุทธิ x 100   = % 

 (Return On Total Assets)                      สินทรัพยรวม 
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 อัตราผลตอบแทนของสวนของผูถือหุน    =   กําไรสุทธิหลังหักภาษี x 100   =         % 

 (Return on Equity)                                            สวนของผูถือหุน 

 

 อัตราผลตอบแทนของ 

สวนของผูถือหุนสามัญ  = กําไรสุทธิหลังภาษี – เงินปนผลหุนบุริมสิทธิ์ x 100 = % 

 

 3. อัตราสวนแสดงความสามารถในการชําระหนี้ระยะยาว 

 อัตราสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวม = หนี้สินทั้งหมด (Total Debt) = เทา 

 (Debt Ratio)    สินทรัพยรวม (Total Assets) 

 

 อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน =  หนี้สินรวม (Total Debt) = เทา 

 (Debt Equity Ratio)                           สวนของผูถือหุน (Total Equity) 

 

 อัตราสวนกําไรสุทธิตอดอกเบี้ยจาย  = กําไรสุทธิกอนหักดอกเบี้ยจาย & ภาษี (Edit) = เทา 

             (Time Interest Earned)                    ดอกเบี้ยจาย (Interest) 

      

 4. อัตราสวนแสดงประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพย 

 อัตราการหมุนเวียนของสินคา = ตนทุนขาย (Cost of Sales) = เทา 

 (Inventory Turnover)             สินคาคงคลัง (Average Inventory) 

 

 อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ = ยอดขายสุทธิ (Sales)  = เทา 

 (A/C Receivable Turnover)             ลูกหนี้เฉลี่ย (Average A/C Receivable) 

 

 ระยะเวลาเรียกเก็บเงินลูกหนี้โดยเฉลี่ย = ลูกหนี้เฉลี่ย(Average A/C Receivable) x360 =วัน 

 (Average Collection Period)                  ยอดขายเชื่อ 

 

 อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย = ยอดขายสุทธิ (Sales)  = คร้ัง 

 (Asset Turnover)   สินทรัพย (Total Assets) 

  



 180 

สรุป   การเงิน 
 การลงบัญชี เปน การจดบันทึกรายงาน รายการรับ รายการจาย ในแตละวันขององคกร  

 งบทางการเงิน ประกอบดวยงบดุล งบกําไร-ขาดทุน และงบกระแสเงินสด ที่แสดงถึงสถานะ

ทางการเงินขององคกร วามีสินทรัพย ลูกหนี้ หนี้สิน จําหนวนเทาใดบาง ยอดขายหรือรายไดในแตละ

เดือนเปนอยางไร ไดกําไรหรือขาดทุน แสดงใหเห็นถึงคาใชจายในสวนตางๆที่ใช เชน คาโฆษณา คา

การตลาด คาเชา คาเสื่อมราคาของเครื่องจักร คาวัสดุ คาแรงงาน คาสาธารณูปโภค ดอกเบี้ยธนาคาร 

คาภาษี ตนทุนสินคา ตนทุนการผลิต งบกระแสเงินสดทําใหองคกรเห็นถึงสถานะทางการเงินใน

ปจจุบันขององคกรวาเปนอยางไร สมควรเขามาลงทุน หรือถอนทุนคืนหรือไม 

 การคํานวณหาจุดคุมทุน สามารถคํานวณจากสูตร ตนทุนคงที่ เพื่อจะไดทรายระยะเวลาใน

การคืนทุนของกิจการ ในการกําหนดราคานี้ จะไดตนทุนคืนเมื่อใด เมื่อใดธุรกิจจะไดผลกําไร 
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คูมือ การเขียนแผนกลยุทธธุรกิจ 
(Business Strategic Plan) 

 
 
 
 
 
 
 

กรณีศึกษา 
กลุมผาบาติกหาดทรายรี อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สําหรับกลุมผูผลิตสนิคาชุมชน ประเภทผาและเครื่องแตงกาย 
 โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 
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คูมือ การเขียนแผนกลยุทธธุรกิจ 
(Business Strategic Plan) 

กรณีศึกษา กลุมผาบาตกิ หาดทรายรี อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 
 
1. ขอมูลเกี่ยวกับองคกร 

1.1 ชื่อกลุม  กลุมผาบาติกหาดทรายร ี

1.2 สถานที่ต้ัง  ตําบลหาดทรายรี อําเภอเมอืง จงัหวัดชุมพร 
 
1.3 ประวัติความเปนมา 
คําวา บาติก(Batik) เปนภาษาชวากาํเนิดจากชาวชวาเปนคํากริยาทีม่าจากคําวา TIK ที่มี

ความหมายวาเปนการทําใหเปนจุด, แตม, ดวง, หยด (Spots) หรือ (Dots) ผาบาตกิมีการสนันษิฐาน 

