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บทคัดย่อ 

  
การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมาย 1) เพ่ือศึกษาประวัติความเป็นมาประวัติความเป็นมาของ

ศูนย์การค้าภาคอีสาน 2) เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 3) เพ่ือศึกษา
รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน โดยใช้
การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยศึกษาจากเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และเก็บรวบรวมข้อมูลจากภาคสนาม
ใช้เครื่องมือส ารวจ การสังเกตแบบมีส่วนร่วมและแบบไม่มีส่วนร่วม การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง
และการสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง และการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) พ้ืนที่ในการ
วิจัย ได้แก่ ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม และศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ จังหวัด
ร้อยเอ็ด คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือ กลุ่มผู้รู้ (Key Informants) 
จ านวน 18 คน กลุ่มผู้ปฏิบัติ (Casual Informants) จ านวน 40 คน และกลุ่มผู้ ให้ข้อมูลทั่ว ไป 
(General Inform-ants) จ านวน 20 คน รวมทั้งสิ้น 78 คน ระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัยระหว่าง เดือน
กันยายน พ.ศ. 2558 ถึงเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560 วิเคราะห์ข้อมูลแบบจ าแนกข้อมูล (Typological 
Analysis) และท าการตรวจสอบข้อมูล โดยใช้ เทคนิ คการตรวจสอบข้อมูลแบบสาม เส้ า  
(Methodological Triangulation) และเสนอผลการวิจัยในรูปแบบเชิงพรรณนา  (Descriptive 
Research) ผลการวิจัยปรากฏ ดังนี้ 

     1. ความเป็นมาของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ และศูนย์การค้าไพร์มสแคว 
ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน จากการขยายตัวของวัฒนธรรมศูนย์การค้าและความเจริญในปัจจุบัน ท าให้
ผู้ประกอบการเสริมไทยพลาซ่าเดิม เล็งเห็นโอกาสและความจ าเป็นในการปรับรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจให้ครบวงจรมากยิ่งขึ้น ใช้นโยบายเชิงรุกในการน าศูนย์การค้าให้เข้าใกล้ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพ่ือ
ตอบสนองต่อวัฒนธรรมการจับจ่ายและการด ารงชีวิตที่ รับเอากระแสวัฒนธรรมมาจาก
กรุงเทพมหานคร หรือเมืองใหญ ่
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          การก่อตั้งเสริมไทยคอมเพล็กซ์ ได้รับการออกแบบให้เป็นศูนย์การค้าครบวงจร
แห่งแรกในจังหวัดมหาสารคาม ที่มีกลุ่มเป้าหมายคือ ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในจังหวัดมหาสารคาม ด้วย
ท าเลที่อยู่ใกล้สถานศึกษาและชุมชน และการวางแผนด้านสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครันให้แก่
ผู้บริโภค รวมทั้งการออกแบบศูนย์การค้าให้มีความทันสมัยทัดเทียมกับศูนย์การค้ากระแสหลัก ท าให้
เสริมไทยคอมเพล็กซ์ ได้รับการยอมรับและเป็นที่รู้จักในจังหวัดมหาสารคาม 

          จากประสบการณ์ของผู้ประกอบการที่เล็งเห็นศักยภาพของผู้ประกอบการเอง  
และมีวิสัยทัศน์ในการพัฒนาจังหวัดร้อยเอ็ดที่เป็นบ้านเกิด และเล็งเห็นกระแสการยอมรับศูนย์การค้า
ในรูปแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ที่มีการก่อตั้งในเกือบทุกจังหวัดในภาคอีสาน ซึ่งเป็นการยอมรับวัฒนธรรม
การจับจ่ายใช้สอย การด าเนินชีวิตในประจ าวันจากสื่อ ไม่ว่าจะเป็นโทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต โซเชียลเนท
เวิร์ค นั้น ท าให้ผู้ประกอบการลงทุนในธุรกิจศูนย์การค้า ด้วยมีเป้าหมายในการสร้างสถานที่พักผ่อน
หย่อนใจ ใช้ชีวิตแบบครบวงจรภายใต้รูปแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ที่มีท้ังในร่มและกลางแจ้ง 

          การออกแบบเน้นให้มีบรรยากาศท่ีดึงดูดใจ โดยไม่ท าลายภูมิทัศน์ของสังคมรอบ
ข้างมีการผสมผสานระหว่างการด าเนินชีวิตและวัฒนธรรม  รวมทั้งวิถีชุมชน ใช้ประโยชน์จาก
สถาปัตยกรรมที่มีอยู่ก่อนแล้ว ไม่ว่าจะเป็นวัด สถานที่ท่องเที่ยว ที่เป็นจุดสนใจทางธรรมชาติบริเวณ
รอบศูนย์การค้า เพ่ือให้ไพรม์สแคว์ เป็นจุดนัดพบ จุดใหม่ของชาวร้อยเอ็ด และนักท่องเที่ยวที่เดินทาง
มาเป็นเหมือนบ้านหลังใหญ่ที่ท าหน้าที่ต้อนรับแขกบ้านแขกเมือง และส่งเสริมการท่องเที่ยวและ
ชื่อเสียงของจังหวัดร้อยเอ็ด ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากยิ่งขึ้น 

     2. สภาพปัญหาการจัดการศูนย์การค้า สรุปตามประเด็น การวางแผน การจัด
องค์กร การจัดคนเข้าท างาน และการก ากับควบคุม 

          ปัญหาที่พบโดยส่วนใหญ่จะเป็นปัญหาด้านพนักงาน ซึ่งยังขาดทักษะและความ
เชี่ยวชาญในการให้บริการแก่ผู้มาใช้บริการ การขาดการจัดกิจกรรมเพ่ือดึงดูดให้ผู้ใช้บริการเพ่ิมขึ้น 
การจัดโซนนิ่งหรือแผนผังในการจ าหน่ายสินค้าให้เป็นระเบียบ การรักษาไว้ซึ่งคู่ค้าหรือผู้ประกอบการ
ที่เช่าพื้นที่ในการขายสินค้า การจัดหาสิ่งอ านวยความสะดวกหรือบริการอ่ืนที่ดึงดูดผู้ใช้บริการ การตั้ง
ราคาให้เหมาะสมกับสภาพสังคมและวัฒนธรรม การวางแผนรูปแบบของศูนย์การค้าในเอกลักษณ์
วัฒนธรรมอีสาน 

           ในขณะที่ศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ ร้อยเอ็ด เพ่ิงจะเริ่มด าเนินการเป็นระยะเวลา
เพียง 1 ปี จึงยังได้รับการพูดถึงน้อย และยังพบปัญหาเรื่องการวางแผนและการบริหารงานอยู่หลาย



 

 

  ฉ 

ประเด็น เช่น การจัดคนเข้าท างานให้เพียงพอ การวางรูปแบบศูนย์การค้า การจัดสรรผู้เช่า การ
วางแผนด้านสื่อ ประสบการณ์ของผู้ประกอบการ การวางแผนการตลาด การวางแผนการจัดกิจกรรม
ดึงดูดผู้ใช้บริการ การวางแผนด้านสิ่งอ านวยความสะดวกของศูนย์การค้า การจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค การผสมผสานวัฒนธรรมท้องถิ่น การสร้าง
ขวัญและก าลังใจให้แก่พนักงาน การให้สวัสดิการพนักงาน การวางแผนการลงทุนและงบประมาณ 

          จะเห็นได้ว่าปัญหาที่พบของทั้ง 2 ศูนย์การค้า มีทั้งความเหมือนและมีความ
แตกต่างกันในบางประเด็น เนื่องจากทั้งรูปแบบของศูนย์การค้า ระยะเวลาด าเนินกิจการ สภาวะสังคม 
สภาพแวดล้อม ทางวัฒนธรรม ท าเล ที่ตั้ง แต่สิ่งที่เหมือนกันก็จะเป็นสิ่งที่เป็นปัจจัยเบื้องต้นที่
ศูนย์การค้าจะต้องกระท าให้สัมฤทธิ์ผลโดยทั่วไป คือ ด้านทักษะและความเชี่ยวชาญของพนักงาน 
ปัญหาด้านการดึงดูดใจให้ผู้คนมาใช้บริการ และการวางแผนด้านการจัดวางรูปแบบให้เป็นระเบียบ
เรียบร้อย หรือการจัดโซนนั่นเอง ส าหรับปัญหาที่พบว่ามีความแตกต่างกันก็คือ ปัญหาด้านการจัดการ
องค์กร ซึ่งพบว่าศูนย์การค้าไพรม์ สแคว์ จะพบปัญหาในลักษณะนี้มากกว่าศูนย์การค้าเสริมไทยคอม
เพล็กซ ์

     3. ผู้วิจัยจึง น าเสนอโมเดลรูปแบบการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสานโดยเป็นการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลจากผลการวิจัยในส่วนที่ 1 และส่วน
ที่ 2 ท าการวิเคราะห์และรวบรวมเพ่ือน าไปใช้ในการสร้างความส าเร็จจากการด าเนินธุรกิจตาม
แนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน แม้ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือจะไม่มีโครงการพระราชด าริ
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง อย่างในภูมิภาคอ่ืน แต่พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช 
ในหลวงรัชกาลที่ 9 ได้เสด็จพระราชด าเนินมายังพ้ืนที่ภาคอีสานเป็นจ านวนหลายครั้ง เพ่ือแก้ปัญหา
ความแห้งแล้งให้แก่ราษฎร จนเกิดเป็นโครงการย่อย จ านวนมาก และในบางพ้ืนที่ยังมีโครงการอัน
เนื่องมาจากพระราชด าริ ที่เป็นพ้ืนที่ต้นแบบแห่งการเรียนรู้ ภายใต้หลักเกษตรทฤษฎีใหม่ แนวคิด
เศรษฐกิจพอเพียง และศาสตร์แห่งพระราชา ที่ทุกคนสามารถเดินทางไปท่องเที่ยวเพ่ือชื่นชมพระ
บารมีของพระองค์ท่าน ที่ทรงวางรากฐาน พร้อมแนวทางแก้ปัญหา ให้แก่ชาวไทยได้อย่างยาวไกลและ
ยั่งยืน 

          รูปแบบการจัดการทางวัฒนธรรมจากการวิจัยนี้ มีการจัดท ารูปแบบการจัดการ
ศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน  ทั้งหมด 7 องค์ประกอบ หรือโมเดลการ
จัดการ โชติกา โดยพัฒนาขึ้นมาเพ่ือแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นของศูนย์การค้าที่ได้จากการวิจัยในครั้งนี้  
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ประกอบด้วย การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ ความซื่อสัตย์ การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ ขนบธรรมเนียม
วัฒนธรรม การสร้างความประทับใจ ความเป็นเครือญาติ และการเข้าถึงง่าย ตามล าดับ 

     โดยสรุป รูปแบบการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาค
อีสาน ต้องอาศัย องค์ประกอบหลายด้าน เช่น การจัดการองค์การแบบมืออาชีพ การมีความรู้ทั้งใน
ด้านสินค้าและบริการและพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทั้งการสร้างขวัญและก าลังใจให้แก่พนักงานผู้ที่มี
บทบาทส าคัญในการส่งมอบบริการให้แก่ลูกค้า รวมทั้งกระบวนการเรียนรู้จากการปฏิบัติและการมี
ส่วนร่วมของผู้ให้การบริการด าเนินกิจกรรม มีความสอดคล้องกับภูมิปัญญา วิถีการด าเนินชีวิต และ
ความต้องการของผู้บริโภคในพ้ืนที่เป็นหลัก อันจะน าไปสู่การพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศให้
เกิดความส าเร็จ มั่นคง และยั่งยืนต่อไป 

 
ค าส าคัญ : รูปแบบการจัดการ, ศูนย์การค้า, โครงการพระราชด าริ, คอมมิวนิตี้มอลล์ 
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ABSTRACT 

  
1) Study the history of the development of a learning culture by 

community shopping center, 2) study present conditions and problems of the 
management in shopping center, 3) the development of Appropriate Management 
Model based on the Royal initiated Project of Thailand. The Qualitative Research was 
employed by education documents related research. The instruments used for data 
collection includes Observa-tion Form, Interview Form both structured form and non-
structured form and Focus Group Discussion. Serm Thai Complex and Prime Square 
were selected to area study research with purposive sampling total 78 people 
includes  Key Informants total 18 people, Casual Informants total 40 people, general 
informants total 20 people. Period to research between September, 2015 to February, 
2017. The study analyzed and classi-fied data by Typological Analysis and evaluated 
by Methodological Triangulation. The result were presented by Descriptive research. 

The results were as follows :  

     1. The history of the cultural shopping center from past to present is 
ex-panded. The owner visioned on the opportunities and needs on reforming their 
depart-ment store to complex shopping center. The strategy to take the service to 
their cus-tomers intended to serve their cultural spending, shopping and lifestyle. Then 
SERMTHAI Complex shopping center was founded from the inventive visions to provide 
the new things as a gift to people in Maha Sarakham province. This for served new 

 



 

 

  ฌ 

generation’s needs according to changes of cultural dynamic both spending and 
norms. The shopping center and entertainment complex was designed and located 
near the 2 university, hospital and huge community. 

          Prime square community mall is new type of shopping center in 
Roi-et province. They have modern building both indoor and outdoor mall which this 
style is highly popular in Thailand. This shopping center also help to save the world 
energy and support global warming program. The Owners are native and high 
experience in real estate and hotel business. They expert on design and construction 
also the manage-ment skills as the service provider for many years. They desire to see 
the development occurred in their hometown the theme of difference comply to the 
cultural and life-style of people who live in Roi-et or travelers. 

     2. Present problems of the community mall or shopping mall is mainly 
on the deficiency of employees’s skill and expertise to delivery service to customers, 
lacks of the attractive events to increase customer intention to visit, lacks of the 
manage-ment on area or shopping zone, alliance retention, facilities, price setting 
comply with culture and environment and the lacks of theme planning in unique Isan 
culture. 

      3. The development management model in this research, The 
Development of Appropriate Management Model based on the Royal initiated Project 
of Thailand : Community Shopping Mall consists of 7 components called CHOTIKA 
MODEL of Man-agement which develop for solving the problems of the shopping mall 
according this research. The model is about Connection management, Honorable 
management, Out-come oriented, Tradition, Impression, Kinship and Available 
respectively. 

     In conclusion, development models of appropriate Management Model 
based on the Royal initiated Project needs many components such as professional 
manage-ments, the knowledge of product and service including to consumer behavior 
also  bring the power and motivation to employees which most important person in 
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term of the deliverer of service and product to customers. The learning process from 
doing and participation of service person comply to traditional knowledge and lifestyle 
mainly used on area consumer’s needs lead to the country’s economy development, 
which are equilibrium, consistency, and further sustainability. 

 
Keyword : Management Model Based, shopping Center, the Royal initiated Project of 
Thailand, Community Mall 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

 
 ในอดีตมนุษย์อาศัยธรรมชาติสิ่งแวดล้อมในการด ารงชีวิต ความจ าเป็นพื้นฐาน ได้แก่ 
อาหาร ที่อยู่อาศัยสิ่งปกปิดร่างกายหรือเครื่องนุ่งห่ม และการรักษาอาการเจ็บป่วยด้วยสมุนไพรหรือ
รักษาตามความเชื่อด้วยเวทมนต์คาถาตามสภาพ สิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้มนุษย์ในสมัยโบราณ
ต้องอพยพย้ายถิ่น หาที่อยู่ใหม่ที่มีความอุดมสมบูรณ์กว่าที่เดิมอยู่เสมอ โดยไม่รู้จักคิดหาเครื่องมือมา
ใช้ในการท ามาหากิน แต่การด าเนินชีวิตของมนุษย์ไม่เคยหยุดนิ่งมีวิวัฒนาการปรับเปลี่ยนตาม
กาลเวลา และสภาพแวดล้อม โดยการลองผิดลองถูก จนเกิดทักษะหรือภูมิปัญญาพ้ืนบ้านหลายอย่าง 
เช่น การท าเครื่องมือชนิดต่าง ๆ ได้แก่ เครื่องมือล่าสัตว์ เครื่องมือการท านา ท าไร่ หรือการเกษตร 
รู้จักน าวัสดุที่มีในพ้ืนที่มาประยุกต์เป็นสิ่งปกปิดร่างกาย การหุงต้มอาหาร การแบ่งปันอาหารกันกิน 
และการน าสิ่งของเครื่องใช้ ข้าว เนื้อสัตว์ ปลา อาหาร เผือก มัน และพืชผักผลไม้ที่หาได้ น าไป
แลกเปลี่ยนซึ่งกันและกัน โดยไม่รู้จักค้าขาย การแลกเปลี่ยนสิ่งของได้วิวัฒนาการเรื่อยมาจนกลาย 
เป็นการซื้อขายในราคาถูก ไม่มีเครื่องชั่งใช้วิธีประมาณตามความเหมาะสมกิจกรรมดังกล่าวได้พัฒนา
มาเป็นการคา้ขาย มีร้านค้าปลีก การตลาด และศูนย์การค้าเกิดข้ึนตามล าดับ (ไพรัช กาญจนการุณ, 
2549) 
 ปี พ.ศ. 2495 มีศูนย์การค้าเกิดขึ้นแห่งแรกในประเทศไทย คือ “ห้างไนติงเกล” และได้
ขยายกิจการเพิ่มขึ้นในปี พ.ศ. 2500-2507 ได้มีศูนย์การค้าเกิดข้ึนทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาด
เล็กเกิดขึ้นในชุมชนเป็นจ านวนมากมีธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่เกิดข้ึนประมาณ 3 - 4 แห่ง อาจเป็นผล
จากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภค เนื่องจากศูนย์การค้ามีสินค้าจ าหน่ายมากมาย
หลายชนิด โดยการแบ่งด าเนินงานขายปลีกเป็นแผนก เช่น แผนกเสื้อผ้า เครื่องส าอาง เครื่องไฟฟ้า 
และเครื่องใช้ในครัว เป็นต้น ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยได้ด าเนินการมาจากอดีตเป็นธุรกิจภายใน
ครอบครัวจ าหน่ายสินค้าเบ็ดเตล็ด มีระบบการบริหารจัดการในร้านแบบง่าย ๆ ไม่สลับซับซ้อนจาก 
ร้านโชว์ห่วย (ธุรกิจภายในครอบครัว) พัฒนามาเป็นร้านซูเปอร์มาร์เก็ต (Super Market) ร้านสะดวกซื้อ 
(Convience Store) ซูเปอร์สโตร์ (Super Store) และศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้า ซึ่งต่างต้อง
แข่งขันกันเพ่ือความอยู่รอดในสภาวะเศรษฐกิจสังคมที่มีการติดต่อ สื่อสารกับต่างประเทศ โดยการใช้
เทคโนโลยีที่ทันสมัยมีการน าระบบบริหารงานสมัยใหม่ ซึ่งได้มาจากต่างประเทศเข้ามาใช้ในประเทศ
ไทยเห็นได้จาก ในช่วงเวลาที่ผ่านมาเพียงไม่ก่ีปี ธุรกิจสินค้า อุปโภคบริโภคเกิดขึ้นมากมาย การปรับตัว
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ของผู้ประกอบการ มุ่งสนองความต้องการของลูกค้าเป็นส าคัญ โดยด าเนินตามรูปแบบการค้าของ
ต่างประเทศ โดยเฉพาะธุรกิจค้าปลีกแบบแม็คโคร (Mackro) เทสโก้โลตัส (Tesco Lotus) และบิ๊กซี 
(BigC) เป็นต้น (มะลิวัลย์ นะราธร, 2546( 
 จากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกเพ่ิมมากขึ้น การก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจต้องอาศัยปัจจัย
หลายประการ อาทิ การผลิต การจัดจ าหน่าย คุณภาพสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ ราคา การบริการ รวมถึง
ความต้องการของลูกค้าตลอดจนปัญหาการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าและประมาณ  
ปี พ.ศ. 2513–2523 ได้มีการรวมกลุ่มกิจการขายแบบสรรพสินค้า หรือการรวมกลุ่ม ร้านขายปลีกเข้า
มาไว้ด้วยกัน ประกอบด้วย สรรพสินค้า การขายสินค้าเฉพาะอย่าง และการขายสินค้าประเภทต่าง ๆ 
มาใช้สถานที่เดียวกันหรืออาคารเดียวกัน และมีการบริหารจัดการให้มีสิ่งอ านวยความสะดวกให้แก่
ลูกค้ามากท่ีสุด โดยเฉพาะสรรพสินค้าด้านปัจจัยสี่ สถานที่ดังกล่าวนิยมเรียกว่า “ศูนย์การค้า” ซ่ึง
ปัจจุบันศูนย์การค้าซึ่งเป็นธุรกิจยอดนิยมของนักธุรกิจ นักลงทุนในยุคปัจจุบัน เพ่ือให้สนองตามความ
ต้องการของผู้บริโภคมีการแข่งขันและพัฒนารูปแบบธุรกิจ การจัดจ าหน่ายสินค้าอุปโภคและบริโภคมี
โครงสร้างและรูปแบบเปลี่ยนไปจากร้านค้าปลีกเดิม ไปสู่รูปแบบธุรกิจสมัยใหม่ สินค้าส่วนใหญ่
จัดบริการตามความนิยมของผู้บริโภค ได้แก่ เสื้อผ้า เครื่องใช้ในครัวเรือน เครื่องเรือน เครื่องไฟฟ้า 
เครื่องประดับ เครื่องเขียน ของเล่นเด็ก อุปกรณ์กีฬา และอาหาร ศูนย์การค้าบางแห่งอาจขายเฉพาะ
สินค้าลดราคา โดยจัดให้มีพ้ืนที่ช าระเงินไว้ด้านหน้าปัจจัยส าคัญอีกประการหนึ่ง คือ ลานจอดรถ
กว้างขวางสะดวกปลอดภัย ทั้งชีวิตและทรัพย์สินของลูกค้า (มะลิวัลย์ นะราธร, 2546( 
 ศูนย์การค้า (Shopping Center) ในปัจจุบันประกอบด้วย อาคารหรือกลุ่มของอาคารที่มี 
การขายสินค้าและบริการแบบขายปลีก อาจอยู่ในร่มภายใต้อาคารเดียวกัน หรืออยู่กลางแจ้งแบบ 
เปิดโล่งก็ได้ ผลิตภัณฑ์ ที่ขายในศูนย์การค้าไม่ได้จัดแบ่งตามแผนก ขึ้นอยู่กับตัวแทนจ าหน่ายที่จะ 
ขอเช่าพ้ืนที่ หรือล็อกท่ีศูนย์การค้าได้จัดสรรไว้ให้ ดังนั้น เราอาจเห็นภัตตาคารตั้งอยู่ข้างร้านหนังสือ
หรือร้านเครื่องดนตรีก็ได้ในศูนย์การค้ามีความแตกต่างจากห้างสรรพสินค้า กล่าวคือ ห้างสรรพสินค้า
จะเป็นผู้ไปติดต่อผู้ผลิตหรือพ่อค้าคนกลางเพ่ือน าสินค้ามาขายเอง ในขณะที่ศูนย์การค้าไม่ต้องไปหา
ผลิตภัณฑ์มาวางขาย แต่เปิดให้เช่าพ้ืนที่กับตัวแทนจ าหน่ายจากธุรกิจอ่ืน และมีการท าสัญญาเก็บค่า
เช่าตามระยะเวลาที่ก าหนด แต่ในปัจจุบันอาจมีสถานที่ซ่ึงมีลักษณะเป็นทั้งศูนย์การค้าและ
ห้างสรรพสินค้าในเวลาเดียวกัน ท าให้ยากต่อการแยกประเภท โดยทั่วไปมักจะนับรวมเป็นศูนย์การค้า
ทั้งหมดองค์ประกอบ ของศูนย์การค้านั้นมีหลายส่วน แต่ละส่วนอาจจะมีหรือไม่มี ในแต่ละศูนย์การค้า
ก็ได้ ซึ่งองค์ประกอบเหล่านั้น ประกอบด้วย ร้านค้าย่อย หรือร้านค้า คือผู้เช่าหลักของศูนย์การค้า 
เป็นองค์ประกอบหลักที่ส าคัญของศูนย์การค้า ซึ่งมีทั้งท่ีเป็นผู้ค้าอิสระ หรือผู้ค้าจากกลุ่มธุรกิจ ร้านค้า
ในศูนย์การค้านั้น มีได้หลายรูปแบบ ตั้งแต่ร้านอาหาร ภัตตาคาร ร้านขายยา ร้านขายสินค้าเฉพาะทาง 

http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2584%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2584%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25A0%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2584%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25AB%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2587%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B7%25E0%25B8%25AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25AB%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2587%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B7%25E0%25B8%25AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%2584%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B7%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%2587%25E0%25B8%2594%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25AB%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2587%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2584%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2598%25E0%25B8%25B8%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%2581%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2588
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%258D%25E0%25B8%258D%25E0%25B8%25B2
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รวมไปถึงธนาคาร ห้างค้าปลีกของช า เป็นอีกหนึ่งองค์ประกอบ โดยมากจะอยู่ที่ชั้นล่างของศูนย์การค้า
ต่าง ๆ ห้างค้าปลีกของช ามีหน้าที่ดึงลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการศูนย์การค้าอย่างต่อเนื่อง  
 ศูนย์การค้าส่วนมากจึงมีห้างค้าปลีกของช าเป็นส่วนประกอบ เพราะสินค้าของช าเป็นสินค้า
จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน ศูนย์การค้าบางแห่ง มีขนาดห้างค้าปลีกใหญ่กว่าพ้ืนที่เช่าเพราะเติมพ้ืนที่เช่า 
เข้าไปในห้างค้าปลีก เป็นรูปแบบผสมผสานศูนย์อาหาร เป็นอีกหนึ่งองค์ประกอบของศูนย์การค้า  
แต่บางครั้ง ก็เป็นองค์ประกอบของห้างค้าปลีกของช าด้วย ศูนย์อาหารโดยทั่วไปจะมีร้านค้าท่ีมีอาหาร
หลายหลายระดับหนึ่ง มีการจัดพ้ืนที่ให้นั่งรับประทานอาหาร ข้อแตกต่างระหว่างศูนย์อาหาร และ
ร้านอาหารคือ ศูนย์อาหารจะเป็นหลาย ๆ ร้านขายในพ้ืนที่เดียวกัน โดยใช้ภาชนะและพ้ืนที่
รับประทานอาหารร่วมกันกับร้านอื่น ๆ ที่ทางศูนย์การค้า ได้จัดเตรียมไว้ และในกรณีของกลุ่ม
ร้านอาหาร ที่อาจจะมีการจัดพ้ืนที่ในลักษณะที่คล้ายกัน แต่การใช้ภาชนะและพ้ืนที่ จะเป็นของ 
แต่ละร้าน ไม่ได้ใช้พ้ืนที่ร่วมกัน ทั้งนี้ ราคาอาหารในศูนย์อาหาร โดยมากจะมีราคาเฉลี่ยเท่ากัน หรือ
มากกว่าท้องตลาดเล็กน้อย ห้างสรรพสินค้าเปรียบเสมือนร้านค้าขนาดใหญ่ โดยมากหากอยู่ใน
ศูนย์การค้าจะอยู่บริเวณโซนใดโซนหนึ่ง โดยสินค้าที่ขายในห้างสรรพสินค้า อาจมีทั้งเหมือนหรือ 
ต่างกับบริเวณร้านค้าเช่าก็ได้บ่อยครั้ง หากห้างสรรพสินค้าซึ่งเป็นองค์ประกอบ มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก
มากกว่าตัวศูนย์การค้า มักเกิดปัญหาการสับสนชื่อเรียก เช่น กรณีห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล 
ห้างสรรพสินค้าโรบินสัน ภายในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซาเชียงใหม่ แอร์พอร์ต และห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัล ภายในศูนย์การค้าสีลมคอมเพ็กซ์ ซึ่งมักถูกเรียก ชื่อของห้างสรรพสินค้าด้านในแทนชื่อ
ศูนย์การค้าในศูนย์การค้าขนาดใหญ่นั้น บางครั้งจะมีการสร้างโรงภาพยนตร์ โรงละคร ตลอดจนพ้ืนที่
กิจกรรมพิเศษ เช่น ลานกิจกรรมกลางแจ้ง ห้องประชุม โบวลิ่ง ลานสเกตน้ าแข็ง ทั้งนี้เพ่ือเป็นการ
ตอบสนองต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มลูกค้าเป็นหลัก และบางกรณีศูนย์การค้านั้น อาจจะมี 
โรงมหรสพเป็นองค์ประกอบหลักก็ได้ส าหรับศูนย์การค้าขนาดใหญ่และขนาดใหญ่พิเศษ มักมีการสร้าง
อาคารส านักงาน และอาคารพักอาศัย (เช่น โรงแรม) เป็นส่วนประกอบด้วย แต่โดยทั่วไปแล้ว อาคาร
เหล่านี้มักมีการบริหารแยกต่างหากจากพ้ืนที่ศูนย์การค้า หรือในทางกลับกันศูนย์การค้าด้านล่าง 
อาจเป็นเพียงส่วนหนึ่งของโครงการบริหารพ้ืนที่ของอาคารเหล่านั้นก็ได้ 
 สภาศูนย์การค้าระหว่างประเทศ (International Council of Shopping Centers)  
ได้จัดแบ่งประเภทศูนย์การค้าไว้ 8 ประเภท คือ ศูนย์การค้าใกล้บ้าน (Neighborhood Mall)  
เป็นศูนย์การค้าขนาดเล็ก มีขนาดพื้นที่ใช้สอยรวมไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร โดยทั่วไปจะมี
ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายยา เป็นร้านค้าหลัก อาจจะประกอบด้วยร้านค้าประเภทอ่ืนบ้าง ใน
ประเทศไทยจะพบว่า อาจจะมีสาขาย่อยของธนาคารรวมอยู่ด้วย โดยศูนย์การค้าประเภทนี้ สร้าง
ส าหรับรองรับลูกค้าในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร ตัวอย่างเช่น แอทการ์เด้นแอทโอเอซิส และเมโทรมอลล์ 
เป็นต้น ศูนย์การค้าชุมชน (Community Mall) เป็นศูนย์การค้าขนาดกลาง มีขนาดพ้ืนที่ใช้สอย

http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2587%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%258B%25E0%25B8%25B2_%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%258A%25E0%25B8%25B5%25E0%25B8%25A2%25E0%25B8%2587%25E0%25B9%2583%25E0%25B8%25AB%25E0%25B8%25A1%25E0%25B9%2588_%25E0%25B9%2581%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%258C%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%258C%25E0%25B8%2595
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ประมาณ 10,000-50,000 ตารางเมตร มีร้านค้าหลักเป็นซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านอาหาร เป็นหลัก 
โดยทั่วไปจะมีร้านอาหารที่หลากหลาย และมักจะมีธนาคาร และร้านขายสินค้าเฉพาะทางร่วมด้วย 
โดยศูนย์การค้าประเภทนี้จะรองรับลูกค้าในรัศมี 10 กิโลเมตร ตัวอย่างเช่น เมเจอร์อเวนิวรัชโยธิน 
ศูนย์การค้าภูมิภาค (Regional Mall) เป็นศูนย์การค้าขนาดใหญ่มีขนาดพ้ืนที่ใหญ่สอยประมาณ 
50,000-150,000 ตารางเมตร มีร้านค้าหลักประกอบด้วยซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านอาหาร ธนาคาร ร้าน
ขายสินค้าเฉพาะทาง พ้ืนที่กิจกรรม ศูนย์อาหาร อาคารส านักงาน โดยศูนย์การค้าประเภทนี้จะรองรับ
ลูกค้าในรัศมี 30-40 กิโลเมตร ซึ่งศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า และเดอะมอลล์ ช้อปปิ้งเซ็นเตอร์อยู่ใน
ข่ายนี้ ศูนย์การค้าพหุภูมิภาค (Superregional Mall) เป็นศูนย์การค้าขนาดใหญ่พิเศษ มีขนาดพ้ืนที่
ใหญ่สอยมากกว่า 150,000 ตารางเมตร มีร้านค้าหลักประกอบด้วยซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านอาหาร 
ธนาคาร ร้านขายสินค้าเฉพาะทาง พ้ืนที่กิจกรรม ศูนย์อาหาร อาคารส านักงาน โดยศูนย์การค้า
ประเภทนี้ จะรองรับลูกค้าในรัศมีมากกว่า 40 กิโลเมตร ซึ่งศูนย์การค้า เซ็นทรัลเวิลด์ เซ็นทรัลเวสต์
เกต และสยามพารากอนอยู่ในเกณฑ์นี้ ศูนย์การค้าเฉพาะทาง (Specialty Mall) เป็นศูนย์การค้าที่
จ าหน่ายสินค้าเฉพาะบางประเภทเป็นหลักไม่มีการแบ่งขนาด ร้านค้าหลักจะเป็นร้านค้าในหมวดหมู่
เดียวกันหรือหมวดหมู่ใกล้เคียงกัน แต่ก็สามารถมีร้านหนังสือ ร้านขายยา ร้านอาหาร และศูนย์อาหาร
รวมอยู่ด้วยได้ ศูนย์การค้าประเภทนี้ มักเป็นที่รู้จักของลูกค้าที่ต้องการสินค้าเฉพาะทาง เช่น 
ศูนย์การค้าพันธุ์ทิพย์พลาซ่าจ าหน่ายสินค้าประเภทคอมพิวเตอร์ ศูนย์การค้าแพลตินั่มแฟชั่นมอลล์ 
จ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย พาวเวอร์เซ็นเตอร์ (Power Center) เป็นศูนย์การค้ารูปแบบ
พิเศษอาจมีความทับซ้อนในแง่ของขนาดกับศูนย์การค้าแบบปกติ แต่พาวเวอร์เซ็นเตอร์มีลักษณะ
พิเศษ กล่าวคือมีองค์ประกอบส าคัญท่ีเป็นร้านค้าขนาดใหญ่ เช่น ค้าปลีกของช า ห้างสรรพสินค้า 
ร้านค้าเฉพาะทาง รวมถึงโรงมหรสพรวมกันสามรายขึ้นไป และมีร้านค้าย่อย ๆ เป็นส่วนประกอบ 
ตัวอย่างเช่น ศูนย์การค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ และศูนย์การค้าเซ็นทรัลพาวเวอร์เซ็นเตอร์ธีมมอลล์ 
(Theme Mall) เป็นศูนย์การค้ารูปแบบพิเศษที่มีลักษณะพิเศษคือ มีการตกแต่งภายในให้เป็นรูปแบบ
พิเศษจากปกติ อาจจะอ้างอิงถึงสถาปัตยกรรมในแหล่งท่องเที่ยว หรือจัดให้มีลักษณะเรื่องใดหัวเรื่อง
หนึ่ง ศูนย์การค้าประเภทนี้โดยมากมักสร้างเพ่ือรองรับกิจกรรมการท่องเที่ยวมากกว่าลูกค้าท่ีจับจ่าย
สินค้าในชีวิตประจ าวัน ดังนั้นจึงอาจจะไม่จ าเป็นต้องมีองค์ประกอบครบถ้วน ในแง่ของขนาดต่อ
องค์ประกอบต่าง ๆ เมื่อเทียบกับศูนย์การค้าปกติ ตัวอย่างเช่น ศูนย์การค้าเทอร์มินอล 21 เอาท์เล็ท
มอลล์ (Outlet Mall) เป็นศูนย์การค้ารูปแบบพิเศษคล้ายพาวเวอร์เซ็นเตอร์ แต่ร้านค้าหลักจะเป็นการ
จ าหน่ายสินค้าจากผู้ผลิตหรือสินค้าท่ีมีต าหนิเล็กน้อยโดยจ าหน่ายในราคาที่ต่ ากว่าท้องตลาด อย่างไร 
ก็ตามอาจจะมีองค์ประกอบอ่ืน ๆ เช่น ศูนย์อาหาร หรือร้านอาหารร่วมด้วย ตัวอย่างศูนย์การค้า
ประเภทนี้คือ พรีเมี่ยมเอาท์เล็ท  

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2587%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%25B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2598%25E0%25B8%25B8%25E0%25B9%258C%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A2%25E0%25B9%258C%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%25B2
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B9%2581%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25B1%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%25A1%25E0%25B9%2581%25E0%25B8%259F%25E0%25B8%258A%25E0%25B8%25B1%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25A1%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25A5%25E0%25B9%258C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B9%2581%25E0%25B8%259F%25E0%25B8%258A%25E0%25B8%25B1%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%2599%25E0%25B9%2584%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25AA%25E0%25B9%258C%25E0%25B9%2581%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2594%25E0%25B9%258C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2587%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A7%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25A7%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%258C%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%258B%25E0%25B9%2587%25E0%25B8%2599%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%258C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B5%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25A1%25E0%25B8%25B5%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%25A2%25E0%25B8%25A1_%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2597%25E0%25B9%258C%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25A5%25E0%25B9%2587%25E0%25B8%2597&action=edit&redlink=1
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 ศูนย์การค้าดังกล่าว ได้ถูกพัฒนามาจากพฤติกรรมของผู้ซื้อที่มีค่านิยมเข้าไปใช้บริการเลือก
ซื้อสินค้าในห้างสรรพสินค้า โดยได้พัฒนาให้เป็นย่านธุรกิจของเมืองที่มีชื่อเสียงเป็นเมืองของร้านขาย
สินค้า ที่คนไทยเรียกตามภาษาชาวฝรั่งต่างชาติว่า “ช้อปปิ้งเซ็นเตอร์” เช่น สยามสแควร์ประตูน้ า 
สะพานควาย พาหุรัด ซึ่งเป็นย่านศูนย์การค้าในกรุงเทพมหานคร และในเวลาต่อมาศูนย์การค้าได้
พัฒนาด้านบริการ โดยจัดให้มีที่จอดรถส าหรับลูกค้า มีโรงภาพยนตร์ ธนาคาร ส านักงานอ่ืน ๆ รวมทั้ง
บริษัทธุรกิจสายการบิน เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ลูกค้า สามารถติดต่อธุรกิจในศูนย์การค้าหรือ
พักผ่อนรับประทานอาหาร เพลิดเพลินกับความหลากหลายของสินค้าที่น ามาไว้ในศูนย์การค้า 
 นอกจากนี้ในศูนย์การค้ายังมีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้บริการลูกค้า ซึ่งแต่ละแห่งอาจมี
รูปแบบการจัดการแตกต่างกัน ได้แก่ รถเข็นส าหรับบริการลูกค้าขณะเดินเลือกซื้อสินค้าในศูนย์การค้า 
ใช้แทนตะกร้าโดยไม่ต้องถือสินค้าที่เลือกได้แล้ว บันไดเลื่อนอ านวยความสะดวกการขึ้นลงในกรณี
ห้างสรรพสินค้ามีหลายชั้น ลิฟท์ส าหรับบริการลูกค้าที่ต้องการข้ึนลงในกรณีท่ีใช้รถเข็นซึ่งมีเด็กนั่งใน
รถเข็นหรือมีสิ่งของเครื่องใช้ที่ซื้อในศูนย์การค้า หรือส าหรับรถเข็นคนพิการ มุมส าหรับเด็กเพ่ือบริการ
อุปกรณ์เครื่องเล่นส าหรับเด็ก และมุมนี้ต้องตระหนักถึงความปลอดภัยเป็นพิเศษ จุดจัดแสดงสินค้า
โดยเฉพาะเครื่องแก้ว ต้องระมัดระวังความปลอดภัยเป็นพิเศษ และยังมีห้องน้ าห้องสุขา ควรแสดง
สัญลักษณ์ให้โดดเด่น สามารถมองเห็นได้ชัดเจน 
 สิ่งอ านวยความสะดวกในศูนย์การค้าดังที่ปรากฏให้เห็นในศูนย์การค้าต่าง ๆ ไม่ใช่เป็นผลดี 
แก่ลูกค้าเพียงอย่างเดียว แต่ยังมีผลเสีย ซึ่งผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง เช่น รถเข็น  
ซึ่งเป็นตัวช่วยยอดนิยมที่ลูกค้าใช้ส าหรับฝากสิ่งของและฝากบุตรหลานไว้ในรถเข็น หากลูกค้าใช้ไม่
ระมัดระวัง เช่น ให้เด็กยืนอาจหกล้มบาดเจ็บได้ บันไดเลื่อนและลิฟท์หากให้เด็กหรือคนชราขึ้นลง 
ตามล าพังอาจได้รับอันตรายบาดเจ็บหรือเกิดอุบัติเหตุ เสื้อผ้า ผม เชือกผูกรองเท้าเข้าไปติดบันได
เลื่อน หรือการสอดแขนขานิ้วมือเข้าไปขัดประตูลิฟท์ไม่ให้ปิดประตูอาจหนีบอวัยวะดังกล่าวติดไปกับ
ลิฟท์ด้วย มุมส าหรับเด็ก ของเล่นบางชิ้นอาจสูงเกินกว่าเด็กจะขึ้นลงเองได้ อาจไม่ปลอดภัยหรือเล่นแล้ว
มีการโยก เขย่า หมุน เด็กอาจพลัดตกลงมาได้ จุดจัดแสดงสินค้าโดยเฉพาะเครื่องแก้ว ผู้ปกครองและ
พนักงานต้องดูแลระมัดระวังเด็กเป็นพิเศษ ป้องกันความเสียหายสินค้าอาจพลัดตกลงมาแตกได้ และ
ยังมีขอบกั้นที่ทางห้างสร้างขึ้น ลูกค้าท่ีน าเด็กมาเที่ยวหลายคนชอบพาบุตรหลานขึ้นยืนบนขอบกั้น
ตามชั้นสอง ชั้นสาม และชั้นสุดท้าย เพื่อดูการแสดงได้ชัดเจน ยังเพ่ิมความเสี่ยงเด็กอาจพลัดตกลงมา 
จึงไม่ควรกระท าการดังกล่าวโดยเด็ดขาด อาจได้รับอันตรายถึงชีวิตได้  
 จังหวัดร้อยเอ็ดและจังหวัดมหาสารคาม มีอาณาเขตติดต่อกันประกอบกับเป็นเมือง
การศึกษา มีนิสิตนักศึกษา นักวิชาการท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติเข้ามาอยู่ในเขตพ้ืนที่ทั้งสองจังหวัด
เป็นจ านวนมาก เพื่อเข้ามาศึกษาต่อในมหาวิทยาลัย และบางกลุ่มเข้ามาประกอบอาชีพค้าขาย และ
ธุรกิจอ่ืน ๆ ส่งผลให้ธุรกิจการค้าหลายประเภทในจังหวัดมหาสารคามขยายตัวอย่างรวดเร็ว ที่ดินใน
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เขตเทศบาลราคาแพงมาก การก่อสร้างอาคารพาณิชย์ บ้านพัก โรงแรม รีสอร์ท ร้านอาหาร และ
สถานบริการอ่ืน ๆ มีมากข้ึนตามล าดับ 
 รัฐบาลหลายสมัยมีนโยบายให้ประชาชนใช้จ่ายอย่างประหยัด และส่งเสริมการใช้สินค้าที่ 
ผลิตในประเทศไทย เพราะรัฐเล็งเห็นว่าการท่ีเศรษฐกิจจะมีการฟ้ืนตัวและมีเสถียรภาพนั้น ต้องอาศัย 
เงินทุนอันเกิดจากการอดออมของคนในชาติ ซึ่งนโยบายดังกล่าวอาจจะสวนทางกับพฤติกรรมการ
บริโภคของประชาชนในยุคสมัยนี้ ทั้งนี้เพราะพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนได้เปลี่ยนแปลงไป 
อย่างรวดเร็ว เช่น เดิมการบริโภคเป็นการซื้อสินค้าจากร้านขนาดเล็กในชุมชน หรือตลาดทั่วไป  
เมื่อมีห้างสรรพสินค้าซึ่งเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ มีสินค้าหลายประเภทมาจ าหน่าย การบริการ 
ครบวงจร สินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่มีตรายี่ห้อที่มีชื่อเสียงจากต่างประเทศ แม้ราคา 
จะค่อนข้างสูงแต่ก็สามารถจ าหน่ายได้ เพราะคนยุคใหม่มีพฤติกรรมลอกเลียนแบบ มักมีทัศนคติที่ว่า 
“สินค้าราคาแพง คือ สินค้าดีมีคุณภาพ” หรือผู้บริโภครุ่นใหม่มีพฤติกรรมลอกเลียนแบบคนมีชื่อเสียง 
คนร่ ารวยฐานะดี โดยไม่ค านึงถึงรายได้ของตัวเอง ประกอบกับเทคโนโลยีและการสื่อสารทันสมัย  
ท าให้ค่านิยมและรสนิยมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้มีศูนย์การค้าเกิดขึ้นมากมาย 
ทั่วทุกภูมิภาคโดยเฉพาะภาคอีสาน ได้แก่ จังหวัดร้อยเอ็ดและจังหวัดมหาสารคามซึ่งมีศูนย์การค้า
เกิดข้ึนหลายแห่ง เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า จังหวัดร้อยเอ็ดเคยเป็นศูนย์กลางทางด้านการค้า
ของภาคอีสานมีพ่อค้าจากต่างถิ่นเดินทางเข้ามาท าการค้าขาย แลกเปลี่ยนสินค้าเป็นจ านวนมาก  
เรียกได้ว่า เป็นแหล่งรวมสินค้าที่ส าคัญในสมัยนั้นก็อาจกล่าวได้ ปัจจุบันจังหวัดร้อยเอ็ดยังเป็นแหล่ง 
รวมสินค้าซึ่งมีนักธุรกิจสนใจเข้ามาประกอบธุรกิจการค้ามากมาย เช่น ธุรกิจหมู่บ้านจัดสรร ธุรกิจ
โรงแรม ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า ร้านอาหาร เสื้อผ้าส าเร็จรูป โรงเรียนกวดวิชา โรงเรียนเอกชนที่มี
ชื่อเสียงหลายแห่ง สถานศึกษา ระดับอุดมศึกษาทั้งภาครัฐและภาคเอกชน การคมนาคมขนส่งทั้งทาง
รถยนต์และทางอากาศโดยมีสายการบินให้บริการเที่ยวบินไป-กลับร้อยเอ็ด-กรุงเทพมหานครทุกวัน 
และยังมีธุรกิจด้านการเกษตร ได้แก่ การท านาข้าวหอมมะลิ ท าสวนยางพารา ปลูกมันส าปะหลัง 
ซึ่งเป็นพืชเศรษฐกิจที่สร้างรายได้ให้เกษตรกรสามารถสร้างฐานะเศรษฐกิจในครอบครัวและชุมชน 
ชาวร้อยเอ็ดได้มากขึ้น  
 ปัจจุบันภาคอีสานโดยเฉพาะจังหวัดร้อยเอ็ดและจังหวัดมหาสารคาม เป็นเมืองการศึกษา 
มีนิสิตนักศึกษา นักวิชาการเดินทางมาจากต่างถิ่นทั้งในประเทศและต่างประเทศเข้ามาอาศัยอยู่ใน
พ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามเป็นจ านวนมากส่งผลให้ธุรกิจการค้าขยายตัวอย่างรวดเร็ว ได้แก่ ศูนย์การค้า
ขนาดเล็ก ขนาดใหญ่ ธุรกิจโรงแรม ที่พัก รีสอร์ท ห้องพักรายเดือนรายวัน ร้านอาหาร และสถาน
บันเทิง เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า ส่งผลให้จังหวัดร้อยเอ็ดและจังหวัดมหาสารคามมีรายได้ 
ทางเศรษฐกิจ ดีขึ้นเห็นได้จากสถิติธุรกิจการค้าประเภทต่าง ๆ ในปี พ.ศ. 2555 จังหวัดร้อยเอ็ด 
ค่าใช้จ่ายทั้งหมด 16,708 ล้านบาท อาหารเครื่องดื่มและยาสูบ 5,630 ล้านบาท ที่อยู่อาศัย อุปกรณ์  
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เครื่องตกแต่งบ้าน และเครื่องใช้ต่าง ๆ 2,676 ล้านบาท เครื่องนุ่งห่มและรองเท้า 310 ลา้นบาท  
ค่ารักษาพยาบาลและรายจ่ายส่วนบุคคล 804 ล้านบาท และค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการเดินทางและการ
สื่อสาร 4,178 ล้านบาท จังหวัดมหาสารคาม ค่าใช้จ่ายทั้งหมด 14,714 ล้านบาท แยกเป็นค่าอาหาร
เครื่องดื่มและยาสูบ 5,534 ล้านบาท ที่อยู่อาศัย อุปกรณ์เครื่องตกแต่งบ้าน และเครื่องใช้ ต่าง ๆ 2,325 
ล้านบาท เครื่องนุ่งห่มและรองเท้า 352 ล้านบาท ค่ารักษาพยาบาลและรายจ่าย ส่วนบุคคล 608  
ล้านบาท และค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการเดินทางและการสื่อสาร 3,331 ล้านบาท (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 
2556) 
 จากสถิติจะเห็นได้ว่าค่าใช้จ่ายอุปโภคบริโภคทั้งสองจังหวัด ประเภทอาหารมากเป็นอันดับ
หนึ่ง รองลงมาคือ ที่อยู่อาศัย อุปกรณ์เครื่องตกแต่งบ้าน และเครื่องใช้ต่าง ๆ เกี่ยวกับการเดินทางและ 
การสื่อสาร ค่ารักษาพยาบาลและรายจ่ายส่วนบุคคล เครื่องนุ่มห่มและรองเท้า ซึ่งสินค้าแต่ละประเภท 
ดังกล่าว ปัจจุบันนักธุรกิจได้น ามาจัดบริการลูกค้าในที่เดียวกันเรียกว่า “ศูนย์การค้า” เพ่ืออ านวย 
ความสะดวกให้ลูกค้าตามความนิยมของคนรุ่นใหม่ซึ่งมีปัญหาเกิดข้ึนมากมาย กล่าวคือ 
  ปัญหาการขาดประสบการณ์และขาดความรู้ เนื่องจากผู้ประกอบการบางรายท าธุรกิจ
ศูนย์การค้าขาดทุนอันเนื่องมาจากขาดประสบการณ์ การวางแผนไม่ดี ขาดความรู้ด้านต่าง ๆ รวมถึง 
การขาดกลยุทธ์ศึกษาข้อมูลไม่เพียงพอ ปัญหาการเลือกท าเลที่ตั้ง (Location) นับเป็นปัจจัยส าคัญมาก
เพราะท าเลดีย่อมประกอบไปด้วย ลักษณะสิ่งแวดล้อมที่ดี จ านวนประชากร ทางเข้าออกศูนย์การค้า
สะดวกปลอดภัย ปัญหาการออกแบบหรือรูปแบบสถาปัตยกรรม ซึ่งสะท้อนให้เห็นความเป็นเอกลักษณ ์
ความโดดเด่นที่แตกต่าง ซึ่งจะเป็นจุดดึงดูความสนใจลูกค้าหรือผู้บริโภคเป็นอย่างดี ปัญหาความ
น่าเชื่อถือ ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญของความไว้วางใจของผู้บริโภคและร้านค้าปลีก รวมไปถึงแบรนด์ดัง 
ต่าง ๆ ถ้าความน่าเชื่อถือมีน้อยอาจจะส่งผลกระทบต่อการเข้าใช้บริการ ปัญหาการหาพันธมิตร เช่า
พ้ืนที่ในศูนย์การค้า เพราะผู้ประกอบการจะต้องมีความรอบรู้ในการเลือกร้านค้าปลีก หรือแบรนด์ 
(Brand) ใดมาเช่าพ้ืนที่ เพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ปัญหาการสร้างเงื่อนไข เพื่อไม่ให้
ผู้เข้าร่วมการค้าเกิดความรู้สึกว่าถูกเอาเปรียบ ไม่ยุติธรรม ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องใช้ความรู้
ความสามารถในการสร้างเงื่อนไขให้ยุติธรรมที่สุด ปัญหาด้านการตลาด คือการไม่เอาใจใส่เรื่อง 
การโฆษณาส่งเสริมการขาย กลยุทธ์การตลาดต่าง ๆ เท่าที่ควร ปัญหาด้านผู้บริหาร กล่าวคือ 
ผู้บริหารมีประสบการณ์น้อยความเชี่ยวชาญในสายงานค้าปลีก รวมถึงการวางกลยุทธ์ไม่ดีท าให้เกิด
ปัญหาหลายด้าน ปัญหาภัยธรรมชาติ (สภาพอากาศ) ในสภาวะปัจจุบันมีปัญหาภัยธรรมชาติเกิดข้ึน
รุนแรงหลายพ้ืนที่ ท าให้การเดินทางเข้ามาใช้บริการศูนย์การค้าไม่ราบรื่น ปัญหาด้านเศรษฐกิจ 
โดยเฉพาะภาคอีสานมีรายได้น้อยเนื่องจากภัยธรรมชาติ ค่าแรงต่ าเศรษฐกิจไม่แน่นอนส่งผลให้
ผู้บริโภคต้องเปลี่ยนแปลงการเข้าใช้บริการในศูนย์การค้าน้อยลง ปัญหาด้านเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลง
ในยุคปัจจุบัน ซึ่งเทคโนโลยีทันสมัยมากข้ึน การบริการสะดวกรวดเร็วสินค้าหลายชนิดมีให้เลือกและ
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บริการถึงบ้าน ส่งผลกระทบต่อศูนย์การค้าไม่น้อย และปัญหาพฤติกรรมของผู้บริโภคเนื่องจากปัจจัย
ต่าง ๆ ของผู้บริโภค อาทิ ความเป็นอยู่ดีขึ้น เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้พฤติกรรม
ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปตามยุคตามสมัย และอาจจะท าให้ผู้บริโภคลดความนิยมในการใช้บริการ
ศูนย์การค้าก็อาจเป็นได้ (Moo Ja, 2556) 
 จากปัญหาดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับ
ศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน ศึกษาสภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้า
ภาคอีสาน ตามขั้นตอน การวางแผน การจัดองค์กร การจัดคนเข้าท างาน การก ากับและควบคุม 
เกีย่วกับสินค้าและบริการ  

 
ค าถามในการวิจัย 
 
 1. ประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน มีความเป็นมาอย่างไร 
 2. สภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสานเป็นอย่างไร  
 3. รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริ 
ภาคอีสาน ควรเป็นอย่างไร  
 
ความส าคัญของการวิจัย 
 
 1. ผลการวิจัยจะท าให้ทราบความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน  
 2. ผลการวิจัยจะท าให้ทราบสภาพปัญหาการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน  
 3. ผลการวิจัยจะท าให้ค้นพบรูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทาง
โครงการพระราชด าริภาคอีสาน 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 1. การจัดการ หมายถึง กระบวนการด าเนินกิจการด้านธุรกิจที่มีการจ าหน่ายสินค้าและ 
การบริการในศูนย์การค้าภาคอีสาน ได้แก ่การวางแผน การจัดองค์กรโครงสร้างงาน การจัดคนเข้า
ท างาน และการควบคุม  



 

 

  9 

 2. ศูนย์การค้า หมายถึง ศูนย์การค้าไพร์สแคว จังหวัดร้อยเอ็ด และศูนย์การค้าเสริมไทย
คอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม ที่มีการจ าหน่ายสินค้าและการบริการอยู่ในตัวอาคารหรืออยู่กลางแจ้ง
แบบเปิดโล่ง เป็นแหล่งรวมสินค้าจ าเป็นพื้นฐานในชีวิตประจ าวันและสินค้าอ่ืน ๆ  
 3. เศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง ความพอประมาณ มีเหตุมีผล การเดินสายกลาง รวมถึง 
ความจ าเป็นที่ต้องมีระบบภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีต้อการรับผลกระทบใดๆ อันเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้ง
ภายนอกและภายใน ทั้งนี้ต้องอาศัยความรอบคอบมาใช้ในการวางแผนและด าเนินการทุกขั้นตอน
ขณะเดียวกันก็จะต้องเสริมสร้างพ้ืนฐานจิตใจของคนในชาติ คือ คุณธรรม นั่นเอง  
 4. แนวทางโครงการพระราชด าริ หมายถึง กิจกรรมด้านธุรกิจภายในศูนย์การค้าภาคอีสาน 
ซึ่งเน้นการดึงจุดเด่นทางด้านภูมิปัญญาไทย รวมทั้งเทคโนโลยีและนวัตกรรมผ่านกลยุทธ์การตลาด  
เพ่ือเป็นการเพ่ิมคุณค่าของสินค้าและบริการให้มีความโดดเด่นและมีมูลค่าทางเศรษฐกิจเพ่ิมมากข้ึน  
โดยมีแนวทางตามโครงการพระราชด าริ เป็นต้น 
 5. รูปแบบการจัดการที่เหมาะสม หมายถึง ลักษณะความสัมพันธ์ในการด าเนินกิจการ 
ด้านธุรกิจของศูนย์การค้าภาคอีสาน ที่อยู่บนพ้ืนฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ในที่นี้หมายถึง ศูนย์การค้า 
 6. รูปแบบ หมายถึง ลักษณะการจัดกิจกรรมด้านธุรกิจของศูนย์การค้าภาคอีสานที่มี 
การให้บริการลูกค้าอย่างหลากหลาย เช่น การให้บริการด้านบันเทิง สุขภาพ เครื่องนุ่งห่ม และสิ่งของ
เครื่องใช้ในชีวิตประจ าวันบนพื้นฐานของเศรษฐกิจสร้างสรรค์ไพร์สแคว จังหวัดร้อยเอ็ด และ
ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม สามารถจ าแนกออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
  6.1 กลุ่มสินค้า ได้แก่  
   6.1.1 สินค้าอุปโภคบริโภค ได้แก่ ข้าวสาร สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก น้ ามันพืช น้ าปลา 
และกระดาษช าระ  
   6.1.2 สินค้าเลือกซ้ือ หรือเปรียบเทียบซื้อ ได้แก ่สิ่งอ านวยความสะดวกในครัวเรือน 
เครื่องผ่อนแรงต่าง ๆ อุปกรณ์เครื่องใช้ในบ้าน เช่น ตู้เย็น เตาแก๊ส เครื่องซักผ้า และรถยนต์ เป็นต้น 
   6.1.3 สินค้าเจาะจงซื้อ ได้แก่ สินค้าบริโภคท่ีผู้ซื้อเจาะจงมีการตัดสินใจล่วงหน้า เช่น 
สินค้าแฟชั่น เครื่องเสียง น้ าหอม และสินค้าแบรนด์ (Brand) 
   6.1.4 สินค้าไม่แสวงซื้อ เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อไม่เคยรู้จัก หรือรู้จักแต่ยังไม่มีความต้องการ 
เช่น ชุดเครื่องครัวราคาแพง การประกันชีวิต โทรศัพท์ที่มีจอภาพ กล้องถ่ายรูปที่ใช้แผ่นดิสก์ และ
คอมพิวเตอร์พูดได้ เป็นต้น 
  6.2 กลุ่มบริการ แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ  
   6.2.1 กลุ่มบริการที่สังเกตได้ ได้แก่ การแต่งกายของพนักงาน แต่งตัวเหมาะสม  
บุคลิกด ีพูดจาดี เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และเชื่อมั่นในการให้บริการ รวดเร็วและ 
มีประสิทธิภาพ 
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   6.2.2 กลุ่มบริการที่รวมทั้งการผลิตและการบริโภค ผู้บริการแต่ละรายจะมีลักษณะ
เฉพาะตัว ได้แก ่บริการนวดแผนไทย จ ากัดเรื่องเวลา ได้แก่ ธนาคาร รา้นอาหาร บริการช าระค่า
สาธารณูปโภค 
   6.2.3 บริการไม่แน่นอน (Variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับ 
ผู้ให้บริการจะเป็นใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน อย่างไร เช่น การจัดรายการ Promotion รถยนต์ 
เครื่องใช้ไฟฟ้า เครื่องปรับอากาศในบ้าน เป็นต้น 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. สภาพปัญหาการจัดการศูนย์การค้าโครงสร้าง 
ภาคอีสาน (กลุ่มสินค้าและกลุ่มบริการ) 
1. การวางแผน      
2. การจัดองค์กร       
3. การจัดคนเข้าท างาน      
4. การก ากับและควบคมุ       
 
 

บริบทพ้ืนที่วิจัย 
1. ความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 

1.1 ศูนย์การค้าไพร์สแคว์ จังหวัดร้อยเอ็ด 
1.2 ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัด

มหาสารคาม 

 
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
   1. ทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยม 
   2. ทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ 
   3. ทฤษฎีนิเวศทางวัฒนธรรม 
   4. ทฤษฎีสุนทรียศาสตร์ 
 
 

 

รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน 

P1 ผลิตภณัฑ ์
P2 ราคา 
P3 การส่งเสริม 
P4 สถานท่ี 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
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บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาวิจัย เรื่อง รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทาง
โครงการพระราชด าริภาคอีสาน ครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ตามความมุ่ง
หมายและน ามาเสนอตามล าดับดังนี้ 
  1. องค์ความรู้เกี่ยวกับเรื่องที่ศึกษาวิจัย 
  2. กฎหมายนโยบายที่เกี่ยวข้อง 
  3. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
   4.1 งานวิจัยในประเทศ 
   4.2 งานวิจัยต่างประเทศ 
 
องค์ความรู้เกี่ยวกับเรื่องที่ศึกษาวิจัย 
 
 1. ความรู้เกี่ยวกับศูนย์การค้า (Neighborhood Shopping Center) 
  ศูนย์การค้าหรือศูนย์การค้าชุมชน คือ ศูนย์การค้าแบบเปิดขนาดเล็กที่จัดตั้งขึ้นใน
ละแวกหมู่บ้าน โดยการออกแบบเพื่อให้สะดวกแก่ผู้บริโภค สินค้าท่ีน ามาบริการมุ่งเน้นประเภทเครื่อง
อุปโภคบริโภค หรือสิ่งของเครื่องใช้ประจ าวัน พ้ืนที่ในการก่อตั้งไม่มากนัก ประมาณ 3-5 ไร่ และจัด
ขนาดพ้ืนที่ให้เช่าประมาณ 2,700-14,000 ตารางเมตร สิ่งที่ดึงดุดใจให้ลูกค้าหรือผู้บริโภคให้เข้ามาใช้
บริการที่ศูนย์การค้าชุมชน ส่วนใหญ่จะเป็นผู้เช่าหลัก เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านขายยาปัจจุบัน
ธุรกิจค้าปลีกหรือศูนย์การค้าแบบเปิดเป็นที่นิยมของคนรุ่นใหม่ เห็นได้จากการขยายตัวของศูนย์การค้า
ชุมชนในกรุงเทพมหานคร พุทธมณฑล เกิดขึ้นใหม่หลายสาขา และก าลังจะขยายออกไปทั่วภูมิภาค 
หลายรูปแบบ โดยมีการจัดรูปแบบของคอมมูนิตี้มอลล์ (Community Mall) หรือศูนย์การค้าชุมชน 
ดังตัวอย่างรูปแบบของสนามพิวเจอร์ ซึ่งเป็นต้นแบบของ Community Mall ในประเทศไทย โดยมี
การรวมการบริการสินค้ารูปแบบต่าง ๆ ไว้ในที่เดียวกัน เช่น ศูนย์การค้าชุมชน ศูนย์สะดวกซ้ือ ร้านค้า
ปลีก ศูนย์รวมสินค้าเฉพาะอย่าง และศูนย์การค้าไลฟ์สไตล์ เป็นต้น และยังมีร้านค้าปลีกต่าง ๆ อยู่
ภายในบริเวณศูนย์การค้าชุมชนแห่งนี้อีกประมาณมากกว่าสิบร้าน เช่น ร้านบริการอาหาร ร้านขายยา 
ร้านให้เช่าวิดีโอ ร้านซักรีด ท าผม ขายดอกไม ้และธนาคารอีกหลายสาขา ซึ่งศูนย์การค้าชุมชนแห่งนี้ได้
จัดไว้ส าหรับบริการสินค้าหลายรูปแบบ เพ่ือใช้เป็นสถานที่ดึงดูดใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ สามารถ
รองรับลูกค้าหรือผู้บริโภคได้มากกว่า 40,000 คนต่อวัน 
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   ลักษณะทั่วไปของศูนย์การค้า 
    ศูนย์การค้ายอดนิยมของลูกค้ายุคปัจจุบัน ได้แก ่ศูนย์สะดวกซ้ือ (Convenience 
Center) ร้านค้าปลีก (Stand Alone Retail Store) ศูนย์รวมสินค้าเฉพาะอย่าง (Power Center)  
ศูนย์การค้าไลฟ์สไตล์ (Lifestyle Center) ศูนย์บันเทิง (Urban Entertainment Center)  
ดังรายละเอียด 
    ศูนย์สะดวกซื้อ (Convenience Center) มีลักษณะเป็นศูนย์การค้าขนาดเล็ก  
มีพ้ืนที่ประมาณ 1 ไร่ตั้งอยู่ติดถนนใหญ่หรือซอยหลักมีที่จอดรถยนต์ส่วนบุคคลได้ประมาณ 3-10 คัน 
มีผู้เช่าพ้ืนที่ (Tenants) ประมาณ 2-3 ราย เช่น ศูนย์บริการซ่อมและจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์ (Auto 
Service Center) ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Store) ร้านให้เช่าวีดีโอหรือโรงเรียนกวดวิชา  
ร้านค้าปลีกร้านเดียว (Stand Alone Retail Store) มีลักษณะอยู่เดี่ยว ๆ มีพ้ืนที่ประมาณ 200 ตารางวา 
หรือ 2 งาน อยู่ติดถนนใหญ่หรือซอยหลัก มีผู้เช่าพ้ืนที่ (Tenants) 4 ราย เช่น ศูนย์บริการซ่อม และ
ร้านจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์ ร้านสะดวกซ้ือ ร้านค้าปลีกศูนย์รวมสินค้าเฉพาะอย่าง (Power Center) 
คือ ศูนย์การค้าขนาดใหญ่มีผู้เช่ารายใหญ่ตั้งแต่ 2 รายขึ้นไป เป็นร้านค้าปลีกท่ีมีความช านาญและ 
มีจุดเด่นด้านใดด้านหนึ่ง เช่น ร้านขายของตกแต่งบ้าน ร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้างและตกแต่งบ้าน  
เป็นต้น  
    ศูนย์การค้าไลฟ์สไตล์ (Lifestyle Center) คือ ศูนย์การค้าที่มีผู้เช่าหลักเป็น
ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านบริการสิ่งอ านวยความสะดวก ตลอดจนถึงการบริการบันเทิงพักผ่อนคลาย
เครียด เช่น โรงภาพยนตร์ โบว์ลิ่ง ร้านอาหาร ร้านเบเกอรี่ ร้านขายผลิตภัณฑ์เสริมความงาม โรงเรียน
ดนตรี และมีพ้ืนที่เปิดโล่งอากาศถ่ายเทได้สะดวก 
    ศูนย์บันเทิง (Urban Entertainment Center) เป็นรูปแบบหนึ่งในศูนย์การค้า 
แนวใหม่ โดยมีการวางแนวคิดของศูนย์ไลฟ์สไตล์แอนด์เอ็นเตอร์เทนเมนต์ (Life Style and 
Entertainment Center) ที่น าเสนอเรื่องนวัตกรรมใหม่ โดยอิงวิถีการด าเนินชีวิต (Life Style) ของ
ผู้บริโภคซึ่งเน้นการน าศิลปะและความบันเทิงเข้ามาผสมผสานกัน (Artertainment) ในรูปแบบของ 
การด าเนินธุรกิจจนเกิดเป็นธุรกิจค้าปลีกแบบใหม่ 
     กลุ่มเป้าหมายหลักของศูนย์บันเทิงดังกล่าว มุ่งไปที่ลูกค้าอายุระหว่าง 15-35 ป ี
มีรายได้ปานกลางถึงรายได้สูง และยังมุ่งไปกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจแนวทางการด ารงชีวิตแบบคนรุ่นใหม่ 
ไม่อยู่ในกรอบ สนใจเทรนด์ใหม่ ๆ ของเทคโนโลยีและศิลปะโดยไม่อิงสินค้าแบรนด์เนมเป็นหลัก 
Community Mall เป็นรูปแบบการค้าปลีกแบบใหม่โดยขยายตัวจากกระแสการต่อต้านห้างใหญ่ 
จากผู้ค้าปลีกรายย่อยในชุมชน ผู้ประกอบการจึงหันมาปรับทิศทางธุรกิจให้มีขนาดเล็กลง และยังเน้น
การตอบสนองไลฟ์สไตล์ผู้บริโภค วางต าแหน่งธุรกิจให้เป็นแหล่งนัดพบ ซึ่งจะมีความแตกต่างจาก 
ห้าวใหญ่ โดยการขยายตัวของ Community Mall เริ่มจากกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล และ 
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ก าลังขยายตัวอย่างมากสู่ภูมิภาค โดยเฉพาะภาคอีสานที่มีการขยายตัวของธุรกิจรูปแบบดังกล่าว 
ไปสู่หลายจังหวัด เช่น จังหวัดขอนแก่นและจังหวัดอุดรธานีและในปี พ.ศ. 2554 บริษัทที่มีโครงการ
เปิด Community Mall มีมากถึง 27 แห่งทั่วประเทศ โดยรูปแบบของ Community Mall คือ 
การสร้างแบรนด์ และบางแห่งพัฒนาเป็น เช่น สโตร์ ต่อไปตามล าดับ และยังมีหลายบริษัทที่มี 
Community Mall มากกว่า 1 แบรนด์ และมีกลุ่มธุรกิจใหม่ที่ก าลังสร้างแบรนด์ Community  
Mall ขึ้นมาเพ่ือให้เป็นอัตลักษณ์ของตัวเอง 
     ปัจจัยที่ท าให้ Community Mall ขยายตัวมากขึ้นเพราะสาเหตุหลาย
ประการ คือ Community Mall เป็นรูปแบบการค้าปลีกใหม่ที่ขยายตัวจากกระแสการต่อต้าน 
ห้างใหญ่จากผู้ค้าปลีกรายย่อยในชุมชน ผู้ประกอบการจึงหันมาปรับทิศทางธุรกิจให้มีขนาดที่เล็กลง 
แฝงตัวอยู่ตามชุมชน เน้นการตอบสนองไลฟ์สไตล์ผู้บริโภค วางต าแหน่งธุรกิจให้เป็นแหล่งนัดพบ  
ซึ่งจะมีความแตกต่างจากห้างใหญ่ โดยการขยายตัวของ Community Mall เริ่มจากกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล และก าลังขยายตัวอย่างมากสู่ภูมิภาคโดยเฉพาะภาคอีสานที่มีการขยายตัวในหลายจังหวัด 
เช่น ขอนแก่น อุดรธานี  
     ในปี 2554 พบว่า บริษัทซึ่งมีโครงการเปิด Community Mall มีถึง 27 แห่ง 
ทั่วประเทศ โดยรูปแบบของ Community Mall คือ การสร้างแบรนด์และบางแห่งพัฒนาเป็นเชนสโตร์ 
ต่อไป นอกจากนี้เห็นได้ว่ามีหลายบริษัทที่มี Community Mall มากกว่า 1 แบรนด์และยังมีกลุ่มธุรกิจ
ใหม่ที่ก าลังสร้างแบรนด์ Community Mall ของตัวเองขึ้นมาปัจจุบัน Community Mall  
มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้น ทั้งในกรุงเทพมหานคร และจังหวัดอ่ืนทั่วภูมิภาคของประเทศ อันเนื่องมาจาก
ปัจจัยหลายอย่างคือ 1) ท าเลที่ตั้งที่สะดวกและใกล้บ้านมากขึ้น เพราะเน้นท าเลที่เป็นโครงการหมู่บ้าน 
หรือโครงการอสังหาริมทรัพย์อ่ืนๆ ที่ห่างจากแหล่งการค้าหลัก 2) มีสินค้าและบริการที่ตรงกับความ
ต้องการ ของลูกค้า ซ่ึงของที่ขายไม่จ าเป็นจะต้องมีทุกอย่างพร้อมเหมือนห้างสรรพสินค้า แต่เน้นให้
เจาะกลุ่มเป้าหมายที่อยู่อาศัยบริเวณนั้นเป็นหลัก 3) ความสะดวกสบายในการจับจ่ายใช้สอย มีที่จอดรถ
ที่เพียงพอ มีการคัดเลือกประเภทของสินค้าหรือบริการที่จะมาขาย การแบ่งพ้ืนที่ในการจัดวางสินค้า 
หรือร้านค้าที่มาเปิดขายให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงการตั้งราคาท่ีไม่สูงมากเหมือน
ห้างสรรพสินค้าโดยทั่วไป และ 4) การตกแต่งสถานที่ บรรยากาศ ที่แตกต่างจากห้างสรรพสินค้า
ประเภทอ่ืน เช่น Community Mall บางแห่งมีการตกแต่งสถานที่เหมือนสวนสาธารณะ ร่มรื่น  
น่าพักผ่อน และโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์สวยงาม เพ่ือดึงดูดคนทั่วไปให้เข้ามาก่ึงเที่ยวพักผ่อน และ 
ช้อปปิ้ง เบื้องต้นมีการประเมินจากผู้ประกอบการ SMEs วา่ Community Mall เป็นโอกาสทางธุรกิจ  
เพราะเป็นการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายที่ง่ายขึ้น ขนาดพ้ืนที่เล็ก ค่าเช่าพื้นที่ไม่สูงมากนัก และ
รูปแบบของ Community Mall ที่สอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคก็เป็นการเพิ่มโอกาสส าหรับ 
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SMEs ที่เข้าร่วมธุรกิจกับ Community Mall นอกจากนั้น Community Mall ยังเป็นการเปิดโอกาส
ให้กับผู้ประกอบการรายใหม่ระดับท้องถิ่นเข้ามาแข่งขันในธุรกิจร่วมด้วย เนื่องด้วยการใช้เงินลงทุน 
ไม่สูงเทียบกับห้างใหญ่ และผู้ประกอบการท้องถิ่นมีความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคในชุมชนมากกว่า 
รวมไปถึงความได้เปรียบการเป็นเจ้าของที่ดินเอง ยิ่งท าให้ธุรกิจ Community Mall ขยายตัวเพ่ิมข้ึน
ทั้งในกรุงเทพฯ และภูมิภาคต่างๆ 
   การขยายตัวของ Community Mall ในภาคอีสาน 
    ปัจจุบันในภาคอีสานมี Community Mall เปิดใหม่อย่างต่อเนื่อง มีโครงการ
เปิดตัวใหม่หลายโครงการ ดังนั้นการเปิด Community Mall จึงเหมือนเป็นอีกทางเลือกหนึ่งส าหรับ
ลูกค้าในการจับจ่ายใช้สอยซื้อหาสินค้า บริการ รวมถึงเป็นแหล่งนัดพบสังสรรค์ที่ไม่ต้องเดินทางไปถึง
ห้างสรรพสินค้าใหญ่ๆ หรือแหล่งร้านค้าเขตเมือง ในเขตภาคอีสาน พบว่า มีโครงการ Community 
Mall เกิดข้ึนจ านวน 19 โครงการ ได้แก ่จังหวัดขอนแก่น จ านวน 5 โครงการ จังหวัดนครราชสีมา 
จ านวน 7 โครงการ จังหวัดอุดรธานี จ านวน 4 โครงการ จังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 1 โครงการ  
และจังหวัดชัยภูมิ จ านวน 2 โครงการ ส่วนใหญ่จะเกิดท่ีจังหวัดใหญ่ๆ มากกว่าจังหวัดที่มีขนาดเล็ก  
เป็นหัวเมืองส าคัญ และเปน็เมืองท่องเที่ยว ประชากรในท้องถิ่นมีศักยภาพในการจับจ่ายใช้สอย 
ซ่ึง Community Mall ในภาคอีสานจะอยู่ในเขตชานเมืองที่มีชุมชน เนื่องจากไม่ติดขัดกฎหมาย 
ผังเมืองและสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีนิยมซื้อของใกล้บ้านมากข้ึน รูปแบบโครงการที่พบจะมี
ความแตกต่างกันระหว่างเมืองท่องเที่ยวทางธรรมชาติและเมืองเศรษฐกิจ ส าหรับในเมืองท่องเที่ยว 
ส่วนใหญ่โครงการจะตั้งอยู่ที่ที่มีธรรมชาติล้อมรอบ ตึกอาคารออกแบบในสไตล์ยุโรปเพื่อเน้นการ
ถ่ายภาพ เป็นแหล่งท่องเที่ยว เช่นที่จังหวัดนครราชสีมา ในส่วนของเมืองเศรษฐกิจ เช่น จังหวัด
ขอนแก่น และจังหวัดอุดรธานี โครงการ Community Mall จะตั้งอยู่ในย่านชุมชนเมือง การก่อสร้าง
อาคารจะมีรูปแบบสมัยใหม่ สไตล์โมเดิร์น 
    จ านวนประชากรที่เพ่ิมข้ึน ความหนาแน่นของการจราจรในย่านชุมชนและใจ
กลางเมืองมีมากข้ึน รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้คนเปลี่ยนไป เร่งรีบ และต้องการความสะดวกมาก
ขึ้น ต้นทุนการเดินทาง คือราคาน้ ามันท่ีสูงขึ้น การย้ายถิ่นของประชาชนจากกรุงเทพและภาคกลาง
เข้ามาในภาคอีสานมีมากขึ้น จากผลกระทบของภัยธรรมชาติ ตลอดจนมุมมองของธุรกิจขนาดใหญ่ 
ที่จะเปลี่ยนมาใช้ภาคอีสานเป็นศูนย์กลางกระจายสินค้า รวมไปถึงการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (AEC) ในอนาคต ท าให้เมืองหรือชุมชนในภาคอีสานขยายออกไป และ Community Mall  
เป็นธุรกิจที่มีลักษณะ Commercial Area สามารถตอบโจทย์ปัญหาชีวิตคนเมือง ที่หลีกเลี่ยงปัญหา 
การจราจร และความเร่งรีบ ไม่ต้องเข้าไปถึงห้างใหญ่ ก็มีสินค้าเหมือนกัน อย่างไรก็ตามธุรกิจ 
Community Mall ในภาคอีสานแตกต่างจากลักษณะ Community Mall ในกรุงเทพฯ โดยรูปแบบ
การด าเนินชีวิตของประชาชนในต่างจังหวัดจะไม่วุ่นวายมากเท่ากรุงเทพ และลูกค้ามีทางเลือก
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หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นห้างขนาดใหญ่ ห้างโมเดิร์นเทรด ตลาดนัด และถนนคนเดินใกล้บ้าน ซึ่งเป็น
ธุรกิจที่คนในภูมิภาคอีสานคุ้นเคย ท าให้ผู้ประกอบการต้องเผชิญกับภาวะการแข่งขันที่รุนแรงขึ้นตาม
การขยายตัวของเมืองและประชากรปัจจัยความส าเร็จของ Community Mall ที่ผู้ประกอบการควร
พิจารณา 5 ปัจจัยหลักท่ีส าคัญ ได้แก่ ท าเลที่ตั้ง การออกแบบ ผู้บริหาร การตลาด และเงื่อนไข 
ด้านแผนการลงทุน รวมทั้งธุรกิจ Community Mall ในภาคอีสานต้องหาจุดขาย และตอบโจทย์ 
ความต้องการของลูกค้าที่เป็นลักษณะเฉพาะ มีจุดดึงดูดลูกค้า ซึ่งจะท าให้โอกาสของธุรกิจอื่นๆ  
ในการขายมีมากข้ึน 
   กลุ่มศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้า Department Store 
    การจัดตั้งศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้าส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นการปรับปรุง
ศูนย์การค้าให้มีความทันสมัย มีบรรยากาศที่มีความใกล้ชิดธรรมชาติ มีการน าร้านค้าที่เป็นสินค้า
แฟชั่นจากต่างประเทศเข้ามา มีการเพ่ิมสัดส่วนของร้านอาหารเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลงไป โดยมุ่งเน้นการเพิ่มความหลากหลายของร้านค้า ทั้งในกลุ่มท่ีเป็น Chain Restaurant 
ร้านอาหารญ่ีปุ่น, ร้านอาหารฟิวชั่น (Fusion Restaurant) ร้านขนมญี่ปุ่น ตลอดจนมุ่งเน้นท าให้
ศูนย์การค้ามีบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในทุกรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการเพ่ิมโรงเรียน
เด็กเล็กเพ่ือเสริมทักษะสร้างพัฒนาการ โรงเรียนกวดวิชาของเด็กโต บริการเสริมความงามครบวงจร 
และร้านค้ายอดนิยมตามยุคสมัยกิจกรรมทางการตลาด จะมุ่งเน้นในส่วนของรายการส่งเสริมการขาย 
(Sale Promotion) โดยจะจัดร่วมกับ ห้างสรรพสินค้าและร้านค้าในศูนย์การค้า โดยมีการจัดใน
รูปแบบของการลดราคาครั้งใหญ่ประจ าปี และการจัดรายการส่งเสริมการขายเป็นรายกลุ่มผลิตภัณฑ์ 
เช่น เครื่องส าอาง เครื่องใช้ไฟฟ้า เครื่องแต่งการสตรี เครื่องกีฬา เป็นต้น โดยผู้ประกอบการมีความ
ระมัดระวังมากขึ้นในการใช้งบประมาณ มุ่งเน้นเรื่องประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และการสนับสนุนจาก
พันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือให้รายการส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจและสามารถจูงใจลูกค้าได้ นอกจาก
รายการส่งเสริมการขายแล้วผู้ประกอบการจะเน้นการจัดงานกิจกรรม (Event) โดยมุ่งเน้นการจัดงาน
ที่มีความแปลกใหม่ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ความทันสมัย ควบคู่การจัดงานที่เป็นงานประจ าที่สร้าง
ชื่อเสียงให้กับศูนย์การค้า 
    ห้างสรรพสินค้า มุ่งเน้นการเพ่ิมสินค้าท่ีแปลกใหม่ในหลายกลุ่ม เช่น เครื่องส าอาง 
กลุ่มเครื่องแต่งกายสตรี เครื่องแต่งกายบุรุษ รองเท้าสตรี เครื่องหนังสตรี เป็นต้น ควบคู่ไปกับการ
ปรับปรุงส่วนการจัดวางสินค้าให้มีความน่าสนใจมากขึ้น เพ่ิมการจัดในลักษณะของ Shop in Shop 
เพ่ือเป็นการเพ่ิมสีสัน ตลอดจนการจัดรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง โดยอาศัยฐานลูกค้า 
สมาชิกและจัดรายการร่วมกับบัตรเครดิต ในส่วนของ ซูเปอร์มาร์เก็ต มุ่งเน้นการเพ่ิมสินค้าน าเข้า  

http://theretail.wordpress.com/2011/05/28/department-store/
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การเพ่ิมส่วนขายอาหารซื้อกลับ (Take Home) และอาหารแช่แข็ง เพ่ือให้สอดคล้องกับรูปแบบ
ครอบครัวสมัยใหม่ที่เล็กลง และเน้นการซื้ออาหารกลับไปรับประทานที่บ้าน ซูเปอร์มาร์เก็ตก็มีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ โดยมีทั้งรูปแบบของงานตามเทศกาล เช่น งานตรุษจีน หรือจัดงาน 
ในลักษณะที่เป็นงานหมุนเวียนตามสาขาต่างๆ เช่น งานอาหารนานาชาติ เป็นต้นธุรกิจค้าปลีกใน
ประเทศไทยยังคงมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจพัฒนาและบริหารศูนย์การค้า 
มีแนวโน้มที่จะขยายตัวไปในทิศทางเดียวกัน ผู้ค้าปลีกที่ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยอยู่แล้ว มีแผนที่จะ
ขยายสาขาต่อไปอย่างต่อเนื่อง เช่น เทสโก ้โลตัส และบิ๊กซีมีแผนที่จะขยายสาขาในรูปแบบศูนย์การค้า
แบบเปิดที่บริษัทเชี่ยวชาญและด าเนินการอยู่ โดยได้มีการพัฒนารูปแบบธุรกิจประเภทซูเปอร์มาเก็ต
เพ่ิมเติม เพ่ือรองรับกฎหมายค้าปลีก นอกจากนี้ วิลล่า มาร์เก็ตและจัสโก ้ผู้ค้าปลีกประเภท
ซูเปอร์มาร์เก็ต ก็มีแผนที่จะขยายสาขาไปกับทางบริษัทต่อไป ส่วนผู้ค้าปลีกรายอ่ืนๆ ในต่างประเทศ 
ก็มีแผนที่จะเข้ามาเปิดตลาดในประเทศไทย เช่น ร้านขายยา ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น 
    แนวโน้มของธุรกิจในอนาคตจะมีการกระจายของศูนย์การค้าแบบเปิดออกไปทั่ว
กรุงเทพฯ และต่างจังหวัดทั่วประเทศ โดยเฉพาะศูนย์การค้าชุมชนซึ่งมีจ านวนน้อยมากในต่างจังหวัด 
ตามแนวโน้มของประเทศที่พัฒนาแล้ว เช่น สหรัฐอเมริกามีศูนย์การค้าแบบเปิดมากกว่าร้อยละ 95  
ของศูนย์การค้าท้ังหมด และยังมีศูนย์การค้าแบบเปิดหลากหลายประเภทมากข้ึน เช่น ศูนย์การค้า
ชุมชนขนาดใหญ่ (Community Center) ศูนย์รวมสินค้าเฉพาะอย่าง (Power Center) ศูนย์การค้า 
ไลฟ์สไตล์ (Lifestyle Center) ศูนย์การค้าของผู้ผลิต (Factory Outlet Center) ตามความต้องการ 
ที่หลากหลายมากข้ึนของผู้บริโภค โดยทั่วไปแล้วผู้ค้าปลีกต้องการที่จะให้ผู้ประกอบการพัฒนาและ
บริหารศูนย์การค้า ด าเนินการบริหารโครงการให้ เนื่องจากผู้ค้าปลีกมีความต้องการมุ่งเน้นที่ธุรกิจ
หลักแต่เพียงอย่างเดียว ไม่ต้องการยุ่งยากในการบริหารศูนย์การค้าซ่ึงไม่ใช่ธุรกิจหลัก ซึ่งเป็นไปตาม
รูปแบบการด าเนินการศูนย์การค้าในประเทศที่พัฒนาแล้ว ปัจจุบันมีผู้ประกอบการพัฒนาและบริหาร
ศูนย์การค้าในประเทศที่มีความสามารถและมีมาตรฐานสากลจ านวนน้อย โดยเฉพาะผู้ประกอบการ
พัฒนาและบริหารศูนย์การค้าแบบเปิด ไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้ค้าปลีกในการเพราะต้อง
เผชิญกับสถานการณ์การแข่งขันที่ดุเดือดไม่น้อยในปี 2553 จากจ านวนคู่แข่งทางอ้อมอย่างดิสเคานท์
สโตร์ย่อส่วนที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นโดยเฉพาะตามตรอกซอกซอยซูเปอร์มาร์เก็ต ขยายสาขาจ านวน
มากต่างๆ ท าให้ซูเปอร์มาร์เก็ตจ าเป็นต้องเร่งปรับตัวโดยเฉพาะการขยายสาขาให้ครอบคลุมพื้นที่ 
มากที่สุด ทั้งในย่านชุมชนและย่านชานเมือง ซึ่งจะมีทั้งที่เป็นห้องแถว ร้านสแตนอโลน และร้านที่อยู่
ในอาคารส านักงานรวมถึงอาจจะเข้าไปเป็นส่วนหนึ่งของคอมมูนิตี้มอลล์ ซึ่งเป็นรูปแบบค้าปลีกสมัยใหม่ 
ที่มีแนวโน้มจะขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องนับจากนี้ ด้วยแนวทางการพัฒนาที่มีการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจนมากข้ึน ตามพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละท าเลที่ตั้ง เพ่ือตอบสนอง 
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ความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการร้านที่เป็นร้านสะดวกซ้ือ ภายใต้สินค้าและบริการที่หลากหลาย
กว่าร้านสะดวกซ้ือหรือร้านคอนวีเนี่ยนสโตร์โดยทั่วไป ควบคู่กับการพยายามน าเสนอสินค้าที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากขึ้น และสร้างความแตกต่างให้ได้มากท่ีสุด 
    ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) หรือร้านสรรพาหาร คือร้านค้าแบบบริการ
ตนเองอันเป็นรูปแบบหนึ่งของร้านขายของช า ซึ่งเสนอขายสินค้าอาหารและของใช้ในครัวเรือนหลาย
ประเภทโดยจัดจ าแนกไว้ตามแผนก ซูเปอร์มาร์เก็ตก็ขนาดใหญ่กว่าและมีสินค้าให้เลือกซ้ือหลากหลาย
มากกว่าร้านขายของช าแบบดั้งเดิมและยังจ าหน่ายสินค้าที่พบได้ปกติในร้านสะดวกซ้ือ ซูเปอร์มาร์เก็ต
โดยทั่วไปประกอบด้วยแผนกเนื้อสัตว์ พืชผักผลไม้ ผลิตภัณฑ์นม และขนมปัง พร้อมกับพ้ืนที่บนชั้น 
ซึ่งสงวนไว้ส าหรับสินค้าบรรจุกระป๋องและสินค้าหีบห่อ เช่นเดียวกับรายการต่าง ๆ ที่ไม่ใช่อาหาร เช่น 
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด เภสัชกรรม และสินค้าเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง ซูเปอร์มาร์เก็ตส่วนใหญ่ก็จ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ในครัวเรือนอ่ืน ๆ ที่มีการบริโภคอย่างสม่ าเสมอ เช่น เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ (ที่ได้รับ
อนุญาต) อุปกรณ์การแพทย์ และเสื้อผ้า และบางร้านก็จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่อาหารโดยกว้างขวาง
มากกว่าอาหาร ซูเปอร์มาร์เก็ตในแถบชานเมืองแบบเดิมตั้งอยู่บนพื้นที่ว่างขนาดใหญ่ซึ่งโดยปกติจะมี
ชั้นเดียว มักตั้งอยู่ใกล้เขตที่อยู่อาศัยเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค ความดึงดูดใจพ้ืนฐานของ
ซูเปอร์มาร์เก็ตคือ ความพร้อมของสินค้าอย่างกว้าง ๆ ที่มีให้เลือกซื้อภายใต้หลังคาเดียวในราคาที่
ค่อนข้างต่ า ข้อได้เปรียบอ่ืน ๆ อาท ิความสะดวกในการจอดรถ และความสะดวกในเรื่องเวลาของ 
การจับจ่ายใช้สอย ที่บ่อยครั้งขยายเวลาไปจนค่ าหรือแม้แต่ยี่สิบสี่ชั่วโมงต่อวัน ซูเปอร์มาร์เก็ตขนาด
ใหญ่มักมีการจัดสรรงบประมาณจ านวนมากเพ่ือการโฆษณา ซึ่งโดยทั่วไปผ่านหนังสือพิมพ์ นอกจากนี้ 
ก็ยังมีการน าเสนออธิบายรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ในร้านค้า ซูเปอร์มาร์เก็ตมักจะเป็นส่วนหนึ่งของ
ร้านค้าสาขาในบรรษัทที่เป็นของตนเอง หรือควบคุมซูเปอร์มาร์เก็ตอ่ืนที่ตั้งอยู่ใกล้เคียง (บางครั้ง
โดยแฟรนไชส์) หรือแม้แต่ควบคุมข้ามประเทศ ซึ่งเป็นการเพ่ิมโอกาสในการประหยัดต่อขนาด 
    การจัดหาสินค้าเข้าซูเปอร์มาร์เก็ตมักจัดการโดยศูนย์กระจายสินค้าของบริษัทแม่ 
เช่น บริษัทลอบลอว์ในประเทศแคนาดา ซึ่งด าเนินธุรกิจซูเปอร์มาร์เก็ตหลายพันแห่งทั่วประเทศ 
ลอบลอว์ด าเนินงานศูนย์กระจายสินค้าในทุกจังหวัด โดยปกติในเมืองที่ใหญ่ที่สุดของจังหวัด ส าหรับ
ซูเปอร์มาร์เก็ตในประเทศไทย แห่งแรกท่ีมีการเปิดกิจการ ชื่อเจนีสโตร์ เปิดกิจการเมื่อวันที่ 13 
ตุลาคม พ.ศ. 2494 ที่ถนนพระราม 4 ตรงข้ามวังสระปทุม โดยนายเกียรติ ศรีเฟ่ืองฟุ้ง นักธุรกิจ 
ชาวไทย (ชาญวิทย์ เกษตรศิริ, 2540) 
    ซูเปอร์มาร์เก็ต สถานการณ์การแข่งขันที่ดุเดือดไม่น้อยในปี 2553 จากจ านวน
คู่แข่งทางอ้อมอย่างดิสเคานท์สโตร์ย่อส่วนที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นโดยเฉพาะตามตรอกซอกซอยต่าง ๆ  
ท าให้ซูเปอร์มาร์เก็ตจ าเป็นต้องเร่งปรับตัวโดยเฉพาะการขยายสาขาให้ครอบคลุมพ้ืนที่มากท่ีสุด  
ทั้งในย่านชุมชนและย่านชานเมือง ซึ่งจะมีทั้งท่ีเป็นห้องแถว ร้านสแตนอโลน และร้านที่อยู่ในอาคาร 
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ส านักงานรวมถึงอาจจะเข้าไปเป็นส่วนหนึ่งของคอมมูนิตี้มอลล์ ซึ่งเป็นรูปแบบค้าปลีกสมัยใหม่ ที่มี
แนวโน้มจะขยายตัวเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องนับจากนี้ ด้วยแนวทางการพัฒนาที่มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
อย่างชัดเจนมากขึ้น ตามพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละท าเลที่ตั้ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคที่ต้องการร้านที่เป็นร้านสะดวกซ้ือ ภายใต้สินค้าและบริการที่หลากหลายกว่าร้านสะดวกซื้อ
หรือร้านคอนวีเนียนสโตร์โดยทั่วไป ควบคู่กับการพยายามน าเสนอสินค้าที่สามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากข้ึน และสร้างความแตกต่างให้ได้มากท่ีสุด 
 2. ความรู้เกี่ยวกับรูปแบบ 
  ความหมายของรูปแบบ 
   ความหมายของรูปแบบทั้งในลักษณะที่คล้ายคลึงกันและแตกต่างกัน พอจะสรุปได้
ดังนี้ 
    รูปแบบ หมายถึง รูปแบบของจริง รูปแบบที่เป็นแบบอย่างและแบบล าลองที่
เหมือนของจริงทุกอย่าง แต่มีขนาดเล็กลงหรือใหญ่ขึ้นกว่าปกติ นักวิชาการท่ีให้ความหมายของ
รูปแบบในลักษณะนี้ เช่น ถวัลย์รัฐ วรเทพพุฒิพงษ์ (2540: 21-23); เสรี ชัดแย้ม (2538: 3); Good (1973: 
25); Smith (1961: 461-462) และ Webster (1983: 1154) 
    “รูปแบบ” หมายถึง สิ่งที่แสดงโครงสร้างของความเกี่ยวข้องระหว่างชุดของ
ปัจจัยหรือตัวแปรต่าง ๆ หรือองค์ประกอบที่ส าคัญในเชิงความสัมพันธ์หรือเหตุผลซึ่งกันและกัน  
เพ่ือช่วยเข้าใจข้อเท็จจริงหรือปรากฏการณ์ในเรื่องใดเรื่องหนึ่งโดยเฉพาะ นักวิชาการท่ีให้ความหมาย
ของรูปแบบในลักษณะนี้ ได้แก ่เสรี ชัดแช้ม (2538: 3); อุทัย บุญประเสริฐ (2546: 31); อุทุมพร  
จามรมาน (2541: 22); Bardo และ Hartman (1982: 70); Good (1973); Keeves (1988: 559) 
และ Willer (1967: 15) 
    รูปแบบ หมายถึง ลักษณะที่พึงปรารถนาซึ่งมีลักษณะเป็นอุดมคติ หรือเกิดได้ยาก
ในโลกของความเป็นจริง โดยเฉพาะอย่างยิ่งสิ่งที่เราอยากได้กับความสามารถท่ีจะหาสิ่งที่ต้องการนั้น
แตกต่างกันมาก เช่น เมืองในอุดมคติ นักวิชาการท่ีให้ความหมายของรูปแบบในลักษณะนี้ ได้แก่  
ถวัลย์รัฐ วรเทพพุฒิพงษ์ (2540: 21-23) 
    รูปแบบ หมายถึง ชุดของทฤษฎีที่ผ่านการทดสอบความแม่นตรง (Validity) และ
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) แล้ว สามารถระบุและพยากรณ์ความสัมพันธ์ระหว่าง ตัวแปรโดยวิธีการ
ทางคณิตศาสตร์หรือทางสถิติได้ด้วย นักวิชาการท่ีให้ความหมายของรูปแบบในลักษณะนี้ ได้แก่  
ถวัลย์รัฐ วรเทพพุฒิพงษ์ (2540: 21-23) และ Willer (1967: 15) 
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  ประเภทของรูปแบบ 
   รูปแบบมีหลายประเภทด้วยกันซึ่งนักวิชาการด้านต่าง ๆ ก็ได้จัดแบ่งประเภทต่างกัน
ออกไป ส าหรับรูปแบบทางการศึกษาและสังคมศาสตร์นั้น ได้แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ (Keeves, 
1997) 
    Analogue Model เป็นรูปแบบที่ใช้การอุปมาอุปมัยเทียบเคียงปรากฏการณ์ 
ซึ่งเป็นรูปธรรมเพื่อสร้างความเข้าใจในปรากฏการณ์ที่เป็นนามธรรม เช่น รูปแบบในการท านาย
จ านวนนักเรียนที่จะเข้าสู่ระบบโรงเรียน ซึ่งอนุมานแนวคิดมาจากการเปิดน้ าเข้าและปล่อยน้ าออก
จากถัง นักเรียนที่จะเข้าสู่ระบบเปรียบเทียบได้กับน้ าที่เปิดออกจากถัง ดังนั้นนักเรียนที่คงอยู่ในระบบ
จึงเท่ากับนักเรียนที่เข้าสู่ระบบลบด้วยนักเรียนที่ออกจากระบบ เป็นต้น 
  คุณลักษณะของรูปแบบที่ดี 
   Keeves (1988: 560) กล่าวว่า รูปแบบที่ใช้ประโยชน์ได ้ควรจะมีข้อก าหนด 
(Requirement) 4 ประการ คือ 1. รูปแบบ ควรประกอบด้วยความสัมพันธ์อย่างมีโครงสร้าง 
(Structural Relationship) มากกว่าความสัมพันธ์ที่เกี่ยวเนื่องกันแบบรวม ๆ (Associative 
Relationship) 2. รูปแบบ ควรใช้เป็นแนวทางการพยากรณ์ผลที่จะเกิดขึ้นสามารถถูกตรวจสอบได้ 
โดยการสังเกต ซึ่งเป็นไปได้ที่จะทดสอบรูปแบบพ้ืนฐานของข้อมูลเชิงประจักษ์ได้ 3. รูปแบบ ควรจะต้อง
ระบุหรือชี้ให้เห็นถึงกลไกเชิงเหตุผลของเรื่องที่ศึกษา ดังนั้นนอกจากรูปแบบจะเป็นเครื่องมือในการ
พยากรณ์ได้ ควรใช้อธิบายปรากฏการณ์ได้ด้วย 4. รูปแบบ ควรเป็นเครื่องมือในการสร้างมโนทัศน์ใหม่ 
และสร้างความสัมพันธ์ของตัวแปรในลักษณะใหม่ ซึ่งเป็นการขยายในเรื่องที่ก าลังศึกษา  
  รูปแบบการจัดการความรู้ 
   รูปแบบของการจัดการความรู้ที่จะกล่าวถึงเป็นรูปแบบที่บริษัท Xerox 
Corporation ในประเทศสหรัฐอเมริกามีการน ามาใช้อย่างประสบความส าเร็จ และมีหลายองค์กรใน
ประเทศไทยที่มีการน ารูปแบบนี้มาเป็นกรอบแนวคิดในการจัดการความรู้ 
   รูปแบบการจัดการความรู้ ประกอบด้วยกระบวนการ ดังนี้ 
    1. เป็นการจัดการการเปลี่ยนแปลงและพฤติกรรม (Transition and Behavior 
Management): สร้างวัฒนธรรมทีเอ้ือต่อการแลกเปลี่ยนและแบ่งปันความรู้ซึ่งการเปลี่ยนแปลง
วัฒนธรรมจะต้องได้รับการสนับสนุนจากผู้บริหารและความร่วมมือของบุคลากรทุกระดับ 
    2. การสื่อสาร (Communication) องค์การต้องมีการวางแผนการสื่อสารอย่าง
เป็นระบบ ต่อเนื่องและสม่ าเสมอ โดยค านึงถึงเนื้อหา กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงช่องทางในการสื่อสาร 
    3. กระบวนการและเครื่องมือ (Process and Tool): มีกระบวนการและ
เครื่องมือที่เหมาะสมและเอ้ือให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้ในองค์การ 



 

 

  20 

    4. เรียนรู้ (Learning) เป็นการเตรียมความพร้อม สร้างความเข้าใจเพ่ือให้
บุคลากรตระหนักถึงความส าคัญในการจัดการความรู้ รวมถึงจัดการฝึกอบรมที่เหมาะสมให้กับ
บุคลากร 
    5. การวัดผล (Measurements) เลือกการวัดผลเพื่อให้ทราบถึงสถานะ  
ความคืบหน้า และผลทีได้เป็นไปตามที่คาดหวังหรือไม่ อย่างไร ซึ่งจะช่วยให้องค์การสามารถทบทวน 
และปรับปรุงกระบวนการต่างๆเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของการจัดการความรู้ 
    6. การยกย่องชมเชยและให้รางวัล (Recognition and Rewards) มีการยกย่อง
ชมเชยและระบบการให้รางวัลเพื่อจูงใจให้บุคลากรเข้าร่วมกิจกรรม 
  รูปแบบการจัดการความรู้ในประเทศไทย  
   ความรู้ในองค์กรนับเป็นทุนที่ส าคัญจึงต้องมีการจัดการความรู้ที่เหมาะสม ดังนั้น
องค์กรต้องเลือกรูปแบบการจัดการความรู้ที่เหมาะสมกับองค์กรของตัวเอง เพ่ือที่จะได้น ารูปแบบนั้น 
มาประยุกต์ใช้จัดการกับความรู้นั้นได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด การที่องค์กรจะเลือกรูปแบบของ 
การจัดการความรู้มาใช้นั้นองค์กรจะต้องศึกษารูปแบบของการจัดการความรู้ต่างๆ มาเปรียบเทียบกัน
และน ามาประยุกต์ใช้ให้เหมาะสม รูปแบบการจัดการความรู้ขององค์กรก็มีหลากหลายรูปแบบด้วยกัน 
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
    1. การเรียนรู้แบบวงลูปเดียว (Single Loop Learning) การเรียนรู้ในแบบนี้จะ
เกิดข้ึนก็ต่อเมื่อองค์กรเผชิญหน้ากับปัญหาและความผิดพลาดทางการจัดการให้มุ่งแก้ปัญหาเฉพาะ
หน้า โดยมีการเรียนรู้ด้วยตนเองเพ่ือปรับเปลี่ยนพฤติกรรมและการสะสมการเรียนรู้ 
    2. การเรียนรู้แบบลูปซ้อน (Double Loop Learning) เป็นการเรียนรู้ 
เพ่ือแก้ปัญหาและสนับสนุนการตัดสินใจอย่างมีประสิทธิผล ซึ่งเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ซึ่งก่อให้เกิด 
การสร้างการเรียนรู้และเป็นที่มาของแบบจ าลองธุรกิจใหม่ที่สอดคล้องกับความซับซ้อนของการ
เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมการแข่งขัน 
    3. การเรียนรู้แบบลูปสามชั้น (Triple Loop Learning) เป็นการเรียนรู้ 
เพ่ือการพัฒนาหลักการใหม่ที่องค์การสามารถน าไปด าเนินการในข้ันต่อไป 
  รูปแบบการจัดการความรู้  
   ในการจัดการความรู้นั้น ความรู้ที่จะจัดการสามารถแยกประเภทได้เป็น 2 ส่วน  
คือ ความรู้ชัดแจ้ง (Explicit Knowledge) เป็นความรู้ที่อยู่ในรูปแบบที่เป็นเอกสาร หรือวิชาการ 
อยู่ในต ารา คู่มือปฏิบัติงาน ส่วน ความรู้ฝังลึก (Tacit Knowledge) เป็นความรู้ที่แฝงอยู่ในตัวคน   
เป็นประสบการณ์ที่สั่งสมมายาวนาน เป็นภูมิปัญญา การเก็บความรู้ประเภทนี้ต้องมีการสกัดความรู้ 
โดยการใช้เรื่องเล่าแล้ววิเคราะห์ออกมาให้เป็นองค์ความรู้ที่ชัดแจ้งแล้วจึงน าไปจัดเก็บให้อยู่ในรูปแบบ



 

 

  21 

เอกสาร ในชีวิตจริงความรู้ 2 ประเภทนี้จะเปลี่ยนสถานภาพสลับปรับเปลี่ยนไปตลอดเวลาบางครั้ง 
Tacit ก็ออกมาเป็น Explicit และบางครั้ง Explicit ก็เปลี่ยนไปเป็น Tacit 
   รูปแบบการจัดการความรู้ในประเทศไทย มีหลากหลายรูปแบบด้วยกันแต่การ
น ามาใช้นั้นองค์กรต่าง ๆ ก็มีการประยุกต์ใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับองค์กรของตัวเองในครั้งนี้จะกล่าวถึง
รูปแบบการจัดการความรู้ที่ได้รับความนิยมในประเทศไทย 2 รูปแบบ คือ 1) Tuna Model 2) Xerox 
Model และอีก 1 รูปแบบที่จะกล่าวถึงเป็น Model ที่น่าสนใจที่คิดค้นและพัฒนาโดยคุณณัฐพล 
ร าไพ คือ I-cando Model โดยมีรายละเอียดของแต่ละรูปแบบ ดังนี้ 
    1) รูปแบบปลาทู แนวคิดรูปแบบการจัดการความรู้ ของ สคส. ในรูปแบบปลาทู
นั้น มีแนวคิดที่ว่า ปลาท ู1 ตัว มีการแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ซึ่งจะอธิบายว่าแต่ละส่วนคืออะไรมี
ความส าคัญอย่างไร เป้าหมาย (ส่วนหัวปลา) หรือ KV (Knowledge Vision) ส่วนหัวที่ท าหน้าที่มอง
หาเส้นทางที่เดินทางไป แล้วคิดวิเคราะห์ว่าจุดหมายอยู่ที่ไหนต้องว่ายแบบใดไปในเส้นทางไหน และ
ไปอย่างไร ในที่นี้เราจะเปรียบเป็นการบ่งชี้ความรู้ (Knowledge Identification) ก่อนที่เราจะท างาน
อะไรซักอย่างเราต้องรู้ก่อนว่าเราต้องการอะไร จุดหมายคืออะไร และต้องท าอย่างบ้าง ส่วนกิจกรรม 
(ตัวปลา) หรือ KS (Knowledge Sharing) ส่วนที่สองคือ ส่วนล าตัวที่มีหัวใจของปลาอยู่ท าหน้าที่สูบ
ฉีดเลือดไปเลี้ยงส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ในที่นี้เราจะเปรียบเป็นการแบ่งปันแลกเปลี่ยนความรู้ 
(Knowledge Sharing) คือเราจ าเป็นต้องสร้างบรรยากาศที่เกิดการเรียนรู้เพ่ือให้คนเข้ามาแลกเปลี่ยน
ความรู้ซึ่งกันและกันส่วนการจดบันทึก (หางปลา) ส่วนสุดท้ายคือ หางปลา ท าหน้าที่เป็นแรงผลักดัน
ให้เกิดการเคลื่อนที่ไป เปรียบเสมือนการเข้าถึงความรู้ (Knowledge Access) หรือคลังความรู้ที่ได้
จากการเก็บสะสมความรู้ที่มาจากการแลกเปลี่ยนความรู้ ซึ่งความรู้เหล่านี้อาจอยู่ในรูปแบบเอกสาร
หรือคู่มือต่างๆ โดยทุกส่วนนั้นมีความส าคัญ และเชื่อมโยงถึงกันเพ่ือให้การจัดการความรู้เป็นไปอย่าง 
มีประสิทธิภาพหากส่วนใดที่ท าแล้วบกพร่องหรือไม่ชัดเจนก็จะส่งผลกระทบต่อส่วนอ่ืนๆ ตามมาด้วย 
    2) รูปแบบของซีร๊อกซ์ โมเดล แนวคิดในการจัดการความรู้ของ บริษัทซีร๊อกซ์  
มีองค์ประกอบด้วย 7 ส่วนหรอื 6 ขั้นตอน ดังนี้ เป้าหมาย การยกย่องชมเชยและการให้รางวัล  
การวัดผล การเรียนรู้ การเตรียมการและปรับเปลี่ยนพฤติกรรม การสื่อสาร กระบวนการและเครื่องมือ 
     2.1) การจัดการการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ควรเริ่มต้นจากผู้บริหารก่อน 
จึงจะขยายไปสู่บุคลากรทุกระดับ และต้องส่งเสริมให้ท าอย่างต่อเนื่อง 
     2.2) การสื่อสาร ถือว่าเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้บุคลากรทุกคนเข้าใจว่า
องค์กรท าอะไร เพ่ืออะไรและท าอย่างไร และช่องทางในการสื่อสารถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญใน 
การสื่อสารให้เกิดความส าเร็จ 
     2.3) กระบวนการและเครื่องมือ เปรียบเสมือนแกนหลักของการจัดการ
ความรู้จะช่วยให้การจัดการความรู้สามารถเกิดขึ้นได้รวดเร็วและสะดวกยิ่งขึ้น 
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     2.4) การเรียนรู้ เพ่ือสร้างความเข้าใจและตระหนักถึงความส าคัญและ
หลักการของการจัดการความรู้ 
     2.5) การวัดผล เป็นปัจจัยที่ส าคัญท่ีจะท าให้รู้ว่ากระบวนการหรือกิจกรรมนั้น
ส าเร็จมากน้อยเพียงใด 
     2.6) การยกย่องชมเชยและให้รางวัล ถือเป็นแรงจูงใจส าคัญส าหรับคนใน
องค์กรให้เข้ามามีส่วนร่วมในการจัดการ 
    3) I-cando Model รูปแบบการจัดการความรู้ผ่านเว็บที่เสริมสร้างสมรรถนะ
ของนักศึกษา ครู เป็นการน าเอาแนวคิดและหลักการของการจัดการความรู้ (Knowledge 
Management) และการเรียนรู้ผ่านเว็บ (Web-Based Learning) มาผสมผสานกับแนวคิดพ้ืนฐาน
การเรียนรู้ที่เน้นกิจกรรมผ่านเว็บ เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะของผู้เรียน (Competency) โดยต้นแบบ
ดังกล่าวได้พัฒนาขึ้นอย่างเป็นระบบ (Systematic Approach) อันประกอบด้วย 3 องค์ประกอบหลัก 
ได้แก่ ปัจจัยน าเข้า (Input) กระบวนการ (Process) และผลผลิต (Output) 
     ปัจจัยน าเข้า เป็นองค์ประกอบพื้นฐานของการเรียนรู้ผ่านเว็บ (Elements of 
Web-Based Learning) ซึ่งประกอบด้วยองค์ประกอบย่อย 3 ด้าน ได้แก่ ผู้เรียน (Student) ผู้สอน 
(Teacher) และปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ทั้งนี้ลักษณะการเรียนรู้ดังกล่าวจะอาศัยความสามารถ   
ของเทคโนโลยีการเรียนรู้ผ่านเว็บ 3 ส่วน ได้แก่ เทคโนโลยีการเรียนรู้ร่วมกัน (Collaboration 
Technology) เทคโนโลยีการสื่อสาร (Communication Technology) และเทคโนโลยีฐานข้อมูล 
(Storage Technology) 
  กระบวนการ 
   1. การค้นคิดและสรรค์สร้าง (Creating) คือ กระบวนการสร้าง การก าหนด  
การแสวงหา การด าเนินการ การจัดหา และการก าหนดเป้าหมายหรือการนิยามความรู้ให้ชัดเจน 
เพ่ือให้ได้มาซึ่งความรู้ ขับเคลื่อนโดยกิจกรรมคิดค้นค้นหาตัวตน 
   2. การพิจารณาและคัดสรร (Analyzing) คือ กระบวนการคิดวิเคราะห์ พิจารณา
เลือกสรร กลั่นกรองความรู้ และการจัดประเภทหรือหมวดหมู่ความรู้ ขับเคลื่อนโดยกิจกรรมชุมชนคน
สนใจ 
   3. การลองท าและน าไปใช้ (Nurturing) คือ กระบวนการน าเอาความรู้ที่หาได้มา
จากการพิจารณา และเลือกสรรความรู้ มาฝึกกระท า หรือลองท า และประยุกต์ใช้ความรู้ในทางปฏิบัติ  
ซึ่งท าให้ความรู้ฝังลึก (Tacit Knowledge) สามารถถ่ายโอนและปรับเปลี่ยนให้กลายเป็นความรู้ชัด
แจ้ง (Explicit Knowledge( 
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   4. การกระจายและแบ่งปัน (Disseminating) คือ กระบวนการที่ได้จากการน า
ความรู้ไปลองท า และประยุกต์ใช้ความรู้แล้วมาแบ่งปัน แลกเปลี่ยน กระจาย และถ่ายโอนความรู้
ร่วมกัน ขับเคลื่อนโดยกิจกรรมชุมชนคนปฏิบัติ 
   5. การประเมินและปรับปรุง (Optimizing) คือ กระบวนการน าเอาความรู้ที่ได้จาก 
การเผยแพร่แล้วมาประเมินและปรับปรุงด้วยตนเองเพ่ือน าไปใช้ในการท างานการแก้ไขปัญหา หรือ 
การตัดสินใจต่างๆ ขับเคลื่อนโดยกิจกรรมแบบอย่างปฏิบัติที่เป็นเลิศ 
    ผลลัพธ์ ประกอบด้วยการประเมินสมรรถนะการเรียนรู้ของผู้เรียน (Competency)  
3 ด้าน ได้แก ่ด้านความรู้ (Knowledge) พิจารณาจากผลการประเมินตนเองของนักศึกษา (Knowledge 
Assessment) ด้านทัศนคติ (Attitude) พิจารณาจากผลการประเมินทัศนคติของนักศึกษา (Attitude 
Assessment) และด้านทักษะ (Skill) พิจารณาจากผลการประเมินสมรรถนะการปฏิบัติงานของ
นักศึกษา (Performance Assessment)  
  การวิจัยครั้งนี้ คุณลักษณะของรูปแบบเป็นการสร้างมโนทัศน์ใหม่ ในการน าหลัก
เศรษฐกิจสร้างสรรค์ไปใช้กับขอบข่ายภารกิจการจัดการศูนย์การค้าบนพ้ืนฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ 
ประกอบด้วย การจัดการด้านบุคลากร งบประมาณ สิ่งอ านวยความสะดวก อุปกรณ์ ศิลปะและ
วัฒนธรรม 
 3. ความรู้เกี่ยวกับการจัดการ 
  การบริหาร คือกลุ่มของกิจกรรม ประกอบด้วย การวางแผน (Planning) การจัดองค์กร 
(Organizing) การสั่งการ (Leading/Directing) หรือการอ านวย และการควบคุม (Controlling)  
ซึ่งจะมีความสัมพันธ์โดยตรงกับทรัพยากรขององค์กร (6 M’s) เพ่ือน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์และ 
ด้วยจุดมุ่งหมายส าคัญในการบรรลุความส าเร็จตามเป้าหมายขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ และ 
เกิดประสิทธิผลครบถ้วน  
  ค าว่า “การจัดการ” (Management) จะเน้นการปฏิบัติการให้เป็นไปตามนโยบาย  
(แผนที่วางไว้) ซึ่งนิยมใช้ในการจัดการธุรกิจ (Business Management) ส่วนค าว่า “ผู้จัดการ” 
(Manager) จะหมายถึง บุคคลในองค์กรซึ่งท าหน้าที่รับผิดชอบต่อกิจกรรมในการบริหารทรัพยากร
และกิจการงานอ่ืนๆ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ขององค์กร  
  การบริหารจัดการ (Management) หมายถึง ชุดของหน้าที่ต่างๆ (A set of Functions) 
ที่ก าหนดทิศทางในการใช้ทรัพยากรทั้งหลายอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือให้บรรลุถึง
เป้าหมายขององค์กร การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ (Efficient) หมายถึง การใช้ทรัพยากรได้
อย่างเฉลียวฉลาดและคุ้มค่า (Cost-Effective) การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิผล (Effective) นั้น
หมายถึง การตัดสินใจได้อย่างถูกต้อง (Right Decision) และมีการปฏิบัติการส าเร็จตามแผนที่ก าหนด
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ไว้ ดังนั้นผลส าเร็จของการบริหารจัดการจึงจ าเป็นต้องมีทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผล ควบคู่กัน 
(Griffin and Mathieu, 1997) 
  ในอีกแนวหนึ่งอาจกล่าวได้ว่าการบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการของการมุ่งสู่
เป้าหมายขององค์กรจากการท างานร่วมกัน โดยใช้บุคคลและทรัพยากรอ่ืนๆ (Certo, 2000) หรือ 
เป็นกระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดล้อมที่บุคคลท างานร่วมกันในกลุ่มให้บรรลุเป้าหมายที่
ก าหนดไว้อย่างมีประสิทธิภาพค าว่า “การบริหาร” (Administration) และ “การจัดการ” 
(Management) มีความหมายแตกต่างกันเล็กน้อย โดยการบริหารจะสนใจและสัมพันธ์กับ 
การก าหนดนโยบายไปลงมือปฏิบัติ นักวิชาการบางท่านไห้ความเห็นว่าการบริหารใช้ในภาครัฐ  
ส่วนการจัดการใช้ในภาคเอกชนอย่างไรก็ดี ในต าราหรือหนังสือส่วนใหญ่ทั้ง 2 ค านี้มีความหมาย 
ไม่แตกต่างกัน สามารถใช้แทนกันได้และเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไป (สุรัสวดี ราชกุลชัย, 2543) 
  จากความหมายต่าง ๆ ข้างต้น การบริหารจัดการจึงเป็นกระบวนการของกิจกรรม 
ที่ต่อเนื่องและประสานงานกัน ซึ่งผู้บริหารต้องเข้ามาช่วยเพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายขององค์กร ประเด็น
ส าคัญของการบริการจัดการ (Management) มีดังนี้ 1) การบริหารจัดการสามารถประยุกต์ใช้กับ
องค์กรใดองค์กรหนึ่งได้ 2) เป้าหมายของผู้บริหารทุกคนคือ การสร้างก าไร 3) การบริหารจัดการ
เกีย่วข้องกับการเพ่ิมผลผลิต (Productivity) โดยมุ่งสู่ประสิทธิภาพ (Efficiency) วิธีการใช้ทรัพยากร
โดยประหยัดที่สุด และประสิทธิผล (Effectiveness) บรรลุเป้าหมายคือประโยชน์สูงสุด 4) การ
บริหารจัดการสามารถน ามาใช้ส าหรับผู้บริหารในทุกระดับชั้นขององค์กรหน้าที่ของการบริหาร
ประกอบด้วยกิจกรรมพ้ืนฐาน 4 ประการ หรืออาจแบ่งในลักษณะที่เป็นขั้นตอน ดังนี้ 
   1) การวางแผน (Planning) เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการเปลี่ยนแปลงในอนาคต  
การวางแผนเป็นสะพานเชื่อมระหว่างเหตุการณ์ปัจจุบันและอนาคตซึ่งท าได้โดยการให้บรรลุเป้าหมาย
ผลลัพธ์ที่ต้องการ การวางแผนจึงต้องอาศัยการก าหนดกลยุทธ์ที่ประสิทธิภาพ แม้ว่าพื้นฐานของ 
การจัดการโดยทั่วไปเป็นงานของผู้บริหารการวางแผนเป็นสิ่งส าคัญส าหรับการปฏิบัติตามกลยุทธ์ 
ให้ประสบความส าเร็จและการประเมินกลยุทธ์เพราะว่าการจัดการองค์กร การจูงใจ การจัดบุคคลเข้า
ท างาน และกิจกรรมควบคุม ขึ้นอยู่กับการวางแผน กระบวนการวางแผนจะต้องประกอบด้วย
ผู้บริหารและพนักงานภายในองค์กรการวางแผนจะช่วยให้องค์กรก าหนดข้อดีจากโอกาสภายนอก 
และท าให้เกิดผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต่ าสุด โดยต้องมองเหตุการณ์ในอดีตและปัจจุบัน 
เพ่ือคาดคะเนเหตุการณ์ท่ีจะเกิดขั้นในอนาคต การวางแผน ประกอบด้วย การพัฒนาภารกิจ (Mission) 
การคาดคะเนเหตุการณ์ปัจจุบัน เหตุการณ์อนาคต และแนวโน้มการก าหนดวัตถุประสงค์ และ 
การเลือกกลยุทธ์ที่ใช้การวางแผนจะช่วยให้ธุรกิจปรับตัวสู่การเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถ
ก าหนดเป้าหมายได้ การบริหารเชิงกลยุทธ์นั้นต้องการให้องค์กรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) 
มากกว่าที่จะเป็นเชิงรับ (Reactive) องค์กรที่ประสบความส าเร็จจะต้องควบคุมอนาคตขององค์กร
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มากกว่าที่จะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดล้อมภายนอกและเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนการตัดสินใจ
(Decision Making) ถือเป็นส่วนหนึ่งของการวางแผนการปรับตัวเป็นสิ่งจ าเป็นเพราะว่ามี 
การเปลี่ยนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคู่แข่งขันทั่วโลก จุดเริ่มต้นของความส าเร็จที่ดีของธุรกิจ 
คือ การวางแผนที่เหมาะสมเห็นผลได้จริง ยืดหยุ่น มีประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 
   2) การจัดการองค์กร (Organizing) จุดมุ่งหมายของการจัดการองค์กรคือ การใช้
ความพยายามทุกกรณีโดยการก าหนดงานและความส าคัญของอ านาจหน้าที่ การจัดการองค์กร 
หมายถึง การพิจารณาถึงสิ่งที่ต้องการท าและผู้ที่จะท ารายงานมีตัวอย่างในประวัติศาสตร์ของธุรกิจ 
ที่มีการจัดองค์กรที่ดี สามารถประสบความส าเร็จในการแข่งขันและสามารถเอาชนะคู่แข่งขันได้ ธุรกิจ
ที่มีการจัดองค์กรที่ดีสามารถจูงใจผู้บริหารและพนักงานให้มองเห็นความส าคัญของความส าเร็จของ
องค์กร การก าหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการแบ่งงาน ประกอบด้วย
งานที่ก าหนดออกมาเป็นแผนก การจัดแผนก และการมอบอ านาจหน้าที่ (Delegating Authority)
การแยกงานออกเป็นงานย่อยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบัติ
ของงงาน (Job Specification) เครื่องมือเหล่านี้มีความชัดเจนส าหรับผู้บริหารและพนักงาน  
ซึ่งต้องการทราบลักษณะของงานการก าหนดแผนกในโครงสร้างขององค์กร (Organization Structure) 
ขนาดของการควบคุม (Span of Control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of Command) 
การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ต้องการการเปลี่ยนแปลงในโครงสร้าง เพราะต าแหน่งใหม่ๆ ที่สร้างขึ้นหรือ
ลดลงหรือรวมกัน โครงสร้างองค์กรจะต้องระบุถึงวิธีการใช้ทรัพยากรและวิธีการซึ่งวัตถุประสงค์ 
มีการก าหนดขึ้นในธุรกิจ การสนับสนุนทรัพยากรและก าหนดวัตถุประสงค์ตามสภาพทางภูมิศาสตร์ 
จะแตกต่างจากโครงสร้างด้านผลิตภัณฑ์หรือลูกค้ารูปแบบทั่วไปของการจัดแผนกคือ ตามหน้าที่ 
(Functional) ตามฝ่าย (Divisional) ตามหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit) และ
ด้านแมททริกซ์ (Matrix) 
   3) การน าหรือการสั่งการ (Leading/Directing) เป็นการใช้อิทธิพลเพ่ือจูงใจ
พนักงานให้ปฏิบัติงานและน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายที่ระบุไว้ หรือเป็นกระบวนการจัดการ 
ให้สมาชิกในองค์กรท างานร่วมกันได้ด้วยวิธีการต่างๆ เพราะทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่งที่ซับซ้อนและ
เข้าใจถ่องแท้ได้ยาก การน าหรือการสั่งการจึงต้องใช้ความสามารถหลายเรื่องควบคู่กันไป อาท ิภาวะ
ความเป็นผู้น าของผู้บริหาร การจูงใจ การติดต่อสื่อสารในองค์กร และการท างานเป็นทีม เป็นต้น 
หน้าที่ในการน า หรือสั่งการนี้ มีความส าคัญไม่น้อยไปกว่าหน้าที่อ่ืน เพราะผู้บริหารต้องแสดงบทบาท
ของผู้สั่งการอย่างมีคุณภาพ ถ้าไม่เช่นนั้น แผนงานที่วางไว้ตลอดจนทรัพยากรที่จัดเตรียมไว้อาจไม่เกิด
ประสิทธิผล ถ้าผู้บริหารด าเนินกิจกรรมด้านการสั่งการไม่ดีพอ ดังนั้น การสั่งการจึงเป็นเรื่องของ
ความรู้ความช านาญ ประสบการณ์ และความสามารถท่ีจะชักจูงให้พนักงานร่วมกันปฏิบัติงานไปตาม
เป้าหมายที่ก าหนดไว้ให้องค์กรประสบความส าเร็จตามต้องการ 
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   4) การควบคุม (Controlling) การใช้ทรัพยากรต่างๆ ขององค์กร ถือว่าเป็น
กระบวนการตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมต่างๆ ของพนักงาน  
เพ่ือรักษาให้องค์กรด าเนินไปในทิศทางสู่เป้าหมายอย่างถูกต้องตามวัตถุประสงค์หลักขององค์กร ใน
เวลาที่ก าหนดไว้ องค์กรหรือธุรกิจที่ประสบความล้มเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคุม หรือมีการ
ควบคุมท่ีไร้ประสิทธิภาพ และหลายแห่งเกิดจากความไม่ใส่ใจในเรื่องของการควบคุม ละเลยเพิกเฉย 
หรือในทางกลับกันคือมีการควบคุมมากจนเกิดความผิดพลาดขององค์กรเอง การควบคุมจึงเป็นหน้าที่
หลักทางการบริหารที่มีความส าคัญ ตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนการทางการบริหารการควบคุมเป็น
การตรวจตราและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานโดยเปรียบเทียบกับเป้าหมายและด าเนินการปฏิบัติ
เพ่ือให้มั่นใจว่า จะบรรลุผลลัพธ์ตามต้องการ นอกจากนี้การควบคุมยังเป็นกระบวนการรวบรวมและ
แสดงถึงข้อมูลย้อนกลับเรื่องของผลการด าเนินงานในฐานะที่เป็นพ้ืนฐานส าหรับการปฏิบัติและ 
การเปลี่ยนแปลงในอนาคตอีกด้วย (Schermerhorn, 2006) อาจกล่าวถึงบทบาทส าคัญของการ
ควบคุมได้ว่าอยู่ที่ค า 4 ค า ได้แก ่มาตรฐาน (Standard) การวัดผล (Measurement) การเปรียบเทียบ 
(Comparison) และการปฏิบัติ (Take Action) โดยการควบคุมจะครอบคลุมดูแลพ้ืนที่ 4 พ้ืนที่ใหญ่ๆ 
ของการบริหาร (Robbins, 1997) กล่าวคือ พฤติกรรมบุคคลในองค์กร การเงิน การปฏิบัติการ และ
ข้อมูลข่าวสารทรัพยากรประกอบด้วย มนุษย์ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ การเงินตลอดจนทรัพยากร
ข้อมูลขององค์กร ซึ่งผู้บริหารจะเป็นบุคคลที่ท าหน้าที่ในกระบวนการบริหารจัดการทรัพยากรของ
องค์กรโดยอาศัยหน้าที่ทั้ง 4 ประการดังกล่าว การปฏิบัติการประกอบด้วย หลัก 10 ประการคือ  
1) การจัดการคุณภาพ 2) การออกแบบสินค้าและบริการ 3) การออกแบบกระบวนการและก าลัง 
การผลิต 4) กลยุทธ์ท าเลที่ตั้ง และการพยากรณ์ 5) กลยุทธ์การออกแบบผังโรงงาน 6) การออกแบบ
งานและทรัพยากรมนุษย์ 7) การจัดการเครือข่ายปัจจัยการผลิต 8) การจัดการสินค้าคงคลัง  
9) การก าหนดตาราง และ 10) การบ ารุงรักษา 
    การจัดการ คือ กระบวนการน าทรัพยากรการบริหารมาใช้ให้บรรลุวัตถุประสงค์
ตามข้ันตอนการบริหาร คือ การวางแผน (Planning) การจัดการองค์กร (Organizing) การชี้น า   
(Leading) การควบคุม (Controlling) ซึ่งจากความหมายดังกล่าวมีค าส าคัญ 3 ค า คือ กระบวนการ 
ทรัพยากรการบริหาร และวัตถุประสงค์ ดังภาพประกอบ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
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ที่มา: AAd  (2551: เว็บไซต์) 
 