วาเกิดมากกวา 2,000 ปแลว นักวชิาการเชื่อวาบาติกพบในยุคแรก 4 แถบ คือ ตะวนัออกไกล, 

ตะวันออกกลาง, เอเชยีกลางและอินเดีย ชาวไทยรูจักผาบาติกในชื่อวาผาปาเตะ โดยไดรับอิทธิพลมา

จากอนิโดเชียผานมาเลเซยีเขาสูทางชายแดนภาคใตของประเทศไทย 

จังหวัดชุมพรเปน จงัหวัดหนึง่ที่มีศักยภาพในแทบทุกดานไมวาดานภมูิศาสตร ภูมิ-ทัศน และ

ศักยภาพของประชาชนในจงัหวัด ในระยะแรกผาบาติกของจังหวัดชุมพรตองสั่งมาจากทางใต เชน 

ภูเก็ต พงังา กระบี่ จึงทําใหเกิดการรวมตวัของคนกลุมหนึ่งในตําบลหาดทรายร ีอําเภอเมืองจังหวดั

ชุมพร ไดเล็งเห็นถึงความสามารถของประชาชนในจงัหวัด ในการทาํผาบาติกเพื่อรองรับการผลิตและ

การตลาดในจงัหวัดชุมพรรวมทั้งนักทองเทีย่วทีช่ื่นชอบและสนใจผลิตภัณฑผาบาตกิ ทัง้นี้เพราะ

จังหวัดชุมพรเปนจังหวัดที่มพีื้นที่ติดชายทะเล และผาบาติกเปนการทาํลวดลายเกี่ยวกับทะเล จงึทาํให

มีจิตนการในการทําใหสอดคลองกับชีวิตและวัฒนธรรมทองถิน่ 

กลุมบาติกหาดทรายรีไดเกดิขึ้นจากการรวมตัวของสมาชิกกลุมจาํนวน 25 คน โดยไดทําการ

ขอการฝกอบรม การทําผาบาติกจากศูนยพัฒนาฝมือแรงงานจงัหวัดชมุพร โดยไดรับการสนับสนนุจาก

ผูอํานวยการศูนยพัฒนาฝมอืแรงงาน คุณสังขดิษฐสาลี ไดสงวิทยากรจากจงัหวัดภูเก็ตมาฝกอบรมการ

ทําผาบาติก และไดรับการสนับสนนุเงินทนุเบื้องตนในการจัดตั้งกลุม จากสํานักงานพัฒนาสังคมและ

สวัสดิการโดย คุณสุธีรา นุยจันทร ไดใหเงนิสนับสนนุในการจัดตั้งกลุม 30,000 บาท(สามหมื่นบาท

ถวน)  โดยการฝกอบรมหลังสูตรเบื้องตน 80 ชั่วโมง ต้ังแตวันที ่23 เมษายน-6 พฤษภาคม 2546 และ

หลักสูตรยกระดับการทาํผาบาติก 60 ชั่งโมง ต้ังแต วนัที่ 19-30 พฤษภาคม 2546 จนจบหลักสูตร 
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1.4 แผนที่แสดงสถานทีต้ั่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

1.5 ประเภท และลกัษณะของผลิตภัณฑ 
……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 
1.6 จุดเดนของผลิตภัณฑในปจจุบัน 

 จังหวัดชุมพร มีการประกอบอาชีพทางการเกษตรดานผลไมและประมงเปนอาชพีหลกั วถิีชีวิต

ของชาวตาํบลหาดทรายรี สวนใหญประกอบอาชีพ ทาํการประมงและจังหวัดชุมพรยังไดรับคําชมเชย

วามีโลกทะเลสวยงามที่สุดแหงหนึง่ของโลก 

 ผลิตภณัฑของกลุมจงึเนนทีล่วดลายเกี่ยวกับโลกทะเลเปนสวนใหญโดยใช ภูมิปญญาวิถีชวีิต

และวัฒนธรรมทองถิ่นในการออกแบบลายตางๆ 

 นอกจากนี ้อําเภอหลังสวนยงัเปนอาํเภอทีม่ีผลไมเศรษฐกิจของจังหวัดชุมพร ผลิตภณัฑผา

บาติกของกลุมจึงยงัคงเอกลักษณลวดลายดานผลไมของจังหวัดอีกดวย 

 ทางกลุมยังผลิตสินคาผาบาติกทีม่ีรูปลักษณเกี่ยวกับความโดดเดน และสัญลักษณของจังหวัด 

เชน ดอกพทุธรักษา ซึง่เปนดอกไมประจําจังหวัดและนกอีแอนที่เปนสัตวเศรษฐกิจที่ข้ึนชื่อ ของจังหวัด