  
 
 จากภาพประกอบ 2 อธิบายได้ดังนี้ 
  INPUT คือ ทรัพยากรการบริหาร (Management Resources) ได้แก่ 4 M’s 
ประกอบด้วย คน (Man) เงิน (Money) วัตถุดิบ (Material) และวิธีการหรือจัดการ (Method หรือ 
Management) ถูกน าเข้าในระบบเพ่ือการประมวลผลหรือการบริการที่เติบโตและพัฒนาก้าวหน้าไป
พร้อมกับอุตสาหกรรมการผลิตและการบริการที่เติบโตและพัฒนาขึ้นไปอย่างรวดเร็วท าให้ทรัพยากร
เพียง 4 ประการ เริ่มไม่เพียงพอส าหรับเป้าหมาย จึงได้เพ่ิมข้ึนอีก 2 M’s เป็น 6 M’s ได้แก่ 
เครื่องจักรกล (Machine) และ การตลาด (Market) ในขณะเดียวกันการท างานที่มองเห็นถึง
ความส าคัญ หรือคุณค่าของจิตใจของผู้ปฏิบัติงานมีมากข้ึน โดยให้ความส าคัญกับความพึงพอใจใน
การปฏิบัติงานของคนงานมากข้ึน จึงเพิ่มขวัญและก าลังใจ (Morale) เข้าไปเป็น 7 M’s และเม่ือโลก
ก้าวเข้าสู่ยุคโลกาภิวัฒน์ (Globalization) ระบบการสื่อสารไร้พรหมแดนที่ติดต่อเชื่อมโยงกันเป็น
ระบบเครือข่ายครอบคลุมทั่วโลก ท าให้การติดต่อสื่อสารรวดเร็วใครไม่รู้หรือไม่มีข้อมูลย่อมเสียเปรียบ
ในเชิงธุรกิจจึงได้เพ่ิม ข้อมูลข่าวสาร (Message) เข้าไปในทรัพยากรกระบวนการผลิต  รวมเป็น 8 M’s 
ซึ่งทรัพยากรเหล่านี้จะเพ่ิมขึ้นไปเรื่อย ๆ ไม่สิ้นสุดตราบเท่าที่ระบบอุตสาหกรรมการผลิตการจัด
จ าหน่ายและการบริการยังคงพัฒนาและก้าวไปไม่หยุดยั้ง 
  PROCESS คือ หน้าที่หรือกิจกรรมขั้นพ้ืนฐานที่ผู้บริหารต้องกระท าในปัจจุบัน ยึดถือ
หน้าที่ 4 ประการ ได้แก่ POLC การวางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การชี้น า 
(Leading) และการควบคุม (Controlling) ซึ่งมีพัฒนาการของแนวคิดมาตั้งแต่สมัยของ ฟาโย (Henri  
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Fayol) ปี 1916 ที่เห็นว่าหน้าที่การจัดการ ประกอบด้วย POCCC ได้แก ่การวางแผน (Planning)  
การจัดองค์กร (Organizing) การสั่งการ (Commanding) การประสานงาน (Coordinating) การควบคุม 
(Controlling) ต่อมาในปี 1937 กูลิก และเออร์วิก (Gulick and Urwick) เห็นว่ากระบวนการจัดการ
ประกอบด้วย การวางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การจัดคนเข้าท างาน (Staffing) 
การอ านวยการ (Directing) การประสานงาน (Coordinating) การรายงานผล (Reportin) และ 
การงบประมาณ (Budgeting) ซึ่งนิยม เรียกย่อว่า POCDCORB ครั้งเมื่อเข้าปี 1972 แฮร์โรลด์คูนตซ์ 
(Harold D. Koontz) มีความเห็นว่าหน้าที่ทางการจัดการ คือ POSDC ได้แก ่การวางแผน (Planning) 
การจัดองค์การ (Organizing) การจัดคนเข้าท างาน (Staffing) การอ านวยการ (Directing) และ 
การควบคุม (Controlling) ซึ่งแนวความคิดของเขาเปลี่ยนแปลงไปชัดเจน โดยในปี 1988 คูนตซ ์
และเวียห์ริช (Koontz and Weihrich) เขียนต าราใช้ชื่อว่า Management ร่วมกันและได้เปลี่ยน
หน้าที่ทางการจัดการจากตัว D (Directing) เป็น L (Leading) พัฒนาด้านแนวคิดดังกล่าวยังคงก้าว
ต่อไปไมห่ยุดยั้ง บางทีในยุคหน้าเราอาจเห็นหน้าที่การจัดการที่เหลืออักษรเพียงตัวเดียวหรือสองตัว
เท่านั้นก็เป็นได้ ดังนั้นอาจสรุปหน้าที่หรือกิจกรรมข้ันพ้ืนฐานทางการจัดการได้ว่าเป็นเครื่องมือที่ใช้ใน
กระบวนการ (Process) แปรรูปทรัพยากรที่น าเข้าให้เป็นผลผลิตตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายของ
องค์การต่อไป 
  OUTPUT คือ เป้าหมาย (Goals) หรือวัตถุประสงค์ (Objectives) ขององค์กร ที่น า
ออกมาจากกระบวนการแปรรูปในขั้นตอนที่สอง เป้าหมายขององค์การสามารถแบ่งหยาบได้เป็น  
2 ประเภทด้วยกัน คือ องค์การที่มีเป้าหมายที่มุ่งแสวงหาก าไร (Profit) และองค์การที่มีเป้าหมาย 
ไม่มุ่งแสวงหาก าไร (Non–Profit) หรืออาจแบ่งเป็นองค์การที่วัตถุประสงค์เพ่ือการผลิตสินค้ากับ
องค์การที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้บริการ (Services) ก็ได้ 
 4. ความรู้เกี่ยวกับศิลปะและวัฒนธรรม 
  4.1 ศิลปะ 
   ศิลปกรรมเป็นวัฒนธรรมที่เกิดจากความพยายามของมนุษย์ในการที่จะปรุงแต่ง
สภาพชีวิตความเป็นอยู่ให้ดีขึ้นให้สิ่งแวดล้อมน่าอยู่อาศัยสวยงามรวมทั้งเป็นอาหารทางใจวัฒนธรรม
ในด้านนี้เช่นวรรณคดีดนตรีจิตรกรรมประติมากรรมและสถาปัตยกรรมวรรณคดีเป็นศิลปกรรมที่
แสดงออกในรูปของตัวหนังสือการแต่งความเป็นเรื่องราวท าให้ผู้อ่านเกิดความรู้สึกทางอารมณ์ 
แต่แฝงไปด้วยคติเตือนใจตัวอย่างเช่นหนังสือเรื่องพระอภัยมณีขุนช้างขุนแผน 
   ดนตรีเป็นศิลปะเกี่ยวกับการบรรเลงให้เกิดเสียงที่ไพเราะสิ่งที่ใช้บรรเลงทั้งดีดสี  
ตีเป่า รวมเรียกเรื่องดนตรีดนตรีอาจแยกออกเป็นดนตรีไทยดนตรีสากลดนตรีไทยปัจจุบันที่แสดงอยู่
เช่น วงปี่พาทย์วงเครื่องสายวงมโหรีส่วนดนตรีสากลเริ่มเข้ามามีอิทธิพลต่อดนตรีไทยตั้งแต่สมัยรัชกาล
ที ่3 แห่งกรุงรัตนโกสินทร์การบรรเลงแตรวงเริ่มมีข้ึนตั้งแต่รัชกาลที่ 4 และเจริญก้าวหน้าโดยล าดับ 
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ดนตรีสากลที่แสดงในสังคมไทยปัจจุบัน และพบเห็นได้บ่อยเช่นแตรวงและโยทวาทิตดังจะพบใน 
การแข่งขันกีฬาแห่ศพบวชนาคหรือสวนสนาม 
   จิตรกรรมเป็นศิลปะเกี่ยวกับการวาดเขียนระบายสีให้เกิดเป็นภาพหรือลวดลายต่างๆ
จิตรกรรมไทยนิยมภาพที่ไม่มีแรเงาเป็นภาพแบนๆศิลปะคล้ายๆของอินเดียลังกาดังจะพบได้จากภาพ
ตามผนังโบสถ์ซึ่งมักจะเป็นเรื่องราวเกี่ยวกับพุทธศาสนา 
   ประติมากรรมเป็นงานสร้างสรรค์เกี่ยวกับการปั้นแกะสลักหล่อทุบตีเคาะให้เกิดเป็น
รูปร่างประติมากรรมที่นิยมท ากันได้แก่พระพุทธรูปซึ่งมีลักษณะเลียนแบบอินเดียและขอม
ประติมากรรมเพ่ือการตกแต่งได้แก่ช่อฟ้าบัวหัวเสาเป็นต้น 
   สถาปัตยกรรมเป็นศิลปะการออกแบบก่อสร้างสถาปัตยกรรมไทยมีความสวยงาม
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะดังจะพบได้จากปราสาทราชวังวัดโบสถ์วิหารสิ่งเหล่านี้แสดงออกถึงคุณค่าทาง
ศิลปะ ปัจจุบันสถาปัตยกรรมมักโน้มเอียงไปทางรูปแบบตะวันตก รวมทั้งโครงสร้าง และเทคนิค 
การก่อสร้าง 
   จรรยามารยาท และจิตใจของคนไทยคนไทยมีลักษณะสุภาพอ่อนน้อมและรู้จัก
ปรับตัวให้เข้ากับสังคมได้ดี มีการแสดงความเคารพที่แตกต่างไปจากวัฒนธรรมของสังคมอ่ืนเช่น 
การยิ้มแย้มทักทายปราศรัย การไหว้ การถวายความเคารพพระมหากษัตริย์ เป็นต้นในด้านจิตใจ 
ของคนไทยการได้รับอิทธิพลจากพุทธศาสนาท าให้คนไทยมีความกตัญญูเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่มีจิตใจ 
โอบอ้อมอารีต่อคนทั่วไป ให้เกียรติแก่ผู้อาวุโส รักเกียรติ และรักศักดิ์ศรีของความเป็นมนุษย์ 
   การพักผ่อนหย่อนใจของคนไทยคนไทยชอบด าเนินชีวิตอย่างสบายมีการพักผ่อน
ควบคู่กันไปกับการท างาน การพักผ่อนของคนไทยแยกพิจารณาได้ 2 ประเภทคือ พักผ่อนนอกบ้าน
กับพักผ่อนในบ้านการพักผ่อนหย่อนใจนอกบ้านได้แก่การดูภาพยนตร์ ชมร้านสรรพสินค้าพักผ่อน
หย่อนใจตามชายหาดทัศนะศึกษาสถานที่ต่างๆสวนสาธารณะ การพักผ่อนหย่อนใจในบ้านได้แก่  
การดูโทรทัศน ์อ่านหนังสือเลี้ยงสัตว์เล่นกีฬา ท าสวนครัวเป็นต้น การพักผ่อนหย่อนใจของชาวชนบท 
อาจมีกิจกรรมสังสรรค์ระหว่างสมาชิกในครอบครัวและเพ่ือนบ้าน เช่น การเล่นการพนัน การเล่น
พ้ืนเมืองเช่นชักเย่อกระโดดเชือกตะกร้อมวยไทยและเล่นว่าวคนไทยรักสนุก ในการท างานมักแทรก
ด้วยการเล่นควบคู่กันไป เช่น การเก่ียวข้าวก็มักมีการร้องร าท าเพลง หรือเมื่อเสร็จกิจกรรมหนึ่งก็มักมี
การพักผ่อนหย่อนใจลักษณะเช่นนี้มีมาตั้งแต่อดีต และปัจจุบันก็ยังคงเป็นอยู่ (พนมพร สารสิทธิยศ, 
2552)  
   องค์ความรู้เกี่ยวกับศิลปะ มี 5 ด้าน ประกอบด้วย จิตรกรรม ประติมากรรม 
สถาปัตยกรรม วรรณกรรม ดนตรีและนาฏศิลป์ 
    1. จิตรกรรม เป็นงานศิลปะแสดงออกด้วยการวาด ระบายสี และการจัด
องค์ประกอบความงามอ่ืน เพ่ือให้เกิดภาพ 2 มิต ิไม่มีความลึก หรือนูนหนา จิตรกรรมเป็นแขนงหนึ่ง
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ของทัศนศิลป์ ผู้ท างานจิตรกรรม มักเรียกว่า จิตรกร จอห์น แคนาเดย์ (John Canaday) ได้ให้
ความหมายของจิตรกรรมไว้ว่า จิตรกรรม คือ การระบายชั้นของสีลงบนพ้ืนระนาบรองรับ เป็น 
การจัดรวมกันของรูปทรง และ สีที่เกดิขึ้นจากการเตรียมการของศิลปินแต่ละคนในการเขียนภาพนั้น
พจนานุกรมศัพท์ อธิบายว่า เป็นการสร้างงานทัศนศิลป์บนพ้ืนระนาบรองรับด้วยการลาก ป้าย ขีด  
ขูดวัสดุ จิตรกรรมลงบนพื้นระนาบรองรับ ภาพจิตรกรรมที่เก่าแก่ที่สุดที่เป็นที่รู้จักอยู่ที่ถ้ า Chauvet  
ในประเทศฝรั่งเศส ซึ่งนักประวัติศาสตร์บางคนอ้างว่ามีอายุราว 32,000 ปี เป็นภาพที่สลัก และ
ระบายสีด้วยโคลนแดง และสีย้อมด า แสดงรูปม้า แรด สิงโต ควาย แมมมอธ หรือมนุษย์ ซึ่งมักจะ
ก าลังล่าสัตว์จ าแนกได้ตามลักษณะผลงานที่สิ้นสุด และวัสดุอุปกรณ์การสร้างสรรค์เป็น 2 ประเภท คือ 
ภาพวาด และภาพเขียน 
     1.1 จิตรกรรมภาพวาด (Drawing) จิตรกรรมภาพวาด เรียกเป็นศัพท์
ทัศนศิลป์ภาษาไทยได้หลายค า คือ ภาพวาดเขียน ภาพวาดเส้น หรือบางท่านอาจเรียกด้วยค า 
ทับศัพท์ว่า ดรอวิ้ง ก็ม ีปัจจุบันได้มีการน าอุปกรณ์ และเทคโนโลยีที่ใช้ในการเขียนภาพ และวาดภาพ  
ที่ก้าวหน้าและทันสมัยมากมาใช้ ผู้เขียนภาพจึงอาจจะใช้อุปกรณ์ต่างๆมาใช้ในการเขียนภาพ ภาพวาด
ในสื่อสิ่งพิมพ์ สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ ภาพวาดลายเส้นและการ์ตูน 
     1.2 จิตรกรรมภาพเขียน (Painting) ภาพเขียนเป็นการสร้างงาน 2 มิติบนพ้ืน
ระนาบด้วยสีหลายสีซึ่งมักจะต้องมีสื่อตัวกลางระหว่างวัสดุกับอุปกรณ์ท่ีใช้เขียนอีก ซึ่งกลวิธีเขียนที่
ส าคัญ คือ การเขียนภาพสีน้ า (Color Painting) การเขียนภาพสีน้ ามัน (Oil Painting) การเขียน
ภาพสีอะคริลิค (Acrylic Painting) การเขียนจิตรกรรมฝาผนัง (Fresco Painting)   
    2. ประติมากรรม (Sculpture) เป็นงานศิลปะที่แสดงออกด้วยการปั้น แกะสลัก 
หล่อ และการจัดองค์ประกอบความงามอ่ืน ลงบนสื่อต่างๆ ได้แก่ ไม ้หิน โลหะ และสัมฤทธิ์ เพ่ือให้
เกิดรูปทรง 3 มิติ มีความลึก หรือนูนหนา สามารถสื่อถึงสิ่งต่างๆ สภาพสังคม วัฒนธรรม รวมถึงจิตใจ
ของมนุษย์โดยชิ้นงาน ผ่านการสร้างของประติมากร ประติมากรรมเป็นแขนงหนึ่งของทัศนศิลป์ ผู้
ท างานประติมากรรม มักเรียกว่า ประติมากร งานประติมากรรมที่เกี่ยวกับศาสนามักสะกดให้แตกต่าง
ออกไปว่า ประติมากรรม ผู้ที่สร้างงานประติมากรรม เรียกว่า ปฏิมากร งานประติมากรรม แบ่งเป็น 3 
ประเภท ตามมิติของความลึก ได้แก่ ประติมากรรมนูนต่ า ประติมากรรมนูนสูง ประติมากรรมลอยตัว 
นอกจากนี้ยังมีประติมากรรมโมบาย ที่แขวนลอยและเคลื่อนไหวได้ และประติมากรรมติดตั้งชั่วคราว
กลางแจ้ง (Installation Art) ที่เรียกว่าศิลปะจัดวาง 
     2.1 ประติมากรรมประเภทนูนต่ า (Bas–Relief) ได้แก่ งานประติมากรรมที่มี
ลักษณะคล้ายคลึงกับประติมากรรมประเภทนูนสูง แต่จะแบน หรือบางกว่าประติมากรรมประเภทนี้ 
ไม่ปรากฏมากนักในอดีต ซึ่งมักจะได้แก่ ประติมากรรมที่เป็นลวดลายประดับตกแต่ง ได้แก ่แกะสลัก
ด้วยไม้ หิน และปูนปั้น ในปัจจุบันมีท ากันมากเพราะใช้เป็นงานประดับตกแต่งได้ดี ซึ่งอาจจะปั้นเป็น

http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259B%25E0%25B9%258C
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2588%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%2581%25E0%25B8%25A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%259B%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B0%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%259D%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B1%25E0%25B9%2588%25E0%25B8%2587%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%25AA
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25A0%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A7%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2594
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%25A0%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%259E%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%2582%25E0%25B8%25B5%25E0%25B8%25A2%25E0%25B8%2599&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%25A0%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%259E%25E0%25B8%25A7%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2594%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A2%25E0%25B9%2580%25E0%25B8%25AA%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%2599&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2581%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%25A3%25E0%25B9%258C%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25B9%25E0%25B8%2599
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B5%25E0%25B8%2599%25E0%25B9%2589%25E0%25B8%25B3&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%25AA%25E0%25B8%25B5%25E0%25B8%25AD%25E0%25B8%25B0%25E0%25B8%2584%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2584&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2588%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%2581%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25A1%25E0%25B8%259D%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%259C%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2587
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%2597%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%2599%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259B%25E0%25B9%258C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25E0%25B8%259B%25E0%25B8%25A3%25E0%25B8%25B0%25E0%25B8%2595%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%25A1%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2581%25E0%25B8%25A3&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%25E0%25B8%25A8%25E0%25B8%25B4%25E0%25B8%25A5%25E0%25B8%259B%25E0%25B8%25B0%25E0%25B8%2588%25E0%25B8%25B1%25E0%25B8%2594%25E0%25B8%25A7%25E0%25B8%25B2%25E0%25B8%2587
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เรื่องราวที่เกี่ยวกับประวัติศาสตร์ ตามวัตถุประสงค์ของสถาปัตยกรรมที่น าประติมากรรมนั้นไป
ประกอบนอกจากนี้ ประติมากรรมประเภทนี้ยังใช้ได้ดีในการปั้นเหรียญชนิดต่าง ๆ รวมถึงการปั้น
เครื่องหมาย ตรา เครื่องหมายต่าง ๆ กันอย่างแพร่หลาย 
     2.2  ประติมากรรมประเภทนูนสูง (High–Relief) ได้แก่ ประติมากรรม 
ที่ไม่ลอยตัว มีพ้ืนหลัง ตัวประติมากรรมจะยื่นออกมาจากพ้ืนหลังค่อนข้างสูง แต่มีพ้ืนเป็นฉากหลัง
ประกอบอยู ่ประติมากรรมประเภทนี้มักใช้ตกแต่งอาคารสถาปัตยกรรมพุทธศาสนา ฐานอนุสาวรีย์
อาคารทั่วไป เป็นประติมากรรมที่นิยมสร้างขึ้นเพ่ือประดับตกแต่งอาคารสถาปัตยกรรมพุทธศาสนา 
แต่อดีต ได้แก่ ประติมากรรมตกแต่งกระวิหารวัดไลย์ อ าเภอท่าวุ้ง จังหวัดลพบุรี ซึ่งเป็นประติมากรรม
ปูนปั้นแบบนูนสูง กล่าวกันว่าเป็นศิลปะสมัยอู่ทอง สร้างข้ึนราวพุทธศตวรรษที่ 17 โดยด้านหน้าวิหาร
ปั้นเป็นเรื่องปฐมสมโพธิ์ และทศชาติด้านหลังเป็นเรื่องการแบ่งพระบรมสารีริกธาตุ ประติมากรรมปูน
ปั้น พระพุทธรูปปางลีลาที่วัดเจดีย์เจ็ดแถว อ าเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย ประติมากรรมปูนปั้นที่
วิหารทรงม้า วัดมหาธาตุ จังหวัดนครศรีธรรมราช และประติมากรรมปูนปั้นประดับเจดีย์เจ็ดยอด  
วัดเจดีย์เจ็ดยอดอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ประติมากรรมประเภทนูนสูงที่ใช้ส าหรับตกแต่งนี้ควร
จะรวมถึง ประติมากรรมที่เป็นลวดลายประดับตกแต่งด้วย ได้แก ประติมากรรมปูนปั้นประดับกระจก
หน้าบ้าน พระอุโบสถและวิหารต่าง ๆ ตลอดจนถึงการประดับตกแต่งสถาปัตยกรรมในปัจจุบัน ได้แก่ 
ประติมากรรมที่ปั้นเป็นเรื่องราว หรือเป็นลวดลายประดับตกแต่งอาคาร ตกแต่งฐานอนุสาวรีย์ ตกแต่ง
สะพาน และสิ่งก่อสร้างต่าง ๆ 
     2.3 ประติมากรรมลอยตัว (Round-Relief) ได้แก่ ประติมากรรมท่ีปั้น หล่อ 
หรือแกะสลักขึน้เป็นรูปร่างลอยตัวมองได้รอบด้าน ไม่มีพ้ืนหลัง ได้แก ่รูปประติมากรรมที่เป็นอนุสาวรีย์
ประติมากรรมรูปเหมือน และพระพุทธรูปลอยตัวสมัยต่าง ๆ ตลอดไปจนถึงประติมากรรมส าหรับ
ประดับตกแต่ง ประติมากรรมประเภทลอยตัวของไทยที่รู้จักกันดี คือ พระพุทธรูปสมัยต่าง ๆ โดยเฉพาะ 
พระพุทธรูปสมัยสุโขทัย ซึ่งถือว่าเป็นพระพุทธรูปคลาสสิกของไทยนั้น นับเป็นประติมากรรมลอยตัว 
ที่สมบูรณ์แบบที่สุดของไทย ประติมากรรมประเภทนี้สร้างมากในสมัยปัจจุบัน คือ อนุสาวรีย์และ 
รูปเคารพหรือพระบรมรูปของเจ้านายชั้นสูง ได้แก่ อนุสาวรีย์พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลก
มหาราช เชิงสะพานพุทธยอดฟ้า กรุงเทพมหานคร อนุสาวรีย์พระเจ้าตากสินมหาราช ที่วงเวียนใหญ่ 
กรุงเทพ ฯ อนุสาวรีย์พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัว ที่สวนลุมพินี กรุงเทพมหานคร 
อนุสาวรีย์ในจังหวัดต่าง ๆ มากมาย 
    3. สถาปัตยกรรม (Architecture) หมายรวมถึง อาคารหรือสิ่งก่อสร้าง รวมถึง
สิ่งแวดล้อมท่ีเกี่ยวข้องทั้งภายใน และภายนอกสิ่งปลูกสร้างนั้น ที่มาจากการออกแบบของมนุษย์  
ด้วยศาสตร์ทางด้านศิลปะ การจัดวางที่ว่าง ทัศนศิลป์ และวิศวกรรมการก่อสร้าง เพ่ือประโยชน์ใช้ 
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สอย สถาปัตยกรรมยังเป็นสื่อความคิด และสัญลักษณ์ทางวัฒนธรรมของสังคมในยุคนั้นอีกด้วยจุด
สนใจและความหมายของศาสตร์ทางสถาปัตยกรรมนั้น ได้เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย 
    4. วรรณกรรม (Literature) หมายถึง งานเขียนที่แต่งขึ้น หรืองานศิลปะ  
ที่เป็นผลงานอันเกิดจากการคิด และจินตนาการ แล้วเรียบเรียง น ามาบอกเล่า บันทึก ขับร้อง หรือ 
สื่อออกมาด้วยกลวิธีต่างๆ โดยทั่วไปแล้วจะแบ่งวรรณกรรมเป็น 2 ประเภท คือวรรณกรรมลาย
ลักษณ์ คือวรรณกรรมที่บันทึกเป็นตัวหนังสือ และวรรณกรรมมุขปาฐะ อันได้แก่วรรณกรรมที่เล่า 
ด้วยปาก ไม่ได้จดบันทึก ด้วยเหตุนี้ วรรณกรรมจึงมีความหมายครอบคลุมกว้างถึงประวัติ นิทาน 
ต านาน เรื่องเล่า ข าขัน เรื่องสั่น นวนิยาย บทเพลง และค าคม วรรณกรรมเป็นผลงานศิลปะที่
แสดงออกด้วยการใช้ภาษา เพ่ือการสื่อสารเรื่องราวให้เข้าใจระหว่างมนุษย์ ภาษาเป็นสิ่งที่มนุษย์
คิดค้น และสร้างสรรค์ขึ้นเพ่ือใช้สื่อความหมาย เรื่องราวต่าง ๆ ภาษาท่ีมนุษย์ใช้ในการสื่อสาร ได้แก ่
ภาษาพูด โดยการใช้เสียง ภาษาเขียน โดยการใช้ตัวอักษร ตัวเลข สัญลักษณ์ และภาพ ภาษาท่าทาง 
โดยการใช้กิริยาท่าทาง หรือประกอบวัสดุอย่างอ่ืน 
    5. ดนตรี และนาฏศิลป์ (Music & Dramatic Art) เป็นผลงานศิลปะที่แสดงออก
ด้วยการใช้เสียง การจัดจังหวะ และท่วงท านองของเสียงด้วยการเล่นดนตรี และการขับร้องเพลงที่มี 
ผลต่ออารมณ์ และจิตใจของมนุษย์รวมถึงการใช้ท่าทางประกอบเสียง การเต้นระบ า ร า ฟ้อน และ 
การแสดงละคร ผู้สร้างสรรค์งาน เรียกว่า นักดนตรี (Musician) นักร้อง (Singer) หรือนักแสดง 
(Actor/Actress) 
  4.2 วัฒนธรรม 
   วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น และเป็นลักษณะเฉพาะของแต่ละสังคมมนุษย์ทุก
คนที่เกิดและเติบโตขึ้นมาในสังคมเป็นผู้มีวัฒนธรรมทั้งสิ้น วัฒนธรรมก็เป็นสิ่งที่ก าหนดพฤติกรรมของ
มนุษย์ตั้งแต่เกิดจนตายตั้งแต่ตื่นนอนจนเข้านอน วัฒนธรรมเป็นตัวก าหนดรูปแบบของครอบครัว
เศรษฐกิจ การปกครองศาสนา และการศึกษาวัฒนธรรมจะก าหนดว่าสิ่งใดดี สิ่งใดไม่ด ีสิ่งใดถูกสิ่งใด
ผิด รวมทั้งเป้าหมายในชีวิตว่าควรเป็นอย่างไรมนุษย์ที่เกิด และเติบโตขึ้นมาในสังคมใด ก็จะได้เรียนรู้
วัฒนธรรมของสังคมนั้นอันเป็นมรดกตกทอดกันมาเป็นล าดับ มนุษย์ที่เกิดรุ่นต่อมาไม่จ าเป็นต้องสร้าง
วัฒนธรรมขึ้นใหม่ เพียงแต่เรียนรู้สิ่งที่มีอยู่แล้วพร้อมทั้งปรับปรุงแก้ไขเพ่ิมเติมวัฒนธรรมให้เหมาะสม
กับสภาพแวดล้อม ทัง้ทางภูมิศาสตร์ และสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป ได้แก ่คิดค้นวิธีการท างานใหม่ หรือ
แม้แต่ภาษาก็จะต้องมีศัพท์ส านวนไวยากรณ์เพ่ิมมากข้ึน เพ่ือให้มนุษย์สามารถใช้ความคิดได้อย่าง
กว้างขวาง วัฒนธรรมเป็นวิถีชีวิตที่ชุมชนและท้องถิ่นต่างๆ ได้พัฒนา และสร้างสรรค์ข้ึน และได้ใช้เป็น
เครื่องมือในการด าเนินวิถีชีวิตป้องกัน และแก้ไขปัญหา รวมทั้งใช้ในการพัฒนาคุณภาพชีวิต ซึ่งเป็น
ศักยภาพ และคุณค่าที่ส าคัญยิ่งของชุมชนท้องถิ่น และสังคมไทยที่ได้แสดงออกในรูปแบบ และวิธีการ 
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ต่างๆ ทั้งในรูปแบบของวิถีชีวิตขนบธรรมเนียม ประเพณีภูมิปัญญาท้องถิ่นเครื่องมือ เครื่องใช้ใน 
การท ามาหากินความเชื่อ และอ่ืนๆ อีกมากมาย 
    งามพิศ สัตย์สงวน (2543) ได้นิยามความหมาย “วัฒนธรรม” คือ แบบแผนใน
การด าเนินชีวิตของมนุษย์ความแตกต่างทางวัฒนธรรมในสังคมนั้น เป็นผลมาจากการมีวิถีชีวิตที่
แตกต่างกันไปท าให้เกิดเป็นวัฒนธรรมไทยวัฒนธรรมจีน วัฒนธรรมญี่ปุ่น เป็นต้น วิถีชีวติของมนุษย์ใน
ที่นี้หมายถึงว่า มีชีวิตความเป็นอยู่อย่างไรบ้างมีวัฒนธรรมอย่างไรบ้างเช่น มีระบบเศรษฐกิจแบบไหน 
มีการเมืองการปกครองแบบไหน มีการใช้อ านาจ และได้อ านาจมาอย่างไร มีระบบครอบครัว และ 
เครือญาติแบบไหน มีระบบความเชื่อ หรือนับถือศาสนาอะไรมีการถ่ายทอดทางวัฒนธรรม และ 
การขัดเกลาอบรมอย่างไร มีประเพณีพิธีกรรมอะไรและมีชีวิตประจ าวันอะไรบ้าง 
    จ านงค์ อดิวัฒนสิทธ์ และคณะ (2543) ได้ให้ความหมาย “วัฒนธรรม” ไว้ว่า
วัฒนธรรมเป็นแบบแผน การด าเนินชีวิตของกลุ่ม ซึ่งสมาชิกของสังคมหนึ่งได้ยึดถือเป็นแบบแผนของ
ชีวิตร่วมกัน วัฒนธรรม จึงเปน็เสมือน เครื่องหมาย หรือประจ ากลุ่มที่คนอ่ืนเห็นแล้วรู้ได้ทันทีเช่น  
มีภาษา เครื่องแต่งกายขนบธรรมเนียมประเพณีที่เหมือนกันส าหรับในกลุ่มนั้น 
    นิคม มูสิกะคามะ (2545) ได้ให้ความหมายวัฒนธรรม คือวิถีชีวิตของคน 
เกิดจากกระบวนการอันซับซ้อนทางสังคม หรือกลุ่มชนโดยรวมเอามิติทางด้านจิตใจ วัตถ ุภูมิปัญญา 
และอารมณ์เข้าไว้ด้วยกันจนเป็นรูปแบบเอกลักษณ์ของสังคมนั้นมิใช่เพียงเรื่องของศิลปะและ
วรรณกรรมหากหมายรวมถึงรูปแบบวิถีชีวิตสิทธิมนุษยชนขั้นพื้นฐาน ระบบค่านิยม ตลอดจน
ขนบธรรมเนียมจารีตประเพณีและความเชื่อ 
    นิธิ เอียวศรีวงศ์ (2536) ได้ให้ความหมายของค าว่า วัฒนธรรม คือระบบ
ความสัมพันธ์ของคนกับคนและคนกับธรรมชาติ โดยปกติแล้วระบบความสัมพันธ์ที่มนุษย์ไม่ได้สร้าง 
ขึ้นใหม่ทุกช่วงอายุคนแต่มักจะรับระบบความสัมพันธ์ที่ถ่ายทอดมาจากอดีต ระบบความสัมพันธ์ หรือ
วัฒนธรรมมีความซับซ้อนมากต้องอาศัยการถ่ายทอดปลูกฝังกันเป็นเวลานาน แต่ยงัจะสามารถด าเนิน
ชีวิตในระบบความสัมพันธ์หนึ่งๆ ได้อย่างดีไม่ว่าจะสร้างขึ้นเอง และขยายให้ผู้อื่นรับระบบนั้นรวมกัน 
จะต้องใช้เวลาเกินกว่าชีวิตอายุคนไปสักเท่าใด ระบบความสัมพันธ์ หรือวัฒนธรรมจึงมีพลังก าหนด
ชีวิตของคนยิ่งกว่าสิ่งใด 
    นิยพรรณ (ผลวัฒนะ) วรรณศิริ (2540) ได้ศึกษาในเรื่อง “มานุษยวิทยาสังคม
และวัฒนธรรม” และสรุปความหมายของ “วัฒนธรรม” ในมุมมองของนักสังคมวิทยาว่าเป็น
กระบวนการอบรม ปลูกฝัง สั่งสอน เรียนรู้ถึงการด ารงวิถีชีวิตที่เป็นรูปแบบเดียวกันแล้วเก็บไว้เป็น
มรดกตกทอด ส่งต่อให้สมาชิกรุ่นใหม่ของสังคมต่อไป ส่วนในมุมมองของนักมานุษยวิทยา วัฒนธรรม 
หมายถึง ความดีงามไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมของคน หรือสิ่งของจะต้องแสดงออกถึงความดีงาม 
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    ประเวศ วะสี (2544) ได้ชี้ให้เห็นว่า ถ้าเข้าใจความหมายของวัฒนธรรมในเชิง
ชีวิตวัฒนธรรมแล้วจะสามารถสรุปคุณลักษณะของวัฒนธรรมได้ 8 ประการคือ 
     1. มีความหมายหลากหลาย กระจายอ านาจจึงส่งเสริมการเมืองระบอบ
ประชาธิปไตยวัฒนธรรมจะมีลักษณะหลากหลายไปตามชุมชนท้องถิ่นถ้าเห็นคุณค่าของวัฒนธรรม 
ก็ต้องส่งเสริมความเป็นตัวเองทางวัฒนธรรมของชุมชนท้องถิ่นก็เท่ากับเป็นการกระจายอ านาจ และ
ส่งเสริมการเมืองระบอบประชาธิปไตยการเห็นคุณค่า และส่งเสริมวัฒนธรรมของชุมชนท้องถิ่น 
จึงเป็นการพัฒนาประชาธิปไตย 
     2. กระจายรายได้และสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ จุดแข็งของไทย 
ที่คนอื่นไม่มีคือ วัฒนธรรมไทยควรคิดเรื่องเศรษฐกิจกับวัฒนธรรมให้เชื่อมต่อกันเพราะเศรษฐกิจ 
ในรูปแบบปัจจุบันมีลักษณะกระจุกรายได้สูง วัฒนธรรมมีบทบาทส าคัญในการกระจายรายได้ 
     3. ส่งเสริมศักดิ์ศรีของชุมชนท้องถิ่น วัฒนธรรมคือ ภูมิปัญญาของชุมชน
ท้องถิ่น ซึ่งมีรากย้อนไปไกลถ้าเห็นคุณค่าของวัฒนธรรมท้องถิ่นย่อมมีศักดิ์ศรี ถ้าชุมชนท้องถิ่น 
มีศักดิ์ศรี คนทั้งประเทศก็จะมีเกียรติ มีความสุข เป็นการเปิดทางเลือกกว้างขวางให้ผู้คนลด
ความเครียดและความขัดแย้งในสังคมลง 
     4. มีความเป็นบูรณาการ วัฒนธรรมเป็นเรื่องของความเชื่อมโยงอย่างเป็น 
บูรณาการทุกมิติ วัฒนธรรมเป็นเรื่องของคนทั้งหมดในชุมชน หรือสังคมท่ีมีความเชื่อ และระบบ
คุณค่า และการปฏิบัติร่วมกันเป็นทั้งเรื่องของเศรษฐกิจ จิตใจ การเมืองสังคมสิ่งแวดล้อมพร้อมกันไป
หมดเป็นเรื่องเดียวกัน 
     5. สร้างความบรรสานสอดคล้อง และความสมดุลยั่งยืน เพราะความเป็นบูรณา
การ และความที่มีรากลึกยาวนาน วัฒนธรรมจึงมีลักษณะผสาน หรือมีความบรรสานสอดคล้องระหว่าง
มนุษย์ทั้งกาย และใจกับสังคมและกับสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นปฏิสัมพันธ์ระหว่างสิ่งทั้งหลายทั้งปวงตาม
ธรรมชาติ 
     6. มีการพัฒนาจิตใจและจิตวิญญาณอันลึกซ้ึง การพัฒนาทางวัตถุไม่ค านึงถึง
คุณค่าทางจิตใจและจิตวิญญาณ วัฒนธรรมค านึงถึงเรื่องจิตใจและจิตวิญญาณอันลึกซึ้ง สุนทรียกรรม 
ให้ความสุขทางจิตใจ 
     7. ส่งเสริมความเข้มแข็งของสังคม ต้องส่งเสริมให้สังคมเข้มแข็งจึงจะถ่วงดุล
อ านาจ และฟ้ืนฟูบูรณะศีลธรรมได้ วัฒนธรรมเป็นเครื่องส่งเสริมความเข้มแข็งของสังคม เพราะ
วัฒนธรรมต้องมีความเป็นชุมชน ความเป็นชุมชนต้องมีองค์กรชุมชนการมีองค์กรชุมชนท าให้ชุมชน  
หรือสังคมเข้มแข็ง 
     8. เป็นการผดุงศีลธรรมของสังคมเมื่อวัฒนธรรมมีลักษณะทั้ง 7 ประการ 
ดังกล่าวข้างต้นจึงเป็นการผดุงศีลธรรม (พนมพร สารสิทธิยศ, 2552) 
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      สรุป วัฒนธรรม หมายถึง วิถีชีวิตของคนในสังคมเป็นแบบแผนการ
ประพฤติปฏิบัติและการแสดงออกซ่ึงความรู้สึกนึกคิดในสถานการณ์ต่างๆ ที่สมาชิกในสังคมเดียวกัน
สามารถเข้าใจซาบซึ้ง ยอมรับและใช้ปฏิบัติร่วมกัน อันจะน าไปสู่การพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนใน
สังคมนั้นมีความเจริญงอกงามซึ่งเป็นผลจากระบบความสัมพันธ์ระหว่างมนุษย์กับมนุษย์ มนุษย์กับ
สังคม และมนุษย์กับธรรมชาติ จ าแนกออกเป็น 3 ด้าน คือ จิตใจสังคมและวัตถุมีการสั่งสมและสืบ
ทอดจากคนรุ่นหนึ่งไปสู่คนอีกรุ่นหนึ่ง จากสังคมหนึ่งไปสู่อีกสังคมหนึ่ง จนกลายเป็นแบบแผนที่
สามารถเรียนรู้และก่อให้เกิดผลิตกรรมและผลิตผล ทั้งท่ีเป็นรูปธรรมและนามธรรม อันควรค่าแก่ 
การวิจัย อนุรักษ์ฟ้ืนฟูพัฒนา ถ่ายทอด ส่งเสริม เสริมสร้าง เอตทัคคะและแลกเปลี่ยนเพ่ือสร้างเสริม 
ดุลยภาพแห่งความสัมพันธ์ ระหว่างมนุษย์ สังคม และธรรมชาติ ซึ่งจะช่วยให้มนุษย์สามารถด ารงชีวิต
อย่างมีสันติภาพ สันติสุขอิสรภาพและวัฒนธรรมเป็นเครื่องวัดความเจริญก้าวหน้าของเผ่าพันธุ์ผ่าน
องค์ประกอบต่างๆ มี 4 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยสี่ประกอบด้วย อาหาร ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม ยารักษา
โรคความเชื่อ ประเพณี และพิธีกรรม 
    จารุบุตร เรืองสุวรรณ (2528) ได้เขียนฮีตสิบสองคลองสิบสี่ของชาวอีสาน  
โดยกล่าวเป็นจารีตประเพณีท่ีปฏิบัติกันแต่ละเดือนครบทั้ง 12 เดือนเป็นท านองสรุปความ  
มีค ากลอนอีสานประกอบบ้างเล็กน้อย ประเพณีทั้ง 12 เดือนมีดังนี้ 
     เดือนเจียง (เดือนอ้าย) มีประเพณีนิมนต์สังฆเจ้า เข้ากรรม นิมนต์สังฆเจ้า   
เข้ากรรม ชาวบ้านเลี้ยงผีแถนและผีต่างๆ (บรรพบุรุษหรือบรรพบุรุษผู้ล่วงลับ (การนิมนต์พระสงฆ์เจ้า 
มาเข้าปริวาสกรรมหรือเข้ากรรมนั้นเป็นพิธีกรรมเพ่ือให้พระภิกษุผู้กระท าความผิดได้สารภาพต่อหน้า
คณะสงฆ ์(มิใช่การล้างบาป) เป็นการฝึกความรู้สึกส านึก วิจัยต่อความบกพร่องของตัวเองซึ่งตรงกัน
ข้ามกับสังคมสมัยนี้ที่มีแต่โพนทะนาถึงความชั่วความผิดของผู้อื่นข้างเดียว 
     เดือนยี่ มีประเพณีท าบุญคูณข้าวท าบุญ "คูณข้าว" มีพระสวดมนต์เย็นยันเช้า
เพ่ือเป็นสิริมงคลแก่ข้าวเปลือก เมื่อพระฉันเช้าแล้วก็ท าพิธีสู่ขวัญข้าว (ท าขวัญหรือสูตรขวัญ) 
นอกจากนั้นในเดือนนี้ชาวบ้านจะยังต้องเตรียมสะสมเชื้อเพลิงหาฟืนและถ่านมาไว้ในบ้าน 
     เดือนสาม มีประเพณีบุญข้าวจี่ ให้ท าบุญข้าวจี่และบุญมาฆะบูชาเริ่มพิธี
ท าบุญข้าวจี่ในตอนเช้าโดยใช้ข้าวเหนียวปั้นหุ้มน้ าอ้อยเอาไปปิ้งหรือจี่พอเกรียมแล้วชุบด้วยไข่ลนไฟ
จนสุกแล้วใส่ภาชนะไปตั้งไว้ในหัวแจก (ศาลาวัด) นิมนต์พระรับศีลแล้วเอาข้าวจี่ใส่บาตรน าถวายแด่
พระภิกษุสงฆ์พร้อมด้วยอาหารอื่นเมื่อพระฉันเสร็จแล้วมีการแสดงพระธรรมเทศนาข้าวจี่ที่เหลือจาก
พระฉันก็แบ่งกันรับประทานจะถือว่าโชคดี 
     เดือนสี่ มีประเพณีท าบุญพระเวสฟังเทศน์มหาชาติมูลเหตุเนื่องมาจากพระ
คัมภีร์มาลัยหมื่นและมาลัยแสนว่าผู้ใดปรารถนาที่จะได้พบพระศรีอริยเมตไตย์หรือเข้าถึงศาสนาของ 
พระพุทธองค์แล้วจงอย่าฆ่าตีบิดามารดา สมณพราหมณาจารย์อย่ายุยงให้สงฆ์แตกสามัคคีกันกับให้ 
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อุตส่าห์ฟังธรรมเทศนาเรื่องพระมหาเวสสันดรชาดกให้จบสิ้นภายในวันเดียวกันเป็นต้น ในงานบุญนี้
มักจะมีผู้น าของมาถวายพระซึ่งเรียกว่า "กัณฑ์หลอน"หรือถ้าจะเจาะจงถวายเฉพาะพระนักเทศน์ที่ตน
นิมนต์มาก็เรียกว่า "กัณฑ์จอบ"เพราะต้องแอบซุ่มดูให้แน่เสียก่อนนอกจากนั้นในเดือนนี้ยังมีการท าบุญ
โดยหาดอกไม้มาตากไว้ด้วย 
     เดือนห้า มีประเพณีตรุษสงกรานต์หรือวันขึ้นปีใหม่ไทยสรงน้ าพระพุทธบาท
ไปเก็บดอกไม้ป่ามาบูชาพระในระหว่างบุญนี้ทุกคนจะหยุดงานธุรกิจประจ าวันโดยเฉพาะมีวันส าคัญ
ดังนี้ คือ วันสังขารล่วง เป็นวันแรกของงานจะน าพระพุทธลงมาความสะอาดและตั้งไว้ ณ สถานที่อัน
สมควร แล้วพากันสรงพระด้วยน้ าหอม วันสังขารเน่า เป็นวันที่สองของงานพากันท าบุญอุทิศส่วนกุศล
ให้บิดามารดาที่ล่วงลับไปแล้ว วันสังขารขึ้น เป็นวันที่สามของงานท าบุญตักบาตรถวายภัตตาหารแด่
พระ-เณร แล้วท าการคารวะบิดามารดาและคนแก่ส่งท้ายด้วยมีพิธีบายศรีสู่ขวัญ แล้วใช้น้ าที่เหลือใช้
จากการรดน้ าให้ผู้ใหญ่น้ ามารดให้แก่ผู้ร่วมงาน ภายหลังจึงแผลงมาเป็นการวิ่งไล่สาดน้ ากลั่นแกล้งกัน 
     เดือนหก มีประเพณีท าบุญวิสาขบูชามีการเทศน์ตลอดวันตลอดกลางคืน 
มีการเวียนเทียนในเดือนนี้มีงานบุญส าคัญอีกบุญหนึ่งคือ บุญสัจจะหรือบุญบั้งไฟเพ่ือถวายเป็นพุทธ
บูชา และขอฝนมีผลทางอ้อมเพ่ือฝึกฝนให้รู้จักผสมดินปืนและให้ประชาชนมาร่วมสนุกสนานกันได้
อย่างสุดเหวี่ยงก่อนจะลงมือท านาซึ่งเป็นงานหนักประจ าปีนอกจากนี้ก็มักจะมีการบวชนาคไปพร้อม
กันด้วยตอนกลางคืนมักจะมีการตีกลองเอาเสียงดังแข่งกันเรียกว่า "กลองเส็ง"บางต าราก็ว่าต้องมีพิธี
สรงน้ าพระพุทธรูปฝ่ายเหนือและฝ่ายใต้ตลอดจนมีการถือน้ าพระพิพัฒน์ต่อพระพุทธเจ้าพระธรรมเจ้า 
พระสงฆ์เจา้ และต่อแผ่นดิน 
     เดือนเจ็ด มีประเพณีท าบุญบูชาเทวดาอารักษ์หลักเมือง เดือนเจ็ด ท าบุญบูชา
เทวดาอาฮักษ์หลังเมือง (วีรบุรุษ) ท าการเซ่นสรวงหลักเมือง ผีพ่อแม ่ผีปู่ตา ผีเมือง (บรรพบุรุษ)  
ผีแฮก (เทวดารักษานาไร่) ท านองเดียวกันกับแรกนาขวัญ ซึ่งเป็นพิธีกรรมก่อนจะมีการท านาสรุปแล้ว
คือให้รู้จักคุณของผู้มีพระคุณและสิ่งที่มีคุณจึงจะเจริญ 
     เดือนแปด มีประเพณีท าบุญเข้าพรรษา ท าบุญตักบาตร ถวายภัตตาหารเช้า
และเพลแก่พระสงฆ์บ่ายมีการฟังธรรมเทศนา กับมีการป่าวร้องให้ชาวบ้านน าขี้ผึ้งมาหล่อเทียนใหญ่
น้อยส าหรับจุดไว้ในโบสถ์เป็นพุทธบูชาตลอดฤดูกาลเข้าพรรษา ในเมืองหลวงมีการถวาย "เทียนจ า"  
แก่อารามส าคัญ 
     เดือนเก้า มีประเพณีท าบุญข้าวประดับดิน ท าบุญข้าวและอาหารคาวหวาน
พร้อมทั้งหมากพลูบุหรี่ห่อด้วยใบตองกล้วยแล้วน าไปวางไว้ตามต้นไม้และพ้ืนหญ้าเพ่ืออุทิศให้แก่
บรรดาญาติผู้ล่วงลับไปแล้วโดยก าหนดท าใน วันแรมสิบสี่ค่ าเดือนเก้าต่อมาภายหลังนิยมท าภัตตาหาร
ถวายแก่พระภิกษุสงฆ์ สามเณรแล้วอุทิศให้ผู้แก่ตามด้วยการหยาดน้ า (กรวดน้ า) ทั้งนี้เกิดจากความ
เชื่อตามนิทานชาดก และเป็นที่มาของการแจกข้าวด้วย 
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     เดือนสิบ มีประเพณีบุญข้าวสากหรือข้าวสลาก (สลากภัตร) ในวันเพ็ญเป็น 
การอุทิศส่วนกุศลให้แก่ผู้ตายเช่นเดียวกับบุญข้าวประดับดิน โดยมีเวลาห่างกัน 15 วัน เป็นระยะเวลา 
ที่พวกเปรตจะต้องกลับคืนไปเมืองนรก (ตามนิทานชาดก) โดยผู้ที่ถวายทานจะเขียนชื่อของตนไว้ใน
ภาชนะท่ีใส่ของทานไว้ แล้วเขียนชื่อของตนใส่กระดาษน าไปใส่ไว้อีกบาตรเมื่อภิกษุสามเณรรูปใดจับ
ได้สลากของผู้ใดก็จะเรียกให้เจ้าของสลากน าเอาของถวายครั้นพระเณรฉันแล้วก็ประชุมกันฟังเทศน์
บรรยายนิทานวัตถุและภาษิตต่างๆ ทั้งอานิสงส์สลากภัตด้วยชั่ววันกับคืนหนึ่งจึงเลิก 
     เดือนสิบเอ็ด มีประเพณีบุญออกพรรษา หรือสังฆเจ้าออกวัสสปวารณาฯ  
มีการตามประทีปโคมไฟเรียกว่าท าบุญจุดประทีปถ้าไม่ใช้โคมแก้วโคมกระดาษก็มักขูดเปลือกลูกตูมกา 
ให้ใสหรือขุดเปลือก ลูกฟักทองให้ใสบางท าเป็นโคมใช้น้ ามันมะเยาหรือมะพร้าวมีไส้ลอยอยู่มีหูหิ้วและ
น าไปแขวนไว้ตามต้นไม้เต็มวัด นอกจากนั้นบางหมู่บ้านก็ท ารั้วลดเลี้ยวไปเรียกว่าคีรีวงกฎและมีการ
ท าปราสาทผึ้งถวายพระด้วย 
     เดือนสิบสอง มีประเพณีบุญกฐินเดือนสิบสอง เป็นเดือนส่งท้ายปีเก่าตามคติ
เดิม มีการท าบุญกองกฐินซึ่งเริ่มตั้งแต่วันแรมหนึ่งค่ าเดือนสิบเอ็ดถึงกลางเดือนสิบเอ็ดถึงกลางเดือน
สิบสองแต่ชาวอีสานครั้งก่อนนิยมเริ่มท าตั้งแต่วันแรมหนึ่งค่ าเดือนสิบสองจึงมักเรียกว่าบุญกฐินว่าเป็น
บุญเดือนสิบสอง มีทั้งมหากฐิน (กองใหญ่) และบุญจุลกฐิน (กองเล็ก) ซึ่งท ากันโดยด่วน อัฎฐะบริขาร
ที่จ าเป็นต้องทอดเป็นองค์กฐินขาดมิได้คือบาตร สังฆาฏิ จีวร สบง มีดโกนหรือมีดตัดเล็บ สายรัดประคด 
ผ้ากรองน้ าและเข็ม นอกจากนั้นเป็นเพียงองค์ประกอบหลังจากวันเพ็ญเดือนสิบสองแล้วจะทอดกฐิน
ไม่ได้อีกจึงต้องท าบุญกองบัง (บังสุกุล หรือทอดผ้าป่า) และท าบุญกองอัฏฐะคือ การถวายอัฏฐะ
บริขารแปดอย่างแก่พระสงฆ์ 
      สรุป ความเชื่อ ประเพณี และพิธีกรรมมีความสัมพันธ์กันอย่างมากยากท่ี
จะแยกออกจากกันได้ มีคุณค่าต่อบุคคลและสังคม เนื่องจากเป็นกฎเกณฑ์แบบแผนที่มีความสัมพันธ์
และส าคัญกับชีวิตและสังคมเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวจิตใจเป็นสิ่งคุมการประพฤติและปฏิบัติของคนใน
สังคมเป็นเครื่องผูกพันยึดเหนี่ยวกลุ่มคนให้เป็นพวกเดียวกัน และเป็นสัญลักษณ์ท่ีชี้น าให้เข้าใจ
สาระส าคัญของชีวิตและเป็นที่ของกฎหมายตลอดจนเป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นความเจริญและความ
เสื่อมทางด้านจิตใจในแต่ละยุคของคนในสังคมอีกด้วย จากแนวคิดดังกล่าวนี้ประเพณีความเชื่อและ
พิธีกรรมของสังคมหรือชุมชนใดก็ตามย่อมเหมาะกับสังคมหรือชุมชนนั้นซึ่งอาจที่จะไม่เหมาะกับอีก
สังคมหรือชุมชนหนึ่งนอกจากนี้แล้วความเชื่อประเพณีและพิธีกรรมยังเป็นพลังอย่างหนึ่งที่ท าให้ชาว
ไทยในภาคอีสานรวมตัวกันช่วยสร้างศรัทธาและยึดมั่นในสิ่งบรรพบุรุษที่ได้สร้างไว้ในอดีตให้คงอยู่
ตลอดไปโดยการที่จะช่วยกันอนุรักษ์และสืบสานถ่ายทอดให้กับบรรพชนรุ่นต่อไปให้คงอยู่ และน าไป
เสริมสร้างความเข้มแข็งของชุมชนและให้เกิดความผาสุกตลอดไป 
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 5. ความรู้เกี่ยวกับปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงตามแนวทางโครงการพระราชด าริ 
  5.1 ความหมายของเศรษฐกิจพอเพียง  
   เศรษฐกิจพอเพียง คือ ปรัชญาที่พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวทรงชี้แนวทาง 
การด าเนินชีวิตให้แก่ปวงชนชาวไทยมาเป็นระยะเวลานาน ในช่วงตั้งแต่ก่อนการเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ  
เพ่ือมุ่งให้พสกนิกรได้ด ารงชีวิตอยู่ได้อย่างยั่งยืน มั่นคง และปลอดภัย ภายใต้ความเปลี่ยนแปลงต่างๆ  
ที่เกิดข้ึนตามกระแสโลกาภิวัฒน์ อีกท้ังพระองค์ยังได้ทรงพระราชทานความหมายของ เศรษฐกิจ
พอเพียง เอาไว้เป็นภาษาอังกฤษว่า Sufficiency Economy ดังพระราชด ารัสที่ได้ทรงตรัสไว้เมื่อวันที่ 
23 ธันวาคม 2554  
    “ในที่นี้เราฟังเขาถามว่าเศรษฐกิจพอเพียง จะแปลเป็นภาษาอังกฤษว่าอย่างไร  
ก็อยากจะตอบว่ามีแล้วในหนังสือ ไม่ใช่หนังสือต าราเศรษฐกิจ แต่เป็นหนังสือพระราชด ารัสที่อุตส่าห์
มาปรับปรุงให้ฟังได้ และแปลเป็นภาษาอังกฤษ เพราะคนที่ฟังภาษาไทยบางทีไม่เข้าใจภาษาไทย ต้อง
แปลเป็นภาษาอังกฤษ จึงได้แปลเป็นภาษาอังกฤษ และเน้นว่าเศรษฐกิจพอเพียง แปลว่า Sufficiency 
Economy โดยเขียนเป็นตัวหนาในหนังสือ” แต่เนื่องด้วยค าว่า Sufficiency Economy เป็นค าที่เกิด
มาจากความคิดใหม่ อีกท้ังยังเป็นทฤษฎีในพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว จึงไม่มีปรากฏอยู่ในต ารา
เศรษฐศาสตร์ ซึ่งบางคนอาจจะยังสงสัยอยู่ว่า Self-Sufficient Economy สามารถใช้แทน Sufficiency 
Economy ได้หรือไม่ หากว่าไม่ได้มีความหมายอย่างเดียวกัน หรือไม่สามารถใช้เหมือนกัน จะมีความ
เหมือน หรือแตกต่างกันอย่างไร โดยค าว่า Self-Sufficiency มีความหมายตามพจนานุกรมที่ว่า  
การไม่ต้องพ่ึงใคร และการไม่ต้องพ่ึงใครในความหมายของพระองค์ท่านนั้น คือ 
     “Self-Sufficiency นั้นหมายความว่า ผลิตอะไรมีพอที่จะใช้ ไม่ต้องไปขอยืม 
คนอ่ืนอยู่ได้ด้วยตนเอง” ฉะนั้น เมื่อเติมค าว่า Economy เข้าไป กลายเป็น Self-Sufficient Economy 
แล้วนั้น จะมีความหมายว่า เศรษฐกิจแบบพอเพียงกับตัวเอง คือ การที่สามารถอยู่ได้ด้วยตนเองอย่าง 
ไม่เดือดร้อน ไม่ต้องพ่ึงพาผู้อื่น แต่ในทุกวันนี้ ประเทศไทยเรายังเดือดร้อน ยังมีความจ าเป็นต้องพ่ึงพา
ผู้อื่นอยู่ ที่ในความเป็นจริงที่เราจะสามารถช่วยเหลือตัวเองได้ก็ตาม ดังนั้น Self-Sufficient 
Economy จึงหมายถึง เศรษฐกิจแบบพอเพียงกับตัวเอง ที่แตกต่างจาก Sufficiency Economy  
ซึ่งหมายถึง เศรษฐกิจพอเพียงที่ยังคงมีการพ่ึงพากันและกันอยู่ ดังพระราชด ารัสเพ่ิมเติมที่ว่า 
     “คือ พอมีพอกินของตัวเองนั้นไม่ใช่เศรษฐกิจพอเพียง เป็นเศรษฐกิจสมัยหิน  
สมัยหินนั้นเป็นเศรษฐกิจพอเพียงเหมือนกัน แต่ว่าค่อยๆ พัฒนาขึ้นมา ต้องมีการแลกเปลี่ยนกัน  
มีการช่วยระหว่างหมู่บ้าน หรือระหว่าง จะเรียกว่าอ าเภอ จังหวัด ประเทศ จะต้องมีการแลกเปลี่ยน  
มีการไม่พอเพียง จึงบอกว่าถ้ามีเศรษฐกิจพอเพียง เพียงเศษหนึ่งส่วนสี่ก็จะพอแล้ว จะใช้ได้” 
   ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงนั้น เป็นแนวทางการด ารงชีวิตและการปฏิบัติตนของ
ประชาชนทุกระดับ โดยยึดแนวทางการพัฒนาที่มีคน หรือประชาชนเป็นศูนย์กลาง ซึ่งสิ่งเหล่านี้เองจะ
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เป็นตัวการที่น าไปสู่การพัฒนาที่ยั่งยืน หรือในภาษาอังกฤษ คือ Sustainable Development 
(Guru.sanook.com, 2559)   
  5.2 หลักแนวคิดของเศรษฐกิจพอเพียง 
   การพัฒนาตามหลักแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง คือการพัฒนาที่ตั้งอยู่บนพ้ืนฐานของ
ทางสายกลางและความไม่ประมาท โดยค านึงถึง ความพอประมาณ ความมีเหตุผล การสร้างภูมิคุ้มกัน
ที่ดีในตัว ตลอดจนใช้ความรู้ความรอบคอบ และคุณธรรม ประกอบการวางแผน การตัดสินใจและการ
กระท า กรอบแนวความคิดปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเป็นปรัชญาที่ชี้แนะแนวทางการด ารงอยู่และ
ปฏิบัติตนในทางที่ควรจะเป็น โดยมีพ้ืนฐานมาจากวิถีชีวิตดั้งเดิมของสังคมไทย สามารถน ามา
ประยุกต์ใช้ได้ตลอด เวลา และเป็นการมองโลกเชิงระบบที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา มุ่งเน้น
การรอดพ้นจากภัย และวิกฤต เพ่ือความมั่นคง และ ความยั่งยืน ของการพัฒนา โดยมีคุณลักษณะว่า
เศรษฐกิจพอเพียงสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการปฏิบัติตนได้ในทุกระดับโดยเน้นการปฏิบัติบนทาง
สายกลาง และการพัฒนาอย่างเป็นขั้นตอน และผลที่คาดว่าจะได้รับจากการน าปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงมาประยุกต์ใช้ คือ การพัฒนาที่สมดุลและยั่งยืน พร้อมรับต่อการเปลี่ยนแปลงในทุกด้าน ทั้ง
ด้านเศรษฐกิจ สังคม สิ่งแวดล้อม ความรู้และเทคโนโลยี (Guru.sanook.com, 2559)   
    1. จุดเริ่มต้นแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 
     ผลจากการใช้แนวทางการพัฒนาประเทศไปสู่ความทันสมัย ได้ก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงแก่สังคมไทยอย่างมากในทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านเศรษฐกิจ การเมือง วัฒนธรรม สังคม
และสิ่งแวดล้อม อีกทั้งกระบวนการของความเปลี่ยนแปลงมีความสลับซับซ้อนจนยากท่ีจะอธิบายใน  
เชิงสาเหตุและผลลัพธ์ได้ เพราะการเปลี่ยนแปลงทั้งหมดต่างเป็นปัจจัยเชื่อมโยงซึ่งกันและกัน  
     ส าหรับผลของการพัฒนาในด้านบวกนั้น ได้แก ่การเพ่ิมข้ึนของอัตราการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ความเจริญทางวัตถุ และสาธารณูปโภคต่าง ๆ ระบบสื่อสารที่ทันสมัย หรือ 
การขยายปริมาณและกระจายการศึกษาอย่างทั่วถึงมากขึ้น แต่ผลด้านบวกเหล่านี้ส่วนใหญ่กระจายไป
ถึงคนในชนบท หรือผู้ด้อยโอกาสในสังคมน้อย แต่ว่า กระบวนการเปลี่ยนแปลงของสังคมได้เกิดผลลบ
ติดตามมาด้วย เช่น การขยายตัวของรัฐเข้าไปในชนบท ได้ส่งผลให้ชนบทเกิดความอ่อนแอในหลายด้าน 
ทั้งการต้องพ่ึงพิงตลาดและพ่อค้าคนกลางในการสั่งสินค้าทุน ความเสื่อมโทรมของทรัพยากรธรรมชาติ 
ระบบความสัมพันธ์แบบเครือญาติ และการรวมกลุ่มกันตามประเพณีเพ่ือการจัดการทรัพยากรที่เคย 
มีอยู่แต่เดิมแตก สลายลง ภูมิความรู้ที่เคยใช้แก้ปัญหาและสั่งสมปรับเปลี่ยนกันมาถูกลืมเลือนและเริ่ม 
สูญหายไป สิ่งส าคัญ ก็คือ ความพอเพียงในการด ารงชีวิต ซึ่งเป็นเงื่อนไขพ้ืนฐานที่ท าให้คนไทย
สามารถพ่ึงตนเอง และด าเนินชีวิตไปได้อย่างมีศักดิ์ศรีภายใต้อ านาจและความมีอิสระในการก าหนด 
ชะตาชีวิตของตนเอง ความสามารถในการควบคุมและจัดการเพื่อให้ตนเองได้รับการสนองตอบต่อ
ความต้องการต่าง ๆ รวมทั้งความสามารถในการจัดการปัญหาต่าง ๆ ได้ด้วยตนเอง ซึ่งทั้งหมดนี้ถือว่า
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เป็นศักยภาพพ้ืนฐานที่คนไทยและสังคมไทยเคยมีอยู่แต่ เดิม ต้องถูกกระทบกระเทือน ซึ่งวิกฤต
เศรษฐกิจจากปัญหาฟองสบู่และปัญหาความอ่อนแอของชนบท รวมทั้งปัญหาอ่ืน ๆ ที่เกิดขึ้น  
ล้วนแต่เป็นข้อพิสูจน์และยืนยันปรากฏการณ์นี้ได้เป็นอย่างดี 
    2. พระราชด าริว่าด้วยเศรษฐกิจพอเพียง  
     “...การพัฒนาประเทศจ าเป็นต้องท าตามล าดับขั้น ต้องสร้างพ้ืนฐานคือ  
ความพอม ีพอกิน พอใช้ของประชาชนส่วนใหญ่เบื้องต้นก่อน โดยใช้วิธีการและอุปกรณ์ที่ประหยัด 
แต่ถูกต้องตามหลักวิชาการ เมื่อได้พ้ืนฐานความม่ันคงพร้อมพอสมควร และปฏิบัติได้แล้ว จึงค่อย
สร้างค่อยเสริมความเจริญ และฐานะทางเศรษฐกิจขั้นที่สูงขึ้นโดยล าดับต่อไป...” (๑๘ กรกฎาคม 
๒๕๑๗)  
     “เศรษฐกิจพอเพียง” เป็นแนวพระราชด าริในพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว  
ที่พระราชทานมานานกว่า ๓๐ ปี เป็นแนวคิดท่ีตั้งอยู่บนรากฐานของวัฒนธรรมไทย เป็นแนวทาง 
การพัฒนาที่ตั้งบนพ้ืนฐานของทางสายกลาง และความไม่ประมาท ค านึงถึงความพอประมาณ ความ 
มีเหตุผล การสร้างภูมิคุ้มกันในตัวเอง ตลอดจนใช้ความรู้และคุณธรรม เป็นพ้ืนฐานในการด ารงชีวิต  
ที่ส าคัญจะต้องมี “สติ ปัญญา และความเพียร” ซึ่งจะน าไปสู่ “ความสุข” ในการด าเนินชีวิตอย่าง
แท้จริง 
     “...คนอ่ืนจะว่าอย่างไรก็ช่างเขา จะว่าเมืองไทยล้าสมัย ว่าเมืองไทยเชย  
ว่าเมืองไทยไม่มีสิ่งที่สมัยใหม่ แต่เราอยู่พอมีพอกิน และขอให้ทุกคนมีความปรารถนาที่จะให้เมืองไทย 
พออยู่พอกิน มีความสงบ และท างานตั้งจิตอธิษฐานตั้งปณิธาน ในทางนี้ท่ีจะให้เมืองไทยอยู่แบบพอ
อยู่พอกนิ ไม่ใช่ว่าจะรุ่งเรืองอย่างยอด แต่ว่ามีความพออยู่พอกิน มีความสงบ เปรียบเทียบกับประเทศ
อ่ืนๆ ถ้าเรารักษาความพออยู่พอกินนี้ได้ เราก็จะยอดยิ่งยวดได้...” (๔ ธันวาคม ๒๕๑๗) 
      พระบรมราโชวาทนี้ ทรงเห็นว่าแนวทางการพัฒนาที่เน้นการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจของประเทศเป็นหลักแต่ เพียงอย่างเดียวอาจจะเกิดปัญหาได้ จึงทรงเน้นการมีพอกินพอใช้
ของประชาชนส่วนใหญ่ในเบื้องต้นก่อน เมื่อมีพื้นฐานความมั่นคงพร้อมพอสมควรแล้ว จึงสร้างความ
เจริญและฐานะทางเศรษฐกิจให้สูงขึ้น ซึ่งหมายถึง แทนที่จะเน้นการขยายตัวของภาคอุตสาหกรรมน า
การพัฒนาประเทศ ควรที่จะสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจพ้ืนฐานก่อน นั่นคือ ท าให้ประชาชนใน
ชนบทส่วนใหญ่พอมีพอกินก่อน เป็นแนวทางการพัฒนาที่เน้นการกระจายรายได้ เพ่ือสร้างพ้ืนฐาน
และความมั่นคงทางเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ก่อนเน้นการพัฒนาในระดับสูงขึ้นไป ทรงเตือน
เรื่องพออยู่พอกิน ตั้งแต่ปี ๒๕๑๗ คือ เมื่อ ๓๐ กว่าปีที่แล้ว แต่ทิศทางการพัฒนามิได้เปลี่ยนแปลง  
     “...เมื่อปี ๒๕๑๗ วันนั้นได้พูดถึงว่า เราควรปฏิบัติให้พอมีพอกิน พอมีพอกินนี้ 
ก็แปลว่า เศรษฐกิจพอเพียงนั่นเอง ถ้าแต่ละคนมีพอมีพอกิน ก็ใช้ได้ ยิ่งถ้าทั้งประเทศพอมีพอกินก็ยิ่งดี  
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และประเทศไทยเวลานั้นก็เริ่มจะเป็นไม่พอมีพอกิน บางคนก็มีมาก บางคนก็ไม่มีเลย...” (๔ ธันวาคม 
๒๕๔๑) 
     “เศรษฐกิจพอเพียง” เป็นปรัชญาที่พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว
พระราชทานพระราชด าริชี้แนะแนวทาง การด าเนินชีวิตแก่พสกนิกรชาวไทยมาโดยตลอดนานกว่า 
๒๕ ปี ตั้งแต่ก่อนเกิดวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ และเมื่อภายหลังได้ทรงเน้นย้ าแนวทางการแก้ไข
เพ่ือให้รอดพ้น และสามารถด ารงอยู่ได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนภายใต้กระแสโลกาภิวัฒน์และ 
ความเปลี่ยนแปลงต่างๆ 
     “...เศรษฐศาสตร์เป็นวิชาของเศรษฐกิจ การที่ต้องใช้รถไถต้องไปซื้อ เราต้อง
ใช้ต้องหาเงินมาส าหรับซื้อน้ ามันส าหรับรถไถ เวลารถไถเก่าเราต้องยิ่งซ่อมแซม แต่เวลาใช้นั้นเราก็
ต้องป้อนน้ ามันให้เป็นอาหาร เสร็จแล้วมันคายควัน ควันเราสูดเข้าไปแล้วก็ปวดหัว ส่วนควายเวลา 
เราใช้เราก็ต้องป้อนอาหาร ต้องให้หญ้าให้อาหารมันกิน แต่ว่ามันคายออกมา ที่มันคายออกมาก็เป็น
ปุ๋ย แล้วก็ใช้ได้ส าหรับให้ที่ดินของเราไม่เสีย...” (๙ พฤษภาคม ๒๕๒๙) 
     “...เราไม่เป็นประเทศร่ ารวย เรามีพอสมควร พออยู่ได้ แต่ไม่เป็นประเทศ 
ที่ก้าวหน้าอย่างมาก เราไม่อยากจะเป็นประเทศก้าวหน้าอย่างมาก เพราะถ้าเราเป็นประเทศก้าวหน้า
อย่างมากก็จะมีแต่ถอยกลับ ประเทศเหล่านั้นที่เป็นประเทศอุตสาหกรรมก้าวหน้า จะมีแต่ถอยหลัง
และถอยหลังอย่างน่ากลัว แต่ถ้าเรามีการบริหารแบบเรียกว่าแบบคนจน แบบที่ไม่ติดกับต ารามาก
เกินไป ท าอย่างมีสามัคคีนี่แหละคือเมตตากัน จะอยู่ได้ตลอดไป...” (๔ ธันวาคม ๒๕๓๔) 
     “...ตามปกติคนเราชอบดูสถานการณ์ในทางดี ที่เขาเรียกว่าเล็งผลเลิศ ก็เห็น
ว่าประเทศไทย เรานี่ก้าวหน้าดี การเงินการอุตสาหกรรมการค้าดี มีก าไร อีกทางหนึ่งก็ต้องบอกว่าเรา
ก าลังเสื่อมลงไปส่วนใหญ่ ทฤษฎีว่า ถ้ามีเงินเท่านั้นๆ มีการกู้เท่านั้นๆ หมายความว่าเศรษฐกิจก้าวหน้า 
แล้วก็ประเทศก็เจริญมีหวังว่าจะเป็นมหาอ านาจ ขอโทษเลยต้องเตือนเขาว่า จริงตัวเลขดี แต่ว่าถ้าเรา
ไม่ระมัดระวังในความต้องการพ้ืนฐานของประชาชนนั้นไม่มีทาง...” (๔ ธันวาคม ๒๕๓๖) 
     “...เดี๋ยวนี้ประเทศไทยก็ยังอยู่ดีพอสมควร ใช้ค าว่า พอสมควร เพราะเดี๋ยว 
มีคนเห็นว่ามีคนจน คนเดือดร้อน จ านวนมากพอสมควร แต่ใช้ค าว่า พอสมควรนี้ หมายความว่าตาม 
อัตตภาพ...” (๔ ธันวาคม ๒๕๓๙) 
     “...ที่เป็นห่วงนั้น เพราะแม้ในเวลา ๒ ปี ที่เป็นปีกาญจนาภิเษกก็ได้เห็นสิ่ง 
ที่ท าให้เห็นได้ว่า ประชาชนยังมีความเดือดร้อนมาก และมีสิ่งที่ควรจะแก้ไขและด าเนินการต่อไป 
ทุกด้าน มีภัยจากธรรมชาติกระหน่ า ภัยธรรมชาตินี้เราคงสามารถท่ีจะบรรเทาได้หรือแก้ไขได้ เพียงแต่
ว่าต้องใช้เวลาพอใช้ มีภัยที่มาจากจิตใจของคน ซึ่งก็แก้ไขได้เหมือนกัน แต่ว่ายากกว่าภัยธรรมชาติ 
ธรรมชาตินั้นเป็นสิ่งนอกกายเรา แต่นิสัยใจคอของคนเป็นสิ่งที่อยู่ข้างใน อันนี้ก็เป็นข้อหนึ่งที่อยากให้
จัดการให้มีความเรียบร้อย แต่ก็ไม่หมดหวัง...” (๔ ธันวาคม ๒๕๓๙) 
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     “...การจะเป็นเสือนั้นไม่ส าคัญ ส าคัญอยู่ที่เรามีเศรษฐกิจแบบพอมีพอกิน 
แบบพอมีพอกินนั้น หมายความว่า อุ้มชูตัวเองได้ ให้มีพอเพียงกับตนเอง ความพอเพียงนี้ไม่ได้
หมายความว่าทุกครอบครัวจะต้องผลิตอาหารของตัวเอง จะต้องทอผ้าใส่เอง อย่างนั้นมันเกินไป  
แต่ว่าในหมู่บ้านหรือในอ าเภอ จะต้องมีความพอเพียงพอสมควร บางสิ่งบางอย่างผลิตได้มากกว่า
ความต้องการก็ขายได้ แต่ขายในที่ไม่ห่างไกลเท่าไร ไม่ต้องเสียค่าขนส่งมากนัก...” (๔ ธันวาคม 
๒๕๓๙) 
     “...เมื่อปี ๒๕๑๗ วันนั้นได้พูดถึงว่า เราควรปฏิบัติให้พอมีพอกิน พอมีพอกินนี้
ก็แปลว่า เศรษฐกิจพอเพียงนั่นเอง ถ้าแต่ละคนมีพอมีพอกิน ก็ใช้ได้ ยิ่งถ้าทั้งประเทศพอมีพอกินก็ยิ่งดี 
และประเทศไทยเวลานั้นก็เริ่มจะเป็นไม่พอมีพอกิน บางคนก็มีมาก บางคนก็ไม่มีเลย...” (๔ ธันวาคม 
๒๕๔๑) 
     “...พอเพียง มีความหมายกว้างขวางยิ่งกว่านี้อีก คือค าว่าพอ ก็พอเพียงนี้ก็พอ
แค่นั้นเอง คนเราถ้าพอในความต้องการก็มีความโลภน้อย เมื่อมีความโลภน้อยก็เบียดเบียนคนอ่ืนน้อย 
ถ้าประเทศใดมีความคิดอันนี้ มีความคิดว่าท าอะไรต้องพอเพียง หมายความว่าพอประมาณ ซื่อตรง  
ไม่โลภอย่างมาก คนเราก็อยู่เป็นสุข พอเพียงนี้อาจจะมี มีมากอาจจะมีของหรูหราก็ได้ แต่ว่าต้อง 
ไม่ไปเบียดเบียนคนอ่ืน...” (๔ ธันวาคม ๒๕๔๑) 
     “...ไฟดับถ้ามีความจ าเป็น หากมีเศรษฐกิจพอเพียงแบบไม่เต็มที่ เรามีเครื่อง
ปั่นไฟก็ใช้ปั่นไฟ หรือถ้าข้ันโบราณกว่า มืดก็จุดเทียน คือมีทางที่จะแก้ปัญหาเสมอ ฉะนั้นเศรษฐกิจ
พอเพียงก็มีเป็นขั้นๆ แต่จะบอกว่าเศรษฐกิจพอเพียงนี้ ให้พอเพียงเฉพาะตัวเองร้อยเปอร์เซ็นต์นี่เป็น
สิ่งท าไม่ได้ จะต้องมีการแลกเปลี่ยน ต้องมีการช่วยกัน ถ้ามีการช่วยกัน แลกเปลี่ยนกัน ก็ไม่ใช่พอเพียง
แล้ว แต่ว่าพอเพียงในทฤษฎีในหลวงนี้ คือให้สามารถที่จะด าเนินงานได้...” (๒๓ ธันวาคม ๒๕๔๒) 
     “...โครงการต่างๆ หรือเศรษฐกิจที่ใหญ่ ต้องมีความสอดคล้องกันดีที่ไม่ใช่
เหมือนทฤษฎีใหม่ ที่ใช้ที่ดินเพียง ๑๕ ไร่ และสามารถที่จะปลูกข้าวพอกิน กิจการนี้ใหญ่กว่า แต่ก็เป็น
เศรษฐกิจพอเพียงเหมือนกัน คนไม่เข้าใจว่ากิจการใหญ่ๆ เหมือนสร้างเขื่อนป่าสักก็เป็นเศรษฐกิจ
พอเพียงเหมือนกัน เขานึกว่าเป็นเศรษฐกิจสมัยใหม่ เป็นเศรษฐกิจที่ห่างไกลจากเศรษฐกิจพอเพียง  
แต่ที่จริงแล้ว เป็นเศรษฐกิจพอเพียงเหมือนกัน...” (๒๓ ธันวาคม ๒๕๔๒) 
     “...ฉันพูดเศรษฐกิจพอเพียงความหมายคือ ท าอะไรให้เหมาะสมกับฐานะของ
ตัวเอง คือท าจากรายได้ ๒๐๐-๓๐๐ บาท ขึ้นไปเป็นสองหมื่น สามหมื่นบาท คนชอบเอาค าพูดของฉัน 
เศรษฐกิจพอเพียงไปพูดกันเลอะเทอะ เศรษฐกิจพอเพียง คือท าเป็น Self-Sufficiency มันไม่ใช่
ความหมายไม่ใช่แบบที่ฉันคิด ที่ฉันคิดคือเป็น Self-Sufficiency of Economy เช่น ถ้าเขาต้องการดู
ทีวี ก็ควรให้เขามีดู ไม่ใช่ไปจ ากัดเขาไม่ให้ซื้อทีวีดู เขาต้องการดูเพื่อความสนุกสนาน ในหมู่บ้านไกลๆ 
ที่ฉันไป เขามีทีวีดูแต่ใช้แบตเตอรี่ เขาไม่มีไฟฟ้า แต่ถ้า Sufficiency นั้น มีทีวีเขาฟุ่มเฟือย 
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เปรียบเสมือนคนไม่มีสตางค์ไปตัดสูทใส่ และยังใส่เนคไทเวอร์ซาเช่ อันนี้ก็เกินไป...” (๑๗ มกราคม 
๒๕๔๔) 
     ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาชี้ถึงแนวการด ารงอยู่และปฏิบัติตน
ของประชาชนในทุกระดับ ตั้งแต่ระดับครอบครัว ระดับชุมชน จนถึงระดับรัฐ ทั้งในการพัฒนาและ
บริหารประเทศให้ด าเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพัฒนาเศรษฐกิจ เพ่ือให้ก้าวทันต่อโลก 
ยุคโลกาภิวัฒน์ ความพอเพียง หมายถึง ความพอประมาณ ความมีเหตุผล รวมถึงความจ าเป็นที่
จะต้องมีระบบภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีพอสมควร ต่อการกระทบใดๆ อันเกิดจากการเปลี่ยนแปลงทั้งภายใน
ภายนอก ทั้งนี้ จะต้องอาศัยความรอบรู้ ความรอบคอบ และความระมัดระวังอย่างยิ่งในการน าวิชาการ
ต่างๆ มาใช้ในการวางแผนและการด าเนินการ ทุกขั้นตอน และขณะเดียวกัน จะต้องเสริมสร้างพ้ืนฐาน
จิตใจของคนในชาติ โดยเฉพาะเจ้าหน้าที่ของรัฐ นักทฤษฎี และนักธุรกิจในทุกระดับ ให้มีส านึกใน
คุณธรรม ความซื่อสัตย์สุจริต และให้มีความรอบรู้ที่เหมาะสม ด าเนินชีวิตด้วยความอดทน ความเพียร 
มีสติ ปัญญา และความรอบคอบ เพ่ือให้สมดุลและพร้อมต่อการรองรับการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว
และกว้างขวาง ทั้งด้านวัตถุ สังคม สิ่งแวดล้อม และวัฒนธรรมจากโลกภายนอกได้เป็นอย่างดี 
ความหมายของเศรษฐกิจพอเพียง จึงประกอบด้วยคุณสมบัติ ดังนี้  
      1. ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดีที่ไม่น้อยเกินไปและไม่มาก
เกินไป โดยไม่เบียดเบียนตนเองและผู้อ่ืน เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยู่ในระดับพอประมาณ  
      2. ความมีเหตุผล หมายถึง การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับความพอเพียงนั้น 
จะต้องเป็นไปอย่างมีเหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนค านึงถึงผลที่คาดว่าจะ
เกิดข้ึนจากการกระท านั้นๆ อย่างรอบคอบ  
      3. ภูมิคุ้มกัน หมายถึง การเตรียมตัวให้พร้อมรับผลกระทบและ 
การเปลี่ยนแปลงด้านต่างๆ ที่จะเกิดขึ้น โดยค านึงถึงความเป็นไปได้ของสถานการณ์ต่างๆ ที่คาดว่าจะ
เกิดข้ึนในอนาคต โดยมี เงื่อนไข ของการตัดสินใจและด าเนินกิจกรรมต่างๆ ให้อยู่ในระดับพอเพียง  
2 ประการ ดังนี้  
       3.1 เงื่อนไขความรู้ ประกอบด้วย ความรอบรู้เก่ียวกับวิชาการต่างๆ  
ที่เก่ียวข้องรอบด้าน ความรอบคอบที่จะน าความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เชื่อมโยงกัน เพ่ือประกอบ 
การวางแผนและความระมัดระวังในการปฏิบัติ  
       3.2 เงื่อนไขคุณธรรม ที่จะต้องเสริมสร้าง ประกอบด้วย มีความตระหนัก
ในคุณธรรม มีความซื่อสัตย์สุจริตและมีความอดทน มีความเพียร ใช้สติปัญญาในการด าเนินชีวิต 
    3. ประเทศไทยกับเศรษฐกิจพอเพียง  
     เศรษฐกิจพอเพียง มุ่งเน้นให้ผู้ผลิต หรือผู้บริโภค พยายามเริ่มต้นผลิต หรือ
บริโภคภายใต้ขอบเขต ข้อจ ากัดของรายได้ หรือทรัพยากรที่มีอยู่ไปก่อน ซึ่งก็คือ หลักในการลด 
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การพ่ึงพา เพ่ิมขีดความสามารถในการควบคุมการผลิตได้ด้วยตนเอง และลดภาวะการเสี่ยงจากการไม่
สามารถควบคุมระบบตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ เศรษฐกิจพอเพียงมิใช่หมายความถึง การกระเบียด 
กระเสียนจนเกินสมควร หากแต่อาจฟุ่มเฟือยได้เป็นครั้งคราวตามอัตภาพ แต่คนส่วนใหญ่ของประเทศ 
มักใช้จ่ายเกินตัว เกินฐานะที่หามาได้เศรษฐกิจพอเพียง สามารถน าไปสู่เป้าหมายของการสร้างความ
มั่นคงในทางเศรษฐกิจได้ เช่น โดยพื้นฐานแล้ว ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม เศรษฐกิจของ
ประเทศจึงควรเน้นที่เศรษฐกิจการเกษตร เน้นความม่ันคงทางอาหาร เป็นการสร้างความม่ันคงให้เป็น
ระบบเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง จึงเป็นระบบเศรษฐกิจที่ช่วยลดความเสี่ยง หรือความไม่มั่นคงทาง
เศรษฐกิจในระยะยาวได้  
     เศรษฐกิจพอเพียง สามารถประยุกต์ใช้ได้ในทุกระดับ ทุกสาขา ทุกภาค 
ของเศรษฐกิจ ไม่จ าเป็นจะต้องจ ากัดเฉพาะแต่ภาคการเกษตร หรือภาคชนบท แม้แต่ภาคการเงิน 
ภาคอสังหาริมทรัพย์ และการค้าการลงทุนระหว่างประเทศ โดยมีหลักการที่คล้ายคลึงกันคือ เน้น 
การเลือกปฏิบัติอย่างพอประมาณ มีเหตุมีผล และสร้างภูมิคุ้มกันให้แก่ตนเองและสังคม 
     การด าเนินชีวิตตามแนวพระราชด าริพอเพียง พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว 
ทรงเข้าใจถึงสภาพสังคมไทย ดังนั้น เมื่อได้พระราชทานแนวพระราชด าริ หรือพระบรมราโชวาทใน
ด้านต่างๆ จะทรงค านึงถึงวิถีชีวิต สภาพสังคมของประชาชนด้วย เพ่ือไม่ให้เกิดความขัดแย้งทาง
ความคิด ที่อาจน าไปสู่ความขัดแย้งในทางปฏิบัติได้ โดยมีแนวพระราชด าริในการด าเนินชีวิตแบบ
พอเพียง ดังนี้ 
      1. ยึดความประหยัด ตัดทอนค่าใช้จ่ายในทุกด้าน ลดละความฟุ่มเฟือย 
ในการใช้ชีวิต  
      2. ยึดถือการประกอบอาชีพด้วยความถูกต้อง ซื่อสัตย์สุจริต  
      3. ละเลิกการแก่งแย่งผลประโยชน์และแข่งขันกันในทางการค้าแบบ 
ต่อสู้กันอย่างรุนแรง  
      4. ไม่หยุดนิ่งที่จะหาทางให้ชีวิตหลุดพ้นจากความทุกข์ยาก ด้วยการ
ขวนขวายใฝ่หาความรู้ให้มีรายได้เพ่ิมพูนขึ้น จนถึงขัน้พอเพียงเป็นเป้าหมายส าคัญ  
      5. ปฏิบัติตนในแนวทางท่ีดี ลดละสิ่งชั่ว ประพฤติตนตามหลักศาสนา 
(มูลนิธิชัยพัฒนา, 2553: เว็บไซต์( 
     เศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาที่ชี้แนวทางการด ารงอยู่และปฏิบัติตนของ
ประชาชนในทุกระดับ รวมถึงระดับรัฐบาลในการพัฒนาและบริหารประเทศ ให้ด าเนินไปในทางสาย
กลาง เป็นแนวทางการแก้ไขเพ่ือให้รอดพ้น และสามารถด ารงอยู่ได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนภายใต้
กระแสโลกาภิวัฒน์ และความเปลี่ยนแปลงต่างๆ 
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ที่มา: ไร่พอใจ (2559: เว็บไซต์) 
 

ภาพประกอบ 3 ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 

 จากภาพประกอบ 3 ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง ที่ทรงพระกรุณาปรับปรุงแก้ไข
พระราชทานข้างต้น เป็นที่มาของ นิยาม “3 ห่วง 2 เงื่อนไข" ที่คณะอนุกรรมการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ
พอเพียง ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ น ามาใช้ในการรณรงค์
เผยแพร่ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ผ่านช่องทางต่างๆ อยู่ในปัจจุบัน ซึ่งประกอบด้วยความ 
พอประมาณ มีเหตุผล มีภูมิคุ้มกัน บนเงื่อนไข ความรู้ และคุณธรรม 
  
     ในแง่เศรษฐกิจมหภาค ระบบเศรษฐกิจแบบพอเพียงอาจจะท าให้ระดับ 
การบริโภคโดยรวมลดลง ซึ่งเป็นไปได้เนื่องจากประชาชนจะไม่กู้หนี้ยืมสินเพ่ือมาใช้จ่าย แต่อาจท าให้
ก าลังการใช้จ่ายสะท้อนภาพจริงของเศรษฐกิจ เศรษฐกิจพอเพียง มีความหมายที่กว้างขวาง  
ซึ่งประกอบด้วยคุณสมบัติดังนี้ (ไร่พอใจ, 2559) 
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      1. ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดีที่ไม่น้อยเกินไปและไม่มาก
จนเกินไป โดยไม่ไปเบียดเบียนตนเองและผู้อื่น เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยู่ในระดับพอประมาณ 
      2. ความมีเหตุผล หมายถึง การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับความพอเพียงนั้น 
จะต้องเป็นไปอย่างมีเหตุมีผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนค านึงถึงผลที่คาดว่าจะ
เกิดข้ึนจากการกระท านั้นๆ อย่างรอบคอบ 
      3. ภูมิคุ้มกัน หมายถึง การเตรียมตัวให้พร้อมรับผลกระทบ และ 
การเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น โดยค านึงถึงความเป็นไปได้ของสถานการณ์ต่างๆ ที่คาดว่าจะเกิดขึ้น
ในอนาคต โดยมีเงื่อนไข ของการตัดสินใจและด าเนินกิจกรรมต่างๆ ให้อยู่ในระดับที่พอเพียง 2 
ประการดังนี้ 
       3.1 เงื่อนไขความรู้ ประกอบด้วย ความรู้เกี่ยวกับวิชาการต่างๆ ที่
เกี่ยวข้องรอบด้าน ความรอบคอบที่จะน าความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เชื่อมโยงกัน เพ่ือประกอบ 
การวางแผนเพ่ือจะได้ระมัดระวังในการปฏิบัติ 
       3.2 เงื่อนไขคุณธรรม ที่จะเป็นตัวสร้างเสริม อันประกอบด้วย  
ความตระหนักในคุณธรรม ความซื่อสัตย์สุจริต มีความอดทน มีความเพียร เพ่ือใช้สติปัญญาใน 
การด าเนินชีวิต 
    4. การพัฒนาประเทศตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง 
     การพัฒนาประเทศ มิได้มีแบบอย่างตายตัวตามต ารา หากแต่ต้องเป็นไปตาม
สภาพภูมิประเทศทางภูมิศาสตร์ สังคมวิทยา วัฒนธรรมชุมชน ที่มีความหลากหลาย ในขณะเดียวกัน
กระแสการเปลี่ยนแปลงของสังคมโลกที่เกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว ตามอิทธิพลของกระแสโลกาภิวัฒน์ 
จ าเป็นที่จะต้องพยายามหาแนวทางด ารงชีวิตตามหลักการพ้ืนฐานของเศรษฐกิจพอเพียง เพ่ือให้เกิด
ความสมดุลและสอดคล้องกับสภาพแวดล้อม เพ่ือสร้างเป็นภูมิคุ้มกัน ป้องกันผลกระทบต่อชุมชน 
เอกลักษณ์ และวัฒนธรรมของชุมชน มิให้ล่มสลายไป 
     จากแนวพระราชด าริ เศรษฐกิจพอเพียง เป็นแนวทางที่ให้ประชาชนด าเนิน
ตามวิถีแห่งการด ารงชีพ ศานติสุข โดยมีธรรมะเป็นเครื่องก ากับ และใจตนเป็นส าคัญ ซึ่งก็คือ  
วิถีชีวิตไทยทีย่ึดทางสายกลางของความพอดี ในหลักพ่ึงพาตนเอง 5 ประการดังนี้ 
      1. ความพอดีด้านจิตใจ ต้องมีความเข็มแข็ง พ่ึงตนเองได้ มีจิตส านึกท่ีดี  
เอ้ืออาทร ประนีประนอม โดยค านึงถึงประโยชน์ส่วนรวม 
      2. ความพอดีด้านสังคม คือความช่วยเหลือเกื้อกูลกัน สร้างความเข็มแข็ง
ให้แก่ชุมชน รู้จักผนึกก าลัง และที่ส าคัญ ต้องมีกระบวนการเรียนรู้เพื่อให้เกิดรากฐานที่มั่นคงและ
แข็งแรง 
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      3. ความพอดีด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม ต้องรู้จักใช้และ
จัดการอย่างฉลาดและรอบคอบ เพ่ือให้เกิดความยั่งยืนสูงสุด 
      4. ความพอดีด้านเทคโนโลยี ต้องรู้จักประยุกต์ใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสม  
ให้สอดคล้องกับความต้องการ และควรจะพัฒนาเทคโนโลยีจากภูมิปัญญาชาวบ้านของเราเอง  
เพ่ือให้เกิดประโยชน์ต่อสภาพแวดล้อมของเราเอง 
      5. ความพอดีด้านเศรษฐกิจ ต้องรู้จักเพ่ิมรายได้ ลดรายจ่าย ด ารงชีวิต
อย่างพอสมควร พออยู่พอกินตามอัตภาพ และฐานะของตนเอง  
     จะเห็นได้ว่าการพัฒนาจะเริ่มจาก การสร้างพ้ืนฐาน ความพอกินพอใช้  
ของประชาชนในชาติเป็นส่วนใหญ่ก่อน แล้วจึงค่อยเสริมสร้างความเจริญและฐานะทางเศรษฐกิจ 
ตามล าดับ เพ่ือให้เกิดความสมดุลทางด้านต่างๆ หรือด าเนินการให้เป็นไปเป็นขั้นเป็นตอน มิใช่การ
ก้าวกระโดด ที่ต้องพ่ึงปัจจัยจากภายนอก มาเป็นตัวกระตุ้น ซึ่งมักแต่จะสร้างปัญหาตามมาอย่าง
มากมายและไม่ยั่งยืน ดังนั้นวิธีการต่างๆ ตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง จึงเป็นหนทางที่ม่ันคง  
มีล าดับขั้นตอนในการปฏิบัติ ที่จะให้ประชาชนในชาติและพ้ืนฐานของเศรษฐกิจโดยรวม มีความเข็มแข็ง 
มีรากฐานที่มั่นคง ยั่งยืนอย่างยาวนานอย่างแท้จริง (ไร่พอใจ, 2559) 
  6. ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
   6.1 ความหมายของผลิตภัณฑ์ 
    ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ทุกสิ่งที่นักการตลาดน ามาเสนอกับตลาด   
เพ่ือเรียกร้องความสนใจ เพ่ือการได้กรรมสิทธิ์ หรือเพ่ือการอุปโภคบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของตลาดได้ (Kotler, 2000: 430) 
    องค์ประกอบผลิตภัณฑ์ (Product Component) หรือสิ่งที่ต้องพิจารณา 
ตัวผลิตภัณฑ์  เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่นักการตลาดต้องน ามาก าหนดลักษณะ
ผลิตภัณฑ์ในการตอบสนองความต้องการของตลาด  สามารถแบ่งได้ ดังนี้ 
     1. ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) บริษัทต้องมีความรู้ว่าอะไรเป็นสิ่งที่
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ผลิตภัณฑ์ของบริษัทต้องมีความชัดเจนว่าเป็นสบู่บ ารุงผิว 
กาแฟทรีอินวัน น้ ายาล้างจาน รถยนต์ขนาดเล็กเพ่ือใช้ในเมือง รถขนาดกลางส าหรับครอบครัว 
ผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นสินค้า บริการ บุคคล สถานที่หรือแนวความคิด ต้องก าหนดลงไปให้แน่ชัด 
     2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attribute) เราต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์นั้น
ผลิตมาจากอะไร มีคุณสมบัติอย่างไร ลักษณะทางกายภาพ ขนาด จุดเด่น ความงาม ความคงทน  
ด้านรูปร่าง รูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในตัวของมันเอง 
     3. จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ (Product Feature) เราต้องรู้ว่าสินค้าของเรามี
อะไรเด่นเป็นพิเศษ (Differentiation) กว่าสินค้าอ่ืน เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ใช้สินค้าของเรา เช่น แป้งเด็ก 



 

 