ชุมพร เปนตน 

 ผลิตภัณฑผาบาติกของกลุม จึงมีลักษณะที่โดดเดน สีสันสวยงาม และมีเอกลักษณที่บงบอก

ถึงดินแดนแหงทองทะเลและภูมิประเทศผสมผสานกับวถิีชีวิตของชาวจังหวัดชุมพร 
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2. สถานการณแวดลอมทางธุรกิจขององคกรในปจจุบัน  
 กลุมบาติกหาดทรายรี มีขอไดเปรียบในดานสถานที ่เนือ่งจากเปนทางผานทีน่ักทองเทีย่วนิยม

เดินทางมาสักการะ กรมหลวงชุมพรเขตอุดมศักดิ์ ซึ่งเปนสถานที่ทองเที่ยวสาํคัญแหงหนึ่งของจังหวัด

ชุมพร ผาบาตกิของกลุมบาติกหาดทรายร ีจึงไดรับการเผยแพรสูสายตานักทองเทีย่ว ทั้งชาวไทยและ

ตางประเทศไดเปนอยางดี ทางกลุมสามารถผลิตผาบาติกเปนผลิตภัณฑตางๆ เชน เสื้อเชิ้ต ผาพนั 

ผาเช็ดหนา ภาพโชว ฯลฯ ซึง่การทํางานของกลุมสมาชกิกลุมทุกคนรวมมือ รวมใจดวยความสามัคคี

ทํางานไดในลกัษณะครบวงจร ต้ังแตการออกแบบลายผา การเขียนเทยีน การลงสี การตัดเย็บเปน

ผลิตภัณฑ การหาตลาดและประชาสัมพันธกลุมตลอดจนจําหนายผลติภัณฑ จนเปนที่รูจักอยาง

แพรหลายในปจจุบัน 
 2.1 สถานการณแวดลอมภายนอกองคกร ที่ไมสามารถควบคมุได 
 1. สภาพแวดลอมภายนอกทั่วไป 

 สรางโอกาส ผลกระทบตอองคกร 

ปจจัยภายนอก มาก ปานกลาง นอย มาก ปานกลาง นอย 

ดานเศรษฐกจิ             

              

              

       

              

ดานการเมืองและกฎหมาย             

              

              

              

              

ดานสังคมและประเพณ ี             
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 1. สภาพแวดลอมภายนอกทั่วไป (ตอ) 

 

 สรางโอกาส สงผลกระทบ 

ปจจัยภายนอก มาก ปานกลาง นอย มาก ปานกลาง นอย 

ดานเทคโนโลย ี             

              

              

       

       

              

ดานอุตสาหกรรม             

              

              

              

              

              

ดานลูกคา/การแขงขัน             

       

       

       

       

       

อ่ืนๆ       
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2. สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (เฉพาะคูแขงหลัก)  

จํานวนคูแขงในตลาดพืน้ที่ …………………ราย จํานวนคูแขงนอกพื้นที่ ……………………… ราย 

 

 
สถานการณ 

 
องคกร 

 
คูแขงในพื้นที่ 

 
คูแขงนอกพืน้ที ่

1. สวนแบงทางการตลาด/ยอดขาย    

 2. ตลาดเปาหมาย    

     2.1     

     2.2    

     2.3     

 3. ตําแหนงผลิตภัณฑ    

 4. คุณสมบัติเดนของผลิตภัณฑ    

     4.1    

     4.2    

     4.3    

 5. ความเปนมาของผลิตภัณฑ    

 6. สถานที่ต้ัง/โรงงาน    

 7. ข้ันตอน/กระบวนการผลติ    

 8. คุณภาพ/มาตรฐาน    

 9. ราคาผลิตภัณฑ    

 10. การกระจายตลาด    

 11. การโฆษณา ประชาสัมพันธ    

 12. การบริการ/รับประกัน    

 13. การจัดสง/ขนสง    

 13. การทาํวิจยัและพัฒนา    

 14. สินคาทดแทน    

 15. พันธมิตรทางธุรกิจ    

 16. แหลงวัตถุดิบ    

 17. วงจรผลติภัณฑ    
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2.2 สภาพแวดลอมภายในองคกร ทีส่ามารถควบคมุได 
1. ประเมนิสถานะทางธุรกจิขององคกร 

 

สถานการณ ปที่ 1  ปที่ 2 

1. สวนแบงของตลาด   

2. ยอดขาย   

3. ยอดจําหนาย   

4. ผลกาํไรสุทธิ   

5. สินทรัพย   

6.หนี้สิน   

7. ผูรวมหุน   

8. คุณภาพ   

9. ประสิทธิภาพ   

10. นวัตกรรม   

11. สถานทางการเงนิ   

12. สภาพคลองทางการเงนิ   

13. การตอบสนองของลกูคา   
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2. การประเมนิศักยภาพความสามารถในดานการแขงขันของทรพัยากรในองคกร 

 