  48 

จอห์นสันมีส่วนประกอบที่สามารถป้องกันผดผื่นได้ถึง 2 เท่า ไส้กรอกเรซินช่วยลดความกระด้าง 
ของน้ า เป็นต้น 
     4. ผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) ลูกค้าส่วนใหญ่
มักจะสับสนระหว่างจุดเด่นผลิตภัณฑ์ และผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะแตกต่างกัน 
จุดเด่นผลิตภัณฑ์ คือ สิ่งที่อยู่ในตัวสินค้า ส่วนสิ่งที่เป็นผลประโยชน์แก่ลูกค้าที่เกิดขึ้นในความรู้สึกของ
ลูกค้า เรียกว่า ผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง เช่น ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิกส์ คอนเซนเทรท 
จุดเด่น คือ มีท่อต่อน้ ายาพิเศษเพ่ือน้ ายาจะตรงผ่านหนังศีรษะ และซึมซาบเข้าสู่เส้นผมได้อย่างสะดวก
และท่ัวถงึ ส่วนประโยชน์ที่ได้รับ คือ ท าความสะอาดผมและหนังศีรษะและท าให้รากผมแข็งแรง  
เป็นต้น ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์สามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 
      4.1 ผลประโยชน์ที่ผลิตภัณฑ์พึงมี (Defensive Benefit) หรือผลิตภัณฑ์
หลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชน์หลัก (Core Benefit) หรือประโยชน์พื้นฐานที่ผู้ซื้อจะได้รับ
จากสินค้าแต่ละชนิด ซึ่งเป็นปัจจัยหลักท่ีผู้ซื้อใช้ในการพิจารณาตัดสินใจซื้อ เช่น ลิปสติกนอกจาก 
จะมีสีสวยแล้วต้องสร้างความหวัง (สวย) ให้แก่ผู้ซื้อด้วย นาฬิกาต้องบอกเวลาที่เที่ยงตรง โรงแรมต้อง
สามารถให้ประโยชน์ส าหรับการพักผ่อนนอนหลับระหว่างการเดินทางแทนการนอนในบ้าน รถยนต์
ต้องเป็นพาหนะในการเดินทาง ซึ่งมีความปลอดภัยและความสะดวกสบายตามสมควร สบู่ต้อง
สามารถท าความสะอาดให้ร่างกายได้ 
      4.2 ผลประโยชน์พิเศษ (Extra Benefit) ที่ท าให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน เพ่ือ
ท าให้ชนะคู่แข่งขัน เช่น ส่วนผสม (Raw Design) สี (Color) การหีบห่อ (Packaging) ตรา (Brand)  
รส (Taste) กลิ่น (Smell) และอุปกรณ์เพ่ิมเติม (Accessories) เป็นต้น คุณสมบัติเหล่านี้มีข้ึนเพื่อให้
ผลิตภัณฑ์มีความสมบูรณ์ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้ครบถ้วนมากข้ึนตามลักษณะ
ของสินค้าแต่ละชนิด นาฬิกา นอกจากจะบอกเวลาที่เที่ยงตรงแล้วยังควรจะผลิตจากวัสดุอย่างดี  
มีรูปแบบดี มีการบรรจุกล่องอย่างสวยงาม เป็นที่ยอมรับโดยทั่วไป ห้องพักที่โรงแรมต้องมีหมอน เตียง 
ผ้าเช็ดตัว ห้องอาบน้ า และตู้เสื้อผ้าในห้อง เป็นต้น 
      4.3 ผลประโยชน์เสริม (Fringe Benefit) ที่ท าให้สินค้าแตกต่างไปจาก 
คู่แข่งขัน หรือหมายถึง ประโยชน์เพิ่มเติมที่ผู้ซื้อได้รับนอกเหนือจากสินค้าปกติ เช่น การบริการ 
หลังการขาย (After Sales Service) การรับประกันความเสียหาย (Guarantees) การซ่อม (Repairs) 
การขนส่ง (Delivery) การให้สินเชื่อ (Credit) การมีอะไหล่ (Spare Parts) การซื้อคืน (Trade–In) 
ชื่อเสียงและคุณธรรมของบริษัท (Corporate Image and Ethics) และการมีตราสินค้าที่มีชื่อเสียง 
(Well–know Brand Name) เป็นต้น เช่น ห้องพักในโรงแรมก็ควรจะมีเตียงและผ้าเช็ดตัวที่สะอาด  
มีความสงบเงียบ มีทีวีที่ควบคุมด้วยระบบอัตโนมัติ มีตู้เย็น มีการตกแต่งด้วยดอกไม้ มีการบริการ
ลงทะเบียนเข้าออกที่รวดเร็วและมีห้องอาหารที่ดีบริการ เป็นต้น 
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    องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์เป็นส่วนที่สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) 
ให้กับสินค้าได้อย่างมหาศาล  ซึ่งนักการตลาดต้องพยายามศึกษาเพ่ือเพ่ิมเติมหรือเปลี่ยนแปลง
องค์ประกอบให้ทันสมัยอยู่เสมอ ด้วยการใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ เข้าช่วย พร้อมทั้งสร้างการยอมรับ
องค์ประกอบต่าง ๆ ด้วยการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 
   6.2 ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
    การจ าแนกประเภทของผลิตภัณฑ์ อาจใช้หลักเกณฑ์หรือมาตรฐานในการจ าแนก 
ได้หลาย ๆ แบบ เช่น จ าแนกตามลักษณะของสินค้า เป็นสินค้าที่ใช้แล้วสิ้นเปลือง หมดไป หรือสินค้า 
ใช้ถาวร การที่จะจ าแนกประเภทโดยวิธีใดข้ึนอยู่กับจุดประสงค์ในการน าไปใช้ประโยชน์ โดยทั่ว ๆ ไป
สามารถจ าแนกประเภทผลิตภัณฑ์โดยยึดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (Market Target) สามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 1) สินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง สินค้าหรือบริการ 
ที่ซื้อโดยผู้บริโภคขั้นสุดท้าย (Final Consumer) ความต้องการในการบริโภคสินคา้ประเภทนี้ มักเกิดขึ้น
อย่างอิสระจากความต้องการและความคิดส่วนตัว ซึ่งอาจจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันเช่น ซื้อเพราะ
ชอบสีสันหรือความสวยงามต่าง ๆ ซื้อเพราะตามอย่างคนอ่ืน ซื้อเพราะประหยัด หรือซื้อเพราะมีเหตุ 
จูงใจให้ซื้อ (Buying Motives) เป็นต้นว่า ซื้อเพราะอารมณ์ (Emotional) เช่น ซื้อรองเท้าเพราะชอบ
รูปทรงและลวดลายที่แปลก หรือซื้อเพราะเหตุผล (Rational) เช่น ซื้อแว่นตาเพราะเหตุที่สายตาสั้น 
เป็นต้น 2) สินค้าอุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง สินค้าในตลาดอุตสาหกรรม ซึ่งผู้ซื้อจะ 
ซื้อไปเพ่ือเป็นปัจจัยในการผลิต เพ่ือการขายต่อ เพ่ือให้บริการ เพ่ือการด าเนินงานขององค์กรต่าง ๆ  
ซึ่งรวมเรียกผู้ซื้อสินค้าประเภทนี้ว่าผู้ซื้อทางอุตสาหกรรม 
    นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น (OTOP) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ดีเด่นของ
จังหวัดร้อยเอ็ดและจังหวัดมหาสารคาม ได้แก่ ผ้าไหมมัดหมี่ ผ้าไหมสีพื้น ผ้าฝ้ายย้อมสีธรรมชาติ   
ผ้าฝ้ายมัดหมี ่ผ้าขาวม้าลายขิด ประเภทเครื่องจักสาน ได้แก ่มวยนึ่งข้าว กระติบข้าว ตะกร้า ไซ ข้อง 
ประเภทอาหาร ได้แก่ ข้าวหอมมะลิ ข้าวเหนียว มะม่วงปลอดสารพิษ ถั่วทอดเค็ม ปลาร้า และปลา
เค็ม ประเภทพืชไร่ ได้แก่ มันส าปะหลัง งา ถั่วลิสง และอ้อย (ส านักงานจังหวัดร้อยเอ็ด, 2557) 
    การแบ่งประเภทสินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Goods)  
     1. สินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) ประกอบด้วย สินค้าสะดวกซ้ือ 
สินค้าเลือกซ้ือ สินค้าท่ีไม่แสวงซื้อ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
      1.1 สินค้าสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) เป็นสินค้าราคาถูก ใช้หมด
เร็วไม่คงทน (Non–Durable) ผู้บริโภคมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าเป็นอย่างดีก่อนที่จะซื้อ เนื่องจากเคยใช้
เป็นประจ า ซื้อบ่อยแต่ซื้อครั้งละไม่มากใช้เวลาในการวางแผน และใช้ความพยายามในการซื้อน้อย
สามารถซื้อสินค้าหรือยี่ห้ออ่ืนทดแทนได้  สินค้ามักไม่เปลี่ยนแปลงตามฤดูกาล เทศกาลระยะเวลาและ
ความนิยม สินค้าสะดวกซ้ือ ได้แก่ สินค้าประเภทสบู่ ยาสีฟัน แชมพู กระดาษช าระ นิตยสาร   
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ลูกอมลูกกวาด สินค้าสะดวกซื้อสามารถแบ่งได้ 3 ประเภท คือ 1) สินค้าซื้อประจ า (Staple Goods)
ได้แก่ สินค้าประเภทอาหารประจ าวันของใช้ประจ าวันในบ้าน เครื่องอุปโภคต่าง ๆ ที่ใช้ใน
ชีวิตประจ าวันซื้อครั้งละไม่มากแต่ซื้อบ่อยครั้ง  เช่น ข้าวสาร สบู่ ยาสีฟันผงซักฟอก น้ ามันพืช
กระดาษช าระ เป็นต้น สินค้าประเภทนี้มักมีการเลือกตราสินค้าไว้ล่วงหน้าเพ่ือประหยัดเวลาในการหา
ซื้อและผู้บริโภคจะก าหนดสถานที่ซื้อที่อยู่ใกล้ตัวท่ีสุด ถึงแม้ว่าราคาสูงกว่า โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างค่าใช้จ่ายกับค่าเสียเวลาในการเสาะแสวงหาสินค้าในแหล่งที่ไกลออกไปแต่ราคาถูกกว่า  
2) สินค้าท่ีซื้อโดยสิ่งกระตุ้น (Impulse Goods) ได้แก่ สินค้าท่ีใช้อยู่เป็นประจ าในชีวิตประจ าวัน 
บางครั้งบางคราวผู้ซื้ออาจมิได้ตั้งใจหรือตัดสินใจมาล่วงหน้าก่อนการซื้อ อาจเพราะไม่ทราบว่าสินค้า
นั้นหมด ทราบดีแต่ลืม ทราบดีแต่ไม่ได้วางแผนในการซื้อทันทีความไม่ตั้งใจจะซื้อมิได้หมายความว่า
จะไม่ซื้อสินค้าเหล่านี้ ดังนั้นถ้าผู้ซื้อได้พบเห็นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันเหล่านั้นเนื่องจากลักษณะ
ของสินค้าหรือการจัดวางหน้าร้านค้าเป็นที่สะดุดตา ตัวสินค้าจะช่วยกระตุ้นความต้องการที่มีอยู่แล้ว 
ในตัวลูกค้าให้ปรากฏชัดเจน และมีการตัดสินใจซื้อและลงมือซื้อเกิดขึ้น  สินค้าเหล่านี้ถ้าจัดวางใน 
มุมอับจะไม่เป็นที่สังเกต และลูกค้าจะไม่คิดถึง เช่น แม่บ้านไปซื้อหาสินค้าใน Supermarket  
โดยตั้งใจจะไปซื้อผงซักฟอก ขณะเดินผ่านที่วางเครื่องมือถูพ้ืนทันทีที่เห็นเกิดความคิดขึ้นว่าถ้าตนจะ
ซื้อเครื่องถูพ้ืนสักอันจะช่วยการท าความสะอาดบ้านรวดเร็วขึ้น  อีกท้ังไม่ต้องไปนั่งยอง ๆ ถูพ้ืนหรือ
คลานเข่าให้ปวดทั้งหลังและปวดขาด้วย และจัดการซื้อเครื่องถูบ้าน ขณะเดินผ่านชั้นวางอุปกรณ์ท า
ความสะอาดเห็นป้ายลดราคาแผ่นใหญ่ติดว่าสบู่ซันไลต์ลดราคา ดังนั้น แทนที่จะซื้อผงซักฟอกกลับซื้อ
สบู่ซันไลต์แทน ดังนี้ จะเห็นได้ว่าการซื้อผงซักฟอกถ้าเกิดข้ึนเป็นสินค้าซื้อประจ าแต่การซื้อเครื่องถู
บ้านหรือสบู่ซันไลต์เป็นเพราะถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการหรือสะกิดให้รู้สึกว่าต้องการจากสิ่งของ
หรือบุคคลถือเป็น Impulse Goods การขายสินค้าเหล่านี้จะได้ผลเมื่อเลือกแหล่งหรือที่ขายแหล่งที่
จัดวางสินค้าให้สะดุดตาผู้ซื้อในสถานที่ขายเพราะลูกค้าจะซื้อเมื่อเห็นถ้าไม่เห็นจะไม่มีการซื้อเกิดขึ้น 
3) สินค้าซื้อกรณีมีเหตุฉุกเฉิน (Emergency Goods) ได้แก่ สินค้าท่ีโดยปกติไม่มีผู้พึงประสงค์หรือ
แสดงว่าต้องการใช้ประโยชน์  แต่เมื่อเกิดความจ าเป็นรีบด่วนจะต้องใช้สินค้านั้นจะต้องได้สินค้า 
โดยรวดเร็วให้ทันการณ์ในการใช้ เช่น บริการรถพยาบาลรถดับเพลิง หรือเมื่อขับรถไปทางไกลแล้ว
น้ ามันหมดหรือยางแตก หรือเดินไปเตะถูกก้อนหินจนหัวแม่เท้าเลือดออกต้องการได้ยาใส่แผลหรือ 
พลาสเตอร์ปิดแผลในทันทีหรือโดยด่วนที่สุด ดังนั้น การซื้อสินค้าในลักษณะเพราะจ าเป็นต้องใช้จะ 
ไม่มีโอกาสในการเลือกหาหรือใช้ความพยายามในการเลือกซื้อที่ดีที่สุด หากแต่ค านึงถึงความรวดเร็ว 
เป็นเกณฑ์ ความสะดวกของแหล่งซื้อเป็นจุดส าคัญในการซื้อราคาสินค้าไม่มีคู่แข่งขันมากนัก ผู้ซื้อ
จะต้องค านึงถึงวิธีที่จะได้สินค้ามาใช้ให้ทันการณ์ที่จ าเป็นเท่านั้น ไม่เก่ียงเรื่องราคาและคุณภาพผู้ขาย
สินค้าประเภทนี้ต้องพยายามหาโอกาสที่จะบริการในเวลาและแหล่งที่มีปัญหาอย่างกะทันหันบ่อย ๆ 
ต้องเพ่ิมช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าให้มากท่ีสุดและต้องพยายามหลีกเลี่ยงการแข่งขันกับ 
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ร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเว่นอีเลฟเว่นเอเอ็มพีเอ็ม ร้านปะยาง เป็นต้น ที่เปิดบริการตลอด 24 ชั่วโมง 
       กลยุทธ์การตลาดส าหรับสินค้าสะดวกซื้อ โดยทั่วไปมีลักษณะดังนี้  
1) ผู้ผลิตควรผลิตและเสนอขายสินค้าหลายตรายี่ห้อ หลายขนาด หลายรูปแบบ เพราะสินค้าสามารถ
ใช้ทดแทนกันได้เมื่อผู้ซื้อมีโอกาสเห็นมากจะท าให้สะดุดใจมากข้ึนส่งผลให้ปริมาณขายเพ่ิมข้ึนตาม 
ไปด้วย 2) ราคาขายมักต่ าผู้ขายได้ก าไรต่อหน่วยต่ าและมักมีการขายแบบรวมห่อ เพ่ือกระตุ้นให้
ผู้บริโภคซื้อคราวละมาก ๆ แต่ยกเว้นกรณีที่เป็นสินค้าประเภทที่ซ้ือในกรณีฉุกเฉิน 3) ช่องทางการจัด
จ าหน่ายควรใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยผ่านคนกลางหลายระดับและแต่ละระดับมีจ านวนมาก 
โดยเฉพาะร้านค้าปลีก และควรมีการส่งเสริมการตลาดที่มุ่งกับคนกลางดังกล่าวด้วย  เพ่ือกระตุ้น 
ให้มีความพยายามในการขายสินค้ามากขึ้น 4) การส่งเสริมการตลาดส่วนมากจะใช้การโฆษณาและ
การส่งเสริมการขายเช่นการรวมห่อการขายควบ การลดราคา การจัดชิ้นสินค้าให้สะดุดตาใกล้ทางเดิน 
เป็นต้น 
      1.2 สินค้าเปรียบเทียบซื้อ (Shopping Goods) เป็นสินค้าประเภทที่ผู้ซื้อ
ต้องมีการเปรียบเทียบด้วยราคา คุณภาพ หรือรูปแบบของสินค้าต่าง ๆ ผู้ซื้อจะใช้ความพยายามใน 
การเดินดูสินค้าหลาย ๆ แหล่ง เพ่ือหาข้อมูลต่าง ๆ มาเปรียบเทียบจนกว่าจะได้สินค้าที่ตนพอใจมาก
ที่สุดลักษณะการซื้อไม่บ่อยครั้งนัก เนื่องจากไม่ใช่สินค้าที่ใช้ประจ า อาจมีราคาต่อหน่วยสูง จึงใช้ 
ความรอบคอบพิถีพิถันในการเลือกดูก่อนตัดสินใจซื้อ อายุการใช้งานของสินค้าค่อนข้างนาน เช่น  
สิ่งอ านวยความสะดวกในครัวเรือน เครื่องผ่อนแรงต่าง ๆ อุปกรณ์เครื่องใช้ในบ้าน ตู้เย็น เตาแก๊ส 
เครื่องซักผ้า โทรทัศน์สี รถยนต์หรือที่อยู่อาศัย เป็นต้น ผู้ซื้ออาจใช้เวลาเป็นชั่วโมง เป็นวันหรือเป็น
เดือน จากแหล่งซื้อหลาย ๆ แหล่ง เพ่ือเปรียบเทียบข้อมูลต่าง ๆ เช่น ตราสินค้าราคาแบบ และ
คุณภาพ เป็นต้น สินค้าประเภทเปรียบเทียบซื้อนี้ สามารถแบ่งออกเป็น2 ประเภทย่อยตามลักษณะ
วิธีการซื้อ คือ 
       1.2.1 สินค้าท่ีเหมือนกันในสายตาผู้ซื้อ (Homogeneous Shopping  
Goods) เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อพิจารณาว่ามีคุณภาพและลักษณะที่เหมือนกันกับสินค้ารายการอ่ืนและ
สามารถใช้ทดแทนกันได้  เพราะการลอกเลียนแบบสามารถท าได้ค่อนข้างง่ายและมีประสิทธิภาพ 
ได้แก่ ตู้เย็น ทีวี เครื่องซักผ้า เป็นต้น การตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อจึงมีการเปรียบเทียบราคาของสินค้า
เป็นหลักและมีการต่อรองราคาด้วย ตัวอย่างเช่น โทรทัศน์สีขนาด 20 นิ้ว ไม่ว่าตราสินค้าจะมีขนาด
หน้าจอโทรทัศน์เท่ากัน ตู้เย็นขนาด 6.5 คิวหรือพัดลม หรือเครื่องปรับอากาศ หม้อหุงข้าวไฟฟ้า
ผู้บริโภคจะประเมินรูปร่างของสินค้า การน าไปใช้ประโยชน์เหมือน ๆ กันได้ ดังนั้น การเปรียบเทียบ
ระหว่างตราสินค้าต่าง ๆ เพ่ือหาจุดเด่นกว่าในเชิงคุณภาพของตราสินค้า เช่น ความทนทาน ใช้
ประโยชน์ได้หลายด้านกว่า หรือประหยัดกว่า ทั้งจากการซื้อหรือการใช้สินค้านั้น ผู้บริโภคพร้อมจะ
เดินดูสินค้าหาข้อมูลจากหลาย ๆ ร้าน เพ่ือแสวงหาราคาที่ดีที่สุดส าหรับตัวผู้บริโภคเอง  ดังนั้น  
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การขายสินค้าประเภท Homogeneous Shopping Goods ส าหรับผู้ผลิตจึงต้องเน้นราคาถูกกว่า
เป็นเกณฑ์ ราคาถูกกว่าระหว่างสินค้า ร้านค้าส่วนใหญ่จึงหลีกเลี่ยงหันไปใช้วิธีเสนอการให้บริการ 
ที่ดีกว่า ทั้งนี้เนือ่งจากวิธีการซื้อของผู้บริโภค เมื่อเห็นว่าสินค้ามีรูปแบบเหมือน ๆ กัน จะหันไป
เปรียบเทียบคุณภาพเป็นอันดับแรก ราคาสินค้าเป็นอันดับรองในการตัดสินใจซื้อ การเสริมสร้าง
ภาพพจน์ที่เด่นให้กับตราสินค้าจะมีประโยชน์ในการขายในสินค้าประเภทนี้มากจะช่วยลด 
การเปรียบเทียบของผู้บริโภคได้ เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการเจาะจงตราสินค้านั้น ๆ เนื่องจาก 
ความเชื่อถือในคุณภาพของตราสินค้าหรือเพ่ือการยอมรับในสังคม 
       1.2.2 สินค้าท่ีแตกต่างกันในสายตาผู้ซื้อ (Heterogeneous 
Shopping Goods) เป็นสินค้าที่มีความแตกต่างในรูปแบบลักษณะทั่ว ๆ ไป ได้แก่ คุณภาพ รูปแบบ 
รูปทรงสี เทคนิคการใช้และอ่ืน ๆ ผู้ซื้อสินค้าให้ความสนใจหรือเปรียบเทียบความแตกต่างทางรูปลักษณ์
และคุณภาพของสินค้ากับความต้องการของตนมากกว่าเปรียบเทียบราคา เช่น การซื้อเสื้อผ้า  
เครื่องแต่งกาย ของใช้ประดับบ้าน เฟอร์นิเจอร์ บ้านที่อยู่อาศัย ผ้าชนิดเดียวกันมีลวดลายต่างกัน 
เสื้อผ้าส าเร็จรูปมีแบบของเสื้อไม่เหมือนกัน ฝีมือการตัดเย็บปราณีตแตกต่างกัน บ้านที่อยู่อาศัยมี 
แบบบ้านแตกต่างกัน ดังนั้น จึงต้องพิจารณาเลือกแบบที่พอใจเสียก่อน จึงค่อยพิจารณาคุณภาพที่พอใจ
และราคาสอดคล้องกับคุณภาพ ตราสินค้ามีบทบาทในการเลือกระดับต้นเท่านั้น แม้ในสินค้าตราเดียวกัน
ยังมีแบบให้เลือกหลาย ๆ แบบ ผู้ซื้อต้องการใช้วิจารณญาณในการเลือกซ้ือของตนเองมากกว่าความ
เชื่อถือในตัวตราสินค้า  ปัจจุบันผู้ขายสินค้าพยายามใช้ตราสินค้าจูงใจให้ตัดสินใจเร็วขึ้น ด้วยการสร้าง 
Brand Image กับกลุ่มผู้ซื้อแต่ละกลุ่ม เช่น  ตราสินค้าของเสื้อผ้าแต่เดิมเคยถูกเก็บไว้ในต าแหน่งที่
มิดชิดของเสื้อผ้า ปัจจุบันกลับน าออกติดในที่เปิดเผย เสื้อสปอร์ตติดตราสินค้าไว้ที่หน้าอก กางเกง
ส าเร็จรูปติดป้ายตราสินค้าไว้ที่ปากกระเป๋าขอบกางเกงด้านนอก เป็นต้น 
        ผู้ขายควรใช้การขายโดยใช้พนักงานที่ได้รับการอบรมมาอย่างดีที่
จะให้ข้อมูลสินค้าและให้ค าแนะน าแก่ผู้ซื้อ พยายามเพ่ิมรายการสินค้าท่ีขายและเน้นเอกลักษณ์พิเศษ   
เน้นคุณภาพและรูปแบบ เพ่ิมมาตรฐานการผลิต ความคงทน ความสมบูรณ์แบบ สี เทคนิคการใช้ 
ตลอดจนการบริการจากร้านค้าที่จ าหน่าย เช่น บริการติดตั้ง ซ่อมบ ารุง บริการจัดส่งและอ่ืน ๆ ให้ตรง
กับความต้องการของผู้ซื้อ และใช้การโฆษณาโดยสื่อที่สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย ใช้การจัดแสดง
สินค้า ณ จุดขายและใช้พนักงานที่มีความสามารถในการจูงใจลูกค้า 
      1.3 สินค้าเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) เป็นสินค้าบริโภคท่ีมีลักษณะ
พิเศษที่ผู้ซื้อเจาะจงต้องการสินค้านั้น มีการตัดสินใจล่วงหน้า เนื่องจากเห็นว่ามีลักษณะพิเศษที่ตรงกับ
ความต้องการ  ไม่สามารถใช้สินค้าอ่ืนทดแทนได้ ผู้ซื้อจะใช้ความพยายามในการที่จะเสาะแสวงหา 
ซื้อสินค้านั้น ๆ ความพยายามในการแสวงหาซื้อจะแตกต่างจากสินค้าเปรียบเทียบซื้อ ผู้ซื้อจะไม่ได้
เปรียบเทียบสินค้ากับสินค้า แต่เป็นการใช้ความพยายามในการเสาะหาแหล่งขายสินค้านั้น ๆ ดังนั้น 
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การขายสินค้าประเภทเจาะจงซื้อ แหล่งขายจึงไม่มีความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ แม้ว่าจะขายที่ไหน
ลูกค้าก็จะติดตามไปซื้อถึงท่ี เช่น กรณีร้านอาหารที่มีชื่อเสียง เมื่อผู้บริโภคเจาะจงจะบริโภคอาหาร
ชนิดนั้นที่มีชื่อเสียง จะต้องขับรถไปไกลแค่ไหนหรือต้องเดินเข้าตรอกซอย ผู้ซื้อยังคงใช้ความพยายาม
ไปถึงร้านค้าดังกล่าวนั้น หรืออาจเป็นสินค้าอ่ืน เช่น รถยนต์เมอร์ซิเดสเบนซ์ เครื่องเสียง น้ าหอม 
สินค้าแฟชั่น เป็นต้น 
       โดยปกติสินค้าประเภทเจาะจงซื้อต้องเป็นสินค้าที่เป็นที่รู้จักกันดีแล้ว 
และผู้ซื้อมักจะเจาะจงตราสินค้าด้วย  แต่สินค้าบางชนิดอาจจะเป็นสินค้าประเภทเจาะจงซื้อได้ทั้ง ๆ  
ที่เพ่ิงจะเริ่มต้นแนะน าออกสู่ตลาด เช่น กรณียารักษาโรค สินค้าในประเภทเจาะจงซื้อจะมีความ
ยืดหยุ่นของอุปสงค์น้อยมากหรือไม่มีความยืดหยุ่น  เพราะผู้ซื้อจะยืนยันความตั้งใจในการซื้อโดยไม่
ค านึงถึงราคามากนัก ผู้ซื้อค านึงถึงคุณค่าทางใจหรือทางอารมณ์มากกว่าคุณลักษณะการใช้สินค้านั้น 
การส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานขายและการให้บริการต่าง ๆ ประกอบ เช่น การรับประกัน  
การบริการติดตั้ง การบริการหลังการขาย เป็นสิ่งที่จ าเป็นมาก 
      1.4 สินค้าไม่แสวงซื้อ (Unsought Goods) เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อไม่เคยรู้จัด
หรือไม่ทราบว่ามีขายมาก่อนหรือรู้จักแต่ยังไม่มีความต้องการ จึงยังไม่สนใจที่จะหาซื้อ จนกว่าจะ
ทราบว่ามีคุณค่าหรือเกิดความต้องการข้ึน แบ่งได้ 2 ประเภท คือ 1) สินค้าใหม่ที่ผู้ซื้อยังไม่เคยรู้จัก 
มาก่อน (New Unsought Goods) ผู้ขายควรจะต้องให้ข่าวสารด้วยวิธีการต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้ซื้อรู้จัก  
เกิดการยอมรับและตัดสินใจซื้อ ได้แก่ สินค้าท่ีมีเทคโนโลยีใหม่ ๆ กล้องถ่ายรูปที่ใช้แผ่นดิสก์ 
คอมพิวเตอร์พูดได้ โทรศัพท์ที่มีจอภาพ 2) สินค้าท่ีผู้ใช้เห็นว่าไม่จ าเป็นใช้ (Regularly  Unsought 
Goods) เป็นสินค้าที่ผู้ซื้ออาจรู้จักแต่ไม่เห็นความจ าเป็นที่จะต้องใช้ เนื่องจากผู้ซื้ออาจพิจารณาว่า 
ยังไม่จ าเป็นที่จะต้องใช้ในขณะนั้น ผู้ขายต้องพยายามเน้นให้เห็นถึงความจ าเป็นและตัดสินใจซื้อ
ในทันที เช่น การประกันชีวิต ชุดชามหรือหม้อราคาแพง โลงศพ เป็นต้น 
       สินค้าไม่แสวงซื้อนี้ผู้ขายต้องเน้นการพัฒนาตัวสินค้าให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้อย่างแท้จริง การก าหนดราคาก าหนดได้ค่อนข้างสูงโดยบวกก าไร
ต่อหน่วยสูงเนื่องจากสินค้าขายยาก ปริมาณขายต่ าและต้นทุนต่อหน่วยสูง เพราะการหมุนเวียนของ
สินค้าต่ า ช่องทางการจ าหน่ายสั้น อาศัยพนักงานของบริษัท เน้นการโฆษณาเพ่ือการแนะน าสินค้า  
ให้ความรู้และกระตุ้นการซื้อ 
     2. สินค้าอุตสาหกรรม หมายถึง สินค้าท่ีมีอายุการใช้งานสั้น คือ  
      2.1 สินค้าท่ีใช้ในการดูแลรักษา ได้แก่ หลอดไฟ ไม้กวาด ไม้ถูพ้ืน  
น้ ายาท าความสะอาด  
      2.2 สินค้าท่ีใช้เพื่อการซ่อม ได้แก่ สินค้าประเภทอะไหล่และการซ่อม อาท ิ
น็อต กรรไกร กาว ค้อน หรือเครื่องมือช่าง เป็นต้น  
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      2.3 สินค้าท่ีใช้ในการด าเนินงานหรืออุปกรณ์ในส านักงาน เช่น ปากกา 
ดินสอ กระดาษ เครื่องถ่ายเอกสาร และแผ่นซีดี เป็นต้น 
       การแบ่งประเภทสินค้าอุตสาหกรรม (Industrial Goods) สินค้านี้จะมี
เป้าหมายที่ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) ซึ่งประกอบด้วย กลุ่มผู้ใช้อุตสาหกรรม (Industrial 
User) หรือผู้ผลิตซึ่งซื้อสินค้าไปเพื่อการผลิต การให้บริการ หรือเพ่ือการขายต่อ สินค้าอุตสาหกรรม 
มีการจัดประเภทเป็นวัตถุดิบ วัสดุและชิ้นส่วนประกอบ สิ่งติดตั้ง อุปกรณ์ประกอบ วัสดุสิ้นเปลืองและ
บริการ  โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
        1) วัตถุดิบ (Raw Materials) คือ สินค้าท่ีใช้ในการผลิตซึ่งจะกลาย 
เป็นส่วนหนึ่งของสินค้าชนิดใหม่แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ วัตถุดิบที่เป็นผลิตผลจากเกษตรกรรม 
และเกิดขึ้นจากธรรมชาติ คือ (1) วัตถุดิบที่เป็นผลิตผลจากเกษตรกรรม (Agricultural Product)  
เป็นผลผลิตของเกษตรกร ได้แก่ พืชนา พืชสวน พืชไร่ และสัตว์เลี้ยง การด าเนินการทางการตลาด
ส าหรับผลิตผลประเภทนี้มีกิจกรรมหลายอย่างที่จ าเป็นต้องท า เช่น ต้องมีการรวบรวม จัดเกรดและ
มาตรฐาน เก็บรักษาและขนส่ง ซ่ึงแต่ละข้ันตอนท าอย่างระมัดระวัง เพ่ือให้สินค้าที่ผลิตได้เฉพาะบาง
ช่วงเวลา สามารถสนองความต้องการได้ตลอดปีปริมาณการซื้อผลิตผลทางการเกษตรเพ่ือเป็นวัตถุดิบ
มักจะซื้อคราวละมาก ๆ โดยใช้ช่องทางการตลาดที่สั้น อาจซื้อจากฟาร์มด้วยการท าสัญญาล่วงหน้า 
(Contact Farming) หรือใช้ตัวแทนซื้อของธุรกิจ (Suppliers) ซึ่งผู้ซื้อมักจะเป็นผู้ก าหนดราคา เพราะ
ผู้ขายหรือผู้ผลิตมักเป็นผู้ผลิตรายย่อยที่ขาดอ านาจต่อรอง ดังนั้น จึงควรส่งเสริมให้เกษตรกรรวมกลุ่ม
กันเพ่ือสร้างอ านาจการต่อรองและหากเป็นไปได้ต้องพยายามหาวิธีการถนอมหรือแปรรูปอย่างง่าย
ต้องมีการจัดเกรดและสร้างความแตกต่างในตัวผลิตผลด้วยการใช้ตราสินค้า (2) วัตถุดิบที่เป็นผลผลิต
จากธรรมชาติ (Natural Product) ได้แก่ แร่ธาตุ ที่ดนิ และผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากป่าเขา และทะเล  
ซึ่งมีปริมาณจ ากัดใช้แล้วหมดไปหรืออาจสร้างทดแทนได้แต่ต้องใช้เวลานานผู้ประกอบการมักมี
จ านวนน้อยแต่จะเป็นผู้ประกอบการรายใหญ่ มักได้รับสัมปทานจากรัฐบาล  การขายสินค้านิยมขาย
โดยตรงกับผู้ผลิต ดังนั้น ราคาที่ต่ าและบริการขนส่งซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการจูงใจผู้ซื้อได้มาก สินค้า
ประเภทนี้มักมีการโฆษณาและส่งเสริมการตลาดน้อย 
        2) วัสดุและชิ้นส่วนประกอบ (Fabricating Materials and Parts)  
เป็นผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมที่จะกลายเป็นชิ้นส่วนส าหรับผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป สินค้านี้มักจะมีการแปร
รปูมาแล้ว ประกอบด้วย 
         2.1) ชิ้นส่วนประกอบ (Fabricating  Parts) หมายถึง ชิ้นส่วน
ส าเร็จรูป หรือเกือบส าเร็จรูปที่น าไปประกอบเป็นสินค้าส าเร็จรูป โดยชิ้นส่วนประกอบจะกลายเป็น
ส่วนหนึ่งของสินค้าใหม่ที่คงสภาพเดิม ไม่เปลี่ยนแปลงและสามารถเคลื่อนย้ายไปใช้งานอื่นได้อีก เช่น 
แบตเตอรี่ อะไหล่รถยนต์ ยางรถยนต์ เป็นต้น 
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         2.2) วัสดุประกอบ (Component Material) เป็นสินค้าที่
กลายเป็นส่วนหนึ่งของสินค้าส าเร็จรูปชนิดใหม่ สามารถมองเห็นลักษณะเด่น แต่ไม่สามารถแยก
ออกมาใช้งานใหม่ได้ เช่น ปูนซีเมนต์ที่ใช้ท าผนัง แป้งท าขนมปัง ด้ายเย็บผ้า และผ้าที่ตัดเป็นเสื้อ  
เป็นต้น ชิ้นส่วนประกอบ และวัสดุประกอบนี้ผู้ผลิตมักขายให้กับผู้ซื้อท่ีเป็นเจ้าของโรงงานโดยตรง  
ซึ่งผู้ซื้อมักไม่ค่อยสนใจ เพราะสามารถใช้สินค้าของบริษัทคู่แข่งแทนได้หากราคาต่ ากว่า และการบริการ
ดีกว่า ดังนั้น ผู้ขายควรเน้นการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือให้ต้นทุนต่ า สามารถแข่งขันด้านราคากับ
ธุรกิจอ่ืนได้พร้อมทั้งเน้นการบริการขนส่งที่รวดเร็ว  
        3) สิ่งติดตั้ง (Installations) คือ สินค้าประเภททุน ที่มีอายุการ 
ใช้งานยาวนาน มีความคงทน มีราคาแพงและมีความสัมพันธ์โดยตรงต่อกระบวนการผลิตสินค้าใหม่ 
ที่จะขาดไม่ได้ ได้แก่ สิ่งปลูกสร้างหรืออาคาร (Building) ที่ดิน (Land Rights) และเครื่องจักร (Major 
Equipment)  ที่ส าคัญมากในกระบวนการผลิต ได้แก่ เครื่องสีข้าว เครื่องพิมพ์ระบบคอมพิวเตอร์ 
ที่ใช้ในธนาคาร สินค้าประเภทนี้อาจเป็นสินค้าที่สั่งท าเฉพาะรายเป็นกรณีพิเศษและเป็นเครื่องจักร
มาตรฐานเพ่ือสร้างขายโดยทั่วไปการซื้อสินค้าประเภทนี้มักเป็นการซื้อในลักษณะที่เป็นทางการ  
โดยคณะกรรมการที่อาจประกอบด้วยผู้จัดการทั่วไปและผู้จัดการฝ่ายต่าง ๆ ผู้ซื้อนอกจากต้องการ 
สิ่งติดตั้งราคาถูกและมีประสิทธิภาพแล้วยังต้องการเทคนิคที่ทันสมัย เพ่ือการเป็นผู้น าอีกด้วยปริมาณ 
ความต้องการสินค้าประเภทนี้ จะเพ่ิมขึ้นหรือลดลงตามสภาวะเศรษฐกิจ คือ ในสภาวะที่เศรษฐกิจ
เจริญเติบโต สินค้าประเภทนี้จะเป็นที่ต้องการมากแต่ในสภาวะที่เศรษฐกิจตกต่ า ความต้องการสินค้า
ประเภทนี้จะลดลงทันที แต่เนื่องจากราคาสิ่งติดตั้งมักแพง ผู้ผลิตอาจใช้วิธีการเช่า (Leasing) แทน
การซื้อ นอกจากนี้การเช่าก็ยังท าให้เกิดความสะดวกในการเปลี่ยนแปลงตามเทคโนโลยีตลอดจน
สามารถตัดเป็นค่าใช้จ่ายทางบัญชีได้อีกด้วยการขายสินค้าประเภทนี้ผู้ขายมักใช้พนักงานขายไปเสนอ
ขายสินค้ากับผู้ซื้อ เพราะผู้ซื้อมีจ านวนน้อยและผู้ซื้อต้องการรายละเอียดของสินค้าสูง เพ่ือให้สินค้า
เกิดจุดเด่น ผู้ขายสามารถสร้างความแตกต่างให้เกิดกับสินค้าของตนได้โดยวิธีการบริการพิเศษ  เช่น 
การบริการซ่อม อะไหล่ การให้ความรู้ด้านการดูแลรักษาและวิธีการใช้ เป็นต้น 
        4) อุปกรณ์ประกอบ (Accessory Equipment) เป็นเครื่องมือที่ใช้
ประกอบการด าเนินการผลิตโดยไม่ได้เกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตโดยตรง แต่เป็นส่วนช่วยเสริมให้
กระบวนการผลิตส าเร็จลงได้ มีอายุการใช้งานต่ ากว่าสิ่งติดตั้งแต่นานกว่าวัสดุสิ้นเปลือง ตัวอย่างเช่น 
โต๊ะ เก้าอ้ี เครื่องบันทึกเงินสด เครื่องพิมพ์ดีด การขายสินค้าประเภทนี้ ควรให้พนักงานขายไปเสนอ
ขายสินค้าที่โรงงาน 
        5) วัสดุสิ้นเปลือง (Operating Supplies) คือ สินค้าไม่ถาวรที่ใช้
ทั้งเพ่ือการผลิต เพ่ือขาย เพ่ือให้บริการหรือใช้เพ่ือการด าเนินงาน ไม่ได้เป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการ
ผลิต ได้แก่ สินค้าท่ีใช้ในการดูแลรักษา (Maintenance) ใช้เพื่อการซ่อม (Repair) และใช้ในการ
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ด าเนินงาน (Operating Supplies) สินค้าพวกนี้มีอายุการใช้งานสั้นสินค้าท่ีใช้ในการดูแลรักษา ได้แก่ 
หลอดไฟ ไม้กวาด น้ ายาท าความสะอาด สินค้าที่ใช้เพ่ือการซ่อม ได้แก่ สินค้าประเภทอะไหล่และ 
การซ่อมเช่น น็อต สกรู ไดรเวอร์ ค้อน กรรไกร กาวสินค้าที่ใช้ในการด าเนินงาน เป็นสินค้าที่ใช้เพ่ือ
การบริหารงานในส านักงานต่าง ๆ เช่น น้ ามันที่ใช้กับรถยนต์ ปากกา ดินสอ กระดาษ 
        6) บริการ (Service) ได้แก่ บริการที่ช่วยอ านวยความสะดวกใน 
การผลิตและด าเนินการของธุรกิจต่าง ๆ ได้แก่ สาธารณูปโภคท้ังหลาย ทั้งไฟฟ้า น้ าประปา โทรศัพท ์
ถนนการศึกษา การสาธารณสุข การรักษาความสงบปลอดภัย การคลังสินค้า การโฆษณา การขนส่ง 
การท าบริการท าความสะอาด  การบริการรับส่งเอกสารและการบริการเรื่องคดีความ เป็นต้น 
  7. ความรู้เกี่ยวกับการบริการ  
   ราชบัณฑิตยสถาน (2525) ให้ความหมายของการบริการว่า หมายถึง การปฏิบัติรับ
ใช้ การให้ความสะดวกต่างๆ 
       วีรพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์ (2539) ให้ความหมายของบริการ คือ พฤติกรรม กิจกรรม 
การกระท า ที่บุคคลหนึ่งท าให้หรือส่งมอบอีกบุคคลหนึ่ง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจ 
ในการส่งมอบอันนั้น 
       ไพรพนา ศรีเสน (2544)  ให้ความหมายของ การบริการ คือ กิจกรรมหรือ
กระบวนการในการด าเนินการอย่างใดอย่างหนึ่งของบุคคลหรือองค์กร เพ่ือตอบสนองความต้องการ 
ของบุคคลอ่ืนให้ได้รับความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระท านั้น 
โดยมีลักษณะเฉพาะของตัวเอง ไม่สามารถจับต้องได้ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจ้าของในรูปธรรม
และไม่จ าเป็นต้องรวมอยู่กับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ทั้งยังเกิดจากความเอ้ืออาทร มีน้ าใจ ไมตร ี
เปี่ยมด้วยความปรารถนาดี ช่วยเหลือเกื้อกูลให้ความสะดวกรวดเร็ว ให้ความเป็นธรรมและ 
ความเสมอภาคขณะที่มีนักวิชาการรายงานว่า หลักของการให้บริการนั้นต้องสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่ได้ แต่ขณะเดียวกันก็ต้องด าเนินการไปโดยอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอ
เท่าเทียมกันทุกคน ทั้งยังให้ความสะดวกสบายไม่สิ้นเปลืองทรัพยากร และไม่สร้างความยุ่งยากให้แก่
ผู้ใช้บริการมากจนเกินไป โดยการให้บริการที่มีประสิทธิภาพและเป็นประโยชน์ต่อผู้รับบริการมากที่สุด 
คือ การให้บริการที่ไม่ค านึงถึงตัวบุคคลหรือเป็นการให้บริการที่ปราศจากอารมณ์ไม่มีความชอบพอ 
การบริการที่ประสบความส าเร็จจะต้องประกอบด้วยปัจจัย 10 ประการคือ ความเชื่อถือได้ (Reliability) 
ประกอบด้วย ความสม่ าเสมอ (Consistency) และความพ่ึงพาได้ (Dependability) 2) การตอบสนอง 
(Responsive) ประกอบด้วยความเต็มใจที่จะให้บริการความพร้อมที่จะให้บริการมีการติดต่ออย่าง
ต่อเนื่อง และปฏิบัติต่อผู้ใช้บริการเป็นอย่างดี 3) ความสามารถ (Competency) ประกอบด้วย 
สามารถในการสื่อสารสามารถ ในการบริการ และสามารถในความรู้วิชาการที่จะให้บริการ  
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4) การเข้าถึงบริการ (Access) ประกอบด้วย ผู้ใช้บริการเข้าใช้หรือรับบริการได้สะดวกระเบียบขั้นตอน
ไม่ควรมากมายและมีความซับซ้อนเกินไปผู้บริการใช้เวลารอคอยไม่นานเวลาที่ให้บริการเป็นเวลา
สะดวกส าหรับผู้ใช้บริการ และอยู่ในสถานที่ที่ผู้ใช้บริการสามารถเข้าติดต่อได้สะดวก 5) ความสุภาพ
อ่อนโยน (Courtesy) ประกอบด้วย การแสดงความสุภาพต่อผู้ใช้บริการให้การต้อนรับที่เหมาะสม 
และผู้ให้บริการมีบุคลิกภาพที่ดี 6) การสื่อสาร (Communication) ประกอบด้วย มีการสื่อสารชี้แจง
ขอบเขตและลักษณะของงานบริการ และมีการอธิบายขั้นตอนการให้บริการ 7) ความซื่อสัตย์ 
(Credibility) คุณภาพของงานบริการมีความเที่ยงตรงน่าเชื่อถือ 8) ความมั่นคง (Security) ประกอบด้วย 
ความปลอดภัยทางกายภาพ เช่น เครื่องมือและ อุปกรณ ์9) ความเข้าใจ (Understanding) 
ประกอบด้วย การเรียนรู้ผู้ใช้บริการ และการแนะน าและการเอาใจใส่ผู้ใช้บริการ 10) การสร้างสิ่งที่จับ
ต้องได้ (Tangibility) ประกอบด้วย การเตรียมวัสดุ อุปกรณ์ให้พร้อมส าหรับการให้บริการการเตรียม
อุปกรณ์เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ผู้ใช้บริการ และการจัดเตรียมสถานที่ให้บริการสวยงาม 
   Kotler (2000) กล่าวว่า การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหนึ่งหรือ
บุคคลคนหนึ่งน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสัมผัสได้
และไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจ้าของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเกี่ยวข้องหรืออาจไม่
เกี่ยวข้องกับการผลิตภัณฑ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่สนองตอบต่อความต้องการ
แก่ลูกค้าทางกายภาพ และสามารถสรุปลักษณะงานบริการที่ส าคัญได้ 4 ประการ ดังนี้  
    1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการไม่สามารถจับต้องได้ ดังนั้น
กิจการต้องหาหลักประกันที่แสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากบริการ ได้แก่สถานที่ (Place)  
ต้องสามารถสร้างความเชื่อมั่น และความสะดวกให้กับผู้ที่มาใช้บริการบุคคล (People) พนักงาน
บริการต้องแต่งตัวให้เหมาะสม บุคลิกด ีพูดจาดี เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเกิดความเชื่อมั่น
ว่าบริการจะดีด้วยเครื่องมือ (Equipment) อุปกรณ์เกี่ยวข้องกับการให้บริการ ต้องมีประสิทธิภาพ
ให้บริการรวดเร็วและให้ลูกค้าพอใจวัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและ
เอกสารการโฆษณาต่าง ๆ จะต้องสอดคล้องกับลักษณะของการบริการที่เสนอขายและลักษณะของ
ลูกค้าสัญลักษณ ์(Symbols) ชื่อ หรือเครื่องหมายตราสินค้าที่ใช้ในการบริการเพ่ือให้ผู้บริโภคเรียกได้
ถูกต้อง และสื่อความหมายได้ และราคา (Price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกับระดับการให้บริการ 
ที่ชัดเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่แตกต่าง 
    2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็นทั้ง 
การผลิต และการบริโภคในขณะเดียวกัน ผู้ขายแต่ละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไม่สามารถให้คนอ่ืน
ให้บริการแทนได้ เพราะต้องผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ท าให้การขายบริการอยู่ในวงจ ากัดใน
เรื่องของเวลา 
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    3. ไม่แน่นอน (Variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับผู้ขาย
บริการจะเป็นใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน อย่างไร 
    4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้เหมือนสินค้า
อ่ืนๆ ดังนั้นถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทันหรือไม่มีลูกค้า 
   กุลธน ธนาพงศธร (2528) ได้ให้ความเห็นในเรื่องหลักการให้บริการที่ดีว่า มีหลักการ
ดังต่อไปนี้ 
    การให้บริการที่สอดคล้องกับความต้องการของส่วนใหญ่การให้บริการโดยยึด
หลักความสม่ าเสมอการให้บริการโดยยึดหลักความเสมอภาคการให้บริการโดยยึดหลักประหยัด และ 
การให้บริการโดยยึดหลักความสะดวก 
    จากการพิจารณาแนวคิดเก่ียวกับการให้บริการ แสดงให้เห็นว่าเป้าหมายของ 
การให้บริการนั้น คือ การสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้บริการ ดังนั้นการที่จะวัดการให้บริการว่าจะ
บรรลุเป้าหมายหรือไม่นั้น วิธีหนึ่ง คือ การวัดความพึงพอใจของประชาชนผู้รับบริการ เพราะการวัด
ความพึงพอใจนี้ เป็นการตอบค าถามว่าหน่วยงานมีหน้าที่ให้บริการมีความสามารถสนองตอบต่อ 
ความต้องการของประชาชนได้หรือไม่ เพียงใด อย่างไร พอสรุปความหมายของการบริการได้ว่า  
เป็นการปฏิบัติรับใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของลูกค้าหรือคนที่มาขอรับบริการ 
บริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสัมผัสจับต้องได้หรือแสดงความเป็นเจ้าของได้ แต่สามารถท่ีจะถูกรับรู้ใน
เชิงความพึงพอใจและสามารถช่วยรักษาลูกค้าไว้ได้ 
   Parasuraman และคณะ (1991) รายงานว่าทั่วไปการวัดคุณภาพของการให้บริการ
สามารถวัดได้โดยวัดช่องว่าง (Gap) ระหว่างการบริการที่ลูกค้ารับรู้และการบริการที่ลูกค้าคาดหวังบน
พ้ืนฐานของ 5 ปัจจัย โดยมีรายละเอียดแต่ละปัจจัย ดังนี้ 1) ความเชื่อถือได้ (Reliability) คือ 
ความสามารถที่จะให้บริการตามค ามั่นด้วยความถูกต้อง 2) ความสามารถตอบสนอง (Responsiveness) 
คือ ความเต็มใจที่จะช่วยเหลือและบริการอย่างรวดเร็ว 3) ความแน่นอน (Assurance) คือ การให้
ความรู้ ความสุภาพของพนักงานและความสามารถในการส่งมอบความไว้วางใจและความเชื่อมั่น
ให้กับลูกค้า 4) ความเข้าใจลูกค้า (Empathy) คือ การดูแลลูกค้าของกิจการอย่างทั่วถึงเฉพาะราย  
5) ลักษณะที่สัมผัสได้ (Tangible) คือ แสดงลักษณะทางกายภาพของสิ่งอ านวยความสะดวก อุปกรณ ์
บุคคล และวัสดุอุปกรณ์ในการติดต่อสื่อสาร 
  8. ความรู้เกี่ยวกับหลักการตลาด 
   หลักการตลาด 4P (Nanosoft Marketing Series) ปกติการวางแผนการตลาด 
โดยใช้ 4P กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีอยู่มากมาย แต่ที่เป็นที่รู้จัก และเป็นพ้ืนฐานที่สุดก็คือการ ใช้ 4P 
(Product Price Place Promotion) ซึ่งหลักการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้ากัน และเป็นที่
ต้องการของกลุ่ม เป้าหมายที่เราเลือกเอาไว้ให้มากที่สุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับเปลี่ยน  
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ทั้ง 4P ได้ทั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะเราสามารถค่อยๆปรับกลยุทธ์จนได้ ส่วนผสมทางการตลาด
ได้เหมาะสมที่สุด (4P อาจจะเรียกว่า Marketing Mix) เราลองมา ดูกันทีละส่วน 1) Product ก็คือ
สินค้าหรือบริการที่เราจะเสนอให้กับลูกค้า แนวทางการก าหนดตัว Product ให้เหมาะสมก็ต้องดูว่า
กลุ่มเป้าหมายต้องการอะไร เช่น ต้องการน้ าผลไม้ที่ สะอาด สด ในบรรจุภัณฑ์ถือสะดวก โดยไม่สน
รสชาติ เราก็ต้องท าตามท่ีลูกค้าต้องการ ไม่ใช่ว่าเราชอบหวานก็จะพยายามใส่น้ าตาลเข้าไปแต่
โดยทั่วไปแนวทางท่ีจะท าสินค้าให้ขายได้มีอยู่สองอย่าง คือ (1) สินค้าท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้าง
ความแตกต่างนั้น จะต้องเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จริงว่าต่างกันและ ลูกค้าตระหนักและชอบใน
แนวทางนี ้เช่น คุณสมบัติพิเศษ รูปลักษณ ์การใช้งาน ความปลอดภัย ความคงทนโดยกลุ่มลูกค้าที่เรา 
จะจับก็จะเป็นลูกค้าที่ไม่มีการแข่งขันมาก (Niche Market) (2) สินค้าท่ีมีราคาต่ านั่นคือการยอม 
ลดคุณภาพในบางด้านที่ไม่ส าคัญลงไป เช่นสินค้าที่ผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไม่ดี นักพอใช้งานได้  
แต่ถูกมาก ๆ หรือสินค้าท่ีเลียนแบบแบรนด์ดังๆ ในซุปเปอร์สโตร์ต่าง ๆ จริง ๆ แล้วส าหรับนักธุรกิจ
มือ ใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกว่า การเป็นสินค้าราคาถูกเพราะ หากเป็นด้าน 
การผลิตแล้วรายใหญ่ จะมีต้นทุนการผลิตที่ถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็นด้านบริการ เราอาจจะเริ่มต้น 
ที่ราคาถูกก่อน แล้วค่อย ๆ หาตลาดที่ราย ใหญ่ไม่สนใจ 2) Price ราคาเป็นสิ่งที่ค่อนข้างส าคัญใน
การตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคาอย่างเดียวเพราะการลดราคาสินค้า อาจจะไม่ได้ช่วย
ให้การขายดีขึ้นได้ หากปัญหาอ่ืน ๆ ยังไม่ได้รับการแก้ไข การตั้งราคาในที่นี้จะเป็นการตั้งราคาให้
เหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมายของเรา เช่นหากเราขายน้ าผลไม้ที่จตุจักร ราคาอาจจะ
ต้องถูกหน่อย แต่หากขายที่สยาม หากตั้งราคาถูกไปเช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซื้อ
อาจจะไม่ซื้อ แต่คนที่ซื้ออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซึ่งมีน้อยกว่า และไม่คุ้ม ที่จะขายแบบนี้ในสยาม  
ยิ่งไปกว่านั้นหากราคา และรูปลักษณ์สินค้าไม่เข้ากัน ลูกค้าก็จะเกิดความข้องใจและอาจจะกังวลที่จะ
ซ้ือ เพราะราคาคือตัวบ่งบอกภาพลักษณ์ของสินค้าที่ส าคัญที่สุด  
   การท าธุรกิจขนาดย่อม ราคาที่เราต้องการ อาจไม่ได้คิดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะ
มองกันในเรื่องของตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีก าหนดราคาง่ายต่าง ๆ ดังนี้ (1) ก าหนดราคาตามลูกค้า คือ 
การก าหนดราคาตามที่เราคิดว่า ลูกค้าจะเต็มใจจ่าย ซึ่งอาจจะได้มาจากการท าส ารวจหรือแบบสอบถาม 
(2) ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซึ่งอาจจะต่ ามากจนเราจะมีก าไรน้อย
ดังนั้น หากเราคิดที่จะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะต้องมานั่งคิดค านวณย้อนกลับว่า ต้นทุน
สินค้าควรเป็นเท่าไรเพื่อจะได้ก าไรตามที่ตั้งเป้า แล้วมาหาทางลดต้นทุนลง (3) ก าหนดราคาตาม
ต้นทุน+ก าไร วิธีนี้เป็นการค านวณว่าต้นทุนของเราอยู่ที่เท่าใด แล้วบวกค่าขนส่งค่าแรงของเราบวก
ก าไร จึงได้มาซึ่งราคา แต่หากราคาที่ได้มาสูงมากเราอาจจ าเป็นต้องมีการท าประชาสัมพันธ์ หรือ 
ปรับภาพลักษณ์ ให้เข้ากับราคานั้น 3) Place คือวิธีการน าสินค้าไปสู่มือของลูกค้า หากเป็นสินค้าที่จะ
ขายไปหลายๆ แห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินค้าจะมีความส าคัญมาก หลักของการเลือกวิธี
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กระจายสินค้านั้นไม่ใช่ขายให้มากสถานที่ที่สุดจะดีเสมอ เพราะมันขึ้นอยู่กับว่าสินค้าของท่านคือ อะไร 
และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร เช่น ของใช้ในระดับบน ควรจะจ ากัดการขายไม่ให้มีมากเกินไป เพราะ
อาจจะท าให้เสียภาพลักษณ์ได้สิ่งที่เราควรจะค านึงอีกอย่างของวิธีการกระจายสินค้าคือ ต้นทุนการ
กระจายสินค้า เช่น การขายสินค้าใน 7-eleven อาจจะกระจายได้ทั่วถึงแต่อาจจะมีต้นทุนที่สูงกว่า 
หากจะกล่าวถึงธุรกิจที่เป็นการขายหน้าร้าน Place ในที่นี้ก็คือ ท าเล ซึ่งก็ควรเลือกท่ี ให้เหมาะสมกับ
สินค้าของเราเช่นกัน อย่าง มาบุญครองกับ สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินที่ต่างออกไปและลักษณะ
สินค้า และราคาก็ไม่เหมือนกันด้วยทั้งๆ ที่ตั้งอยู่ใกล้กัน ท่านควรขายที่ใดก็ต้องพิจารณาตามลักษณะ
สินค้า 4) Promotion คือการท ากิจกรรมต่างๆ เพ่ือบอกลูกค้าถึงลักษณะสินค้าของเรา เช่นโฆษณา 
ในสื่อต่างๆ หรือการท ากิจกรรมที่ท าให้คนมาซ้ือสินค้าของเรา เช่น การท าการลดราคาประจ าปี  
หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อม การโฆษณาอาจจะเป็นสิ่งที่เกินความจ าเป็นเพราะจะต้องใช้เงิน
จะมากหรือน้อยก็ข้ึนกับช่องทางที่เราจะใช้ที่จะดีและอาจจะฟรีคือ สื่ออินเทอร์เน็ต ซึ่งมีผู้ใช้เพ่ิม
จ านวนขึ้นมากในแต่ละปี สื่ออ่ืน ๆ ที่ถูก ๆ ก็จะเป็นพวกใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นสื่อท้องถิ่นก็จะมี
รถแห่วิทยุท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น วิธีในการเลือกสื่อนอกจากจะดูเรื่องค่าใช้จ่าย แล้วควรดูเรื่อง
การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายด้วย เช่น หากจะโฆษณาให้กลุ่มผู้ใหญ่ โดยเลือกสื่ออินเทอร์เน็ต (เพราะฟรี) 
ก็อาจจะเลือกเว็บไซต์ที่ผู้ใหญ่เล่น ไม่ใช้เว็บที่วัยรุ่นเข้ามาคุยกัน เป็นต้น (Nanosoft and Solution, 
2557) 
   กลยุทธ์การตลาด (5P) 
    การก าหนดกลยุทธ์การตลาด (5P) ประกอบด้วย Product (ผลิตภัณฑ์) 
Potential Market (โอกาสทางการตลาด) Point in Time) สินค้ามาตรงเวลา หรือตรงความต้องการ
ของลูกค้า) Plan (การวางแผน) Promotions (การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการ เพ่ือการ
กระจายข่าวสารส่งต่อไปยังผู้บริโภค) ดังนี้ 
     P1 Product (ผลิตภัณฑ์) ผลติภัณฑ์เป็นสิ่งส าคัญอันดับแรกท่ีผู้ประกอบการ
จะต้องค านึงถึง ซึ่งมีเนื้องานและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ โดยคุณสมบัติในที่นี้จะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ 
ที่สร้างและน าความแปลกใหม่มาสู่ผู้บริโภคในทุกด้านไม่ซ้ ากับของเดิมที่มีอยู่ในท้องตลาด ซึ่งจ าเป็นต้อง
ให้เวลาและความส าคัญในการออกแบบสินค้าหรือบริการของตนเองให้มากเพ่ือท าให้ผลิตภัณฑ์มี
ความโดดเด่นมากกว่าสินค้าอ่ืนๆ ในตลาด อันถือเป็นทางรอดเดียวและจะกลายเป็นอาวุธในการต่อสู้ 
บนสมรภูมไิอเดียในโลกที่มีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด 
     P2 Potential Market (ศักยภาพของการตลาด) “ศักยภาพของการตลาด” 
สถานการณ์ปัจจุบันนักธุรกิจหลายคนมักมีปัญหาเกี่ยวกับศักยภาพของการตลาด หรือโอกาสทาง
การตลาดเป็นอย่างมาก อันเป็นผลมาจากความกระตือรือร้นที่เกินความพอดี อาท ิการคิดค้น
สิ่งประดิษฐ์ชิ้นใหม่หรือเป็นนวัตกรรมที่คิดประดิษฐ์ได้ใหม่แล้วรีบน าไปขายและลงแข่งขันใน
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ท้องตลาดทนัทีโดยขาดการประเมินศักยภาพของตลาดก่อนน าสินค้าไปขาย ซึ่งเป็นความผิดพลาด
อย่างมหันต์และยากท่ีจะได้รับการอภัยในการบริหารธุรกิจแบบมืออาชีพ ซึ่งข้อปฏิบัติที่ถูกต้องตาม
หลักทฤษฎีที่พึงกระท าคือ ต้องดูความเป็นไปได้ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์นั้นๆ เสียก่อนว่ามีโอกาส
การต่อสู้และสร้างส่วนแบ่งได้มากขนาดไหน ต้องพิจารณาถึงความคุ้มค่าจากการลงทุนและลงเล่นใน
ตลาดดังกล่าวว่าจะให้ผลตอบรับกลับมาในทิศทางและอันดับที่น่าพอใจหรือไม่ เมื่อพิจารณาจาก
ศักยภาพของตลาดและการเติบโตของเศรษฐกิจ  
     P3 Point in Time (สินค้าต้องมาถูกท่ีถูกเวลา) สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่จะน า
ออกจ าหน่ายจะต้องมาทันเวลา หรือมาถูกท่ีถูกเวลา ทันเวลาตามความต้องการของลูกค้าเพราะต้อง
เสนอขายความคิดสร้างสรรค์ เนื่องจากสินค้าอาจจะใหม่ ผู้บริโภคยังไม่เคยเห็นไม่เคยรู้จักมาก่อน 
ดังนั้นผลิตภัณฑ์สินค้าชนิดใหม่จะปราศจากประโยชน์ใด ๆ ในสายตาของผู้ซื้อ หากสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นไม่เป็นที่ต้องการขณะนั้น เวลานั้น อันเป็นผลมาจากลงตลาดผิดที่ผิดเวลา จะส่งผล
ให้สินค้าจ าหน่ายไม่ได้ 
     P4 Plan (การวางแผนธุรกิจ) การท าธุรกิจทุกประเภท ต้องมีการวางแผนให้ดี 
ทั้งด้านการเงินการบัญชี โดยมีการหาแหล่งเงินทุน ประเมินและวิเคราะห์ทางการเงิน การบริหาร
จัดการระบบองค์กร และการวางแผนการตลาด โดยมองหาลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย การวางต าแหน่ง 
ของสินค้าและกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งการวางแผนงานที่ดีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถประสบผลส าเร็จ
ในการด าเนินงานได้มากถึงร้อยละห้าสิบหรือมากกว่าก็เป็นได้ 
     P5 Promotion (การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้า) การโฆษณาสินค้า 
(Promotion) นับเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่งในการท าธุรกิจ เพราะการโฆษณาประชาสัมพันธ์และบริการ  
มีส่วนจูงใจให้ลูกค้าสนใจและช่วยกระจายข่าวสารส่งต่อไปยังผู้บริโภค และผู้ประกอบการยังสามารถ
จัดกิจกรรมเพ่ือเร่งการตอบสนองของผู้บริโภคให้มากข้ึนได้ ด้วยการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย อาท ิ 
การลดราคา การแจกแถมสินค้า โดยผ่านสื่อได้หลายช่องทาง สามารถเข้าถึงลูกค้าได้รวดเร็ว 
โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน์ และเทคโนโลยีอ่ืนที่หลากหลายในปัจจุบัน แต่ยังมีผู้ประกอบการบางรายที่
ได้รับเงินทุนสนับสนุนในการสร้างสินค้านวัตกรรมยังเอาเงินมาใช้ในการตลาดน้อยมาก ถ้าไม่ลงทุน 
ในด้านโฆษณาเพ่ือท าการตลาดแล้ว สินค้าก็มีโอกาสเกิดยาก ในช่วงแรกค่าโฆษณาสินค้าอาจมากเป็น 
2 เท่าของต้นทุนสินค้า แต่ถ้าโฆษณาแล้วสินค้าติดตลาดเลยก็คุ้มค่า เช่น กระดาษดับเบิลเอ เป็นตัวอย่าง
ที่ดีของการสร้างแบรนด์สินค้า (MGR Online, 2552) 
   กลยุทธ์การตลาด (7P’s) 
    การก าหนดกลยุทธ์การตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม (Promotions) บุคคล (People) หรือพนักงาน 
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(Employee) กายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
และกระบวนการ (Process) ดังรายละเอียด 
     1. ผลิตภัณฑ ์(Product) ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่สนองความจ าเป็นและความ
ต้องการของมนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับประโยชน์และคุณค่า
ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้ (Tangible 
Products) ได้แก ่งานจักสาน ถักทอ เครื่องประดับ อาหารพ้ืนบ้าน ขนมไทย สิ่งพิมพ์ เสื้อผ้า 
เครื่องนุ่งห่ม เป็นต้น และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) ได้แก่ ศิลปะการแสดง 
รายการวิทยุ โทรทัศน์ รายการบันเทิง วิดีทัศน์ และภาพยนตร์ เป็นต้น 
     2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน 
และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
     3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels) 
     4. การส่งเสริม (Promotions) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อ 
สื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้
บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
     5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก  
การฝึกอบรมการจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน 
การแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
     6. กายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
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     7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
      ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกล
ยุทธ์ต่างๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสม
กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว 
   หลักการตลาด 5 P ของ eCosway 
    1. Product (ผลิตภัณฑ์) เมื่อพูดถึงผลิตภัณฑ์กับความส าเร็จทางธุรกิจ มีปัจจัย
ส าคัญอยู่สองประการด้วยกันนั่นคือ คุณภาพกับความหลากหลายเป็นเวลากว่า 30 ปี ที ่eCosway  
ได้เป็นพันธมิตรกับผู้ผลิตส่วนประกอบและวัตถุดิบชื่อก้องโลก โรงงานที่มีชื่อเสียง และนักค้นคว้าวิจัย 
ทั่วโลก ผลที่ได้คือผลิตภัณฑ์คุณภาพ “ที่สุดของที่สุด” อย่างแท้จริง อันหลากหลายครอบคลุมทุก
ประเภทและทวีขึ้นอย่างไม่หยุดยั้ง รวมไปถึงผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวันที่เป็นที่ต้องการ
ตลอดเวลา และเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีน่าตื่นเต้นเร้าใจและเพ่ิมยอดขาย 
    2. Price (ราคา) บริษัทที่ท าการตลาดแบบเครือข่ายส่วนใหญ่จะตั้งราคา
ผลิตภัณฑ์ไว้สูงซึ่งเป็นอุปสรรคต่อการซื้อซ้ า eCosway มีความภูมิใจในการเสนอขายผลิตภัณฑ์
คุณภาพด้วยราคาสมเหตุสมผลเป็นผลให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนทั้งจากลูกค้าใหม่และลูกค้าที่ยึดมั่นในตัว
ผลิตภัณฑ์ 
    3. Promotion (การส่งเสริมการขาย) รายการส่งเสริมการขาย Shopper 
Rewards Programme ของ eCoswayท าให้ผู้ซื้อเพลิดเพลินกับราคาที่ไม่แพงและประทับใจกับ
โปรโมชั่นหลากหลาย เช่น การลดราคา การน าเสนอสินค้าใหม่ๆ บริการแลกซื้อสินค้า ในราคาพิเศษ 
และตื่นเต้นกับการสะสมแต้มแลกรางวัล 
    4. Place (สถานที)่ คุณอาจจะเคยได้ยินว่าหัวใจของความส าเร็จทางธุรกิจคือ
“ท าเลท าเลท าเล” ร้านของ eCosway ตั้งอยู่ในท าเลที่เข้าถึงง่ายเราพยายามอย่างยิ่งที่จะเปิดร้านใน
เขตท่ีพักอาศัยที่มีคนหนาแน่น ศูนย์การค้าขนาดใหญ่ และห้างสรรพสินค้าต่างจากบริษัทธุรกิจ
เครือข่ายอื่นๆ ทีจ่ ากัดช่องทางจ าหน่าย eCosway มีเครือข่ายกว้างขวาง และขยายเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ 
ท าให้ผู้ซื้อเข้าถึงได้สะดวกและง่ายดาย 
    5. Plan (แผนการท าธุรกิจ) เมื่อคุณร่วมเป็นส่วนหนึ่งของ eCosway ในฐานะ
เจ้าของธุรกิจอิสระ (Business Owener-BO) เป้าหมายของคุณคือการสร้างเครือข่ายลูกค้าวีไอพี  
(VIP Shoppers) และเจ้าของธุรกิจอิสระเช่นคุณ 
     การผสมผสานระหว่างโอกาสทางธุรกิจระดับโลกที่ไม่เคยมีมาก่อนกับแผน
รายได้ที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัวของ eCosway ท าให้คุณสร้างรายได้ได้อย่างงามรวดเร็วและมั่นคงจาก
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การเติบโตของเครือข่ายผู้บริโภคและเจ้าของธุรกิจอิสระทั่วโลกอย่างต่อเนื่องและไม่จ ากัด ยิ่งกว่านั้น
คุณยังสามารถสืบทอดธุรกิจ eCosway ของคุณให้เป็นมรดกแก่ทายาทของคุณ เป็นประโยชน์แก่รุ่น
ลูกรุ่นหลานต่อไปอีกด้วย 
 
กฎหมายและนโยบายท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 1. แผนพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมแห่งชาติ ฉบับที ่12 (2560–2564) 
  การพัฒนาประเทศไทยในช่วงแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที ่12 
(2560–2564) อยู่ในห้วงเวลาของการปฏิรูปประเทศเพ่ือแก้ปัญหาพื้นฐานหลายด้านที่สั่งสมมานาน
ท่ามกลาง สถานการณ์โลกท่ีเปลี่ยนแปลงรวดเร็วและเชื่อมโยงกันใกล้ชิดมากข้ึน การแข่งขันด้าน
เศรษฐกิจจะเข้มข้นมากข้ึน สังคมโลกจะมีความเชื่อมโยงใกล้ชิดกันมากข้ึนเป็นสภาพไร้พรมแดน  
การพัฒนาเทคโนโลยีจะมีการเปลี่ยนแปลง อย่างรวดเร็วและจะกระทบชีวิตความเป็นอยู่ในสังคม 
และการดาเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจอย่างมาก ขณะที่ประเทศไทยมีข้อจากัดของปัจจัยพื้นฐาน 
เชิงยุทธศาสตร์เกือบทุกด้านและจะเป็นอุปสรรคต่อการพัฒนาที่ชัดเจนขึ้น ช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่
12 นับเป็นจังหวะเวลาที่ท้าทายอย่างมากท่ีประเทศไทยต้องปรับตัวขนานใหญ่ โดยจะต้องเร่งพัฒนา
วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัยและพัฒนา และนวัตกรรมให้เป็นปัจจัยหลัก ในการขับเคลื่อนการ
พัฒนาในทุกด้านเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของประเทศไทยท่ามกลาง การแข่งขันในโลก
ที่รุนแรงขึน้มากแต่ประเทศไทยมีข้อจากัดหลายด้าน อาท ิคุณภาพคนไทยยังต่ า แรงงานส่วนใหญ่ 
มีปัญหาทั้งในเรื่ององค์ความรู้ ทักษะ และทัศนคติ สังคมขาดคุณภาพและมีความเหลื่อมล้าสูงที่เป็น 
อุปสรรคต่อการยกระดับศักยภาพการพัฒนา โครงสร้างประชากรเข้าสู่สังคมสูงวัยส่งผลให้ขาดแคลน
แรงงาน จานวนประชากรวัยแรงงานลดลงตั้งแต่ปี 2558 และโครงสร้างประชากรจะเข้าสู่สังคมสูงวัย
อย่างสมบูรณ์ ภายในแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12 ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมก็ร่อยหรอ
เสื่อมโทรมอย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นทั้งต้นทุนในเชิงเศรษฐกิจและผลกระทบร้ายแรงต่อคุณภาพชีวิต
ประชาชน ในขณะที่การบริหารจัดการ ภาครัฐยังด้อยประสิทธิภาพ ขาดความโปร่งใส และมีปัญหา
คอร์รัปชันเป็นวงกว้าง จึงส่งผลให้การผลักดัน ขับเคลื่อนการพัฒนาไม่เกิดผลสัมฤทธิ์เต็มที่ บางภาค
ส่วนของสังคมจึงยังถูกท้ังอยู่ข้างหลังท่ามกลางปัญหาท้าทายหลากหลายที่เป็นอุปสรรคส าคัญส าหรับ
การพัฒนาประเทศในระยะยาว ดังกล่าว ก็เป็นที่ตระหนักร่วมกันในทุกภาคส่วนว่าการพัฒนาประเทศ
ไทยไปสู่การเป็นประเทศที่พัฒนาแล้ว มีความม่ันคง มั่งค่ัง และยั่งยืนในระยะยาวได้นั้น ประเทศต้อง
เร่งพัฒนาปัจจัยพื้นฐานเชิงยุทธศาสตร์ในทุกด้าน ได้แก่ การเพิ่มการลงทุนเพ่ือการวิจัยและพัฒนา 
การพัฒนาวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี และนวัตกรรม ซึ่งต้อง ด าเนินการควบคู่กับการเร่งยกระดับทักษะ
ฝีมือแรงงานกลุ่มท่ีก าลังจะเข้าสู่ตลาดแรงงานและกลุ่มที่อยู่ในตลาดแรงงานในปัจจุบันให้สอดคล้อง