 ความสาํคัญ ศักยภาพของกลุม 

ดานการดาํเนินงาน มาก ปานกลาง นอย มาก ปานกลาง นอย 

องคกรและการจัดการ             

              

              

              

              

              

              

การบรหิารทรัพยากรบุคคล             

              

              

              

              

              

              

การตลาด             
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2. การประเมนิศักยภาพความสามารถในดานการแขงขันของทรพัยากรในองคกร (ตอ) 

 ความสาํคัญ ศักยภาพของกลุม 

ดานการดาํเนินงาน มาก ปานกลาง นอย มาก ปานกลาง นอย 

การผลิต             

              

       

       

       

              

       

              

              

              

การเงนิและการบัญช ี             

              

              

       

       

              

              

              

อ่ืนๆ             
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3. การวิเคราะห SWOT Analysis 
โอกาส และอุปสรรคที่เกดิจากสภาพแวดลอมภายนอก 

 
โอกาส      อุปสรรค 

        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  จุดแข็ง      จุดออน 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดแข็ง และจุดออน ที่เกดิจากสภาพแวดลอมภายใน 
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 สรุป ผลการวิเคราะห SWOT  
จากผลการวิเคราะหปจจยัภายนอกที่เปนโอกาส และจุดแข็งจากปจจัยภายในองคกร ที่องคกร

จะตองดํารงไว และหาวิธีนาํโอกาสมาใชประโยชนใหไดมากที่สุด 

1. ……………………………………………………………………………………………… 

2. ……………………………………………………………………………………………… 

3. ……………………………………………………………………………………………… 

4. ……………………………………………………………………………………………… 

5. ……………………………………………………………………………………………… 

6. ……………………………………………………………………………………………… 

7. ……………………………………………………………………………………………… 

8. ……………………………………………………………………………………………… 

9. ……………………………………………………………………………………………… 

10. ……………………………………………………………………………………………… 

11. ……………………………………………………………………………………………… 

12. ……………………………………………………………………………………………… 

  จากผลการวิเคราะหปจจยัภายนอกที่เปนอุปสรรค และจุดออนจากปจจัยภายในขององคกร 

เพื่อหลกีเลี่ยง และหาแนวทางพัฒนา ปรับปรุงจุดออนไมใหสงผลกระทบตอการดําเนินงานขององคกร

ใหนอยที่สุด 

1. ……………………………………………………………………………………………… 

2. ……………………………………………………………………………………………… 

3. ……………………………………………………………………………………………… 

4. ……………………………………………………………………………………………… 

5. ……………………………………………………………………………………………… 

6. ……………………………………………………………………………………………… 

7. ……………………………………………………………………………………………… 

8. ……………………………………………………………………………………………… 

9. ……………………………………………………………………………………………… 

10. ……………………………………………………………………………………………… 

11. ……………………………………………………………………………………………… 
12. ……………………………………………………………………………………………… 
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4. การวิเคราะหลูกคา 
 1. วิเคราะหพฤติกรรมของลูกคา ปจจุบัน และกลุมลูกคาเปาหมายในอนาคต 

 

กลุมลูกคาปจจุบัน กลุมลูกคา   

    

    

 ขนาดของตลาด   

    

    

 พฤติกรรมในการซื้อ   

    

    

 ปจจัยที่สงผลตอ   

 การตัดสินใจซือ้   

    

 

กลุมลูกคาเปาหมาย กลุมลูกคา   

(อนาคต)    

    

 ขนาดของตลาด   

    

    

 พฤติกรรมในการซื้อ   

    

    

 ปจจัยที่สงผลตอ   

 การตัดสินใจซือ้   
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5. การกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจและเปาหมายของธุรกิจ  
วิสัยทัศน (Vision) 

…………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………..….. 

ภารกิจ (Missions) 

       1. ………...…………………………………………………………………………….… 

….……………………….……………………………………………………………………………… 

       2. …………………..………………………………………………………………………. 

….………………………………………………………………………………………………………… 

      3. …………………..…………………………………………………………………….… 

….………………………….…………………………………………………………………………… 

      4. ………………..…………………………………………………………………….…… 

….………………………….…………………………………………………………………………… 

เปาหมาย (Goals) 

     1.  ……………………………………………………………………………………….… 

….………….…………………………………………………………………………………………… 

      2...……………………………………………………………………………………….… 

….………………………………………………………………………………………………………… 

      3. ……..………………………………………………………………………………….… 

….………………………………………………………………………………………………………… 

      4. ………..…………………………………………………………………………….…… 

….……………………………….……………………………………………………………………… 

      5. ……………………..…………………………………………………………….……… 

….………………………………………………………………………………………………………… 
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6. การกําหนดแผนกลยุทธ (Strategy) ในระดับตางๆ 
6.1 กลยทุธระดับองคกร (Corporate Strategy) ……………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

6.2 กลยทุธในระดับธุรกิจ (Business Strategies) …………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

6.3 กลยทุธในระดับปฏิบัติการ  
กลยทุธในระดับปฏิบัติการ ดานการตลาด  
การแบงสวนการตลาด ……………………………………………………………………….. 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 
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กลุมเปาหมาย  ……………………………………………………………………………….. 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

การวางตําแหนงทางการตลาด ….……………………………………………………………... 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

ผลิตภัณฑ …..…………..……………………………………………………………………. 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

บรรจุภัณฑ …………………………………………………………………………………. 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 
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ราคา …………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

ชองทางการจาํหนาย ………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

สงเสริมการตลาด  …………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 
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กลยทุธในระดับปฏิบัติการ ดานการผลิต  
ดานการออกแบบ          ……………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

การเลือกทําเลที่ต้ัง  …………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

ปจจัยการผลิต   ..……………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

…………….……………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

การวางแผนการผลิต …………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

การวางผงัโรงงาน ……………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 
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แผนกําลงัการผลิต ……………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

การจัดซื้อ วัตถุดิบ ……………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

สินคาคงคลงั ..…..……………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

การขนสง/จัดสง ………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

คุณภาพ มาตรฐานผลิตภัณฑ………………. ………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 
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กลยทุธในระดับปฏิบัติการ ดานการเงนิ  
แหลงที่มาของเงินทนุ  

1. ……………………………………………………………………………………………… 

2. ……………………………………………………………………………………………… 

3. ……………………………………………………………………………………………… 

4. ……………………………………………………………………………………………… 

การบันทึกขอมูลรายรับ-รายจายทางการบัญชี (ยกตัวอยาง มา 1 เดือน) 

 

รายรับ รายจาย 

รายการ จํานวน รายการ จํานวน 

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

       

       

    

    

 รวมรายรับ  รวมรายจาย    
 



 200 

 
การลงบนัทกึบัญชี การคิดตนทนุการผลิต 

 

คาวัตถุดิบ คาใชจายในการผลิต คาแรง 

      

      

      

      

      

      

      

      

      

           

           

      

      

รวม  รวม    รวม    

 

  รวม คาวัตถุดิบ                     …………………………. 

  รวม คาแรงงาน                     ………………………… 

  รวม คาใชจายในการผลิต      ………………………… 
  
 รวมตนทุนการผลิตทั้งสิ้น   ………………………… 
  จํานวนการผลติทั้งสิน้     ………………………… 

  สรุป ตนทนุ ตอหนวย              ………………………… 
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 การลงบนัทกึบัญชี คิดคาเสือ่มราคาของทรัพยสิน 

 

ลําดับ รายการ จํานวนเงิน คาเสื่อมตอป คาเสื่อมตอเดือน 

        

     

     

     

        

     

     

  รวม     

 

 การลงบนัทกึบัญชี คาใชจายในการดําเนนิงาน 

 

คาใชจายทางการตลาด จํานวนเงิน 
คาใชจายในการ
ดําเนินการบริหาร จํานวนเงิน 

       

    

    

    

    

    

    

    

 รวมคาใชจาย  รวมคาใชจาย  

 

รวมคาใชจายในการดําเนนิงาน = ………………………….. บาท 
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สมุดบัญชี งบกําไร-ขาดทุน 
 

ลําดับ รายการ จํานวนเงิน/เดือน  

1. ยอดขาย   

 ขายสด   

 ขายเชื่อ   

 รวมยอดขาย   

2. ตนทุนสินคา   

 วัตถุดิบ   

 คาแรง   

 คาใชจายในการผลิต   

 รวมตนทุนสนิคา   

3. กําไรขั้นตน (1)-(2)=(3)   

4. คาใชจายในการดําเนินงาน   

5. กําไรจากการดําเนินงาน (3)-(4) = (5)     

6. รายไดอ่ืน   

    

7. กําไรสุทธิ (5)+(6) = (7)  
 
  รวมตนทุนสนิคา     = 

  จํานวนสนิคาที่ผลิต =                            ตนทุนตอหนวย =  
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สมุดบัญชี งบกระแสเงินสด 
 

เงินสด เงินเชื่อ 

รายรับ รายจาย รายรับ รายจาย 

                

                

                

                

                

                

                

                

                

                

รวม   รวม   รวม   รวม   
 

           เงินสดรับ                                     เงนิสดจาย  

เงินสดจาย       ………………. บาท            เงนิเชื่อจาย     ……………….. บาท  

เงินสดคงเหลอื ……………….. บาท           เงินเชื่อคงเหลือ ……………….. บาท 
 
 สรุป สภาพคลองทางการเงนิของธุรกิจ 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….…………………………………………………………………………………………

……………………….…………………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

……………….…………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 
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กลยทุธในระดับปฏิบัติการ ดานการจดัการ 
โครงสรางองคกร  .……………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………  