 

 

  65 

กับสาขาการผลิตและบริการเป้าหมายและการเปลี่ยนแปลงด้าน เทคโนโลยี รวมถึงการพัฒนาคนใน
ภาพรวมให้เป็นคนที่สมบูรณ์ในทุกช่วงวัยที่สามารถบริหารจัดการ การเปลี่ยนแปลงที่เป็นสภาพแวดล้อม
การด าเนินชีวิตได้อย่างดีโดยเฉพาะอย่างยิ่งการพัฒนาทุนมนุษย์จากการยกระดับคุณภาพการศึกษา 
การเรียนรู้ การพัฒนาทักษะ และยกระดับคุณภาพบริการสาธารณสุขให้ทั่วถึงในทุกพ้ืนที่ พร้อมทั้ง
ต้องส่งเสริมบทบาทสถาบันทางสังคมในการกล่อมเกลาสร้างคนดี มีวินัย มีค่านิยมที่ดี และมีความ
รับผิดชอบต่อสังคม นอกจากนั้น ในช่วงเวลาต่อจากนี้การพัฒนาต้องมุ่งเน้นการพัฒนาเชิงพ้ืนที่และ
เพ่ิมศักยภาพทางเศรษฐกิจของเมืองต่างๆ ให้สูงขึ้นภายใต้การใช้มาตรฐานด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะ
การใช้ที่ดิน การจัดระเบียบผังเมืองและความปลอดภัยตามเกณฑ์เมืองน่าอยู่ที่เหมาะสมเพ่ือกระจาย
โอกาสทางเศรษฐกิจ และสังคมให้ทั่วถึงและเป็นการสร้างฐานเศรษฐกิจและรายได้จากพ้ืนที่เศรษฐกิจ
ใหม่มากขึ้น ซึ่งจะช่วยลดความเหลื่อมล้ าภายในสังคมไทยลง และในขณะเดียวกันก็เป็นการสร้างขีด
ความสามารถในการแข่งขันจากการ พัฒนาเมืองให้น่าอยู่เป็นพื้นที่เศรษฐกิจใหม่ทั่งตอนในและตาม
แนวจุดชายแดนหลัก 
  นอกจากนั้น 5 ปีต่อจากนี้ไปนับว่าเป็นช่วงจังหวะเวลาส าคัญท่ีประเทศไทยยังจะต้อง
ผลักดัน ให้การค้าการลงทุนระหว่างประเทศขยายตัวต่อเนื่องและเป็นแรงขับเคลื่อนการพัฒนาที่
ส าคัญควบคู่ไปกับการส่งเสริมลงทุนและเศรษฐกิจภายในประเทศ โดยยังมีความจ าเป็นที่จะต้องท า
ความตกลง ด้านการค้าและการลงทุนและการร่วมมือกับมิตรประเทศเพ่ือการพัฒนาให้ขยายวงกว้าง
ขึ้นทั้งในรูปของความตกลงทวิภาคี กรอบพหุภาคีต่างๆ ควบคู่กับการผลักดันให้ความเชื่อมโยงใน 
อนุภูมิภาคและภูมิภาคมีความสมบูรณ์มากข้ึน รวมทั้งการด าเนินยุทธศาสตร์เชิงรุกในการส่งเสริม 
การลงทุนของไทยในภูมิภาค กรอบแนวทางความร่วมมือ ระหว่างประเทศในทุกระดับดังกล่าวจะเป็น
ประตูแห่งโอกาสของประเทศไทยในการใช้จุดเด่นในเรื่องที่ตั้งเชิงภูมิศาสตร์ให้เกิดผลเต็มที่และ
สามารถจะพัฒนาไปสู่การเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและการค้าที่ส าคัญแห่งหนึ่งของภูมิภาค ดังนั้น 
แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 จึงให้ความส าคัญกับการผลักดันให้ความเชื่อมโยง ด้านกฎระเบียบและใน 
เชิงสถาบันระหว่างประเทศมีความคืบหน้าและชัดเจนในระดับปฏิบัติการและในแต่ละจุดเชื่อมโยง
ระหว่างประเทศควบคู่กับการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเชิงกายภาพที่ต้องเชื่อมโยงเครือข่าย
ภายในประเทศและต่อเชื่อมกับประเทศเพื่อนบ้าน ในขณะเดียวกันก็ต้องเตรียมความพร้อมเพ่ือให้
ประเทศไทย เป็นประตูไปสู่ภาคตะวันตกและตะวันออกของภูมิภาคเอเชีย แผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12  
ให้ความส าคัญอย่างยิ่งกับการต่อยอดจากความเชื่อมโยงเชิงกายภาพสู่การพัฒนาพ้ืนที่เศรษฐกิจและ
ชุมชนตามแนวระเบียงเศรษฐกิจต่างๆ เพ่ือสนับสนุนการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันและ 
การกระจายความเจริญในการพัฒนาชุมชน จังหวัดและเมืองตามแนวระเบียงเศรษฐกิจ รวมถึงพ้ืนที่
เชื่อมโยงอ่ืนภายในประเทศ และนับว่าเป็นช่วงเวลาที่ ประเทศไทยจะต้องด าเนินยุทธศาสตร์เชิงรุก 
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ในการสร้างสังคมผู้ประกอบการและส่งเสริมให้ผู้ประกอบการไทย ไปลงทุนในต่างประเทศอย่างจริงจัง
เพ่ือสร้างผลตอบแทนจากทุนและศักยภาพทางธุรกิจ รวมทั้งเป็นการส่งเสริมการเชื่อมโยงห่วงโซ่มูลค่า
ในภูมิภาค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มประเทศกัมพูชา สปป.ลาว เมียนมา และเวียดนาม และใน
อาเซียนความร่วมมือระหว่างประเทศที่จะเป็นแนวทางการพัฒนาส าคัญส าหรับประเทศไทยในช่วงต่อ
จากนี้ไปเป็นความร่วมมือทางการค้าและการลงทุนทางเศรษฐกิจ ความร่วมมือเพ่ือการพัฒนาทาง
สังคม สิ่งแวดล้อม และความร่วมมือด้านความมั่นคงในมิติต่างๆ ในทุกกรอบความร่วมมือทั้งระดับ 
อนุภูมิภาค ภูมิภาค และระดับโลก ทั้งการผลักดันให้เกิดการใช้ประโยชน์อย่างเต็มที่จากกรอบความ
ร่วมมือทวิภาคีและพหุภาคีท่ีมีอยู่แล้ว ในปัจจุบันและการท าข้อตกลงใหม่ๆ ในระยะต่อไปภายใต้
แนวคิดการค้าเสรีและการยกระดับขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส่งเสริม 
การใช้ประโยชน์จากกรอบความร่วมมือของอาเซียนกับหุ้นส่วน การพัฒนานอกอาเซียน ทั้งนี้โดย
ส่งเสริมความร่วมมือเพ่ือการพัฒนาในทุกด้านให้เป็นบทบาทที่สร้างสรรค์ของประเทศไทย และการ
สนับสนุนการแก้ปัญหาความยากจนและลดความเหลื่อมล้ าในอนุภูมิภาคและในภูมิภาค การขับเคลื่อน
การพัฒนาภายใต้กรอบเป้าหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน (Sustainable Development Goals: SDGs) 
รวมทั้งการน ากฎเกณฑ์ระเบียบปฏิบัติและมาตรฐานสากลทั้งในด้านคุณภาพสินค้าและบริการ สิทธิ
แรงงาน ความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ความมั่นคง ความโปร่งใส และอ่ืนๆ มาเป็นแนวปฏิบัติและ
บังคับใช้ ส าหรับประเทศไทย 
  ดังนั้น ภายใต้ข้อจ ากัดของปัจจัยพื้นฐานส าหรับการพัฒนาประเทศไทยในทุกด้าน
ดังกล่าว ท่ามกลางแนวโน้มโลกที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว และประเทศต่างๆ 
ก าลังเร่งพัฒนานวัตกรรม และน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าผลผลิตและเพ่ิมผลิตภาพการผลิตเพ่ือเป็น
อาวุธส าคัญในการต่อสู้ในสนามแข่งขันของโลก และการใช้ในการยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนจึง
เป็นความท้าทายอย่างยิ่งส าหรับประเทศไทยที่จะต้องเร่งพัฒนาปัจจัยพ้ืนฐานทางยุทธศาสตร์ทุกด้าน 
ได้แก่ การลงทุนเพ่ือการวิจัยและพัฒนา การพัฒนาวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและนวัตกรรม การพัฒนา
โครงสร้างพ้ืนฐานและระบบโลจิสติกส์ให้เป็นระบบโครงข่ายที่สมบูรณ์และมีประสิทธิภาพ การพัฒนา
ทุนมนุษย ์และการปฏิรูปให้การบริหารจัดการมีประสิทธิภาพ โปร่งใส และมีความรับผิดชอบ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการปรับปรุงด้านกฎระเบียบและระบบ การบริหารราชการแผ่นดิน โดยแผนพัฒนา
ฉบับที่ 12 มุ่งเน้นการน าความคิดสร้างสรรค์และการพัฒนา นวัตกรรมเพ่ือท าให้เกิดสิ่งใหม่ที่มีมูลค่าเพ่ิม
ทางเศรษฐกิจทั้งในเรื่องกระบวนการผลิตและรูปแบบผลิตภัณฑ์ และบริการใหม่ๆ การเปลี่ยนแปลง
เทคโนโลยี รูปแบบการด าเนินธุรกิจ และการปรับเปลี่ยนวิถีชีวิตของผู้คนใน สังคมทั้งที่เป็นการ
เปลี่ยนแปลงอย่างถอนรากถอนโคนและการพัฒนาต่อยอด รวมถึงการใช้นวัตกรรมส าหรับ การพัฒนา
สินค้าและบริการทั้งในระดับพ้ืนบ้านจนถึงระดับสูงซึ่งมีผลต่อคุณภาพชีวิตและความเป็นอยู่ของ 
ประชาชนในวงกว้าง ดังนั้นการพัฒนาในช่วง 5 ปีต่อจากนี้ไปจะเป็นช่วงที่มุ่งเน้นการพัฒนาบนฐาน 
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ภูมิปัญญา ที่เกิดจากการใช้ความรู้และทักษะ การใช้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัยและพัฒนาและ
การพัฒนานวัตกรรม น ามาใช้ในทุกด้านของการพัฒนา การพัฒนามีความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและ
สอดคล้องกับกรอบเป้าหมาย การพัฒนาที่ยั่งยืน ขยายและสร้างฐานรายได้ใหม่ที่ครอบคลุมทั่วถึงมาก
ขึ้นควบคู่ไปกับการต่อยอดฐานรายได้เดิม สังคมไทย มีคุณภาพและมีความเป็นธรรมโดยมีที่ยืนส าหรับ
ทุกคนในสังคมและไม่ทิ้งใครไว้ข้างหลัง และเป็นการพัฒนาที่เกิดจากการผนึกก าลังในการผลักดัน
ขับเคลื่อนร่วมกันของทุกภาคส่วน (Thailand 4.0) 
 2. หลักการส าคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 (พ.ศ. 2560-
2564) 
  การพัฒนาประเทศในระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12 จะมุ่งบรรลุเป้าหมายในระยะ 5 ปี  
ที่จะสามารถต่อยอดในระยะต่อไปเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายการพัฒนาระยะยาวตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 
ปี โดยมี หลักการส าคัญของแผนพัฒนาฯ ดังนี้ 
   1. ยึด “หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง” ต่อเนื่องมาตั้งแต่แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 9 
เพ่ือให้ เกิดบูรณาการการพัฒนาในทุกมิติอย่างสมเหตุสมผล มีความพอประมาณ และมีระบบภูมิคุ้มกัน
และการบริหารจัดการความเสี่ยงที่ดี ซึ่งเป็นเงื่อนไขจ าเป็นสาหรับการพัฒนาที่ยั่งยืนโดยมุ่งเน้น 
การพัฒนาคนให้มี ความเป็นคนที่สมบูรณ์ สังคมไทยเป็นสังคมคุณภาพ สร้างโอกาสและมีที่ยืนให้กับ
ทุกคนในสังคมได้ด าเนินชีวิต ที่ดีมีความสุขและอยู่ร่วมกันอย่างสมานฉันท์ ในขณะที่ระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศก็เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีคุณภาพ และมีเสถียรภาพการกระจายความมั่งคั่งอย่างทั่วถึง
และเป็นธรรมเป็นการเติบโตที่เป็นมิตรกับ สิ่งแวดล้อม รักษาความหลากหลายทางชีวภาพ ชุมชนวีถี
ชีวิต ค่านิยม ประเพณี และวัฒนธรรม 
   2. ยึด “คนเป็นศูนย์กลางการพัฒนา” มุ่งสร้างคุณภาพชีวิตและสุขภาวะที่ดีสาหรับ 
คนไทย พัฒนาคนให้มีความเป็นคนที่สมบูรณ์มีวินัย ใฝ่รู้ มีความรู้ มีทักษะ มีความคิดสร้างสรรค์  
มีทัศนคติที่ด ีรับผิดชอบต่อสังคม มีจริยธรรมและคุณธรรม พัฒนาคนทุกช่วงวัยและเตรียมความ
พร้อมเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ อย่างมีคุณภาพ รวมถึงการสร้างคนให้ใช้ประโยชน์และอยู่กับสิ่งแวดล้อม
อย่างเกื้อกูล อนุรักษ์ ฟ้ืนฟู ใช้ประโยชน์ ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมอย่างเหมาะสม 
   3. ยึด “วิสัยทัศน์ภายใต้ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี” มาเป็นกรอบของวิสัยทัศน์ประเทศ
ไทย ในแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12 วิสัยทัศน์ “ประเทศไทยมีความม่ันคง มั่งคั่ง ยั่งยืน เป็นประเทศ
พัฒนาแล้ว ด้วยการพัฒนาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง” หรือเป็นคติพจน์ประจาชาติว่า 
“มั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน” โดยที่วิสัยทัศน์ดังกล่าวสนองตอบต่อผลประโยชน์แห่งชาติ ได้แก่ การมีเอกราช 
อธิปไตย และบูรณภาพแห่ง เขตอ านาจรัฐ การด ารงอยู่อย่างมั่นคงยั่งยืนของสถาบันหลักของชาติ  
การด ารงอยู่อย่างมั่นคงของชาติและ ประชาชนจากภัยคุกคามทุกรูปแบบ การอยู่ร่วมกันในชาติ 
อย่างสันติสุข เป็นปึกแผ่นมีความม่ันคงทางสังคม ท่ามกลางพหุสังคมและการมีเกียรติและศักดิ์ศรี 
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ของความเป็นมนุษย์ ความเจริญ เติบโตของชาติ ความเป็นธรรม และความอยู่ดีมีสุขของประชาชน 
ความยั่งยืนของฐานทรัพยากรธรรมชาติสิ่งแวดล้อม ความมั่นคงทางพลังงาน อาหารและน้ า 
ความสามารถในการรักษาผลประโยชน์ของชาติภายใต้การเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อม ระหว่าง
ประเทศและการอยู่ร่วมกันอย่างสันติ ประสานสอดคล้องกันด้านความมั่นคงในประชาคมอาเซียน 
และประชาคมโลกอย่างมีเกียรติ และศักดิ์ศรี ประเทศไทยไม่เป็นภาระของโลกและสามารถเก้ือกูล
ประเทศที่ม ีศักยภาพทางเศรษฐกิจด้อยกว่า 
   4. ยึด “เป้าหมายอนาคตประเทศไทยปี 2579” ที่เป็นเป้าหมายในยุทธศาสตร์ชาติ  
20 ปี มาเปน็กรอบในการก าหนดเป้าหมายที่จะบรรลุใน 5 ปีแรกและเป้าหมายในระดับย่อยลงมา 
โดยที่เป้าหมาย และตัวชี้วัดในด้านต่างๆ มีความสอดคล้องกับกรอบเป้าหมายที่ยั่งยืน (SDGs) ทั้งนี ้
เป้าหมายประเทศไทยใน ปี 2579 ซึ่งเป็นที่ยอมรับร่วมกันนั้นพิจารณาจากท้ังประเด็นหลักและ
ลักษณะของการพัฒนา ลักษณะฐานการผลิตและบริการส าคัญของประเทศ ลักษณะของคนไทยและ
สังคมไทยที่พึงปรารถนา และกลุ่มเป้าหมายใน สังคมไทย โดยก าหนดไว้ ดังนี้ “เศรษฐกิจและ
สังคมไทยมีการพัฒนาอย่างมั่นคงและยั่งยืนบนฐานการพัฒนาที่ยั่งยืน สังคมไทยเป็นสังคมที่เป็นธรรม
มีความเหลื่อมล้ าน้อย คนไทยเป็นมนุษย์ที่สมบูรณ์ เป็นพลเมืองที่มีวินัย ตื่นรู้และเรียนรู้ได้ด้วยตนเอง
ตลอดชีวิต มีความรู้ มีทักษะและทัศนคติท่ีเป็นค่านิยมท่ีดี มีสุขภาพร่างกายและจิตใจที่สมบูรณ์  
มีความเจริญเติบโตทางจิตวิญญาณ มีจิตสาธารณะและท าประโยชน์ต่อส่วนรวม มีความเป็นพลเมือง
ไทย พลเมืองอาเซียน และพลเมืองโลก ประเทศไทยมีบทบาทท่ีส าคัญในเวทีนานาชาติ ระบบ
เศรษฐกิจตั้งอยู่บนฐานของการใช้นวัตกรรมน าดิจิทัล สามารถแข่งขันในการผลิตได้และค้าขายเป็น  
มีความเป็นสังคมประกอบการ มีฐานการผลิตและบริการที่มีคุณภาพและรูปแบบที่โดดเด่นเป็นที่
ต้องการในตลาดโลก เป็นฐานการผลิตและบริการที่ส าคัญ เช่น การให้บริการคุณภาพท้ังด้านการเงิน 
ระบบโลจิสติกส์ บริการด้านสุขภาพ และท่องเที่ยวคุณภาพ เป็นครัวโลกของอาหารคุณภาพและ
ปลอดภัย เป็นฐานอุตสาหกรรมและบริการอัจฉริยะที่เป็นอุตสาหกรรมแห่งอนาคตที่ใช้นวัตกรรม  
ทุนมนุษย์ทักษะสูงและเทคโนโลยีอัจฉริยะมาต่อยอดฐานการผลิตและบริการที่มีศักยภาพในปัจจุบัน
และพัฒนาฐานการผลิตและบริการใหม่ๆ เพ่ือน าประเทศไทยไปสู่การมีระบบเศรษฐกิจ สังคม และ
ประชาชนที่มีความเป็นอัจฉริยะ” 
   5. ยึด “หลักการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่ลดความเหลื่อมล้ าและขับเคลื่อน 
การเจริญเติบโต จากการเพ่ิมผลิตภาพการผลิตบนฐานของการใช้ภูมิปัญญาและนวัตกรรม” มุ่งเน้น
การสร้างความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่มีความครอบคลุมทั่วถึงเพ่ือเพ่ิมขยายฐานกลุ่มประชากร 
ชั้นกลางให้กว้างขึ้น โดยก าหนดเป้าหมายในการเพ่ิมโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางสังคม และรายได้
ของกลุ่มประชากร รายได้ต่ าสุดร้อยละ 40 ให้สูงขึ้น นอกจากนี้ การเพ่ิมผลิตภาพการผลิตบนฐานของ
การใช้ภูมิปัญญาและพัฒนา นวัตกรรมนับเป็นหัวใจส าคัญในการขับเคลื่อนการพัฒนาในระยะต่อไป
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สาหรับทุกภาคส่วนในสังคมไทย โดยที่เส้นทางการพัฒนาที่มุ่งสู่การเป็นประเทศที่พัฒนาแล้วนั้น
ก าหนดเป้าหมายทั้งในด้านรายได้ ความเป็นธรรม การลดความเหลื่อมล้ าและขยายฐานคนชั้นกลาง 
การสร้างสังคมที่มีคุณภาพและมีธรรมาภิบาล และความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
   6. ยึด “หลักการน าไปสู่การปฏิบัติให้เกิดผลสัมฤทธิ์อย่างจริงจังใน 5 ปีที่ต่อยอด 
ไปสู่ ผลสัมฤทธิ์ที่เป็นเป้าหมายระยะยาว” จากการที่แผนพัฒนาฯ เป็นกลไกเชื่อมต่อในล าดับแรก 
ที่จะก ากับและส่งต่อแนวทางการพัฒนาและเป้าหมายในยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ให้เกิดการปฏิบัติใน
ทุกระดับและในแต่ละด้าน อย่างสอดคล้องกัน แผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12 จึงให้ความส าคัญกับการใช้
กลไกประชารัฐที่เป็นการรวมพลัง ขับเคลื่อนจากทั้งภาครัฐ เอกชน และประชาชน และการก าหนด
ประเด็นบูรณาการของการพัฒนาที่มีล าดับความส าคัญสูง และได้ก าหนดในระดับแผนงาน/โครงการ
ส าคัญที่จะตอบสนองต่อเป้าหมายการพัฒนาได้อย่างแท้จริง รวมทั้งการก าหนดเป้าหมายและตัวชี้วัด
ที่มีความครอบคลุมหลากหลายมิติมากกว่าในแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ผ่านๆ มา ในการก าหนดเป้าหมาย
ได้ค านึงถึงความสอดคล้องกับเป้าหมายระยะยาวของยุทธศาสตร์ชาติ และการเป็นกรอบก ากับ
เป้าหมายและตัวชี้วัดในระดับย่อยลงมาท่ีจะต้องถูกส่งต่อและกากับให้สามารถด าเนินการให้เกิดข้ึน
อย่างมีผลสัมฤทธิ์ภายใต้กรอบการจัดสรรงบประมาณ การติดตามและประเมินผลการใช้ จ่ายเงิน
งบประมาณแผ่นดินและการติดตามประเมินผลการปฏิบัติราชการรวมทั้งการพัฒนาระบบราชการที่ 6 
สอดคล้องเป็นสาระเดียวกันหรือเสริมหนุนซึ่งกันและกัน แผนพฒันาฯ ฉบับที่ 12 จึงก าหนดประเด็น
บูรณาการ เพ่ือการพัฒนาเพ่ือเป็นแนวทางส าคัญประกอบการจัดสรรงบประมาณแผ่นดิน รวบรวม
และก าหนดแผนงาน/ โครงการส าคัญในระดับปฏิบัติ และก าหนดจุดเน้นในการพัฒนาเชิงพ้ืนที่ใน
ระดับสาขาการผลิตและบริการและ จังหวัดที่เป็นจุดยุทธศาสตร์ส าคัญในด้านต่างๆ 
  ในแผนพัฒนายุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศ ยุทธศาสตร์ที่ 3 การสร้างความเข้มแข็ง
ทางเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่างยั่งยืน ได้ระบุว่า เศรษฐกิจโลกยังอยู่ในช่วงของการฟ้ืนตัวจากปัญหา
วิกฤตต่างๆ การแข่งขันในตลาดโลกจะรุนแรงขึ้นโดยที่ประเทศต่างๆ มุ่งเน้นการน านวัตกรรมมาเพ่ิม
ขีดความสามารถ ในการแข่งขัน ในขณะที่เศรษฐกิจไทยขยายตัวต่ ากว่าศักยภาพมาต่อเนื่องหลายปี 
ทั้งจากผลกระทบของเศรษฐกิจโลกซบเซาและข้อจ ากัดภายในประเทศเองที่เป็นอุปสรรคต่อการเพ่ิม
ผลิตภาพและขีดความสามารถ ในการแข่งขันรวมทั้งฐานเศรษฐกิจภายในประเทศขยายตัวช้า 5 ปี 
ต่อจากนี้ไปจึงเป็นช่วงเวลาของการฟ้ืนฟู เศรษฐกิจไทยให้กลับมาขยายตัวได้สูงขึ้นโดยการเร่งการ
ลงทุนในโครงสร้างพื้นฐานและระบบโลจิสติกส์ตามแผนที่วางไว้ และสร้างบรรยากาศการลงทุนที่จูงใจ
ให้ภาคเอกชนขยายการลงทุนโดยเฉพาะอย่างยิ่งในสาขาและขณะเดียวกัน 5 ปีต่อจากนี้เป็นช่วงของ
การปฏิรูปเศรษฐกิจในหลายด้านเพื่อวางพ้ืนฐาน ให้สามารถพัฒนาต่อยอดให้ประเทศไทยเป็น
ประเทศรายได้สูงได้ภายในปี 2570 ตามกรอบยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี โดยการใช้นวัตกรรม คุณภาพ
คน และการปรับปรุงด้านกฎระเบียบและการบริหารจัดการที่ดีเป็นปัจจัย น าในการสร้าง 
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ความเข้มแข็งของเศรษฐกิจ ยุทธศาสตร์การสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่างยั่งยืน
ให้ความส าคัญกับการบริหารเศรษฐกิจมหภาคให้มีเสถียรภาพ เพ่ิมประสิทธิภาพภาคการเงินและดูแล
วินัยทางการเงินการคลัง ควบคู่กับการด าเนินยุทธศาสตร์สร้างความเข้มแข็งให้กับเศรษฐกิจรายสาขา 
ทั้งภาคเกษตร อุตสาหกรรม และบริการที่เป็นฐานรายได้เดิมและขยายสาขาการผลิตและบริการใหม่ๆ 
ส าหรับอนาคต 
  การขับเคลื่อนให้เศรษฐกิจเจริญเติบโตในช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 จะเน้นการพัฒนา
และใช้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและนวัตกรรมขึ้นก้าวหน้าที่เข้มข้นมากขึ้น การพัฒนาเศรษฐกิจดิจิทัล 
การพัฒนา และยกระดับคุณภาพของก าลังคน และความคิดสร้างสรรค์ในการขยายฐานเศรษฐกิจและ
ฐานรายได้ใหม่ควบคู่กับการเพ่ิมผลิตภาพของฐานการผลิตและบริการเดิมรวมทั้งการต่อยอดการผลิต
และบริการเดิมโดยใช้ดิจิทัล และเทคโนโลยีอัจฉริยะ นอกจากนั้น จะให้ความส าคัญกับการใช้ศักยภาพ
ของทรัพยากรชีวภาพ การส่งเสริม การเชื่อมโยงตลอดห่วงโซ่มูลค่าอย่างมีประสิทธิภาพ การพัฒนา
พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่และการพัฒนาตามแนว ระเบียงเศรษฐกิจ การผสมผสานภาคบริการเข้ากับการค้า
และการเตรียมความพร้อมของภาคบริการ ให้สามารถรองรับการแข่งขันที่เสรีขึ้น การเสริมสร้าง
ศักยภาพการแข่งขันให้กับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม รวมทั้งการสร้างสังคมผู้ประกอบการ 
ที่ผลิตได้ขายเป็นโดยพิจารณาการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บริโภคอย่างรวดเร็วและ
มาตรฐานสากลของสินค้าและบริการที่สูงขึ้นรวมถึงมาตรฐานด้านสิ่งแวดล้อม รวมทั้งพัฒนาระบบ
และกลไก ตลอดจนการพัฒนาเชิงพ้ืนที่เพ่ือกระจายโอกาสเศรษฐกิจให้คนในชุมชนและท้องถิ่นและ
แบ่งปนัผลประโยชน์อย่างเป็นธรรมเพื่อลดความเหลื่อมล้ าทางเศรษฐกิจ 
  โดยมีวัตถุประสงค์ ในการสร้างความเข็มแข็งให้เศรษฐกิจขยายตัวอย่างมีเสถียรภาพและ
ยั่งยืน ดังนี้ 
   1. เพ่ือสร้างความเข้มแข็งของแรงขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจให้สนับสนุนเป้าหมาย  
การเพ่ิมรายได้ต่อหัว 
   2. เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของฐานการผลิตและฐานรายได้เดิมและสร้างฐานการผลิตและ 
รายได้ใหม่ 
   3. เพ่ือสนับสนุนการกระจายการขยายตัวของกิจกรรมทางเศรษฐกิจและการแบ่งปัน 
ผลประโยชน์อย่างเป็นธรรมและสนับสนุนเศรษฐกิจที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
   4. เพ่ือรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ สร้างความเข้มแข็งและรักษาวินัยทางการเงิน 
การคลัง และพัฒนาเครื่องมือทางการเงินที่สนับสนุนการระดมทุนท่ีมีประสิทธิภาพ 
  และวัตถุประสงค์ในการสร้างความเข้มแข็งให้กับเศรษฐกิจรายสาขา เพ่ือยกระดับขีด
ความสามารถในการแข่งขันของภาคเกษตร อุตสาหกรรม บริการ และการค้าการลงทุน ดังนี้ 
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   1. เพ่ือส่งเสริมการพัฒนานวัตกรรมในการสร้างมูลค่าและเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต
ของสินค้าและบริการ 
   2. เพ่ือส่งเสริมและพัฒนาเศรษฐกิจชีวภาพให้เป็นฐานรายได้ใหม่ที่ส าคัญ พัฒนา
ระบบ การบริหารจัดการความเสี่ยงและมีการปรับตัวให้พร้อมรับการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
ภูมิอากาศเพ่ือให้ฐาน การผลิตภาคเกษตรและรายได้เกษตรกรมีความมั่นคง 
   3. เพ่ือเร่งผลักดันให้สินค้าเกษตรและอาหารของไทยมีความโดดเด่นในด้านคุณภาพ 
มาตรฐานและความปลอดภัยในตลาดโลก 
   4. เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของอุตสาหกรรมส าคัญเดิมให้สามารถต่อยอดสู่อุตสาหกรรม
แห่ง อนาคตที่ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่อย่างเข้มข้น และสร้างรากฐานการพัฒนาอุตสาหกรรมใหม่บน
ฐานของความเป็น มิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
   5. เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของฐานบริการเดิมและขยายฐานบริการใหม่ในการปรับตัวสู่ 
เศรษฐกิจฐานบริการที่เข้มแข็งขึ้น รวมทัง้พัฒนาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวให้เติบโตอย่างสมดุลและยั่งยืน 
   6. เพ่ือพัฒนาปัจจัยสนับสนุนและอานวยความสะดวกทางการค้าและการลงทุนให้ 
สนับสนุนการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการไทย รวมทั้งพัฒนาสังคม
ผู้ประกอบการ 
   7. เพ่ือพัฒนาระบบการเงินของประเทศให้สนับสนุนการเพ่ิมขีดความสามารถใน  
การแข่งขันของภาคการผลิตและบริการ การค้า และการลงทุน 
   8. เพ่ือสร้างความเข้มแข็งขององค์กรการเงินฐานรากและระบบสหกรณ์ให้สนับสนุน 
บริการทางการเงินในระดับฐานรากและเกษตรกรรายย่อย 
  โดยมีแผนงานและโครงการส าคัญท่ีเกี่ยวข้องกับเศรษฐกิจสร้างสรรค์และการสร้างความ
แข็งแรงของภาคเศรษฐกิจ ส าหรับภาคบริการและการท่องเที่ยว พอสังเขป ดังนี้  
   1. แผนงานส่งเสริมและสนับสนุนธุรกิจบริการที่มีศักยภาพ 
    สาระส าคัญ  ภาคบริการมีความส าคัญต่อการพัฒนาประเทศท้ังในเชิงเศรษฐกิจ 
และสังคม ก่อให้เกิดการจ้างงานและสร้างรายได้ให้กับคนในท้องถิ่นและชุมชน รวมทั้งยกระดับ
คุณภาพชีวิต และความเป็นอยู่ของคนไทย โดยในช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 11 ภาคบริการเติบโตขึ้น
อย่างต่อเนื่อง ดังเห็นได้จากการขยายตัวของรายได้ภาคบริการที่เพ่ิมข้ึนในช่วงเวลาดังกล่าว และมี
ธุรกิจบริการหลายสาขาท่ีเติบโตขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ อาท ิธุรกิจบริการทางการเงิน การบริการสุขภาพ 
การจัดประชุมและนิทรรศการนานาชาติ (MICE) การศึกษานานาชาติ ธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจบริการ
ดิจิทัล และธุรกิจบริการขนส่งและโลจิสติกส์ ซึ่งเป็นผลจากการที่ธุรกิจบริการสามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของตลาด ผู้ประกอบการมีความเข้มแข็งและมีศักยภาพในการแข่งขัน ท าให้ธุรกิจ
บริการสาขาดังกล่าวมีแนวโน้มที่จะเติบโตต่อไปในช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12 ด้วยเหตนุี้ การส่งเสริม
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และสนับสนุนธุรกิจบริการที่มีศักยภาพจึงมีความส าคัญเพ่ือเสริมสร้าง ศักยภาพให้กับผู้ประกอบการ
เพ่ือให้สามารถแข่งขันได้ในบริบทการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอย่างเป็นพลวัตและมีศักยภาพใน 
การขยายตลาดไปสู่ประเทศคู่ค้าและตลาดศักยภาพใหม่ที่ส าคัญของไทย 
   2. แผนงานพฒันาและฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวหลักและแหล่งท่องเที่ยวรองของประเทศ 
    สาระส าคัญ  การขยายตัวของภาคการท่องเที่ยวในช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่11 
สะท้อนให้เห็นจากรายได้การท่องเที่ยวที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง รวมถึงจ านวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ที่เพ่ิมขึ้น อย่างมีนัยส าคัญหรือโดยเฉลี่ย 25.9 ล้านคนในระหว่าง พ.ศ. 2551 – 2559 ซึ่งส่งผลดีต่อ
ระบบเศรษฐกิจ ของประเทศและเป็นประโยชน์ต่อการจ้างงานในภาคบริการเกี่ยวเนื่อง อย่างไรก็ตาม 
จ านวนนักท่องเที่ยวที่เพิ่มข้ึนส่งผลกระทบโดยตรงต่อแหล่งท่องเที่ยวทั้งในแง่ของสิ่งแวดล้อมระบบ
นิเวศและการบริหารจัดการแหล่งท่องเที่ยวที่ยังขาดประสิทธิภาพ ส่งผลให้แหล่งท่องเที่ยวหลักท่ีได้รับ
ความนิยมและแหล่งท่องเที่ยวรองที่เริ่มเป็นที่รู้จักในวงกว้าง เกิดความเสื่อมโทรมอย่างรวดเร็วจาก
การเติบโตที่ขาดความตระหนักถึงความสมดุลระหว่างแหล่งท่องเที่ยว สิ่งแวดล้อมและประชาชนใน
พ้ืนที ่ด้วยเหตุนี้ การจัดท าแผนพัฒนาเพ่ือฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวหลักและรองจึงเป็นมาตรการส าคัญ
เพ่ือธ ารงรักษาแหล่งท่องเที่ยวให้ยั่งยืน สร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อ สายตานักท่องเที่ยวผ่านความสวยงาม
และอุดมสมบูรณ์ของแหล่งท่องเที่ยว รวมทั้งเสริมสร้างขีดความสามารถ ให้เพียงพอต่อการรองรับ
นักท่องเที่ยวในระยะยาว 
   3. แผนงานส่งเสริมการท่องเที่ยวรายสาขา อาท ิการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ  
การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม การท่องเที่ยวทางน้ าและทางรถไฟ 
    สาระส าคัญ  วัตถุประสงค์ของการท่องเที่ยวในปัจจุบันมีความแตกต่าง 
หลากหลาย ตามพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว รวมทั้งกระแสความนิยมของสังคม ด้วยเหตุนี้ การท่องเที่ยว 
รูปแบบใหม ่จึงได้รับความนิยมเพ่ิมมากขึ้น อาทิ การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพที่น าการนวดแผนไทย 
และสปาเป็นจุดเด่นของการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมทั้งในส่วนของกิจกรรมประเพณี 
ตลอดจนวัฒนธรรมท้องถิ่นที่มีอัตลักษณ ์ด้วยความแตกต่างของรูปแบบกิจกรรมและปัจจัยสนับสนุน
ของการท่องเที่ยวแต่ละรายสาขาจึงมีความจ าเป็นต่อการจัดท าแผนงานส่งเสริมการท่องเที่ยวให้
สอดคล้องกับตลาดการท่องเที่ยวกลุ่มเฉพาะ โดยเฉพาะกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีคุณภาพให้เกิดความ
สนใจกิจกรรมท่องเที่ยวรายสาขาในประเทศไทยเพ่ิมมากขึ้น 
   4. แผนงานส่งเสริมการท่องเที่ยวในเขตพัฒนาการท่องเที่ยว 
    สาระส าคัญ  รัฐบาลได้ให้ความส าคัญกับการพัฒนาเชิงกลุ่มพ้ืนที่และเมืองรอง 
ที่มีศักยภาพด้านการท่องเที่ยว จึงได้ออกกฎกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาในการก าหนดเขตพัฒนา 
การท่องเที่ยว 5 เขต ได้แก่ เขตพัฒนาการท่องเที่ยวฝั่งทะเลตะวันตก เขตพัฒนาการท่องเที่ยวฝั่ง
ทะเลตะวันออก เขตพัฒนาการท่องเที่ยวอันดามัน เขตพัฒนาการท่องเที่ยวอารยธรรมล้านนา และ 
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เขตพัฒนา การท่องเที่ยวอารยธรรมอีสานใต้ ซึ่งขณะนี้อยู่ระหว่างการดาเนินการจัดท าแผนปฏิบัติ 
การท่องเที่ยวในอีก 3 เขต ประกอบด้วย เขตวิถีชีวิตลุ่มแม่น้าเจ้าพระยาตอนกลาง เขตมรดกโลก 
ด้านวัฒนธรรม และเขตวิถีชีวิตลุ่มแม่น้าโขง ซึ่งเขตพัฒนาการท่องเที่ยวทั้ง 8 เขตจะครอบคลุมพ้ืนที่
การท่องเที่ยวที่ส าคัญทั่วประเทศ ซึ่งการจัดท าแผนส่งเสริม การท่องเที่ยวจะเป็นแนวทางกระตุ้น 
การท่องเที่ยวในพ้ืนที่ และส่งเสริมการเชื่อมโยงเส้นทางระหว่างเมือง ท่องเที่ยวหลักและเมืองรอง
เพ่ิมข้ึน 
   5. แผนงานพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ท่ีมนุษย์สร้างข้ึน 
    สาระส าคัญการขยายตัวของภาคการท่องเที่ยวที่เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วส่งผลกระทบ 
ต่อแหล่งท่องเที่ยวที่มีขีดความสามารถในการรองรับที่จ ากัด โดยเฉพาะอย่างยิ่งแหล่งท่องเที่ยวทาง
ธรรมชาติ ด้วยเหตุนี้ การส่งเสริมให้เกิดแหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ เพ่ือรองรับการขยายตัวด้านการท่องเที่ยว 
จึงมีความจ าเป็นต่อการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ท่ีมนุษย์สร้างขึ้น ดังนั้น ควรจัดท า
แผนพัฒนา ที่ก าหนดแนวทางการพัฒนาที่ชัดเจนเพื่อให้เกิดความสอดคล้องกับสภาพแวดล้อม 
วัฒนธรรม อัตลักษณ์ ของพ้ืนที่ท่องเที่ยว และเกิดประโยชน์ในเชิงเศรษฐกิจต่อชุมชนท้องถิ่นอีกทาง
หนึ่งด้วย  
 ดังนั้นโดยสรุปพอสังเขปจะเห็นว่าแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที ่12 นั้น
มุ่งเน้นการพัฒนาทางด้านสถานที่ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมทั้งที่มนุษย์สร้างขึ้นและเกิดเองตามธรรมชาติ 
เพ่ือให้เกิดความยั่งยืนและสร้างสรรค์ในการสร้างรายได้ให้สอดคล้องกับแผนพัฒนาประเทศ  
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 
 1. ทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยม (Structural Functional Theory) 
  ความเป็นมาของทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยม (Structural Functional Theory)  
   ทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยม นับเป็นทฤษฎีแม่บทท่ียิ่งใหญ่ที่สุดทฤษฎีหนึ่งในบรรดา
ทฤษฎีแม่บททั้งหลาย ทั้งในแง่ของความเก่าแก่ มีชีวิตยาวนานมาจากอดีตและความนิยมของนักสังคม
วิทยา ช่วงที่ทฤษฎีนี้ได้รับความนิยมสูงสุดในประเทศสหรัฐอเมริกา คือ หลังจากนั้นความนิยมก็ลดลง
บ้าง แต่ก็ยังมีอิทธิพลไม่น้อยจนปัจจุบัน นักมานุษยวิทยารุ่นเก่า ๆ โดยใช้วิธีการทางประวัติศาสตร์สืบ
ย้อนเป็นส่วนใหญ่ ต่อมาในช่วงกลางของศตวรรษที่ 20 การศึกษาวัฒนธรรมได้ขยายขอบข่ายไปมาก
เพราะเกิดแนวคิดใหม่ ๆ ขึ้นมากมาย วิชาการทางด้านวิทยาศาสตร์ก็ได้แตกแขนงไปมากมายเช่นกัน
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านมานุษยวิทยาวัฒนธรรมนั้นได้เกิดแนวคิดและวิธีการศึกษาใหม่ ๆ ขึ้นหลาย
แนวคิด แนวทางศึกษาวัฒนธรรมแบบใหม่ ๆ ได้เกิดขึ้นในช่วงนี้ นั่นก็คือศึกษาพฤติกรรมของคนใน
สังคมในรูปบูรณาการ (Integration) ซึ่งจะต้องศึกษาหน้าที่ของโครงสร้างของสังคมมาก ๆ แต่ละ
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โครงสร้างเราต้องมองเห็นความสัมพันธ์กันจึงจะเข้าใจสังคมหนึ่ง ๆ ได้อย่างลึกซึ้งและถ่องแท้ ในสังคม
หนึ่ง ๆ ประกอบขึ้นด้วยโครงสร้างต่าง ๆ โครงสร้างของสังคมก็คือส่วนหนึ่งของสังคมนั่นเอง แต่ละ
โครงสร้างจะท าหน้าที่ประสานสัมพันธ์กัน ถ้าขาดโครงสร้างใดโครงสร้างหนึ่งสังคมก็จะล้มหรือล่ม
สลายหรือหากโครงสร้างใดโครงสร้างหนึ่งล่มหรือเสื่อมสลายลงโครงสร้างนั้นก็จะท าหน้าที่ไม้ได้ดีจะ
เป็นผลกระทบไปยังโครงสร้างอ่ืน ๆ เป็นลูกโซ่สุดท้ายท าให้สังคมนั้นเสื่อมทรามหรือล่มสลายลงไป 
แต่ความเป็นจริงแล้วสังคมจะไม่เคยล่มสลายเลยมันจะมีวิธีการปรับตัวของมันเองอาจกล่าวได้ว่า
โครงสร้างใดโครงสร้างหนึ่งของสังคมเกิดเสื่อมทรามลงและท างานล้มเหลวหรือล่มสลายไปสังคม 
จะหยุดชะงักระยะหนึ่งและจะมีการเยียวยารักษาหรือปรับเปลี่ยนโครงสร้างให้ท าหน้าที่ได้ดีดังเดิม
เสียก่อนสังคมจึงจะก้าวเดินต่อไปสังคมจะมีการขยับขับเคลื่อนโครงสร้างที่บกพร่องเสมอสังคม 
จึงไม่ตายแค่อาจเกิดอาการชะงักงันไปชั่วระยะ ๆ  หนึ่งก่อนจะก้าวเดินต่อไปลักษณะนี้เป็นการปรับ
สมดุลของตัวเองคือมีการเคลื่อนไหวและไม่หยุดนิ่ง (Dynics) ของสังคม หรือที่เรียกว่าการเคลื่อน
สมดุล (Moving Equilibrium) (ทรงคุณ จันทจร, 2553: 17-18) 
   โครงสร้างและหน้าที่สัมพันธ์ของทฤษฎีนี้ เป็นแนวคิดของ A.R. Radcliffe-Brown  
นักมานุษยวิทยาสังคมชาวอังกฤษ Radcliffe–Brown ได้เสนอแนวคิดทฤษฏีไว้ในข้อเขียนของเขา 
ชื่อ On Social Structure (1940) และในหนังสือชื่อ Structure and Functional in Primitive 
Society ซ่ึง Radcliffe-Brown กล่าวว่าทฤษฎีเปรียบเสมือนอินทรีย์ซึ่งมีชีวิต มีการเกิดเจริญเติบโต 
อาพาธเจ็บป่วยได้เยียวยารักษาได้เมื่อหายแล้วก็จะก้าวเดินต่อไปได้ร่างกายมนุษย์มีอวัยวะเป็น
ประกอบเพื่อการคงอยู่สังคมก็มีโครงสร้างเพ่ือการด ารงตนทั้งอวัยวะของคนและโครงสร้างของสังคม
ต่อก็ท าหน้าที่ประสานสัมพันธ์กันเพ่ือผดุงร่างกายและสังคมหากสังคมเกิดความขัดแย้งกันในโครงสร้าง
อันเนื่องมาจากการขัดกันในการท าหน้าที่ไม่สอดคล้องกันท าให้สังคมชะงักงันหรือพัฒนาไปได้ช้าสังคม
ก็จะหาทางแก้ไขหรือปรับเปลี่ยนโครงสร้างของตนเองเพ่ือด ารงอยู่หรือพัฒนาก้าวหน้าต่อไปร่างกาย
มนุษย์นั้นเมื่อเจ็บป่วยลงสามารถเยียวยาได้เช่นกันอวัยวะในร่างกายบางส่วนก็สามารถปรับเปลี่ยน
และแทนที่ได้แต่ก็ท าไม่ได้ทั้งหมดทุกส่วนโครงสร้างหลัก ๆ ไม่สามารถจะเปลี่ยนได้เช่นตับล าไส้สมอง
เป็นต้นคนจึงตายได้แต่สังคมไม่มีวันตายหลังจากที่ได้รับปรับตัวให้พัฒนาขึ้นแล้วสังคมจะก้าวเดิน 
ต่อไปได ้(ทรงคุณ จันทจร, 2553: 18-20) 
  หลักส าคัญของทฤษฎี 
   แนวคิดของ Radcliffe -Brown อาจมีความไปได้ว่าสังคมของ Radcliffe -Brown  
ต้องราบรื่นเท่านั้น Radcliffe -Brown ไม่น่าจะสนับสนุนความขัดแย้งทางสังคมซึ่งนักมานุษยวิทยารุ่น
ใหม ่(Neo-Structuralisms) มองว่า Radcliffe-Brown เชื่อในแนวคิดที่ว่าสังคมร่มรื่น (Harmonious 
Society) ซึ่งเป็นแนวคิดของคนรุ่นเก่านักมานุษยวิทยากลุ่มใหม่อัน ได้แก ่Max Gluckman (1965), 
Edmund Leach (1954) และ Victor (1967) ค้านแนวคิดแบบสังคมร่มรื่นของ Radcliffe-Brown  
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ว่าแนวคิดดังกล่าวเป็นจริงไม่ได้ไม่มีสังคมใดเลยในโลกนี้ที่ปราศจากความขัดแย้งความยังแย้งเป็น
ธรรมชาติ ปรกติของมนุษย์ทุกคนมีความขัดแย้งในเวลาใดเวลาหนึ่งเสมอความขัดแย้งเป็นกรอบ 
ของเหตุผลท าให้เกิดการแข่งขันการแข่งขันท าให้เกิดการพัฒนาในสังคมได้ 
   แนวคิดของ Malinowski ซึ่งมีแนวคิดแตกต่างกับ Radcliffe-Brown อยู่ที ่
Malinowski เน้นการท าหน้าที่ของแต่ละโครงสร้างของสังคมว่ามันตอบสนองความต้องการพ้ืนฐาน
ของสมาชิกในสังคมอย่างไร Malinowski สนใจในแง่ของพฤติกรรมของคนมากกว่าในด้านสังคมส่วน 
Radcliffe-Brown เน้นการมองที่โครงสร้างแสะมองต่อไปถึงความสัมพันธ์ทุกส่วนของโครงสร้าง 
ในแง่บวกเขาสนใจในสถาบันสังคมมากกว่าพฤติกรรมของบุคคลโดยสรุปแล้ว Malinowski มุ่งศึกษา
วัฒนธรรมและ Radcliffe -Brown มุ่งศึกษาสังคม 
   โบรนิสโลว์ มาลินโนว์สกี (1884-1942) นักมานุษยวิทยาชาวโปเเลนด์ เสนอว่า
องค์ประกอบต่าง ๆ ของวัฒนธรรมต่างได้ท าหน้าที่ตอบสนองความต้องการจ าเป็นของมนุษย์และ
วัฒนธรรมเช่น อาหารที่อยู่อาศัยและการมีลูกหลานสืบเผ่าพันธุ์จึงต้องมีการรวมตัวอันเป็นชุมชน 
หรือกลุ่มสังคมหรือแม้แต่การสร้างสัญลักษณ์ทางวัฒนธรรมขึ้นใช้ก็เพ่ือท าหน้าที่ควบคุมให้บุคคล 
ต้องปฏิบัติหรือกระท าตามแบบที่ก าหนดเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการจ าเป็นได้อย่างเป็นระเบียบ
และมีประสิทธิภาพในขณะเดียวกันการตั้งกลุ่มหรือชุมชนและวัฒนธรรมขึ้นใหม่ก็เป็นสาเหตุให้มี 
ความต้องการจ าเป็นเพ่ิมขึ้นอีกความต้องการจ าเป็นนี้จะต้องมีกลุ่มหรือชุมชนที่ซับซ้อนขึ้นไปสนอง
ความต้องการที่เพ่ิมขึ้นมานั้นอีกทอดหนึ่ง เป็นวัฏจักรอยู่ตลอดไปความต้องการจ าเป็นแบ่งได้เป็น 3 
ประเภทคือ ความต้องการจ าเป็นทางชีวภาพทางจิตวิทยาและความต้องการแบบอนุกรม (นิมิตร 
(Daeng) กลิ่นดอกแก้ว, 2552) 
   ทฤษฏีโครงสร้างหน้าที่นิยม (Functionalism) ของมาลีนอสกี้ (Malinowski, 1884-
1942) ได้น าเสนอแนวคิดหลักของทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมคือการเน้นที่วัฒนธรรมในการท าหน้าที่
สนองความต้องการต่อความจ าเป็นของปัจเจกบุคคลโดยวัฒนธรรมได้เติบโตมาจากความต้องการ 
ต่อความจ าเป็น 3 ด้านของมนุษย์ 
    1. ความต้องการค้านความจ าเป็นพื้นฐาน (Basic Biological and 
Psychological Needs) เป็นความต้องการเบื้องต้นของมนุษย์ได้แก่ความต้องการที่เกี่ยวข้องกับ 
การดิ้นรนเพื่อให้มีชีวิตอยู่เช่นต้องการอาหารที่อยู่อาศัยเครื่องนุ่งห่มการพักผ่อนการเจริญเติบโต  
การสืบพันธุ์เป็นต้น 