การสรรหา คัดเลือก    ………………………………………………………………………… 

……….…………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

พัฒนา และการฝกอบรม ……………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

การสั่งการ การควบคุม และการจูงใจ   ……………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 
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คาตอบแทน และสวัสดิการ …………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………………………… 

………….…………………………………………………………………………………………………

………………….…………………………………………………………………………………………

………………………….………………………………………………………………………………… 

………….………………………………………………………………………………………………… 
 
 6. ขั้นตอนการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ (Action Plan) 

 

No. วิธีดําเนินการ/ กจิกรรม ระยะเวลา งบประมาณ ผูรับผิดชอบ 
 แผนปฏิบัติตามกลยุทธ 

ดานการตลาด 

1. 

2. 

 

 

ดานการผลิต 

1. 

2. 

 

 

ดานการเงิน 

1. 

2. 

 

 

ดานการจัดการ 

1. 

2. 

 

 

 

   



 206 

 

Gantt chart    แสดงภาพรวมการปฏิบัติงานทั้งหมด 

 
ระยะเวลา (เดอืน) 

No. กิจกรรม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 หมายเหต ุ

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             

  
7. การควบคุมและประเมินผล 
การควบคุม (Control) ตามแผนปฏิบัติกลยุทธที่กาํหนดไว 
1. ………………………………………………………………………………………………… 

2. ………………………………………………………………………………………………… 

3. ………………………………………………………………………………………………… 

4. ………………………………………………………………………………………………… 

5. ………………………………………………………………………………………………… 

6. ………………………………………………………………………………………………… 

7. ………………………………………………………………………………………………… 

8. ………………………………………………………………………………………………… 

9. ………………………………………………………………………………………………… 

10. ………………………………………………………………………………………………… 
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การประเมินผล กลยุทธตามแผนปฏิบัติงานที่กาํหนดไว 
 
1. ………………………………………………………………………………………………… 

2. ………………………………………………………………………………………………… 

3. ………………………………………………………………………………………………… 

4. ………………………………………………………………………………………………… 

5. ………………………………………………………………………………………………… 

6. ………………………………………………………………………………………………… 

7. ………………………………………………………………………………………………… 

8. ………………………………………………………………………………………………… 

9. ………………………………………………………………………………………………… 

10. ……………………………………………………………………………………… 

 
สรุปการประเมินจากผูบรหิารองคกร  
 

1. ………………………………………………………………………………………………… 

2. ………………………………………………………………………………………………… 

3. ………………………………………………………………………………………………… 

4. ………………………………………………………………………………………………… 

5. ………………………………………………………………………………………………… 

6. ………………………………………………………………………………………………… 

7. ………………………………………………………………………………………………… 

8. ………………………………………………………………………………………………… 

9. ………………………………………………………………………………………………… 

10. ………………………………………………………………………………………………… 
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บรรณานุกรม 
 

ธานนิทร ปราบภัยพาล. (2546).การศึกษาความรูและเจตคติตอการควบคุมคุณภาพ ซิกซ ซิกมา  

ของพนกังาน ฝายซอมบํารุงขนาดใหญ บริษัทการบินไทย จํากัด(มหาชน).ปริญญานิพนธ 

 กศ.ม.(อุตสาหกรรมศึกษา). กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ.ถาย

เอกสาร 

สัญญพงศ  สุวรรณสิทธิ์และคณะ.(2547). กลยุทธบรรจุภัณฑเพื่อผลิตภัณฑ OTOP. กรุงเทพฯ : เพิ่ม 

 ทุนทางปญญาพัฒนาชุมชน 

สมชัย วองอรณุ. (2547). การบริหารการผลิต. กรุงเทพฯ: เพิ่มทุนทางปญญาพัฒนาชุมชน 

ศรีสภา สหชัยเสรี. (2547). การบริหารการตลาด.กรุงเทพฯ: เพิ่มทนุทางปญญาพัฒนาชุมชน 

ธีระสานต จูงหัตถการสาธิต. (2547). กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย.กรุงเทพฯ: เพิม่ทุนทางปญญา 

พัฒนาชุมชน 

นภวรรณ คณานุรักษ. (2547). บรรจุภัณฑเพื่อการตลาด.กรุงเทพฯ: เพิ่มทนุทางปญญาพัฒนาชมุชน 

ธีรพันธ โลหทองคํา. (2547). การบริหารกจิกรรมเพื่อการตลาด.กรุงเทพฯ: เพิ่มทนุทางปญญาพัฒนา 

 ชุมชน 

พิชัย ลีพพิัฒนไพบูลย. (2543). ผูจัดการฝกอบรมมืออาชีพ. กรุงเทพฯ: สมาคมสงเสริมเทคโนโลย ี

(ไทย-ญ่ีปุน) 