    2. ความต้องการด้านสังคม (Instrumental Needs) จะเกี่ยวกับเรื่องการร่วมมือกัน 
ทางสังคมเพ่ือแก้ปัญหาพื้นฐานและท าให้ร่างกายได้รับการตอบสนองความต้องการเบื้องต้นได้ เช่น 
การแบ่งงานกันท าการแจกจ่ายอาหารการป้องกันภัยการผลิตสินค้าการบริการและการควบคุมทาง
สังคม 
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    3. ความต้องการทางด้านจิตใจ (Symbolic Needs) คือ ความต้องการของ
มนุษย์เพ่ือความม่ันคงทางด้านจิตใจ เช่น ความต้องการสงบทางใจความกลมกลืนกันทางสังคมและ
เป้าหมายชีวิตระบบสังคมที่สนองความต้องการเหล่านี้ ได้แก่ ความรู้กฎหมายศาสนานิยายปรัมปรา
ศิลปะและเวทมนตร์คาถาโดยโอกาสที่จะท าให้เกิดความขัดแย้งลงและท าให้สังคมทั้งหมดคงอยู่ต่อไป
ได้ 
     ความส าคัญของทฤษฎี ประกอบด้วย ลักษณะของโครงสร้างทางสังคม คือ  
      1) โครงสร้างสังคมเกิดจากการกระท าระหว่างกันของบุคคลในสังคม 
      2) โครงสร้างสังคมเกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับสิ่งแวดล้อม 
      3) โครงสร้างสังคมเกิดจากบรรทัดฐานและกฎเกณฑ์ต่างๆ ของพฤติกรรม 
      4) โครงสร้างสังคมมีหน้าที่สร้างเสถียรภาพทางสังคม 
      5) โครงสร้างสังคมมีหน้าที่รักษาการคงอยู่ของสังคม 
      6) โครงสร้างสังคมมีหน้าที่รักษาสมดุลของสังคม และ  
      7) หน้าที่ของนักมานุษยวิทยาคือ การค้นหาและอธิบายว่าระบบต่างๆ 
ของสังคมมีโครงสร้างและหน้าที่อย่างไรและแต่ละระบบมีความสัมพันธ์กันอย่างไร 
     ระบบย่อยทางสังคมของโครงสร้างแต่ละสังคมมีระบบย่อย (Sub-social 
Structure System) ดังนี้ 
      1) ระบบครอบครัวและเครือญาติ (Family and Kinship Subsystem)  
      2) ระบบเศรษฐกิจ (Economic subsystem)  
      3) ระบบการปกครอง (Politic Subsystem)  
      4) ระบบการศึกษา (Education Subsystem)  
      5) ระบบความเชื่อ (Belief Subsystem)  
      6) ระบบสาธารณสุข (Health Subsystem) 
   แรคคลิฟฟ์-บราวน์ ได้น าเอามโนทัศน์เรื่องหน้าที่ (Function) มาจากเคอ์รีไคม์ 
(Emile Durkheim) โดยน าเอามารวมกับมโนทัศน์เรื่องโครงสร้างสังคม แรคคลิฟฟ์-บราวน์เสนอว่า 
เราสามารถศึกษาโครงสร้างของสังคม (หรือความสัมพันธ์ของคนในสังคม) โดยดูจากหน้าที่ของ
พฤติกรรมต่างๆ ว่ามีส่วนช่วยในการสร้างความเป็นปึกแผ่นและรักษาความสมดุลของสังคมได้อย่างไร
บ้าง เช่น แรคคลิฟฟ์-บราวน์อธิบายพิธีกรรมความเชื่อและเทพนิยายต่างๆ ของชาวอันดามันว่าเป็น
ส่วนหนึ่งของระบบศาสนาซึ่งมีหน้าที่เสริมสร้างความรู้สึกเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของคนในสังคม
พิธีกรรมช่วยเสริมสร้างอารมณ์ร่วม (Collective Emotions) และช่วยควบคุมความประพฤติของ
สมาชิกสังคมให้อยู่ในกรอบของจารีตประเพณี กล่าวอีกนัยหนึ่งคือพิธีกรรมมีหน้าที่หลักในการช่วย
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บ ารุงรักษาความสามัคคีกลมเกลียวระหว่างสมาชิกสังคมส่วนการตอบสนองความต้องการทางจิตใจ
นั้นเป็นหน้าที่รองลงมาของพิธีกรรม 
   แรคคลิฟฟ์-บราวน์เป็นผู้ริเริ่มวิธีการท าวิจัยภาคสนามแบบใหม่โดยเริ่มต้นจาก 
การตั้งสมมติฐานแล้วจึงเก็บบันทึกข้อมูลเพ่ือทดสอบว่าสมมติฐานที่ตั้งไว้นั้นถูกหรือผิดออย่างไร  
แรคคลิฟฟ์-บราวน์เชื่อว่า วิธกีารศึกษาเช่นนี้จะก้อให้เกิดทฤษฎีใหม่ๆ ขึ้นมา เพ่ือท าการค้นคว้า
ทดลองและพิสูจน์ความจริงด้วยเหตุนี้แรคคลิฟฟ์-บราวน์ จึงได้เชื่อว่านักมานุษยวิทยาคนแรกที่น าเอา
วิธีการทางวิทยาศาสตร์มาใช้กับการศึกษาด้านมานุษยวิทยา 
   โดยสรุปการเพิ่มประชากรเป็นตัวการส าคัญที่น าไปสู่การเปลี่ยนแปลงทางด้านระบบ
เศรษฐกิจและระบบอ่ืนๆ ของสังคมท าให้สังคมเปลี่ยนรูปแบบจากสังคมง่ายๆ ไปเป็นสังคมซับซ้อน 
ซึ่งท าให้เปลี่ยนการยึดเหนี่ยวทางสังคมจากแบบ Mechanical Solidarity ไปเป็น Organic 
Solidarity (เพ็ญแข ประจนปจจนึก, 2528: 16-17) 
  การน าทฤษฎีไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย 
   จากการศึกษาทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมเราสามารถน าทฤษฎีมาใช้ประโยชน์ได้
หลากหลายวิธีแต่เพ่ือความสะดวกเราสามารถจัดหมวดหมู่แนวทางการใช้ประโยชน์ได้ 4 แนวทางคือ  
1) การใช้ประโยชน์ทางวิชาการ 2) การใช้ประโยชน์ในการประกอบวิชาชีพ 3) การใช้ประโยชน์ใน 
การด าเนินชีวิต 4) การน าทฤษฎีไปใช้ในการพัฒนาชุมชน ดังรายละเอียด 
    1. การใช้ประโยชน์ทางวิชาการทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมมีประโยชน์ด้านวิชาการ
ในหลายแง่มุมในที่นี้จะขอแบ่งออกเป็น 3 ประการคือ 
     1.1 ประโยชน์จากสังกัปนักทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมได้ประดิษฐ์คิดค้น
ถ้อยค าที่เรียกว่าสังกัป (Concept) ขึ้นใช้เป็นจ านวนมากจนเกือบจะกล่าวได้ว่า สังกัปท้ังหมดที่มีอยู่
ในวิชาสังคมวิทยาเป็นสังกัปของทฤษฏีโครงสร้างหน้าที่นิยมทั้งสิ้นแม้ว่าที่กล่าวนี้จะเกินความเป็นจริง
ไปบ้างเพราะทฤษฎีอื่น ซึ่งทฤษฏีหลักก็ย่อมจะมีส่วนสร้างสรรค์สังกัปข้ึนมาอย่างน้อยก็จ านวนหนึ่ง 
      สังกัปให้ประโยชน์ใช้สอยได้หลายแบบ เช่น ประการแรก สังกัปให้
ความหมาย เช่น ค าว่าโครงสร้างสังคมให้ความหมายว่าสังคมมีโครงสร้างนั่นคือ การมีองค์ประกอบ
ต่างๆ ประการที่สอง สังกัปให้ขอบเขตเช่นค าว่าโครงสร้างสังคมบอกขอบเขตของโครงสร้างสังคมหรือ
โครงสร้างของสังคมน าสังกัปไปศึกษาขอบเขตของโครงสร้างแสดงโดยองค์ประกอบของโครงสร้าง 
ประการที่สาม สังกัปให้รายละเอียดเนื้อหาในเชิงทฤษฎีอย่างกรณีค าว่าโครงสร้างบอกว่า ประกอบด้วย 
องค์ประกอบหลักสองส่วนคือองค์การสังคม (Social Institution) ซึ่งเป็นเรื่องของกลุ่มคนประเภท
ต่างๆ ในสังคม อาทิ กลุ่มสังคมครอบครัวชุมชน เป็นต้น กับสถาบันสังคม (Social Institution)  
อันเป็นเรื่องของกฎระเบียบควบคุมความประพฤติของคนในองค์การสังคมอีกทอดหนึ่งอย่างไรก็ดีใน
ชีวิตจริงองค์การสังคมก็ต้องมีกฎระเบียบเป็นองค์ประกอบส าคัญในขณะที่กฎระเบียบก็ต้องมีคนเป็น
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องค์ประกอบ ดังนั้นในชีวิตจริงเมื่อกล่าวถึงสถาบันจึงประกอบด้วย ทั้งกฎระเบียบและคนจ านวนหนึ่ง
และในท านองเดียวกันเมื่อกล่าวถึงองค์การสังคมก็มีทั้งคนจ านวนหนึ่งและกฎระเบียบที่คนเหล่านั้น
จะต้องยึดถือ 
     1.2 ประโยชน์ด้านการสร้างทฤษฎีใหม่ในการสร้างทฤษฎีใหม่ไม่ว่าจะเป็น
ทฤษฏีเฉพาะทาง (Specific Aspects to Socio-logy) เชน่ ทฤษฎีชนชั้นทางสังคมทฤษฎีปัญหา
สังคมทฤษฎีการเปลี่ยนแปลงทางสังคมหรือทฤษฎีเฉพาะเรื่องที่เรียกว่าทฤษฏีขนาดกลาง (Middle 
Range Theory) เช่นทฤษฏีต่างๆ ของแต่ละแขนงของสังคมวิทยาดังที่เพ่ิงกล่าวมาก็ตามก็สามารถ
น าสังกัปต่างๆ ของทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่มาใช้ประโยชน์ได้ทั้งสิ้นการสร้างทฤษฏีใดๆ มีแนวทาง 
และรายละเอียดมากจะต้องศึกษาจากหนังสือท่ีเกี่ยวข้อง 
     1.3 ประโยชน์ด้านการวิจัยการวิจัยกับทฤษฎีเป็นของคู่กันเพราะการเก็บ
ข้อมูลโดยไม่มีทฤษฏีก ากับก็ไม่อาจเรียกการวิจัยได้จึงมีค ากล่าวว่า การวิจัยไม่มีทฤษฎีก็กลวงทฤษฎี 
ที่ไม่มีการวิจัยก็ลอยทฤษฎีและการวิจัยจึงเป็นประโยชน์แก่กันและกันเพ่ือให้เห็นภาพความสัมพันธ์
ระหว่างทฤษฎีและการวิจัยชัดเจนขอให้ดูขั้นตอนการท าวิจัยต่อไปนี้ 1) ปัญหาวิจัย 2) ทฤษฎีและ 
การวิจัยที่เก่ียวข้อง 3) กรอบความคิดการวิจัย 4) สมมติฐานการวิจัย 5) การเก็บข้อมูล 6) การวิเคราะห์
ข้อมูล 7) การตีความข้อมูลและอภิปรายผลและ 8) สรุปปัญหาและข้อเสนอแนะ 
   จากหัวข้อขั้นตอนการวิจัยข้างต้นจะเห็นว่าทฤษฎีและการวิจัยอยู่ในหัวข้อที่ 2  
ซึ่งเป็นขั้นตอนของการทบทวนวรรณกรรม (Review of Literature) ที่เป็นทั้งทฤษฏีซึ่งกรณีนี้คือ  
การค้นหาสังกัปของทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่ที่เกี่ยวกับหัวข้อเรื่องท่ีท าวิจัยรวมทั้งงานวิจัยต่างๆ  
ที่เก่ียวข้องกับเรื่องเช่นเดียวกันขั้นนี้จะน าไปสู่สมมุติฐานการวิจัยซึ่งเป็นค าตอบปัญหาวิจัยล่วงหน้า
เพ่ือที่จะเป็นแนวทางการเก็บข้อมูลมาทดสอบสมมุติฐานอีกข้ันหนึ่ง 
   จะเห็นได้ว่า ทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมมีประโยชน์ใช้สอยในชีวิตมนุษย์ 4 ด้าน 
หลักคือ 1) ด้านวิชาการ 2) ด้านประกอบอาชีพทั้งที่เป็นองค์การแบบสมาคมและนอกสมาคม  
3) ประโยชน์ในการด ารงชีวิตหรือในชีวิตประจ าวันและ 4) ประโยชน์ในการพัฒนาสังคมทฤษฎีนี้
ครอบคลุมไว้ทั้งหมดรวมความว่าเราสามารถใช้ประโยชน์ทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมได้อย่าง
กว้างขวางทั้งในแง่วิชาการและไม่วิชาการ 
  การน าทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่นิยมไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย  
   ผู้วิจัยจะน าทฤษฎีนี้ไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความจ าเป็นพื้นฐานของคน
ในชุมชนจังหวัดร้อยเอ็ด และจังหวัดมหาสารคาม และข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการหรือความจ าเป็น
ในการใช้บริการศูนย์การค้าของคนในชุมชน 
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 2. ทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ (Symbolic Interaction Theory( 
  ความเป็นมาของทฤษฎีสัมพันธสัญลักษณ์ โดยนักจิตวิทยาชั้นน าคนหนึ่งคือ วิลเลี่ยม 
เจมส์ (William James) ผู้ซึ่งวิเคราะห์ว่า บุคคลใช้สัญลักษณ์ในการสรุปหรือท าความเข้าใจ
ประสบการณ์ของพวกเขาได้อย่างไร สัญลักษณ์สามารถท าให้บุคคลคิดค านึงเก่ียวกับบุคคลอื่นหรือ
สิ่งของใด ๆ แม้ว่าคนหรือสิ่งของนั้นจะไม่อยู่ในขณะนั้นก็ตาม ตัวเราเองก็ให้สัญลักษณ์ตัวเราเอง 
(คิดถึงตัวเองว่าเป็นคนอย่างไร เช่น เป็นวัยรุ่น รูปร่างดี และสง่างาม เป็นต้น) แล้วเราก็จะกระท า 
สิ่งต่าง ๆ ไปตามสัญลักษณ์ท่ีเราก าหนดขึ้น เช่น หญิงบางคนไม่ยอมใช้ยาคุมก าเนิดเพราะการท า
เช่นนั้นจะขัดแย้งกับภาพลักษณ์ของตนเอง เป็นต้น จากมุมมองเหล่านี้ชาร์ลส์เฮอร์คันคูลีย์ (Charles 
Horton Cooley) ได้เสริมว่าโดยกระบวนการมีปฏิสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนๆ ท าให้บุคคลหนึ่งได้เรียนรู้
เกี่ยวกับตัวเขาเองจากการที่คิดว่าคนอ่ืนๆ มองเอาอย่างไร คู่ลีย์สรุปเป็นประโยคส าคัญ 2 ประการคือ 
1) แต่ละคนคือกระจกเงาของกันและกัน 2) สะท้อนให้เห็นบุคคลอื่นเมื่อเกิดการกระท าปรากฏให้เห็น 

  คูลีย์เสนอว่า การปฏิสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนๆ ก่อให้เกิดสิ่งที่เราเรียกว่าหัวคนเชิงกระจกเงา 
(Looking Glass Self) ซึ่งมีองค์ประกอบ 3 ประการคือ 1) เราคิดว่าตัวเราเป็นอย่างไรในการปรากฏ
ตัวต่อบุคคลอื่น 2) เราคิดว่าบุคคลอื่นรู้สึกต่อภาพลักษณ์ของตัวเราที่ปรากฏออกไปอย่างไร 3) เรารู้สึก 
อย่างไรคือ ความรู้สึกของคนอ่ืนที่มีคือ ภาพลักษณ์ของตัวเราตามความคิดของคูลีย์แล้วความรู้สึกของ
บุคคลต่อตัวเองหรือความภาคภูมิใจต่อตัวเองจะเป็นอย่างนั้นจะขึ้นอยู่กับตัวคนกระจกเงานี้เป็นอย่าง
มาก เช่น ในสังคมที่ผู้คนมีความรู้สึกเชิงลบคือคนสูงอายุคนสูงอายุในสังคมนั้นก็มีแนวโน้มจะปล่อยตัว
ปล่อยใจไปตามกระแสสังคมคือ กลายเป็นคนที่มีความภาคภูมิใจในตัวเองต่ออันเป็นผลมาจากการที่
คนสูงอายุจะมองตัวเองในแง่ลบเช่นเดียวกับท่ีสังคมองพวกเขาเช่นนั้น (สมพงษ์ ดุลยอนุกิจ, 2549:  
53-54) 
  แนวความคิดของเฮอร์เบิตร์บลูเมอร์ (Herbert Blumer) สังคมจะเกิดขึ้นได้จะต้องมี 
การกระท าระหว่างกันในหมู่สมาชิกที่เข้ามาประกอบกันเป็นสังคม (Human Interaction) การกระท า
ระหว่างกันของบุคคลนอกจากจะท าให้บุคคลเกิดการรับรู้ตัวตนที่ได้กล่าวแล้วในเบื้องต้นยังเป็นลักษณะ
ของการตีความสัญลักษณ์ท่ีบุคคลอื่นแสดงออกมาแล้วจึงแสดงโต้ตอบโดยวัตถุหรือสัญลักษณ์ต่างๆ 
แบ่งได้ 3 ประเภทคือ 1) วัตถุทางกายภาพ (Physical Object) 2) วัตถุทางสังคม (Social Object) 
3) วัตถุทางนามธรรม (Abstract Object) วัตถุหรือสัญลักษณ์ต่างๆ เหล่านี้บุคคลจะเรียนรู้ได้โดย 
การกระท าระหว่างกันทางสังคมกับบุคคลอ่ืน (Self) ในลักษณะต่างๆ และจะน ามาตีความเม่ือเข้าร่วม
สัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนๆ แล้วจึงแสดงการกระท าโต้ตอบออกไป 
  หลักส าคัญของทฤษฎี  
   มนุษย์จะมีการกระท าคือสิ่งต่างๆ โดยยึดพื้นฐานของความหมายของสิ่งต่างๆ 
เหล่านั้นที่ปรากฏออกมาคือ ความหมายของสิ่งต่างๆ ที่มนุษย์รับรู้จะเกิดจากการที่มนุษย์ได้มี 
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วารกระท าระหว่างกันทางสังคมกับบุคคลอ่ืนความหมายต่างๆ เหล่านี้บุคคลจะน ามาขยาย 
โดยกระบวนการตีความในลักษณะต่างๆ ปัญหาของทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ก็คือในการศึกษาวิจัย
เป็นสิ่งที่ท าได้ยากในการวัดตัวแปรด้านต่างๆ หรือในการทดสอบทฤษฎีทั้งนี้เพราะตัวแปรส่วนใหญ่
จ าเป็นที่จะต้องเกี่ยวข้องกับเรื่องการตีความเรื่องของจิตใจ ทั้งนั้นถึงแม้ว่าทฤษฎีที่สร้างข้ึนจะมีเหตุผล
ในแง่ของการอธิบายการกระท าระหว่างกันทางสังคมแต่ก็ยังคลุมเครือและเป็นที่น่าสงสัยในด้าน
ระเบียบวิธีวิจัย 
  การน าทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ไปใช้ประโยชน์ 
   ประโยชน์ใช้ในการท างาน ในชีวิตการท างานประกอบอาชีพทั้งในส านักงานหรือ
องค์การหรือนอกองค์การทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ก็มีบทบาทได้มากดังตัวอย่างต่อไปนี้ ประการแรก
เมื่อลูกค้ามาติดต่อขอซื้อรถยนต์ซึ่งโดยปกติจะเป็นการขายผ่อนส่งพ่อค้าจ าต้องมีข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้า
เพ่ือให้มั่นใจว่าเงินไม่สูญ ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าเช่น ฐานะทางเศรษฐกิจความสามารถในการผ่อนส่ง 
ระดับความต้องการรถยนต์ของลูกค้า เป็นต้น การได้มาซึ่งข้อมูลเหล่านี้คงถามตรงๆ ไม่ได้ จึงต้อง
อาศัยถามโดยอ้อม เช่น 1) ตอนนี้ที่กี่ไร่มีรถ (รถบรรทุก) กี่คัน (เพ่ือทราบทั้งฐานะเศรษฐกิจและ
ความสามารถผ่อนส่งรถอีกคันหนึ่ง) 2) ปีนี้ปลูกอ้อยกี่ไร่ (เพ่ือดูความสามารถผ่อนส่ง) 3) คิดว่าจะ 
รับรถเม่ือใด (เพ่ือดูระดับความต้องการรถ) ต่อจากนั้นอาจเป็นค าถามตรงได้เช่น จะวางมัดจ าสักเท่าไร 
จะผ่อนเดือนละเท่าไร นานเท่าใด เป็นต้น ประการที่สองเป็นเรื่องของการสื่อสารส านักงานเพ่ือส่งเสริม
ประสิทธิภาพการท างานและการประชาสัมพันธ์องค์การด้วย ประการที่สามการสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้าลูกความหรือประชาชนผู้มาติดต่อการงานด้วยการมีเจ้าหน้าที่ประชาสัมพันธ์ที่หน้ายิ้มแย้ม
แจ่มใสทักทายปราศรัยต้อนรับขับสู้ให้ค าตอบ ให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์บรรยากาศห้องรับแขกท่ีดี
มีน้ าเย็นหรือน้ าชา กาแฟไว้ต้อนรับมีหนังสือพิมพ์หรือวารสารอ่านค่าเวลาที่รอคอยคิวบริการ เป็นต้น 
ประการที่สี่ในการเพ่ิมประสิทธิภาพของพนักงานด้วยการฝึกอบรมควรต้องค านึงถึงเนื้อหาของเรื่อง 
ที่เป็นประโยชน์โดยตรงต่อพนักงานบรรยากาศการฝึกอบรมที่สนุกไม่น่าเบื่อ เร้าใจให้เรียนวิทยากร
แสดงความรักเอาใจใส่ผู้รับการฝึกอบรมผู้รับการฝึกอบรมเคารพนับถือวิทยากรวิทยากรให้ภาษา 
ขององค์การหรือพนักงานท าให้สื่อสารกันเข้าใจได้เป็นอย่างดี 
   ประโยชน์ในชีวิตประจ าวันแม้ลงไปในชีวิตประจ าวันทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ 
ก็มีประโยชน์ เช่น ประการแรกเริ่มด้วยการค านึงถึงความเข้าใจสารที่ใช้สื่อกันที่มีได้หลายแบบมีทั้งที่
เป็นภาษา (Verbal) และไม่ใช่ภาษา (Non-verbal) อาทิ อาการท่าทางที่คู่สัมพันธ์แสดงออกการใช้
เสียงหนักเบาการแสดงออกทางหางตาทางใจหรือการสัมผัสมือหรือแตะเนื้อต้องตัวล้วนเป็นสิ่งที่เรา
จะต้องน าเข้ามาพิจารณาตีความประกอบกับสภาพการณ์แวดล้อมขณะนั้นแล้วจึงลงความเห็นว่า 
สิ่งเหล่านั้นหมายความว่าอะไรด้วยวิธีเช่นนี้จะท าให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพประการที่สอง การสร้าง
ความประทับใจ (Impression Management) ก็สามารถน ามาใช้ในชีวิตประจ าวันเพ่ือการ
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ประชาสัมพันธ์ตนเอง (ไม่ใช่โฆษณาชวนเชื่อซึ่งมักมุ่งเอาแต่ประโยชน์) ให้คู่สัมพันธ์รู้จักและเข้าใจ
ตัวตนแท้จริงของเราประการที่สามการน าเอาการนิยามสภาวการณ์ (Definition of The Situation) 
มาใช้ในการพัฒนาตนเองกล่าวคือ ฝึกฝนเชื่อมั่นว่าตนเองเป็นคนดีมีความสามารถแล้วปฏิบัติตัวเสริม
ด้วยการพยายามท าแต่กรรมดีแสดงความรู้ใส่หัวให้มากแล้วตัวเองก็จะกลายเป็นคนดีคนเก่งพร้อมกับ
การเป็นคนมีความสุขจากความเก่งและความดีนั้นประการสุดท้ายในชีวิตครอบครัวภรรยาอาจใช้
ทฤษฏีนี้ด้วยการพูดกับสามีที่กลับบ้านดึกกว่าปรกติให้สามีทั้งรู้ว่าตัวเองมีความผิดและภรรยาเป็นห่วง
ว่าพ่อทานข้าวเย็นมาหรือยังพร้อมกับกุลีกุจอจะไปหาอาหารเย็นให้สามีท่าน (ความจริงความมุ่งหมาย
ของภรรยาตอนนี้คือพ่อท าไมจึงกลับบ้านดึกนัก) 

   สรุปทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ เป็นการศึกษาลักษณะการใช้สัญลักษณ์สามารถท าให้
บุคคลคิดค านึงถึงบุคคลอ่ืนหรือสิ่งของใดๆ แม้ว่าคนหรือสิ่งของนั้นจะไม่อยู่ในขณะนั้นก็ตาม จึงเป็น
แบบอุปนัย (Inductive) นั่นคือการศึกษากรณีเฉพาะอย่างหลายๆ กรณีก่อนแล้วจึงสรุปรวมเป็นหลัก
ใหญ่ดังนั้นการศึกษาเฉพาะกรณีจึงไม่ได้มุ่งให้เป็นตัวแทนหากเพียงจะบอกว่านี่คือตัวอย่างหนึ่งของ
เรื่องพวกเดียวกันเช่นศึกษาชุมชนชนบทไทยอย่างหนึ่งไม่ได้บอกว่าเป็นตัวแทนของชุมชนชนบทไทย
ทั้งหมดการศึกษาลักษณะนี้จึงเป็นแบบศึกษาเพ่ือยืนยันสภาวะ (Confirming The Statement) ว่า
เป็นเช่นนั้นหรือไม่แต่ถ้าจะมีการอธิบายเรื่องหนึ่งเรื่องก็จะไม่สรุปไว้ตอนท้ายจึงเป็นการศึกษาเพ่ือหา
สมมติฐาน (Inventory Research) มากว่าการพิสูจน์สมมติฐาน (ทรงคุณ จันทจร, 2553: 86-87) 
  การน าทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย 

   ผู้วิจัยจะน าทฤษฎีสัมพันธ์สัญลักษณ์ไปใช้วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสัญลักษณ์ความ
เป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์แต่ละชุมชน และความสัมพันธ์ของคนในชุมชน หรือองค์กรในชุมชน 
โดยเข้าไปศึกษาด้วยวิธีสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) และการศึกษาเอกสาร
หลักฐานอื่น ๆ เช่น บ้านเรือนศิลปะ วัตถุโบราณวัตถุเอกสารประวัติโครงสร้างและสภาพทาง
ภูมิศาสตร์นิเวศวิทยา เป็นต้น 
 3. ทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรม (Cultural Ecology Theory) 
  ความเป็นมาของทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรม (Cultural Ecology)  
   ทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรม กล่าวถึงปฏิกิริยาตอบสนองระหว่างมนุษย์กับ
สิ่งแวดล้อม Julian Steward และคนอื่น ๆ เช่น Andrew P. Williams และ Roy A. Rappaport 
(1968) เป็นนักนิเวศวิทยาที่ให้ความสนใจในเรื่องธรรมชาติเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของมนุษย์ และ
ขยายความคิดนี้ออกไปว่าวัฒนธรรม ซึ่งถูกก าหนดโดยสิ่งแวดล้อมนั้นสัมพันธ์กับกายภาพของมนุษย์  
แต่ธรรมชาติทางสิ่งแวดล้อมซึ่งมีผลต่อพฤติกรรมนั้นจะต้องแยกออกจากธรรมชาติในทางชีวภาพ 
เพราะเป็นธรรมชาติต่างชนิดกัน Vayda และ Rappaport (1968) ยังได้อธิบายต่อไปว่าวัฒนธรรม
ของมนุษย์นั้นสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมอย่างยิ่ง เพราะว่าระบบความคิด ได้แก ่สมอง หัวใจ ต่อมต่างๆ  
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เป็นระบบธรรมชาติในร่างกายของมนุษย์ ระบบความคิดจะเป็นอย่างไรอยู่ที่ระบบร่างกายโดยส่วนรวม
จะเป็นอย่างไรด้วย ร่างกายปกติระบบความคิดเป็นปรกติ ผลความคิดก็ปรกติ ระบบความคิดจะ
ตอบสนองกับธรรมชาติ ธรรมชาติเป็นตัวบงการความคิด แต่ถ้าร่างกายผิปกติระบบความคิดก็ท างาน
ไม่สะดวก ไม่คล่องตัว หรือบกพร่องต่อให้ธรรมชาติบงการอย่างไรความคิดที่ได้มาก็ไม่เป็นไปตามนั้น 
ดังนั้น บุคคลจะได้รับความส าเร็จเพียงไรหรือมีวัฒนธรรมดีไม่ดีเพียงใดข้ึนอยู่กับร่างกายของตนเอง 
ซึ่งจะต้องมีธรรมชาติทางสิ่งแวดล้อมมาบงการอีกส่วนหนึ่งด้วย 
   Steward (1955) นิยามค าว่า นิเวศวิทยา ว่า นิเวศวิทยาคือการปรับตัวเข้าหา
ระหว่างสิ่งแวดล้อมกับมนุษย์ การปรับตัวของมนุษย์นั้นต่างจากสัตว์ตรงที่มันขึ้นอยู่กับเงื่อนไขทาง
วัฒนธรรม นิเวศวิทยาวัฒนธรรม คือ การศึกษาถึงการปรับตัวหรือความสัมพันธ์ของวัฒนธรรมกับ
สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ การศึกษาวัฒนธรรมของการวิเคราะห์ระบบนิเวศวิทยาของสังคมเพ่ือค้นหา
ลักษณะเฉพาะของวัฒนธรรมแต่ละแห่ง ถึงแม้ว่า Steward จะคิดว่าหลักนิเวศวิทยาเป็นองค์ประกอบ
ส าคัญทางวัฒนธรรมได้หมดทุกด้านด้วยแนวคิดทางด้านการปรับตัวทางนิเวศวิทยา นอกจากนี้สจ๊วต 
ยังได้เน้นถึงความแตกต่างระหว่างวัฒนธรรมแต่ละแห่งด้วย จากการศึกษาของสจ๊วตพบว่า สิ่งแวดล้อม
มีผลต่อความแตกต่างในการปรับตัวของวัฒนธรรม วัฒนธรรมที่ต่างกันในสิ่งแวดล้อมที่เหมือนกันจะ
แสดงรูปแบบวิวัฒนาการหลายสาย (Multilinear) มากกว่าวิวัฒนาการสายเดียว (Unilinear) เพราะ
วัฒนธรรมจะเปลี่ยนแปลงอย่างค่อยเป็นค่อยไปท่ามกลางปัจจัยหรือตัวแปรภายนอกมากมายซึ่งได้แก่ 
สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาตินั่นเอง 
    Steward ได้สรุปข้อแตกต่างระหว่างสังคมเรียบง่ายกับสังคมซับซ้อนว่าระบบ 
สังกัปสังคมที่ซับซ้อนนั้น ประกอบด้วย ส่วนต่างๆ มากมายที่ห่างกันและห่างไปจากสังคมแบบง่ายๆ 
ระบบที่ห่างกันนี้ถูกน ามาเป็นปัจจัยของการปรับตัวที่ต่างกัน 
    แนวคิดของ Steward ในเรื่องวัฒนธรรมได้รับอิทธิพลมาจากอัลเฟตตโครเบอร์ 
แต่อาจจะถูกมองว่าเป็นแนวความคิดที่ได้รับมาจากฟรานซ์โบแอสในเรื่องเก่ียวกับสิ่งแวดล้อมท่ีมี
อิทธิพลคือ วิวัฒนาการของวัฒนธรรม 
    สจ๊วตย้ าว่าสิ่งแวดล้อมคือ ตัวการในการก าหนดวัฒนธรรมสจ๊วตเชื่อว่าวัฒนธรรม 
มีรูปแบบหลากหลายเพราะเงื่อนไขของสภาพแวดล้อมต่างกันวัฒนธรรมแบบหนึ่งอาจปรับตัวได้ดีกว่า 
อีกแบบหนึ่งและไม่ได้ถูกสิ่งแวดล้อมจ ากัดอยู่เพียงระดับใดระดับหนึ่งเท่านั้นมันจะวิวัฒนาการไปได้ใน
ล าดับที่สูงกว่าดีกว่าโดยการสนับสนุนของสิ่งแวดล้อมที่ดีกว่าอีกด้วยแนวคิดของ Steward ในเรื่อง
ของความสัมพันธ์ระหว่างสังคมกับสิ่งแวดล้อมเป็นการขยายกรอบความคิดในเรื่องนิเวศน์วิทยาสจ๊วต 
ยังเชื่อด้วยว่าแนวความคิดด้านนิเวศวิทยาจะใช้อธิบายสังคมที่ซับซ้อนได้น้อยกว่าดั้งเดิมเพราะในสังคม 
ที่มีความเจริญจะเป็นอิสระจากการควบคุมของสิ่งแวดล้อม 
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    ในช่วงปี 1930 งานด้านนิเวศวิทยาวัฒนธรรมได้รับการพัฒนาในหลายๆ แง่มุม
เป็นการโต้ตอบกับแนวความคิดท่ีว่าวัฒนธรรมมีลักษณะรวมของทุกสิ่งทุกอย่าง Steward นั้นไม่สนใจ
หน้าที่และประโยชน์ของสถาบันและให้ความส าคัญน้อยที่สุดหรือสนใจบ้างเป็นบางครั้งจุดสนใจ
ของสจ๊วตอยู่ที่การศึกษาเรื่องการผสมผสานทางวัฒนธรรมกับสิ่งแวดล้อมอย่างชัดเจนคนที่มีธรรมชาติ
ทางแนวความ คิดดี (หมายถึงธรรมชาติในร่างกาย) จะสามารถปรับสิ่งแวดล้อมให้มาเป็นวัฒนธรรมได้
ดีขณะเดียวกันสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติที่นี่จะส่งเสริมให้ความคิดของคนดีขึ้นและสามารถสร้าง
วัฒนธรรมได้ดีขึ้นด้วยทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรมจึงสร้างความสัมพันธ์สองทางและสวนทาง
ระหว่างคนกับธรรมชาติและธรรมชาติกับวัฒนธรรม 
    แนวคิดเชิงนิเวศวิทยาก่อให้เกิดการพัฒนาทางวัฒนธรรมหรือการพัฒนา
วัฒนธรรมของมนุษย์ในสังคมโดยตรง Betty Meagers (1954) ได้แบ่งประเภทของสิ่งแวดล้อมไว้  
4 ประเภท ทั้ง 4 ประเภทนี้ จะส่งผลให้เกิดการพัฒนาวัฒนธรรม 4 ระดับระบบนิเวศน์ 4 ประเภท
ดังกล่าวได้แก ่1) สิ่งแวดล้อมที่ไม่สามารถท าการเกษตรได้ 2) สิ่งแวดล้อมที่สามารถท าการเกษตรได้
อย่างจ ากัด 3) สิ่งแวดล้อมที่สามารถท าการเกษตรได้อย่างไม่จ ากัด 4) สิ่งแวดล้อมที่สามารถเพ่ิม
ผลผลิตทางเกษตรได้ 
   สรุปทฤษฎีนิเวศวิทยาวัฒนธรรม (Cultural Ecology Theory) พัฒนาการของ
แนวคิดทางมานุษยวิทยาในช่วงต้นคริสศตวรรษที่ 20 ไม่ว่าจะเป็นแนวความคิดแบบประวัติศาสตร์
เฉพาะของโบแอส หรือแนวความคิดแบบหน้าที่นิยมของแรคคลิฟฟ์-บราวนี และมาลีโนวส์กีนั้น  
ส่วนหนึ่งเป็นผลมาจากการต่อต้านข้อสรุปของนักทฤษฎีวิวัฒนาการในคริสต์ศตวรรษท่ี 19 ซึ่งส่งผลให้
ทฤษฎีวิวัฒนาการเสื่อมความนิยมลงไปเป็นอย่างมาก อย่างไรก็ตามหลังจากปี ค.ศ. 1940 เป็นต้นมา 
ได้มีนักมานุษยวิทยาอเมริกันกลุ่มหนึ่งหันกลับมาสนใจในทฤษฎีวิวัฒนาการและพยายามน าเอาทฤษฎี
วิวัฒนาการมาประยุกต์ใช้เพ่ืออธิบายการเปลี่ยนแปลงทางสังคมวัฒนธรรม (ทรงคุณ จันทจร, 2553: 
50)  
  ความส าคัญของทฤษฎี  
   ความสัมพันธ์ระหว่างสภาพแวดล้อมกับเทคโนโลยีทางการผลิตเป็นตัวก าหนดส าคัญ
ต่อการเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมเป็นเครื่องช่วยให้มนุษย์ปรับตัวเข้ากับสภาพแวดล้อม 
วัฒนธรรมกับสภาพแวดล้อมมีความแนบแน่นใกล้ชิดและส่งผลกระทบซึ่งกันและกันอย่างแยกไม่ออก 
   จุดเด่นของทฤษฎี คือ เป็นทฤษฎีที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในหมู่นัก
มานุษยวิทยา เป็นอาจเสนอกรอบแนวคิดที่ครอบคลุมระยะเวลาที่ต่างกัน เป็นการมองสังคมจาก
หลายแง่มุม 
   จุดด้อยของทฤษฎี คือ มีลักษณะที่เน้นเฉพาะแนวคิดที่เก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงตาม
ขั้นตอนและผ่านช่วงเวลาที่ยาวนานพอสมควร 
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  การน าทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรมไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย 
   ทฤษฎีนิเวศวิทยาทางวัฒนธรรม เป็นทฤษฎีส าคัญที่เก่ียวข้องกันระหว่างมนุษย์กับ
ธรรมชาติสิ่งแวดล้อม ทฤษฎีนี้จึงสามารถน าไปวิเคราะห์และสังเคราะห์องค์ความรู้ที่เป็นผลจากการ
วิจัยทางวัฒนธรรม เช่น กระบวนการปรับตัวของสังคมภายใต้อิทธิพลของสิ่งแวดล้อมพลวัตของสังคม 
อิทธิพลของธรรมชาติที่มีต่อสังคมและวัฒนธรรม ความสัมพันธ์ระหว่างสภาพแวดล้อมกับเทคโนโลยี
ทางการผลิตซึ่งเป็นตัวส าคัญในการเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรม 
 4. ทฤษฎีสุนทรียศาสตร์ (Aesthetes) 
  ความงามเป็นเรื่องของความรู้สึกแนวคิดทฤษฎีทางความงามจึงเป็นการกล่าวไว้กว้างๆ 
ไม่เฉพาะเจาะจงเหมือนทฤษฎีทางวิทยาศาสตร์หรือคณิตศาสตร์ในทางศิลปะบุคคลอาจมีความรู้สึก
แตกต่างกันต่อสีสันของภาพเสียงงานทางศิลปะหรือความงามทางศิลปะท้ังปวงแนวคิดทางความงาม
ได้มาจากนักคิดหรือนักปรัชญาชาวตะวันตกที่ต้องการหาค าตอบว่าความงามมีจริงหรือไม่ถ้ามีอยู่จริง
อยู่ที่ไหนแนวคิดทางความงามมีอยู่หลายแนวคิดสรุป ได้ดังนี้ 
   1. ความงามเป็นวัตถุพิสัย (Objective) กล่าวว่าความงามมีจริงอยู่ในวัตถุเป็น
คุณสมบัติของวัตถุปรากฏออกมาในลักษณะของความงามของรูปร่างรูปทรงสีผิว ฯลฯ ถึงแม้ว่าจะ 
ไม่มีใครเคยเห็นวัตถุแต่ความงามก็ยังคงอยู่กับวัตถุธรรมชาติหลายแห่งมีความสวยงามและศิลปกรรม
หลายชิ้นที่สวยงามแม้ว่าจะไม่มีใครได้พบเห็นแต่ความงดงามก็จะยังอยู่กับสิ่งเหล่านั้นการรับรู้ค่า 
ความงามของสิ่งใดต้องไปดูที่สิ่งนั้นเพราะความงามอยู่ที่วัตถุวัตถุเป็นแหล่งหรือบ่อเกิดความงาม 
การจะชื่นชมความงามของสิ่งใดก็ต้องไปสัมผัสหรือมีประสบการณ์ตรงกับสิ่งนั้นเอมมานูเอลค้านท์
สนับสนุนแนวความคิดนี้โดยกล่าวว่าความงามเป็นสิ่งที่มีอยู่จริงเมื่อกล่าวว่าภาพนี้สวยหมายความ 
ว่ามีลักษณะบางอย่างในภาพนี้ที่ท าให้จิตของผู้ดูเกิดความรู้สึกสุนทรีย์ 
    แนวคิดเรื่องแบบในอุดมคติของเพลโตจัดอยู่ในกลุ่มนี้โดยกล่าวว่ามีแบบสมบูรณ์ 
ที่เป็นสากลอยู่ในจักรวาล ทุกอย่างที่ปรากฏอยู่ในโลกถูกถ่ายทอดมาจากแบบสมบูรณ์ดังกล่าวในอดีต
ปฏิมากรสร้างประติมากรรม ที่เป็นแบบสากลของมนุษย์ทั่วไปมิได้ใช้แบบของคนใดคนหนึ่งต่อมาใน
สมัยฟ้ืนฟูศิลปวิทยามีการสร้างประติมากรรมรูปเหมือนบุคคลขึ้นซึ่งจัดเป็นแบบเฉพาะบุคคลแบบทาง
นาฏศิลป์ของอินเดียเกิดจากการร่ายร าของพระศิวะ (ศิวะนาฏราช) รวบรวมข้ึนเป็นนาฏยศาสตร์ใน
ปัจจุบันก็จัดอยู่ในกลุ่มวัตถุวิสัยด้วย 
   2. ความงามเป็นจิตวิสัย (Subjective) กลุ่มนี้เชื่อว่าความงามอยู่ในจิตของมนุษย์
เป็นสิ่งที่มนุษย์ก าหนดขึ้นเองโดยให้เหตุผลว่าถ้าในวัตถุมีความงามอยู่จริงทุกคนต้องเห็นวัตถุงาม
เท่ากันแต่ในความจริงแล้วเราเห็นความงามต่างกันทั้งนี้เป็นเพราะแต่ละคนมีความรู้สึกนึกคิดต่างกัน
ความงามในทัศนะของแต่ละคนจึงแตกต่างกันด้วยตรงกันกับแนวคิดของกลุ่มเซลฟิสที่ว่ามนุษย์เป็น 
ตัววัดสรรพสิ่ง (Man is a Measurement of All Thing) สอดคล้องกับแนวคิดของขงจื้อที่ว่า  
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“ความเจริญและความเสื่อมสุขหรือทุกข์ส าคัญอยู่ที่ตัวบุคคลมิได้อยู่ที่บัญชาของพระเจ้าหรือเทวดา 
ฟ้าดินอันใดมิได้ตัวมนุษย์เองเป็นผู้ก าหนดขึ้นทุกอย่างรวมทั้งค่าความงามด้วย” ลีโอตอลสตรอย  
(Leo Tolstoi) มีชีวิตอยู่ในช่วง พ.ศ. 2371-2453 (ค.ศ. 1828-1910) ชาวรัสเซียสนับสนนุแนวทาง 
จิตวิสัยเขากล่าวว่า คุณค่าของศิลปะอยู่ความงามไม่ว่าศิลปินจะสร้างสรรค์ออกมาในรูปของทัศนศิลป์
โสตศิลป์ หรือโสตทัศนศิลป์ผลหรือคุณค่าอยู่ที่ผู้ที่ได้สัมผัสถ้าจะตัดสินว่าผลงาน ชิ้นใดยิ่งใหญ่กว่ากัน 
ก็ต้องดูที่จ านวนคนที่เกิดความรู้สึกว่างามจากการได้สัมผัสงานชิ้นนั้นว่ามากน้อยเพียงใดความงาม 
จึงอยู่ท่ีความพึงพอใจของคน มิใช่อยู่ท่ีวัตถุปรัชญาลัทธิรตินิยม (Hedonism) อยู่ในจิตวิสัยโดยอริสติ
ปุส (Aristipus) กล่าวว่าความสุขเกิดจากความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสาทสัมผัสมนุษย์ควรหา
ความพึงพอใจให้มากท่ีสุด 
   3. ความงามเป็นสัมพัทธวิสัย (Relative) เป็นสภาวะที่สมดุลระหว่างจิตกับวัตถุ 
กลุ่มนี้เชื่อว่าสิ่งต่าง ๆ จะอยู่อย่างโดดเดี่ยวไม่ได้ต้องมีความสัมพันธ์กันความงามเป็นความสัมพันธ์
ระหว่างมนุษย์ (จิต) กับสิ่งที่มีความงาม (วัตถุ) การรับรู้ค่าความงามเป็นสภาวะที่เหมาะสมนั่นคือ 
วัตถุต้องมีความงามด้วยและจิตใจของเราอยู่ในสภาพพร้อมที่จะรับรู้ค่าความงามด้วยสอดคล้องกับ
แนวคิดของจอห์จสันตยนา (Gough Santayana) ที่ว่าความพึงพอใจอันเกิดจากความประทับใจใน
ความกลมกลืนอย่างเหมาะสมของรูปทรงอารมณ์ความรู้สึกเพลิดเพลินลึกซ้ึงจึงเป็นสิ่งที่เกิดขึ้น 
    จากความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลที่มีความสนใจกับวัตถุที่ถูกสนใจความงามเป็น
เรื่องส่วนบุคคลเป็นความรู้สึกนึกคิดของแต่ละบุคคลเป็นลักษณะของจิตสมบูรณ์ (Absolute Mine) 
ซึ่งเป็นการประสานอย่างเป็นเอกภาพระหว่างคนกับสรรพสิ่งก่อให้เกิดสมรรถภาพของจิตและสามารถ
เข้าถึงอาณาจักรแห่งความงามบริสุทธิ์ได้ 
    โดยสรุปทฤษฎีสุนทรียศาสตร์เป็นศาสตร์ที่เก่ียวกับความงามและสิ่งที่เป็น 
ความงามในธรรมชาติและสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น โดยเฉพาะสิ่งที่สร้างขึ้นรวมไปถึงประสบการณ์คุณค่า
ความงามและมาตรฐานในการวินิจฉัยว่าอะไรงามอะไรไม่งามรวมถึงการค้นหาความหมายของ 
ความพึงพอใจทางสุนทรียะลักษณะของวัตถุวิสัยและจิตวิสัยของความงามตามธรรมชาติก าเนิด 
และธรรมชาติของแรงกระตุ้นให้เกิดการสร้างสรรค์งาน 
  การน าทฤษฎีสุนทรียศาสตร์ไปใช้ประโยชน์ในการวิจัย 
   การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจะน าทฤษฎีสุนทรียศาสตร์ไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ
ศิลปะการจัดตกแต่งสถานที่ โดยใช้ศิลปวัฒนธรรมของชาวอีสาน เพ่ือเป็นการส่งเสริมและอนุรักษ์
วัฒนธรรมของชาวอีสานโดยมีรูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าไพร์สแคว์ จังหวัด
ร้อยเอ็ด และศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

1. งานวิจัยในประเทศ 
  สุดจิต จันทรประทิน (2525) ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาประสิทธิภาพในการให้บริการแก่
ประซาขนของกรุงเทพมหานคร และได้ตั้งสมมติฐานว่าการให้บริการแก่ประชาชนผู้มาติดต่อขอรับ
บริการและการบริหารของเขตพบข้อมูลเชิงประจักษ์ที่เป็นไปตามสมมุติฐานที่ตั้งไว้และยังพบว่า
ประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ประชาชนของเขตค่อนข้างล่าช้าซึ่งจากการสอบถามทัศนคติของ
ข้าราชการจ านวน 400 คน และประขาชน 800 คน ต่อการให้บริการแก่ประชาชนของเขตปรากฏว่า
ส่วนใหญ่จะเห็นว่าการให้บริการของเขตให้ดีกว่าที่เป็นอยู่โดยเฉพาะการปรับปรุงด้านตัวเจ้าหน้าที่
เจ้าหน้าที่จะต้องมีอัธยาศัยและเป็นกันเองกับประชาชนที่มาติดต่อขอรับบริการให้ดีขึ้นกว่าที่เป็นอยู่  
การบริหารงานของเขตโดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านการประชาสัมพันธ์และในส่วนความคิดเห็นของ
ข้าราชการพบว่าถ้าต้องการให้บริการแก่ประชาชนของเขตดีขึ้นไม่เพียงแต่ปรับปรุงที่ตัวข้าราชการ
และการบริหารงานของเขตเท่านั้นแต่ประขาชนเข้ามาติดต่อจะต้องให้มีความร่วมมือกับทางราชการ
ด้วย 
  อัจฉรา โทบุญ (2534) ได้ศึกษาวิจัยระดับความพึงพอใจของผู้มารับบริการงานทะเบียน
ราษฎรส านักทะเบียนอ าเภอเมืองมหาสารคามจังหวัดมหาสารคาม โดยศึกษาจากประชาชน 
ผู้มารับบริการงานทะเบียนราษฎรที่ส านักทะเบียนอ าเภอเมืองมหาสารคาม และหน่วยบริการอ าเภอ
เคลื่อนที่ความพึงพอใจผู้มารับบริการงานทะเบียนราษฎร ประกอบด้วย 6 ด้าน ได้แก ่ความถูกต้อง
ของเอกสาร ด้านระยะเวลาที่ใช้ในการรับบริการ ด้านความสะดวกจากระบบงานทะเบียนราษฎร  
ด้านความสะดวกอาคารสถานที่ ด้านบุคลิกภาพของเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ และด้านวิธีปฏิบัติงานมี
ความพึงพอใจการให้บริการงานทะเบียนราษฎร โดยเฉลี่ยรวมในระดับปานกลางแต่เมื่อพิจารณา 
เป็นรายด้านพบว่า ผู้มาผู้บริการมีความพึงพอใจในระดับมากในด้านความถูกต้องของเอกสาร และ
ด้านวิธีปฏิบัติการของเจ้าหน้าที่ 
  พฤทธิสิทธิ์ บุญทน (2536) ได้ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อการให้ บริการอย่าง 
มีคุณภาพของธนาคารกรุงเทพจ ากัด (มหาชน) สาขาชุมพวงจังหวัดนครราชสีมาพบว่าระดับความ 
พึงพอใจของลูกค้าภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านสถานที่มากที่สุดรองลงมา
ด้านพนักงานและการบริการภูมิหลังของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจต่อการให้บริการใน
ระดับท่ีมีนัยส าคัญทางสถิติ .001 ได้แก่อายุการศึกษาและอาชีพซึ่งลูกค้าที่มีอายุมากจะมีความ 
พึงพอใจด้านสถานที่มากกว่าลูกค้าที่มีอายุน้อยลูกค้าท่ีมีการศึกษาสูงจะมีความพึงพอใจในการ
ให้บริการสูงกว่าลูกค้าท่ีมีอาชีพรับราชการและอ่ืน ๆ ส่วนเรื่องเพศรายได้ระยะเวลาในการใช้บริการ
และประเภทของบริการที่ใช้ไม่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจ 
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  ชุลีวันท์ ซึมสุวรรณ (2536) ได้ท าการศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อห้างสรรพสินค้า
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการลดราคาเป็นกิจกรรมที่ได้รับความสนใจจากผู้บริโภคมากท่ีสุด  
อาจเนื่องมาจากการลดราคามีผลประโยชน์ให้ผู้บริโภคเห็นได้ทันที อีกทั้งยังเป็นวิธีที่ง่ายต่อการเข้าใจ
ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายไปจริงๆ ได้แก ่การจัดรายการลดราคามาก
เกินไปจะท าให้ภาพพจน์ของห้างเสียไป ควรจัดแบ่งพ้ืนที่ส าหรับสินค้าลดราคาเพ่ือไม่ให้ปะปนกันการ
ใช้บัตรสมาชิกท่ีออกโดยห้างได้รบความนิยมจากผู้บริโภคเพราะผู้บริโภคสามารถรับสิทธิประโยชน์
พิเศษและท าให้ทางห้างได้ลูกค้าประจ าส่วนหนึ่งด้วย นอกจากนี้การจัดงานแสดงสินค้ายังมีส่วนช่วย
กระตุ้นยอดขายให้เพ่ิมมากข้ึนด้วย นอกจากกลยุทธ์การส่งเสริมการขายคือลดแลกแจกแถมแล้วห้างฯ 
ควรจะต้องค้นหาวิธีการอ่ืนๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อสินค้าส าหรับการโฆษณาสามารถช่วยเผยแพร่
ข่าวสารต่าง ๆ ของห้างไปสู่ผู้บริโภคให้เกิดการรับรู้อย่างกว้างขวางห้างควรเลือกใช้สื่อทางโทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ์ และป้ายโฆษณากลางแจ้งเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดการรับรู้ได้มากท่ีสุดในด้าน
การประชาสัมพันธ์ซึ่งเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีของห้างสรรพสินค้าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและ
มาใช้บริการห้างสรรพสินค้า ควรรณรงค์ให้มีความต่อเนื่อง และมุ่งสร้างสรรค์ให้เกิดประโยชน์ต่อ
ส่วนรวมอย่างจริงใจ 
  วิโรจน์ สัตยสัณห์สกุล (2538) ศึกษาระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการของสถานี
ต ารวจภูธรภายหลังจากการปรับโครงสร้างใหม่: ศึกษาเฉพาะกรณีจังหวัดฉะเชิงเทรา ในภาพรวม
พบว่า มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง เรียงล าดับคือ ความเสมอภาคความรวดเร็วความเพียงพอ 
ความก้าวหน้า และความต่อเนื่อง ส าหรับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของประชาชนคือ 
การศึกษาระยะเวลาการอยู่อาศัยในชุมชนอาชีพต าแหน่งหน้าที่การงานและลักษณะชุมชนของ
ประชาชนโดยเพศ อายุ ระดับรายได ้ประสบการณ์ทางด้านอาชญากรรม และประสบการณ์ด้าน 
การติดต่อราชการที่สถานีต ารวจไม่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจ 
  ศักดิ์ชาย เปียแดง (2538) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องความพอใจของประชาชนต่อระบบและ
กระบวนการให้บริการของงานทะเบียนราษฎร เขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร พบว่า ในภาพรวมของ
ประชาชนกับระดับความพึงพอใจต่อระบบและกระบวนการให้บริการงานทะเบียนราษฎรเขตบึงกุ่ม 
มีระดับความพึงพอใจค่อนข้างมากคิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาเป็นระดับความพึงพอใจค่อนข้างน้อย 
คิดเป็นร้อยละ 29.0 ระดับความพึงพอใจมากคิดเป็นร้อยละ 27.7 ระดับความพึงพอใจน้อยมากคิด
เป็นร้อยละ 8.5 ค่าเฉลี่ยเลขคณิตเท่ากับ 2.81 เมื่อน าไปเทียบกับเกณฑ์ชี้วัดที่ตั้งไว้พบว่า ประชาชน 
มีระดับความพึงพอใจค่อนข้างสูงส่วนปัญหาอุปสรรคของประชาชนที่มาใช้บริการพบว่า กฎระเบียบ 
ในการบริการมีมากเกินไปประชาชนต้องให้เจ้าหน้าที่เป็นหลายขั้นตอนจึงจะบริการเรียบร้อยเจ้าหน้าที่
ประชาสัมพันธ์มีน้อยป้ายบอกทางเข้าส านักงานเขตไม่ชัดเจนไม่มีโรงอาหารบริเวณส านักงานเขต 
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  สุดาพร อุปค า (2546) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภายใน
ศูนย์การค้าเซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซา จากผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภายในศูนย์การค้าเซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซา ได้แก ่ผลิตภัณฑ์และการบริการ ราคาสถานที่บริการ 
และช่องทางการจัดจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการการให้บริการลูกค้า
พบว่า ผู้บริโภคร้อยละ 50 เปอร์เซ็นต์ยอมรับว่าปัจจัยต่างๆ ข้างต้นมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการและ
ปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจมาใช้บริการภายในศูนย์การค้าเซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซา มากท่ีสุดคือ 
มีลานจอดรถกว้างขวางสะดวกสบายไม่เสียค่าบริการที่จอดรถและสินค้าที่จ าหน่ายภายในศูนย์การค้า 
มีชื่อเสียงและมีความแตกต่างจากที่อ่ืน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีท าเลที่ตั้ง อยู่ใกล้กับ 
ที่พักอาศัย มีการตกแต่งและจัดวางสินค้าโดยมีการจัดแบ่งประเภทสินค้าอย่างชัดเจนในแต่ละชั้น  
มีสื่อโฆษณาและประชาสัมพันธ์ มีการลดราคาสินค้า และมีกิจกรรมส าหรับผู้บริโภคการส่งมอบสินค้า
มีความรวดเร็ว และมีการให้บริการหลังการขาย เช่น การเปลี่ยนสินค้าและการรับประกันสินค้า 
  จิรพรรณ กาญจนะจิตรา และคณะ (2545) ได้อธิบายถึงเหตุผลในการกระท าสิ่งหนึ่ง 
สิ่งใดของมนุษย์นั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ ซึ่งเรียกว่าความเชื่อหรือความไม่เชื่อมิได้จ ากัดอยู่เพียง
ปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งกล่าวคือ ปัจจัยดึงดูดให้เกิดกระท า ได้แก่ เป้าประสงค์ปทัสถานความเชื่อ 
ที่สืบต่อกันมา และนิสัยและขนบธรรมเนียมประเพณีปั จจัยสนับสนุนให้เกิดกระท า ได้แก่ โอกาส
ความสามารถ และการสนับสนุน 
  ศิโรรัตน์ แสงเนตร (2545) ได้ศึกษาเรื่องจิตส านักในการให้บริการของพนักงานธนาคาร
กรุงเทพจ ากัด (มหาชน) ศึกษาเฉพาะกรณีส านักธุรกิจสยามสแควร์ผลการศึกษาพบว่า ระดับจิตส านึก
ในการให้บริการของพนักงานธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ส านักธุรกิจสยามสแควร์ โดยภาพรวม
อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาจากภาพรวมในด้านต่าง ๆ พบว่า ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย ส่วนด้านการให้บริการลูกค้าอยู่ในระดับบวก ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ปัจจัยด้านเพศและอายุงานไม่มีผลต่อจิตส านึกในการให้บริการแต่อย่างใด 
  ณศจิ จันสิน (2545) ได้ท าการศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อ
การส่งเสริมการขายในห้างสรรพสินค้าพบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีผล 
ต่อการส่งเสริมการขายในห้างสรรพสินค้าใน 5 รูปแบบ (ประกอบด้วย การลดราคาการให้คูปอง
ส่วนลดการสะสมยอดซื้อหรือคะแนนการแลกซื้อและการชิงโชค โดยรวมรายได้อยู่ในระดับปานกลาง 
โดยผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อการชิงโชคมากท่ีสุดคะแนนเฉลี่ย 2.68 รองลงมาคือ การสะสมยอดซื้อ
หรือคะแนนคะแนนเฉลี่ย 2.64 การแลกซ้ือคะแนนเฉลี่ย 2.63 การลดราคาคะแนนเฉลี่ย 2.57 และ
การให้คูปองส่วนลดคะแนนเฉลี่ย 2.54 ตามล าดับ โดยพฤติกรรมการไปใช้บริการห้างสรรพสินค้า 
โดยพิจารณาปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายเป็นส าคัญมากกว่าร้อยละ 5.5 เคยไปใช้บริการที่ 
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ห้างสรรพสินค้าโดยมีการส่งเสริมการขายเป็นเครื่องดึงดูดใจและนอกจากนี้ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่ไปใช้บริการห้างสรรพสินค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 20-39 ปี 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีประกอบอาชีพพนักงาน หรือลูกค้าจ้างเป็นส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน 7,500-15,000 บาท 
  วรรณนา รพีบ ารุงรัตน์ (2545) ได้ศึกษาแนวทางการบริหารจัดการทรัพยากร มนุษย์ 
ของสถาบันวิทยาศาสตร์ทางทะเล พบว่า ปัญหาและอุปสรรคในการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
ของสถาบันวิทยาศาสตร์ทางทะเลที่เป็นปัญหาเร่งด่วนต้องแก้ไขคือ ปัญหาจริยธรรมปัญหาความรู้
ความสามารถของบุคลากรในองค์กรในสาขาต่าง ๆ และปัญหาโครงสร้างในองค์กรตามล าดับ  
ส่วนความต้องการของบุคลากรในด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ พบว่า บุคลากรส่วนใหญ่ 
มีความต้องการทางด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่เป็นอยู่ใน
ปัจจุบันมีความเหมาะสมพอสมควรมีเฉพาะบางเรื่องที่ควรแก้ไข และมีแนวทางในการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ ควรก าหนดมาตรฐานและหลักเกณฑ์ในการสรรหาและคัดเลือกให้ถูกต้องชัดเจนเหมาะสมกับงาน 
ควรมีการวางแผนการฝึกอบรมในแต่ละปี การพิจารณาเลื่อนต าแหน่งต้องพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ที่มี
ผลกระทบต่อผู้เกี่ยวข้องอย่างละเอียด การประเมินผลการปฏิบัติงานควรพิจารณาอย่างรอบคอบ 
เพ่ือมิให้กระทบต่อขวัญและก าลังใจของบุคลากร ควรมีการทบทวนระเบียบหลักเกณฑ์ การจ่ายค่า
ปฏิบัติงานล่วงเวลา ค่าเบี้ยเลี้ยงให้กับผู้ปฏิบัติงานให้เพียงพอเพ่ือกระตุ้นให้บุคลากรรับขวัญและ
ก าลังใจในการปฏิบัติงาน 
  อัครินทร์ พาฬเสวต (2546) ได้ศึกษาประสิทธิภาพการท างานของพนักงานบริษัท คาโอ 
อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จ ากัด พบว่า ปัจจัยจูงใจรวมไม่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทาง
ประสิทธิภาพในการท างาน แต่เมื่อแยกเป็นรายด้าน พบว่า ด้านความส าเร็จของงานมีความสัมพันธ์
ต่อประสิทธิภาพการท างานอย่างมีนัยส าคัญและเป็นในทิศทางเดียวกัน ส่วนปัจจัยค้ าจุนและ
ประสิทธิภาพการท างานของพนักงานบริษัท คาโอ อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จ ากัด โดยรวมและ
รายด้านไม่มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ส าหรับพนักงานของบริษัท คาโอ อินดัสเตรียล 
(ประเทศไทย) จ ากัด มีความเห็นเดียวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการปฏิบัติงานอยู่ 2 ประการ  
ที่ต้องการปรับปรุง คือ นโยบายการบริหารงานของบริษัทในเรื่องการให้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ และ
พฤติกรรมของผู้บังคับบัญชา 
  ผุสดี ชูวิทย์ (2546) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้และซื้อของ
บริโภคในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการมากที่สุดในช่วงมีโปรโมชั่นลดราคาสินค้า และมีบัตรสะสมยอด เพ่ือแลกรางวัลหรือรับส่วนลด 
ระดับปานกลางคือ มีการจัดท าบัตรสมาชิก และมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ และยัง
พบว่าการให้บริการที่ได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง และมารยาทความสุภาพของพนักงาน  
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ความเอาใจใส่และความกระตือรือร้นของพนักงานยังเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ของลูกค้า 
  เดโชชัย มณีนาวา (2547) ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ
บริการที่ศูนย์การค้าแฟชั่นแฟคตอรี่เอาท์เล็ท เพชรบุรี จากการศึกษาพบว่า ประเภทของสินค้าท่ีตั้งใจ
มาซื้อที่ศูนย์การค้าแฟชั่นแฟคตอรี่เอาท์เล็ท เพชรบุรึ เป็นสินค้าประเภทเสื้อผ้า รองลงมาคือ รองเท้า 
หมวกกระเป๋า เข็มขัด และเครื่องแต่งกาย เครื่องประดับอื่นๆ ตามล าดับ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งใน
การซื้อสินค้าส่วนใหญ่ใช้จ่ายอยู่ที่ 501 - 1 000 บาท รองลงมาคือ มากกว่า 1,500 บาทผู้บริโภคส่วน
ใหญ่มักมาซื้อสินค้ากับครอบครัวเป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือ มาซื้อกับเพ่ือนและในช่วงเวลา 1 ปี 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาซื้อสินค้า 2 - 3 รองลงมาคือ 1 ครั้งช่วงวันที่มาซื้อสินค้าท่ีศูนย์การค้าแฟชั่น 
แฟคตอรี่เอาท์เล็ท เพชรบุรี ส่วนใหญ่มาในช่วงวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ รองลงมาคือ วันหยุด 
นักขัตฤกษ์ เหตุผลส าคัญที่มาซื้อสินค้าส่วนใหญ่เป็นเพราะตั้งอยู่บนเส้นทางระหว่างการเดินทาง 
รองลงมาคือ ราคาสินค้าถูกมีสินค้าท่ีต้องการมีบริการที่ดีและมีการส่งเสริมการขายที่ดี ตามล าดับ 
  วีระพล เอ่ียมโสภา (2547) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้าต่อ
ศูนย์การค้าดิเอ็มโพเรียมช้อปปิ้ง คอมเพล็กซ์ พบว่า ผู้มาใช้บริการในศูนย์การค้าดิเอ็มโพเรียม  
ช้อปป็้งคอมเพล็กซ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 31 -40 ปี ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานลูกจ้างเอกชน มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 5,000-14,000 บาท 
และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด พฤติกรรมของลูกค้าด้านความถ่ีในการมาใช้บริการที่ศูนย์การค้า เฉลี่ย 
4.82 ครั้งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าเฉลี่ยครั้งละ 1,977.14 บาท เหตุผลหลักที่มาใช้บริการ
ในศูนย์การค้าคือ เพราะใกล้ที่ท างานระยะเวลาโดยเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าในศูนย์การค้า 1-2 
ชั่วโมงบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อคือ กลุ่มเพ่ือนความพึงพอใจของลูกค้าด้านคุณลักษณะ 
ของศูนย์ฯคะแนนเฉลี่ย 4.00 ด้านบุคลากรคะแนนเฉลี่ย 3.44 ด้านสถานที่ตั้งคะแนนเฉลื่ย 3.46 และ
โดยรวมทุกด้านพบคะแนนเฉลี่ย 3.78 หมายถึง ลูกค้ามีความพึงพอใจศูนย์การค้าโดยรวมในระดับ 
พึงพอใจมาก 
  นิพนธ์ ค าพา (2518) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัญหาการบริหารงานราชการส่วนภูมิภาคศึกษา
เฉพาะกรณีประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ประชาชนระดับอ าเภอ พบว่า ปัญหาอุปสรรค 
ที่ท าให้การบริการแก่ประชาชนในระดับอ าเภอไม่มีประสิทธิภาพ ได้แก ่อัตราก าลังเจ้าหน้าที่ไม่
เพียงพอท่าทีทัศนคติที่ไม่ดีในการท างานของข้าราชการ วัสดุอุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้ไม่เพียงพอ
จ านวนประชากรในเขตการปกครองมีมากเกินไปและการปฏิบัติงานของนายอ าเภอที่ไม่สนใจใน 
เรื่องการบริการแก่ประซาชน เพ่ือแก้ปัญหาด้งกล่าวผู้วิจัยเสนอและให้มีเครื่องมือเครื่องใช้และให้
นายอ าเภอสนใจเกี่ยวกับการบริการในระดับอ าเภอมากข้ึน 
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  จิรภา พ่ึงบางกรวย (2548) ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยในการเลือกท าเล
ที่ตั้งของร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในภาคเหนือ กรณีศึกษาโลตัสซุปเปอร์เซ็นเตอร์และบิ๊กซี
ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ พบว่า ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ที่ท าการศึกษามีขั้นตอนและปัจจัยที่ใช้ในการเลือกท าเล
ที่ตั้งท่ีเหมือนกันและสอดคล้องกับทฤษฎี ซึ่งประกอบด้วย การเลือกจังหวัดการเลึอกย่านการค้าจัด
ที่ตั้งร้านค้ามีเพียงรายละเอียดปลีกย่อยบางประการที่แตกต่างกัน 
  ภัศราภรณ์ อรัญเหม (2549) ศึกษาปัจจัยที่มึผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองของผู้ซื้อใน
กิจกรรมการส่งเสริมการขายของห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาดแบบครบวงจร ด้านการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์มีผลต่อพฤติกรรม
การตอบสนองของผู้ซื้อโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายและปัจจัย
ด้านการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองของผู้ซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมาก
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านการรับรู้การโฆษณาและการรับรู้ ด้านการประชาสัมพันธ์มีผลต่อพฤติกรรม
การตอบสนองของผู้ซื้อโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านการรับรู้การ
ส่งเสริมการขายและการรับรู้ ด้านการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองของผู้ซื้อ
โดยรวม อยู่ในระดับมาก พฤติกรรมการตอบสนองของผู้ซื้อในกิจกรรมการส่งเสริมการขาย  
ด้านความตั้งใจ ความต้องการ และการตัดสินใจซื้อพบว่า ผู้ซื้อมีพฤติกรรมการตอบสนองโดยรวมอยู่
ในระดับมาก ส่วนพฤติกรรมการตอบสนองของผู้ซื้อต่อกิจกรรมการส่งเสริมการขายด้านความสนใจ
พบว่า ผู้ซื้อมีพฤติกรรมการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
  ชมพูนุท จิตนาวสาร และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยทาง
เศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อราคาหลักทรัพย์กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
ไทย ซึ่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเป็นข้อมูลแบบทุติยภูมิ ตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2550 ถึงกรกฎาคม 2555 
รวมเป็นระยะเวลา 60 เดือน โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิรายเดือน ซึ่งใช้การวิเคราะห์ที่ถดถอยพหุคูณเพ่ือ
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตามและตัวแปรอิสระ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทางเศรษฐกิจที่มี
ผลต่อราคาหลักทรัพย์กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติคือ ดัชนีการลงทุนภาคเอกชน อัตราดอกเบี้ยเงินฝากประจ า 12 เดือน อัตราเงินเฟ้อ อัตรา
แลกเปลี่ยนระหว่างเงินบาทกับดอลลาร์สหรัฐ ดัชนีราคาหลักทรัพย์ ปริมาณส่งออกอาหารและ
เครื่องดื่ม และดัชนีราคาผู้บริโภค และดัชนีการลงทุนภาคเอกชน ปริมาณการส่งออกอาหารและ
เครื่องดื่ม อัตราแลกเปลี่ยนระหว่างเงินบาทกับดอลลาร์สหรัฐ และดัชนีราคาหลักทรัพย์มีความสัมพันธ์
ในทิศทางเดียวกันกับราคาหลักทรัพย์กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
ในขณะที่อัตราดอกเบี้ยเงินฝากประจ า 12 เดือน อัตราเงินเฟ้อ และดัชนีราคาผู้บริโภคมีความสัมพันธ์
ในทิศทางตรงกันข้ามกัน ราคาหลักทรัพย์กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
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ไทยเพ่ือเพ่ิมผลตอบแทนจากการลงทุน โดยพิจารณาจากปัจจัยทางเศรษฐกิจที่มีความสัมพันธ์กับดัชนี
หลักทรัพย์กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มในตลาดหลักทรัพย์ 
  วราภรณ์ จามรสวัสดิ์ และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ได้ศึกษาปัจจัยทาง
เศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อดัชนีราคาหลักทรัพย์พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ 
แห่งประเทศไทย ในการศึกษาครั้งนี้ได้ใช้ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) รายเดือนตั้งแต่เดือน
สิงหาคม พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2555 โดยน าข้อมูลมาค านวณสถิติในรูปสมการถดถอย
เชิงเส้น (Multiple Regressions) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อท าการทดสอบสมมติฐาน และ 
เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม โดยปัจจัยที่ท าการศึกษา ได้แก่ ดัชนี
ราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (SET INDEX) ดัชนีราคาวัสดุก่อสร้าง (CMI) ดัชนีความ
เชื่อมั่นทางธุรกิจ (BSI) ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค (CCI) ดัชนีราคาผู้บริโภค (CPI) ผลการศึกษา พบว่า  
ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธ์สูงมาก 
สามารถส่งผลต่อดัชนีราคาหลักทรัพย์หมวดพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และจากการทดสอบความสัมพันธ์ 
พบว่า ดัชนีราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (SET INDEX) ดัชนีราคาวัสดุก่อสร้าง (CMI) 
ดัชนีความเชื่อมั่นทางธุรกิจ (BSI) ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค (CCI) มีความสัมพันธ์ไปในทิศทาง
เดียวกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติและดัชนีราคาผู้บริโภค (CPI) มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางตรงกันข้าม
อย่างมีนัยส าคัญ ทางสถิติ 
  สุวิมล สังขทับทิมสังข และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัย
ทางเศรษฐกิจที่มีความสัมพันธ์กับดัชนีราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย” และน าข้อมูลที่
ได้มาใช้ประโยชน์ต่อผู้ลงทุนในดัชนีราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์ทั้งในปัจจุบันและอนาคต โดยใช้ข้อมูล
ทุติยภูมิแบบอนุกรมเวลารายเดือนตั้งแต่มกราคม 2550 ถึงธันวาคม 2553 จ านวน 48 เดือน ยกเว้น
ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศเป็นข้อมูลรายไตรมาส พบว่า ปัจจัยทางเศรษฐกิจที่มีความสัมพันธ์กับ
ดัชนีราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ได้แก่ อัตราส่วนราคาตลาด
ต่อก าไรหุ้น ดัชนีอุตสาหกรรมดาวน์โจนส์ อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา และอัตราเงินเฟ้อ โดยอัตราส่วน
ราคา ตลาดต่อก าไรหุ้น และดัชนีอุตสาหกรรมดาวน์โจนส์ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกับดัชนีราคา
หุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ขณะที่อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา และอัตราเงินเฟ้อ มีความสัมพันธ์
ในทิศทางตรงกันข้ามดัชนีราคาหุ้นตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
  ชุตินิจ สร้อยจ าปา (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาหลักทรัพย์ในกลุ่ม
พลังงานในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิแบบอนุกรมเวลาตั้งแต่มกราคม 2550 
ถึงธันวาคม 2553 โดยใช้สมการถดถอยเชิงซ้อน (Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธีก าลังสอง
น้อยที่สุด (Ordinary Least Square-OLS) ในการหาปัจจัยที่ผลกระทบต่อราคาของหลักทรัพย์ใน
กลุ่มพลังงาน ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาหลักทรัพย์ของบริษัทบ้านปู อย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติคือ อัตราดอกเบี้ย ดัชนีราคาผู้บริโภคภายในประเทศ ดัชนีราคาหลักทรัพย์ในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย และดัชนีราคาหลักทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ฮ่องกง มีค่าสัมประสิทธิ์
เท่ากับ -0.265, 6.947, 0.664 และ 0.632 ตามล าดับ 
  อภิพัชร์ โรจนวุฒิฐิติคุณ (2554) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาหลักทรัพย์ในกลุ่ม
ธนาคารพาณิชย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยได้ท าการศึกษาเก็บข้อมูลทางสถิติในช่วงไตร
มาสที ่4 ปี 2548 ถึงช่วงไตรมาสที่ 2 ปี 2552 เป็นข้อมูลรายไตรมาสเป็นระยะเวลา 15 ไตรมาส  
เพ่ือน ามาวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาหลักทรัพย์ในกลุ่มธนาคารพาณิชย์ในตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย โดยการสร้างสมการถดถอยพหุเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) วิเคราะห์
ด้วยวิธีก าลังสองน้อยที่สุด (Ordinary Least Square-OLS) ผลการศึกษาความสัมพันธ์ 
ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีทั้งหมด 4 ตัวแปร ได้แก ่อัตราเงินเฟ้อ อัตราดอกเบี้ยเงินฝากที่แท้จริง 
เงินปันผลเฉลี่ย และผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติที่แท้จริง พบว่า มีเพียง 1 ตัวแปร ที่สามารถ
พยากรณ์ราคาหลักทรัพย์ในกลุ่มธนาคารพาณิชย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ได้อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  นวรัตน์ อ่วมแพ (2551) ได้ศึกษาเรื่องความคิดเห็นของผู้ใช้บริการต่อการบริการของ
ห้างลรรพสินค้าตั้งฮ่ัวเส็ง สาขาธนบุรี พบว่า ความคิดเห็นของผู้ใช้บริการของห้างสรรพลินค้า  
ตั้งฮ่ัวเส็ง สาขาธนบุรี จ าแนกตามคุณลักษณะส่วนบุคคลด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 
พบว่า แตกต่างกันอย่างมึนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศแตกต่างกันส่วนผลการศึกษาด้าน
คุณลักษณะ ด้านระดับการศึกษา และอาชีพไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านอึ่น ๆ แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  ร้อยสังวาลย์ ลาลุน (2551) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มึอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้มาใช้บริการห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีค่าใช้จ่ายไม่ถึง 1000 บาทต่อครั้ง และพบว่า เพศอายุการศึกษาและรายได้ที่ต่างกันมีปัจจัยการ
เลือกใช้บริการห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกันและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัย
ด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการมาใช้บริการห้างเทสโก้
โลตัส ชลบุร ีจากการศึกษาพบว่า เพศชายและเพศหญิงมีปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม 
การมาใช้บริการห้างเทสโก้โลตัส ชลบุรี ไม่แตกต่างกันส่วนอายุระดับการศึกษาอาชีพรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนสถานภาพจะมีพฤติกรรมการมาใช้บริการที่ห้างเทสโก้โลตัส ชลบุร ีแตกต่างกันส าหรับปัจจัย 
ทางการตลาตด้านผลิตภัณฑ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
มาใช้บริการที่ห้างเทสโก้โลตัส ชลบุรี สิ่งที่เป็นจุดเด่นของห้างเทสโก้โลตัส ชลบุรี ที่ท าให้ผู้ใช้บริการ
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เลือกมาใช้บริการ ได้แก่ เรื่องของท าเลที่ตั้งของห้างที่ผู้ใช้บริการสามารถเดินทางมาใช้บริการได้
สะดวก และมีรถโดยสารประจ าทางผ่านหลายสาย เพราะตั้งอยู่ใจกลางเมืองชลบุรีผู้บริโภคส่วนใหญ่
มาใช้บริการ 3 - 4 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่มาใช้บริการ 701 - 1,000 บาทต่อครั้งวัน ที่มักมาใช้
บริการคือ วันอาทิตย์ช่วงเวลาที่มักมาใช้บริการ 08.00 - 20.00 น. การเดินทางส่วนใหญ่เดินทางมา
โดยรถส่วนตัวและมาใช้บริการกับเพ่ือน 
  วราวรรณ ปัญญานะ (2551) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็น
นักเรียนนักศึกษา สถานภาพโสด มีรายได้เฉลี่ยอยู่ระหว่าง 5,001-10,000 บาท ส่วนใหญ่มีสมาชิก 
ในครอบครัว 3-5 คน ซึ่งโดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักมาใช้บริการในช่วงเวลา 16.00-20.00 น. โดยมี
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 301-700 บาท ซึ่งส่วนใหญ่จะเลือกซ้ืออาหารและเครื่องดื่มและใช้เวลาในการเลือกซื้อ 
1-3 ชั่วโมง ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกซื้อสินค้าและบริการจากร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ ่ได้แก่ ราคาประหยัดกว่าที่อ่ืน ใกล้แหล่งที่พักอาศัยหรือสถานที่ท างาน สินค้ามีความ
ทันสมัย รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ชื่อเสียงของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ในช่วงเทศกาลมีสินค้าครบตามความ
ต้องการ จ านวนผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ และการคาดการณ์สินค้าในอนาคต ส่วนในด้านการบริการ
นั้นผู้บริโภคมีความพอใจในคุณภาพของสินค้ามากที่สุด รองลงมาได้แก่ สินค้าใหม่สดสะอาดวางเป็น
หมวดหมู่บรรยากาศภายในร้านมีสินค้าหลากหลายชนิดมีลานจอดรถ มีการจัดโปรโมชั่นและ
เครื่องตรวจสอบสินค้าตามล าดับ 
  โดยสรุป งานวิจัยในประเทศส่วนใหญ่ค้นพบปัจจัยที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ
ภายในศูนย์การค้า พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้าต่อศูนย์การการณ์และปัญหาการบริการ
ลูกค้า ยังขาดการวิจัยรูปแบบการจัดการพ้ืนที่ศูนย์การค้า การจัดกิจกรรมในศูนย์การค้า การวิจัยครั้ง
นี้จะช่วยเพิ่มเติมการค้นหารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ภาคอีสานในภาวการณ์ปัจจุบันของการเปลี่ยนแปลงไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี 
2558 