ชัยยศ สันติวงศ. (2546). การบริหารการผลิต. ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลยัเชียงใหม.กรุงเทพฯ : โรงพิมพ ประชุมชาง 

พิภพ ลลิตาภรณ. (2545). ระบบการวางแผนและการควบคุมการผลิต(ฉบับปรับปรุง). กรุงเทพฯ :  

 สมาคมสงเสรมิเทคโนโลยี(ไทย-ญ่ีปุน) 

ณัฏฐพันธ เขจรนันทน. (2545). การจัดการการผลิตและการดําเนินงาน. กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชัน่ 

วิฑูรย สิมะโชคดี. (2547). TQM วิถีสูองคกรคุณภาพยุค 2000. กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 

ประพนธ ผาสขุยืด และวารณีุ เดชสกุลฤทธิ์. (2542). ISO 9000 สําหรับธุรกิจบริการขนาดกลาง  

และขนาดยอม. กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
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บรรณานุกรม(ตอ) 
 

อัจฉรา จันทรฉาย(2546). การวางแผนกลยุทธและการจดัทํา BSC.พิมพคร้ังที ่6 . กรุงเทพฯ: โรงพมิพ 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

ธวัชชัย ทมุทอง.(2545). ศิลปะการทําผาบาติกเขียนระบายสี. กรุงเทพฯ : โอเดียนสโตร 

สุทัศน รัตนเกือ้กังวาน.(2548). การบริหารการผลิตและการดําเนนิงาน .กรุงเทพฯ: โรงพิมพ 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

สมาคมสงเสรมิผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมไทย.(2549). โครงการอบรมการ 

จัดทําบัญชี วิเคราะหตนทนุและแผนธุรกิจ ป 2549: กรมสงเสริมสหกรณ  
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ภาคผนวก ง 
 

ขอมูลผลการวิจัย 
 

 



 
 

  ขอสอบ จํานวน 30 ขอ   

ผูสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 รวม 

คนที่ 1 1 1 0 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 25 

คนที่ 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 1 1 1 1 0 1 0 1 1 1 1 26 

U 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 2 2 2 2 2 1 2 1 2 1 1 2   

คนที่ 3 1 0 0 1 0 1 1 0 0 0 1 1 1 1 0 0 0 1 0 0 1 1 1 0 1 1 1 0 0 0 15 

คนที่ 4 1 0 1 0 1 1 0 1 1 0 1 1 1 0 0 1 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 16 

คนที่ 5 0 1 0 1 1 0 0 0 0 1 0 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 1 1 1 1 0 0 0 0 1 14 

L 2 1 1 2 2 2 1 1 1 1 2 2 2 2 1 1 1 1 2 1 2 2 2 1 2 1 2 1 1 2   

R 4 3 2 4 4 4 3 2 3 3 4 4 4 4 3 2 2 2 4 3 4 4 4 2 4 2 4 2 2 4  

จําแนก 0.3 0.7 0.2 0.3 0.3 0.3 0.7 0.2 0.7 0.7 0.3 0.3 0.3 0.3 0.7 0.2 0.2 0.2 0.3 0.7 0.3 0.3 0.3 0.2 0.3 0.2 0.3 0.2 0.2 0.3  

ยาก งาย 0.8 0.6 0.4 0.8 0.8 0.8 0.6 0.4 0.6 0.6 0.8 0.8 0.8 0.8 0.6 0.4 0.4 0.4 0.8 0.6 0.8 0.8 0.8 0.4 0.8 0.4 0.8 0.4 0.4 0.8  

คา r (อํานาจจําแนก) =0.20-0.70 มีคุณภาพ                       

คา p (ความยาก งาย) = 0.40-0.80 คือ คอนขางงาย-คอนขางยากมาก มีคุณภาพ               

หาคาความเชือ่มั่น โดยใชวธิีของโลเวท นาํแบบทดสอบแบบอิงเกณฑฉบับเดียว ไปทดสอบกับผูเขาอบรมกลุมเดียว เพียงครั้งเดียว     
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หมายเหต ุ   ขอ  1 – 5      เร่ือง ความรูทัว่ไปเกี่ยวกับผาบาติก 

ขอ  6 – 12   เร่ือง การวางแผนกลยทุธ 

ขอ  13 – 20  เร่ือง การตลาด 

ขอ  21 – 25    เร่ือง การผลิต 

ขอ 22 – 30  เร่ือง การบัญชี 

  ตาราง  คาความยากและอํานาจจําแนกของแบบทดสอบ  จํานวน  30 ขอ  จากการ

ทดลองกับตัวอยาง 5 คน  พบวา ขอสอบทั้งฉบับ  มีคาความยาก  อยูในระดับ  0.71  มีอํานาจจําแนก  

อยูในระดับ  0.37     

 

ตาราง  แสดงคาความเชื่อมัน่แบบอิงเกณฑของแบบทดสอบกับกลุมตัวอยาง 5 คน 

 

คนที ่
Xi Xi

2 Xi - C 

(C=24) 

(Xi – C)2 

1 25 625 1 1 

2 26 676 2 4 

3 15 225 -9 81 

4 16 256 -8 64 

5 14 196 -10 100 

 ∑Xi = 96 ∑Xi2  = 1978 ∑(Xi – C) = -24 ∑(Xi-C)2 = 250 

 

หาคาความเชือ่มั่น  rcc { }2

2

)CXi()1K(
XiXiK

1
−−

−
−=

∑
∑∑  

 

K∑Xi - ∑Xi2      =     ((30x96) – 1978)   =  902 

 

( (K – 1)  ∑(Xi-C)2 ) =   ((30-1) x (250) )   = 7250 

 

rcc  =    
7250
9021−  =   1 – 0.12   

=   0.88 
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 เกณฑตัดสินผูรอบรู หรือผานเกณฑ 80% เทากับ 24 คะแนน    

  กลุมตัวอยางทดลอง           

ขอสอบ 1 2 5 4 3 R U L p B 
1 1 1 1 1 0 4 2 2 0.8 0.3 

2 1 1 0 0 1 3 2 1 0.6 0.7 

3 0 1 0 1 0 2 1 1 0.4 0.2 

4 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

5 1 1 0 1 1 4 2 2 0.8 0.3 

6 1 1 1 1 0 4 2 2 0.8 0.3 

7 1 1 1 0 0 3 2 1 0.6 0.7 

8 0 1 0 1 0 2 1 1 0.4 0.2 

9 1 1 0 1 0 3 2 1 0.6 0.7 

10 1 1 0 0 1 3 2 1 0.6 0.7 

11 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

12 1 1 1 1 0 4 2 2 0.8 0.3 

13 1 1 1 1 0 4 2 2 0.8 0.3 

14 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

15 1 1 0 0 1 3 2 1 0.6 0.7 

16 0 1 0 1 0 2 1 1 0.4 0.2 

17 1 0 0 0 1 2 1 1 0.4 0.2 

18 1 0 1 0 0 2 1 1 0.4 0.2 

19 1 1 0 1 1 4 2 2 0.8 0.3 

20 1 1 0 1 0 3 2 1 0.6 0.7 

21 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

22 1 1 0 1 1 4 2 2 0.8 0.3 

23 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

24 1 0 0 0 1 2 1 1 0.4 0.2 

25 1 1 1 0 1 4 2 2 0.8 0.3 

26 1 0 1 0 0 2 1 1 0.4 0.2 

27 1 1 1 1 0 4 2 2 0.8 0.3 

28 0 1 0 1 0 2 1 1 0.4 0.2 

29 0 1 0 1 0 2 1 1 0.4 0.2 

30 1 1 0 1 1 4 2 2 0.8 0.3 

รวม 25 26 14 16 15 96     

เทียบเกณฑ 1 2 -10 -8 -9       

Xi2 1 4 100 64 81 250     

 ((30*96)-1978)/((30-1)*250)             

 0.124  = rcc   0.88       
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ประวัติยอผูวิจัย 
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ประวัติยอผูวิจัย 
 

 
ชื่อ – ชื่อสกุล    ชิโนรส ละอองวรรณ 

วัน  เดือน  ปเกิด    วันที่ 12 เดือน มกราคม พทุธศักราช 2519 
สถานที่เกิด    จังหวัดนครศรีธรรมราช 

สถานที่อยูปจจุบัน   327/4 ซ.สุขเสมอ 1 ถนนประชาอุทิศ ตําบลทาตะเภา  

อําเภอเมือง จงัหวัด ชุมพร  86000 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2549 ปริญญาโท การศึกษามหาบัณฑิต (กศ.ม.)  
สาขาอุตสาหกรรมศึกษา  มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  

ประสานมิตร    จงัหวัดกรุงเทพมหานคร 

พ.ศ. 2540 ปริญญาตรี วทิยาศาสตรบัณฑิต(วท.บ.)  
วิชาเอก เทคโนโลยีอุตสาหกรรม(ชางไฟฟา)  
สถาบนัราชภฎัเพชรบุรี  จงัหวัดเพชรบุรี 

พ.ศ. 2538 ประกาศนยีบตัรวิชาชีพชัน้สูง (ปวส.)   
สาขา ชางอเิลก็ทรอนกิส วิทยาลัยเทคนิคสุราษฎรธาน ี  
จังหวัดสุราษฎรธานี   

พ.ศ. 2536 ประกาศนยีบตัรวิชาชีพ (ปวช.)  สาขา ชางอิเล็กทรอนิกส  

วิทยาลัยเทคนคิชุมพร จงัหวดัชุมพร  
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