2. งานวิจัยต่างประเทศ 
  Hodgetts (1993) ได้ศึกษาความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของประเทศเม็กซิโก พบว่า 
ประเทศเม็กซิโกมีความได้เปรียบเชิงการแข่งขันในกลุ่มอุตสาหกรรมปิโตรเลียมและอุตสาหกรรมยาน
ยนต์ ผู้ผลิตรถยนต์รายใหญ่ในอเมริกา ยุโรป และญี่ปุ่นได้เข้าไปลงทุนในเม็กซิโกเนื่องจากสภาพปัจจัย
การผลิตในประเทศที่มีแรงงานต้นทุนต่ า แหล่งเงินทุนที่มีต้นทุนต่ าและภูมิประเทศท่ีใกล้ตลาดรถยนต์
ที่ใหญ่คือ ประเทศสหรัฐอเมริกา การเติบโตของอุปสงค์ภายในประเทศมีทรัพยากรที่แข็งแกร่ง 
ประชาชนในประเทศมากกว่าครึ่งหนึ่งอายุต่ ากว่า 20 ปี ซึ่งเป็นรงงานที่สามารถปรับตัวได้ดี และ 
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มีทักษะมีอุตสาหกรรมเก่ียวเนื่องที่แข็งแกร่งประกอบด้วยบริษัทประมาณ 400 บริษัท แรงงาน
ประมาณ 125,000 คน สามารถผลิตรถยนต์เพื่อป้อนตลาดในประเทศได้ร้อยละ 51 นอกจากนี้ยังมี
การส่งออกผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่เกิดจากการเข้าไปลงทุนของผู้ผลิตรถยนต์จากประเทศสหรัฐอเมริกา 
ลูกค้าหลักเป็นลูกค้าภายในประเทศ แต่อัตราการส่งออกเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว กล่าวคือ ในปี ค.ศ. 
1986 ส่งออกรถยนต์ร้อยละ 17 และเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 32 ในปี ค.ศ. 1988 และเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 
34 ในปี ค.ศ. 1990 และเพ่ิมเป็นร้อยละ 50 ในปี ค.ศ. 1995 ซึ่งการขยายตัวของตลาดรถยนต์จะช่วย
ส่งเสริมความเปรียบเชิงการแข่งขันของประเทศเม็กซิโก และมีการปรับระบบการจัดส่งสินค้าได้อย่าง
ทันเวลา ส่งผลให้กิจการมีการด าเนินงานอย่างสม่ าเสมอ ทันต่อความต้องการของตลาดและ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว 
  Stern (1997) ได้ศึกษาการตัดสินใจเรื่องการส่งออกเป็นกรณีของบริษัททางด้านอาหาร
ขนาดเล็กในมลรัฐมิชิแกน ประเทศสหรัฐอเมริกา ซึ่งงานวิจัยนี้ได้วิจัยถึงสิ่งที่จ าเป็นในการสนับสนุนให้
บริษัททางการเกษตรขนาดเล็ก ตัดสินใจที่จะส่งออก สามารถแบ่งได้เป็น 4 ประเด็น ซึ่งได้แก ่1) ความ
ต้องการสินค้า 2) ข้อได้เปรียบในการแข่งขันในเชิงขั้นตอนด าเนินงาน 3) ข้อได้เปรียบในการแข่งขันใน
เชิงการจัดการค่าใช้จ่าย 4) รูปแบบการตัดสินใจที่ใช้ในการเข้าสู่ตลาดนานาชาติ โดยงานวิจัยได้
ทดสอบการตัดสินใจในตลาดระหว่างชาติของบริษัทเหล่านั้นซึ่งมีลูกจ้างน้อยกว่า 150 ล้านดอลลาร์ 
ต่อปี โดยทดสอบผ่านกรณีศึกษา 8 เรื่อง ไปยังบริษัททั้งหมด 242  บริษัท ซึ่งตอบกลับมา 112 บริษัท 
การวิเคราะห์ทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณถูกน ามาวิเคราะห์ การค้นพบของสเทินส์สนับสนุนข้อ
สมมติฐานที่ว่าข้อมูลที่มีส่วนสนับสนุนให้บริษัทตัดสินใจส่งออกก็คือ ข้อมูลตลาดที่มีเพียงพอกับ 
ความต้องการและบริษัทสามารถเข้าไปแข่งขันได้ 
  Kane, Crawford และ Grant (1999) ได้ท าการศึกษาอุปสรรคในการบริหารทรัพยากร
มนุษย์อย่างมีประสิทธิภาพ พบว่า เมื่อศึกษาทั้งวิธีการที่นุ่มนวลและแข็งกร้าวในการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ที่อาจจะเป็นอุปสรรคต่อการบริหารทรัพยากรมนุษย์อย่ามีประสิทธิภาพทั้งในออสเตรเลีย 
นิวซีแลนด์ สหรัฐอเมริกา สหราชอาณาจักร และแคนาดา แล้ว พบว่า การบริหารทรัพยากรมนุษย์
อย่างมีประสิทธิภาพนั้นท าได้ทั้งวีการที่นุ่มนวลและแข็งกร้าว อุปสรรคโดยทั่วไปเกิดจากนโยบายและ
การปฏิบัติของบริษัทที่มีแนวทางและการปฏิบัติแตกต่างกัน แม้ว่าจะมีความแตกต่างในการปฏิบัติใน
แต่ละประเทศน้อยมาก อุปสรรคที่ท าให้การบริหารทรัพยากรมนุษย์ไม่มีประสิทธิภาพส่วนใหญ่ขึ้นกับ
การแข่งขันทางธุรกิจ ทั้งในออสเตรเลียและนิวซีแลนด์ โดยเฉพาะการตกต่ าของระบบเศรษฐกิจใน
ภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก 
  Kaleka (2002) ได้ศึกษาแหล่งที่มาและขีดความสามารถท่ีจะผลักดันให้เกิดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดการส่งออก แนวทางส าหรับผู้ส่งออกในเชิงอุตสาหกรรม พบว่า  
ได้น าแหล่งที่มาใช้ในการก าหนดความได้เปรียบทางการแข่งขันมาประยุกต์ให้เข้ากับวัตถุดิบ 
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ด้านอุตสาหกรรมของผู้ผลิตที่เกี่ยวข้องกับการส่งออก กระบวนการของการจัดตั้งองค์กรได้ถูกน ามาใช้ 
ในการจัดแบ่งประเภทขององค์กร เพ่ือเป็นแหล่งของความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดส่งออก  
การผสมผสานที่แตกต่างของทรัพยากรที่ใช้ในการผลิต ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
ส่งออกสามารถวัดได้จากองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ ด้านราคา (Cost) ด้านบริการ (Service) และ 
ด้านข้อดีของผลิตภัณฑ์ (Product Advantage) จากการศึกษาแหล่งที่มาที่มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน สรุปได้ว่า ความสามารถที่จะสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า (Customer 
Relationship Capabilities) เป็นแหล่งที่มาเพียงแหล่งเดียวที่มีความเกี่ยวพันกับองค์ประกอบทั้ง 3 
ด้าน คือ ด้านราคา ด้านบริการ และด้านข้อดีของผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของธุรกิจการส่งออก โดยผลการค้นคว้านี้สอดคล้องกับหลักฐานที่ปรากฏจากบันทึกทางด้านการตลาดใน
เชิงความสัมพันธ์ โดยเน้นไปที่ความส าคัญของความสามารถดังกล่าวในการสร้างฐานระดับแนวหน้า
ในตลาด หรือส่วนแนวทางการตลาด ซึ่งบริษัทได้ด าเนินการอยู่และผลการศึกษาที่ได้มีความส าคัญต่อ
ผู้ประกอบการ บริษัทที่ผลิตในเชิงส่งออกสินค้าเกี่ยวกับอุตสาหกรรมควรให้ความสนใจกับการพัฒนา 
ทักษะการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพราะข้อดีของแหล่งที่มานี้เป็นเรื่องจ าเป็นส าหรับแนวคิดหลัก ๆ 
ของการด าเนินการตลาดแบบความสัมพันธ์ เช่น ความเข้าใจของลูกค้าต่างชาติที่มีต่อคุณค่า  
ความเป็นหุ้นส่วน และการสร้างพันธะพับลูกค้า เป็นต้น 
  Buck และ Watson (2002) ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์และพันธสัญญาองค์กร ที่มีผลต่อการรักษาทรัพยากรมนุษย์ไว้ในองค์กร พบว่า  
การรักษาพนักงานไว้ได้ขึ้นกับระดับความมั่นใจในพันธสัญญาที่องค์กรให้ไว้กับลูกจ้าง การเก็บข้อมูล
เก็บจากสถาบันอุดมศึกษา 34 แห่งของรัฐ ส ารวจโดยการวัดเจตคติกลุ่มพนักงานจาก 6 สถาบันอย่าง
ต่อเนื่อง รวมถึงการศึกษาระดับพันธสัญญาทั่วไปขององค์กรแต่ละแห่งที่ท าการวัดเจตคติพนักงาน 
กระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ พบว่า มีนัยส าคัญระหว่างกลยุทธ์การบริหารทรัพยากรมนุษย์
และพันธสัญญาทั้งสองที่สร้างขึ้น การบ่งชี้ว่ากลยุทธ์ของการบริหารทรัพยากรมนุษย์สามารถมี
ผลกระทบต่อพันธสัญญาขององค์กร และมีอิทธิพลต่อการรักษาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร 
  Clen, Lin และ Kuo (2002) ได้ศึกษาความคล่องตัวของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
ที่ประสบความส าเร็จในองค์กรและสังคมที่ก้าวหน้า โดยอาศัยรูปแบบจากคอมพิวเตอร์เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างมนุษย์กับถิ่นที่อยู่ พบว่า ผู้คนจะมีการอพยพไปยังที่อยู่ที่มีความเหมาะสมกับตนเอง 
จากพ้ืนที่ที่ไม่เหมาะสมไปยังพ้ืนที่ที่เหมาะสมกว่า ดังนั้น การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในแต่ละพ้ืนที ่
ควรมีการจ ากัดจ านวนประชากรให้เหมาะสมต่อการอยู่อาศัยพ้ืนที่นั้น ๆ ซึ่งวิธีการจัดการกับปัญหานี้ 
ควรจะเน้นไปที่กลยุทธ์ความเป็นผู้น าในแต่ละพ้ืนที่ ซึ่งควรมีการปฏิบัติอย่างสมดุลระหว่างการศึกษา
แนวโน้มของการย้ายถิ่นฐานและการปรับปรุงพ้ืนที่ด้วยกลยุทธ์ความเป็นผู้น า 
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  Man และคณะ (2002) ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของผู้ประกอบการ
และผลการด าเนินงานในระยะยาวของ SMEs (Small and Medium Enterprises) พบว่า 
แนวความคิดของประสิทธิผลทางการตลาดและการก่อตั้งกิจการโดยเชื่อมโยงมันเข้ากับข้อได้เปรียบ
ของเจ้าของกิจการให้เป็นไปตามทฤษฎี โดยมีมิติด้านศักยภาพในการแข่งขันประกอบเข้าไปด้วย  
ซึ่งศักยภาพในการแข่งขันมีตัวชี้วัด 3 ด้าน คือ ศักยภาพกระบวนการ และผลการด าเนินงาน  
โดยสะท้อนผ่านความมีคุณภาพด้านศักยภาพการแข่งขัน 4 ลักษณะด้วยกัน คือ การด าเนินงานใน 
ระยะยาว ความสามารถในการควบคุมก ากับดูแล ความสัมพันธ์กันและความเปลี่ยนแปลงอันเกิดขึ้น
ตลอดเวลาจากแนวทางทั้งสองนี้เองได้พัฒนาตัวต้นแบบประกอบด้วยตัววัด 4 ด้าน คือ ข้อได้เปรียบ 
ของเจ้าของกิจการขอบเขตแห่งการแข่งขัน สมรรถภาพขององค์กร และผลการด าเนินงานของกิจการ 
ทั้งนี้มีกลุ่มประชากร คือ SMEs ในฮ่องกง โดยผลการศึกษาได้ข้อสรุปว่า การมีกลยุทธ์และข้อผูกพัน 
ด้านการสร้างข้อได้เปรียบของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกต่อผลการด าเนินงานในระยะ
ยาวของ SMEs และความสัมพันธ์นี้จะได้ถูกท าให้สัมพันธ์กันน้อยลงด้วย ในกรณีที่ SMEs มีขอบเขต
ในการแข่งขันของกิจการ นอกจากนั้นยัง พบว่า ขอบเขตทางการแข่งขันของกิจการและสมรรถภาพ 
ขององค์กรจะมีผลกระทบในด้านบวกต่อผลการด าเนินงานของกิจการ ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่ผลกระทบที่
จ าเป็นยิ่งต่อกิจการเท่ากับการมีกลยุทธ์และพันธะในการแข่งขันเพ่ือเป้าหมายระยะยาว แต่ขอบเขต
การแข่งขันของกิจการและสมรรถภาพขององค์กรก็จะมีผลกระทบโดยตรงต่อผลประกอบการของ
องค์กรด้วย ในวัฒนธรรมขององค์กรมีผลกระทบทั้งโดยตรงและโดยอ้อมต่อผลประกอบการของ
กิจการ อีกท้ังยังมีผลกระทบในลักษณะเช่นนี้กับประสิทธิผลทางการตลาดด้วย 
  Gregory และ Whitaker (2005) ได้ศึกษาผลการด าเนินงานและความต่อเนื่อง 
ในการปฏิบัติงานตามหลักจริยธรรมในสหราชอาณาจักร พบว่า การวัดผลการด าเนินงานและ 
ความต่อเนื่องในการปฏิบัติงานของกองทุนตามที่เกิดจริง ผลการด าเนินงาน และรูปแบบที่แท้จริงของ
การจ้างงาน ความชัดเจนของกองทุนในสหราชอาณาจักร ซึ่งมีการวิจารณ์ถึงความเป็นสากลในธรรมชาติ
ของการแสดง อคติที่มีการจัดสรรไว้ในการแสดงผลงาน ซึ่งสมมุติฐานที่มีการวัดผลการด าเนินงานของ
กองทุนนานาชาติจะมีการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวพันที่มีการยอมรับในกองทุน การหาความชัดเจน 
ซึ่งมีการสนับสนุนอย่างต่อเนื่องในการปฏิบัติงาน โดยเฉพาะการปฏิบัติงานที่มีความต่อเนื่องยาวนาน 
และมีหลักฐานแสดงให้เห็นว่ากองทุนในประเทศถูกตรวจสอบผลการด าเนินงานอย่างถูกต้อง 
เพ่ือการขยายตัวของกองทุนอ่ืน ๆ ที่จะตามมา 
  Mittal (2005) ได้ศึกษาผลกระทบต่อประสิทธิภาพที่เพ่ิมข้ึนของการลงทุนด้าน
เทคโนโลยีสารสนเทศต่อปัจจัยน าเข้าอ่ืน ๆ พบว่า ได้วิเคราะห์ให้เห็นว่าการลงทุนด้านกระบวนการ 
ขององค์กร กลยุทธ์และการกระตุ้นภายในองค์กรและการเปลี่ยนแปลงความสัมพันธ์ของบริษัทกับ 
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สิ่งภายนอก โดยการเปลี่ยนแปลงของสภาวะการแข่งขัน เพราะผลประโยชน์ทางเทคโนโลยี
สารสนเทศที่แพร่ออกไป ผลประโยชน์ที่วัดได้อยู่ที่หลายระดับ (กระบวนการ บริษัท และเศรษฐกิจ) 
ใช้การวัดที่มีความแตกต่าง ผลกระทบของเทคโนโลยีสารสนเทศที่มีต่อส่วนอื่น ๆ ขององค์กรเริ่มได้รับ
ความสนใจผลกระทบของประสิทธิภาพที่เพ่ิมขึ้นของเทคโนโลยีสารสนเทศและไม่ใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศ ผลส าเร็จที่ได้จาการสังเกตแสดงให้เห็นผลกระทบโดยตรงที่มีความส าคัญในด้านบวก  
ซึ่งชี้ให้เห็นว่าการเพ่ิมคุณค่าเทคโนโลยีสารสนเทศในยุคแรก ๆ นั้น ปัจจัยน าเข้าอ่ืน ๆ ของเทคโนโลยี
สารสนเทศ และในส่วนที่ไม่ใช่เทคโนโลยีสารสนเทศมีการเพ่ิมคุณค่าในระยะแรกคือการผลักดัน 
โดยตัวของมันเอง การให้ความสนใจในส่วนของเทคโนโลยีสารสนเทศชี้ให้เห็นข้อดีและความส าคัญ 
ในการลงทุนด้านเทคโนโลยีสารสนเทศในขณะที่การให้ความสนใจในส่วนที่ไม่ใช่เทคโนโลยีสารสนเทศ
ไม่ได้แสดงความส าคัญต่อการลงทุนในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ การศึกษานี้ช่วยให้เข้าใจเกี่ยวกับ
คุณค่าของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
  Trumbach, Payne และ Konghtonr (2006) ได้ศึกษาการแสวงความรู้ในการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัทท าเหมืองขนาดเล็ก พบว่า การท าเหมืองโดยใช้เทคโนโลยี 
เป็นวิธีการที่ช่วยให้บริษัทขนาดเล็กสามารถด ารงไว้ซึ่งองค์ความรู้เกี่ยวกับแนวคิดด้านนวัตกรรม โดยที่
บริษัทที่ตื่นตัวในเทคนิคต่าง ๆ จะมีความได้เปรียบกว่าบริษัทที่ไม่มีความตื่นตัวในเรื่องเดียวกัน และ
บริษัทที่มีความได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจมักจะใช้เทคโนโลยีอย่างชาญฉลาด และวางแผนงานใน
เรื่องความน่าจะเป็นที่บริษัทอ่ืน ๆ ไม่ตระหนักถึง ซึ่งระบบจะต้องรักษาความมีประสิทธิภาพอย่าง
ต่อเนื่อง เพ่ือก าหนดกลยุทธ์การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเกี่ยวกับเทคโนโลยีอย่างเหมาะสม หรือ
ฐานข้อมูลที่ช่วยเหลือในการควบคุมบุคลากรภายในองค์กร 
  Wagner (2006) ได้ศึกษาผลการขาดแคลนตัวแทนจ าหน่ายของบริษัทและความ
ได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน พบว่า การพัฒนาตัวแทนจ าหน่ายส าหรับบริษัทจะช่วยสนับสนุนบริษัท
คู่ค้าหลาย ๆ บริษัท ซึ่งเทียบได้กับกลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านราคา การพัฒนาตัวแทนจ าหน่ายมี
จุดมุ่งหมายเพ่ือการพัฒนาความสัมพันธ์ที่แสดงถึงผลตอบรับที่แน่นอนจากกลยุทธ์การแข่งขันท่ัวไป 
และในการพัฒนานั้นมี 2 ปัจจัยที่บริษัทต้องค านึงถึง ปัจจัยแรกผู้ขายต้องทราบถึง 
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัทคู่ค้าท้ัง 2 ข้อ คือ การสร้างความแตกต่างและการเป็นผู้น า
ทางด้านราคา ปัจจัยที่สอง บริษัทควรระวังการลงทุนทางด้านบุคลากรและการเงินในการพัฒนา
ตัวแทนจ าหน่าย ผลที่ได้รับคือ การปรับปรุงพัฒนาตัวแทนจ าหน่ายของผู้ซื้อที่สามารถสนับสนุน 
กลยุทธ์การขายได้ การพัฒนาตัวแทนจ าหน่ายจึงเป็นตัวแปรหนึ่งที่สร้างความมีศักยภาพในเรื่อง 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ข้อจ ากัดในการศึกษาคือ ความแตกต่างกันในลักษณะการค้าของ 
แต่ละบริษัทในแต่ละประเทศ โดยทั่วไปแล้วหลายบริษัทให้ความส าคัญในการพัฒนาตัวแทนจ าหน่าย
ที่แตกต่างกัน ซึ่งประเทศญี่ปุ่นและประเทศในแถบเอเชียจะให้ความส าคัญมากกว่า 
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  Zahid, Wallace และ Cornelius (2007) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการใช้และผลกระทบของ
ทรัพยากรบุคคลระบบข้อมูลของการจัดการทรัพยากรบุคคลแบบมืออาชีพ พบว่า การใช้ระบบข้อมูล
ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Information System: HRIS) จะยินยอมให้มืออาชีพน าข้อมูล
ไปใช้ในฐานะผู้วางแผนกลยุทธ์ซึ่งเป็นการเพ่ิมประโยชน์และประสิทธิภาพ HRIS มีการน ามาใช้กับ
องค์กรทุกขนาด แม้ว่ามีความแปลกใจเล็กน้อยเกี่ยวกับการใช้ในปัจจุบันระหว่างบริษัทที่มีขนาด
ต่างกันหรือผลกระทบของ HRIS ที่มตี่ออาชีพของนักจัดการทรัพยากรมนุษย์ เราพัฒนาและบริหาร
การส ารวจและการสัมภาษณ์โครงสร้างในการประเมินและเปรียบเทียบขอบเขตเฉพาะในการใช้และ
น าไปสู่การจัดแบ่งประเภทสิ่งของซึ่งใช้กรอบการพิจารณาตามหลักวิชาการและการเปรียบเทียบ เรา
ใช้วิธีการมากกว่านั้นในการใช้ HRIS เป็นกลยุทธ์ เห็นได้ชัดว่าเป็นการเพ่ิมประโยชน์แก่องค์กร และ
กระทบต่อผู้มีอาชีพการจัดการทรัพยากรมนุษย์ สิ่งเหล่านี้เปรียบเทียบโดยมืออาชีพ คนอ่ืน ๆ ซึ่งน า 
HRIS มาใช้เป็น MIS (Management Information System( 
  Ooncharoen และ Ussahawanitchakit (2009) ได้ศึกษากลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์
การบริการใหม ่ปัจจัยที่ส่งผลและผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น ซึ่งเป็นการทดสอบเชิงประจักษ์ของธุรกิจโรงแรม
ในประเทศไทย พบว่า กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์การบริการใหม่ มีผลกระทบเชิงบวกต่อผลิตผล
ด้านบริการที่โดดเด่น ความหลากหลายในการบริการและการเติบโตของธุรกิจรวมถึงผลิตผล 
ด้านการบริการที่โดดเด่น และความแตกต่างในการตอบสนองด้านการบริการมีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ผลการด าเนินงานด้านการบริการ นอกจากนี ้ผลการด าเนินงานด้านการบริการยังมีผลกระทบเชิงบวก
ต่อการเติบโตของธุรกิจ รวมถึงการรับรู้ความรุนแรงในการแข่งขันของผู้บริหาร ความรู้ของพนักงาน 
เพ่ือตอบสนองความคาดหวังของลูกค้า และการเรียนรู้ลูกค้าเพ่ือประสบการณ์การบริการ มีผลกระทบ
เชิงบวกต่อกลยุทธ์การพัฒนาการบริการใหม่ อย่างไรก็ตามความสัมพันธ์ระหว่างการเรียนรู้ลูกค้า 
เพ่ือประสบการณ์การบริการ และกลยุทธ์การพัฒนาการบริการใหม่นั้นยังขึ้นอยู่กับบรรยากาศใน
องค์กร 
  Ooncharoen และ Ussahawanitchakit (2008) ได้ศึกษาการสร้างความเป็นเลิศของ
องค์กร และผลการด าเนินงานของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย ผลกระทบของวัฒนธรรมการบริการ 
และสภาพแวดล้อมภายนอก พบว่า องค์ประกอบของวัฒนธรรมการบริการ องค์ประกอบ ได้แก่  
การสื่อสารอย่างซื่อสัตย์และเปิดเผย การตอบสนองในการบริการ และการกอบกู้การบริการ มี
ผลกระทบเชิงบวกต่อความเป็นเลิศขององค์กร และองค์ประกอบของวัฒนธรรมการบริการ 3 
องค์ประกอบ ได้แก่ การสื่อสารอย่างซ่ือสัตย์และเปิดเผย การป้องกันความผิดพลาดในการบริการ 
และการกอบกู้การบริการ มีผลกระทบเชิงบวกต่อการด าเนินงานของธุรกิจ แต่สภาพแวดล้อม
ภายนอกไม่มีผลกระทบต่อความสัมพันธ์ระหว่างความเป็นเลิศขององค์กร และผลการด าเนินงาน 
ของธุรกิจ รวมถึงการสนับสนุนขององค์กรมีผลกระทบเชิงบวกต่อการตอบสนองในการบริการ และ 
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การมุ่งเน้นเทคโนโลยีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการบริการที่มีคุณภาพสูงและการตอบสนองในการบริการ 
ส าหรับความสามารถของพนักงานมีผลกระทบเชิงบวกวัฒนธรรมบริการ 
 โดยสรุป งานวิจัยต่างประเทศที่ค้นพบ ส่วนใหญ่เป็นการวิจัยเกี่ยวกับการได้เปรียบ
เสียเปรียบ ด้านการแข่งขัน การผลิตสินค้า การลงทุน ตลาดลูกค้า การบริการ คุณภาพสินค้า การสร้าง
ความแตกต่างและการเป็นผู้น าทางด้านราคา ซึ่งยังขาดการวิจัยด้านการจัดการพ้ืนที่และการจัด
กิจกรรมในศูนย์การค้า เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า การวิจัยครั้งนี้จะท าการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบ
การจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน 
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บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่อง รูปแบบการจัดการ ที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสาน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาข้อมูลจาก
เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และเก็บรวบรวมข้อมูลในภาคสนาม ซึ่งผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยดังนี้ 
  1. ขอบเขตของการวิจัย 
   1.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   1.2 ด้านระยะเวลา 
   1.3 วิธีวิจัย 
   1.4 พ้ืนที่ที่ท าการวิจัย 
   1.5 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  2. วิธีด าเนินการวิจัย 
   2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
   2.2 การเก็บรบรวมข้อมูล 
   2.3 การจัดกระท าและวิเคราะห์ข้อมูล 
   2.4 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  1.1 ศึกษาประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  1.2 ศึกษาสภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  1.3  ศึกษารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพ้ืนฐานเศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ภาคอีสาน  
 2. ด้านระยะเวลา 
  ตั้งแต่เดือนกันยายน พ.ศ. 2557 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2560 
 3. วิธีวิจัย 
  ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และเก็บรวบรวมข้อมูลจากภาคสนามใช้เครื่องมือส ารวจ การสังเกตแบบ 
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มีส่วนร่วมและการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างและการสัมภาษณ์แบบไม่มี
โครงสร้าง แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์ตามล าดับความมุ่งหมาย 
 4. พ้ืนที่ที่ท าการวิจัย 
  ผู้วิจัยได้ส ารวจและคัดเลือกพ้ืนที่แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑ์
คัดเลือกพ้ืนที่ที่ท าการวิจัย ดังนี้ 
   1. เป็นศูนย์การค้าที่ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ภาคอีสาน 
   2. เป็นศูนย์การค้าแบบเปิดมีสินค้าหลากหลาย 
   3. มีเอกลักษณ์เฉพาะของความเป็นศิลปะและวัฒนธรรมที่โดดเด่น 
   4. มีผู้เข้าร่วมธุรกิจชัดเจนสามารถติดตามประเมินผลการท าธุรกิจได้ตามเวลา 
ที่ก าหนดด้วยเกณฑ์การคัดเลือกดังกล่าว ผู้วิจัยจึงก าหนดพื้นที่ที่ท าการวิจัยแบบเจาะจง ได้แก่ 
ศูนย์การค้าไพร์สแคว จังหวัดร้อยเอ็ด และศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม 
 5. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  5.1 ประชากร ได้แก่ ประชาชนที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่อ าเภอต่าง ๆ และเขตเทศบาลเมือง
ร้อยเอ็ด เขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม และจังหวัดใกล้เคียง  
  5.2 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก ่นักธุรกิจที่เข้าร่วมโครงการศูนย์การค้าไพร์สแควและ
ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม ข้าราชการนักเรียน นิสิต นักศึกษา นักธุรกิจ 
พ่อค้า ประชาชนผู้น าท้องถิ่น ทั้งภาครัฐ ภาคเอกชนและชุมชนตลอดจนนักท่องเที่ยวชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ประกอบด้วย กลุ่มผู้รู้ กลุ่มผู้ปฏิบัติ และกลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั่วไป 
รวม 78 คน ดังนี้ 
   5.2.1 กลุ่มผู้รู้ (Key Information) เป็นกลุ่มที่คาดว่าจะให้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับ
ประวัติความเป็นมาของการจัดการศูนย์การค้า โครงการไพร์มสแคว จังหวัดร้อยเอ็ด และศูนย์การค้า
เสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม ประกอบด้วยภาครัฐและภาคชุมชน รวม 18 คนดังนี้ 
    1) กลุ่มผู้รู้ภาครัฐ ประกอบด้วย 

พาณิชย์จังหวัด     รวม 2 คน 
ผู้อ านวยการกองช่างเทศบาลละ 1 คน   รวม 2 คน 
วัฒนธรรมจังหวัด ๆ ละ 1 คน    รวม 2 คน 
นายกเทศมนตรีเทศบาล ละ 1 คน    รวม 2 คน 
หัวหน้าสถานีต ารวจภูธรจังหวดั ๆ ละ 1 คน   รวม 2 คน 

    2) กลุ่มผู้รู้ภาคชุมชน ประกอบด้วย 
ประธานหอการค้าจังหวัดละ 1 คน    รวม 2 คน 
ประธานสภาวัฒนธรรมจังหวดัละ 1 คน   รวม 2 คน 
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ผู้น ากลุ่มอาชีพ จังหวัดละ 2 คน    รวม 4 คน 
   5.2.2 กลุ่มผู้ปฏิบัติ (Casual Information) เป็นกลุ่มที่คาดว่าจะให้ข้อมูลเกี่ยวกับ
การด าเนินงานตามโครงการ และรูปแบบที่เหมาะสมของการจัดการศูนย์การค้าบนพ้ืนฐาน เศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ภาคอีสาน จ านวน 40 คน ประกอบด้วย 
    1) กลุ่มผู้ปฏิบัติภาครัฐ ประกอบด้วย 

เจ้าหน้าที่กองช่าง  รวม 2 คน 
นักวิชาการพาณิชย์จังหวัด ๆ ละ 1 คน  รวม 2 คน 
นักวิชาการวัฒนธรรมจังหวัด รวม 2 คน 
เจ้าหน้าที่ส่งเสริมอุตสาหกรรมจังหวัด ๆ ละ 1 คน รวม 2 คน 
ปลัดเทศบาล  รวม 2 คน 

2) กลุ่มผู้ปฏิบัติภาคชุมชน ประกอบด้วย 
ผู้จัดการธุรกิจแต่ละประเภทในศูนย์การค้าศูนย์ละ 5 คน  รวม 10 คน 
พนักงานฝ่ายขายแต่ละประเภท ๆ ละ 5 คน  รวม 10 คน 
พนักงานรักษาความปลอดภัยศูนย์ละ 2 คน  รวม 4 คน 
พนักงานประชาสัมพันธ์จังหวัด ๆ ละ 3 คน  รวม 6 คน 

   5.2.3 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั่วไป (General Information) เป็นกลุ่มที่คาดว่าสามารถให้
ข้อมูลเกี่ยวกับการบริการ การจัดกิจกรรม ราคาสินค้า คุณภาพสินค้าและการบริการทั่วไป จ านวน  
20 คน ประกอบด้วย 
    1) กลุ่มลูกค้าในเขตพ้ืนที่ที่บริการ จ านวน 10 คน 
    2) นักท่องเที่ยวชาวไทย จ านวน 5 คน 
    3) นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ านวน 5 คน 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 ผู้วิจัยใช้วิธีด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ เพราะเป็นการเก็บข้อมูลเชิงลึกในชุมชน ซึ่งต้อง
ค้นหาความถูกต้องและความเชื่อถือได้ของข้อมูล ผู้วิจัยจึงต้องเตรียมการจัดท าเครื่องมือเพ่ือใช้ใน 
การเก็บข้อมูล ในภาคสนาม ได้แก่ แบบส ารวจ แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง แบบสัมภาษณ์แบบ 
ไม่มีโครงสร้าง แบบสังเกตแบบมีส่วนร่วม แบบสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม การจัดสนทนากลุ่ม และการ
ประชุมเชิงปฏิบัติการ ซึ่งเครื่องมือแต่ละแบบจะต้องน าไปใช้ในการเก็บข้อมูล ดังนี้ 
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  1. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
   1.1 แบบส ารวจ (Basic Survey) เพ่ือใช้ส ารวจบริบทพ้ืนที่ที่ท าการวิจัย ข้อมูล
พ้ืนฐาน ประวัติชุมชน อาชีพ รายได ้จ านวนประชากร ความจ าเป็นพื้นฐานหรือด้านปัจจัยสี่ของชุมชน 
   1.2 แบบสัมภาษณ์ เพ่ือใช้ในการสนทนาส าหรับศึกษาเรื่องเกี่ยวกับความเป็นมาของ
การจัดตั้งห้างสรรพสินค้า รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ภาคอีสานซึ่งแบบสัมภาษณ์ได้จัดท าเป็น 2 แบบ คือ 
    1.2.1 แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interviews) เป็นแบบ
สัมภาษณ์ที่ก าหนดค าถามไว้แน่นอน ให้ผู้สัมภาษณ์ด าเนินการสัมภาษณ์เหมือนกันหมด ไม่ว่า 
ผู้ให้สัมภาษณ์จะมีก่ีคนจะได้รับค าถามที่ยาก หรือง่ายเหมือนกัน แต่ค าตอบอาจแตกต่างกัน แบบ
สัมภาษณ์นี้ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลเป็นรายบุคคลหรือกลุ่มย่อยก็ได้  เหมาะส าหรับผู้สัมภาษณ์ท่ีมี 
ความช านาญในการสัมภาษณ์ที่มีความช านาญในการสัมภาษณ์น้อย 
    1.2.2 แบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Unstructured Interview) เป็น 
แบบสัมภาษณ์ที่ก าหนดประเด็นการซักถามแบบกว้าง ๆ ผู้วิจัยสามารถซักถามได้หลายเรื่อง อันจะ
เชื่อมโยงเข้าหาค าตอบตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยไม่จ ากัดเวลา หรือจ านวนครึ่งของ 
การสัมภาษณ์ 
   1.3 การสังเกต (Observation) เป็นการรวบรวมข้อมูล ในลักษณะของการเฝ้าดู 
ศึกษาปรากฏการณ์ เหตุการณ ์เพ่ือให้เข้าใจในธรรมชาติของสิ่งที่สังเกตหรือพฤติกรรมของสิ่งที่ศึกษา 
ผู้วิจัยใช้วิธีการสังเกต 2 แบบ คือ การสังเกตแบบมีส่วนร่วมและการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (ทรงคุณ 
จันทจร, 2552) 
    1.3.1 การสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) คือ การสังเกต
ชนิดที่ผู้สังเกตเข้าไปใช้ชีวิตอยู่กับกลุ่มคนที่ศึกษา มีการเข้าร่วมกิจกรรมด้วยกันและพยายามท าให้ 
คนในชุมชนนั้นยอมรับ หรือนักวิจัยจะต้องใช้ชีวิตร่วมกับคนในชุมชนนั้นจนกระทั่งเข้าใจโลกทัศน์ 
ความรู้สึกนึกคิด และความหมายที่คนเหล่านั้นให้ตามท่ีผู้วิจัยต้องการศึกษา  
    1.3.2 การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-participant Observation) หรือ 
การสังเกตโดยตรง เป็นการสังเกตท่ีผู้วิจัยจะเฝ้าสังเกตอยู่วงนอก โดยผู้สังเกตไม่เข้าไปร่วมกิจกรรม
ของกลุ่ม ซึ่งผู้วิจัยอาจไม่สามารถเข้าไปมีส่วนร่วมได้  
   1.4 การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 
    การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจะด าเนินการจัดสนทนากลุ่มโดยมีข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี้  
1) การเตรียมตัวของผู้วิจัย 2) การเตรียมนักวิจัยผู้ช่วย 3) การเตรียมตัวเข้าสู่ชุมชน 4) การเลือก
บุคคลหรือกลุ่มในการศึกษาซึ่งมีแนวทางในการสนทนากลุ่ม โดยจะเน้นการแสดงความคิดเห็นของ
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ผู้เข้าร่วมสนทนา เช่น การแลกเปลี่ยน ผู้วิจัยอาจได้ประเด็นซึ่งไม่คาดคิดจากผู้ร่วมสนทนา และ
อาจจะเป็นข้อค้นพบใหม่ที่ไม่ได้คาดคิดมาก่อน ซึ่งเป็นประโยชน์และมีคุณค่าอย่างยิ่ง 
  2. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   2.1 การศึกษาเอกสาร (Documentary Study) ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลพ้ืนฐานจาก
แหล่งข้อมูลทุติภูมิ การศึกษาข้อมูลจากเอกสารโดยการศึกษาค้นคว้าก่อนที่จะเข้าไปเก็บข้อมูล
ภาคสนามเพ่ิมเติม ในขณะที่เก็บข้อมูลภาคสนามและหลังจากการเสร็จสิ้นการศึกษาภาคสนาม ได้แก่ 
การศึกษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เอกสารแผ่นพับ และทางอินเทอร์เน็ต เป็นต้น 
   2.2 เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม (Field Research) โดยวิธีการสังเกต  
การสัมภาษณ์ ดังนี้ 
    2.2.1 แบบสังเกต (Observation) เป็นการรวบรวมข้อมูลโดยใช้ประสาทสัมผัส 
ทั้ง 5 ในลักษณะของการเฝ้าดู ศึกษาเหตุการณ์ เพ่ือให้เข้าใจวิถีชีวิตสังคมและวัฒนธรรมของคนใน
ชุมชน โดยผู้วิจัยได้แบ่งการสังเกตออกเป็น 2 แบบ คือ 
     1) แบบสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) โดยผู้วิจัยได้เข้า
ไปมีส่วนร่วมในการจัดกิจกรรมของกลุ่มเพ่ือสังเกต ซักถาม และจดบันทึกเก่ียวกับกิจกรรมที่สังเกต 
     2) แบบสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non – Participant Observation) ผู้วิจัย
ไม่ได้เข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรม แต่สังเกตอยู่ข้างนอกโดยไม่มีใครรู้เพ่ือน าข้อมูลจากการสังเกตไป
วิเคราะห์ 
    2.2.2 แบบสัมภาษณ์ (Interview) แบ่งออกเป็น 2 แบบ 
     1) แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นแบบ
สัมภาษณ์ที่มีค าถามก าหนดไว้ชัดเจนเพื่อสัมภาษณ์ กลุ่มผู้รู้ ผู้ปฏิบัติ และผู้เกี่ยวข้อง แบบสัมภาษณ์
แบบมีโครงสร้าง เป็นแบบสัมภาษณ์เพ่ือให้ได้ประวัติความเป็นมาของการจัดการพ้ืนที่และกิจกรรม
ศูนย์การค้าบนพื้นฐานศิลปะและวัฒนธรรมอีสาน 
     2) แบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Unstructured Interview)  
เป็นการสัมภาษณ์ที่เปิดประเด็น ซักถามแบบกว้าง ๆ เกี่ยวกับกิจกรรมการด าเนินงานของศูนย์การค้า 
ซึ่งสามารถถามได้ในหลายเรื่องที่จะโยงเข้าไปหาความมุ่งหมายของการวิจัย โดยไม่จ ากัดเวลาหรือ
จ านวนครั้งของการพบปะสัมภาษณ ์เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In Depth Interview Guideline) 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลตรงประเด็นความมุ่งหมายของการวิจัย 
   2.3 การจดบันทึก (Field Note) โดยด าเนินการบันทึกทุกครั้งโดยใช้เครื่องมือ
อุปกรณ์ประกอบการบันทึกข้อมูล เช่น เครื่องถ่ายภาพนิ่ง และภาพเคลื่อนไหว เทปบันทึกเสียง  
เพ่ือเพ่ิมเติมรายละเอียด 
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  3. การจัดกระท าและวิเคราะห์ข้อมูล 
   3.1 การจัดกระท าข้อมูล 
    3.1.1 การตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นจะกระท าตลอดระยะเวลาด าเนินการวิจัยและ
หลังจากเสร็จสิ้นการเก็บข้อมูลภาคสนามแล้ว โดยผู้วิจัยจะน าข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการบันทึกข้อมูล 
การถอดเทปจากการสัมภาษณ์ และภาพถ่ายในแต่ละครั้ง โดยน ามาจ าแนกข้อมูล (Typological 
Analysis) หรือการจัดหมวดหมู่ข้อมูล ตามแต่ละประเภทที่ก าหนดไว้ ตรวจสอบข้อมูลโดยใช้เทคนิค 
การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Methodological Triangulation) ดังนี้  
     1) ด้านเวลา หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างเวลากัน ข้อมูลจะเหมือนกันหรือไม่ 
     2) ด้านสถานที ่หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างสถานที่กัน ข้อมูลจะเหมือนกันหรือไม่ 
     3) ด้านบุคคล หมายถึง ถ้าบุคคลผู้ให้ข้อมูลเปลี่ยนไป ข้อมูลจะเหมือนเดิม
หรือไม ่(Methodological Triangulation) คือการใช้วิธีเก็บข้อมูลรวบรวมที่แตกต่างกันเพ่ือรวบรวม
ข้อมูลเรื่องเดียวกัน  
   3.2 การวิเคราะห์ข้อมูล  
    การวิเคราะห์ขอ้มูลตามความมุ่งหมายการวิจัย โดยการน าข้อมูลที่ได้จาก 
การเก็บรวบรวมจากเอกสารและข้อมูลภาคสนาม มาท าการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสร้างข้อสรุป ดังนี้ 
     การวิเคราะห์โดยการจ าแนกชนิดข้อมูล (Typological Analysis) คือ  
การจ าแนกข้อมูลเป็นชนิด ๆ (Typologies) ตามเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นต่อเนื่องกันไป โดยการใช้
วัฒนธรรมและแนวคิด และทฤษฎี เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ ดังนี้ 
      1) การกระท า (Acts) คือ เหตุการณ์หรือสถานการณ์หรือพฤติกรรม 
ที่เกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง ไม่ยาวนานหรือต่อเนื่อง 
      2) กิจกรรม (Activities) คือ เหตุการณ์หรือสถานการณ์ ขนบธรรมเนียม 
ประเพณี และพิธีกรรมที่เกิดขึ้นในลักษณะต่อเนื่อง และมีความผูกพันกับบุคคลบางคนหรือบางกลุ่ม 
      3) ความหมาย (Meaning) คือ การที่บุคคลอธิบายหรือสื่อสารหรือให้
ความหมายเกี่ยวกับการกระท าและหรือกิจกรรม อาจเป็นการให้ความหมายในลักษณะเกี่ยวกับโลก
ทัศน์ความเชื่อ ค านิยาม บรรทัดฐาน 
      4) ความสัมพันธ์ (Relationship) คือ ความเกี่ยวโยงระหว่างบุคคลหลาย
คนในสังคมที่ศึกษาในรูปแบบหนึ่ง อาจเป็นรูปของการเข้ากันได้หรือความขัดแย้งก็ได้ 
      5) การมีส่วนร่วมในกิจกรรม (Participation) คือการที่บุคคลมี 
ความผูกพัน และเข้าร่วมกิจกรรม หรือมีการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ หรือเหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้น 
      6) สภาพสังคม (Setting) คือ สถานการณ์หรือสภาพการณ์ที่การกระท า
หรือกิจกรรมที่ท าการศึกษาเกิดขึ้นในขณะนี้ 
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  4. การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
   ในการศึกษาเรื่องนี้ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ตามความมุ่งหมายของ 
การวิจัย โดยเรียบเรียงและน าเสนอในลักษณะการพรรณนาวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) 
ตามล าดับความมุ่งหมายการวิจัย 
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บทที่ 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยเรื่อง รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสาน  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาข้อมูลจาก
เอกสารและการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม ซึ่งผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิจัยตามล าดับหัวข้อ
ดังต่อไปนี้ 
  ตอนที่ 1 ผลการศึกษาประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  ตอนที่ 2 ผลการศึกษาปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  ตอนที่ 3 ผลการศึกษารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐาน 
เศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 
ตอนที ่1 ผลการศึกษาประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 
 1. ข้อมูลพื้นฐานและความเป็นมาของจังหวัดมหาสารคาม 
  จังหวัดมหาสารคาม เป็นศูนย์กลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (สะดืออีสาน)  
เป็นมหามงคลนามที่พระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว (รัชกาลที ่4) ทรงพระราชทานให้เป็น 
ชื่อเมืองครั้งทรงโปรดเกล้าฯ ตั้งเมืองเมื่อวันที่ 22 สิงหาคม พ.ศ. 2508 มีความหมายว่า ถิ่นฐานที่ 
อุดมสมบูรณ์ด้วยความ ดีงามทั้งปวงมี ท้าวมหาชัย (กวด) เป็นเจ้าเมือง ท้าวมหาชัย (กวด) ได้พาผู้คน
ออกจากเมืองร้อยเอ็ดมาทางทิศตะวันตก ประมาณ 1,000 เส้น จึงหยุดตั้งอยู่บริเวณท่ีดอน แล้วจัดพิธี
การฝังเสาหลักเมือง บริเวณนั้นได้สร้างวัดชื่อวัดดอนเมือง แต่ราษฎรนิยม เรียกว่า “วัดข้าวอ้าว”  
อยู่ได้ประมาณ 6 เดือน เห็นว่าขาดแคลนแหล่งน้ า จึงย้ายมาตั้งระหว่างกุดยางใหญ่กับ หนองกระทุ่ม 
ซึ่งเป็นชุมชนที่มีผู้คนอาศัยอยู่บ้างแล้ว คือบ้านจาน ประกอบกับห่างออกไปเล็กน้อยทางทิศ ตะวันตก
ก็มีหนองหัวช้าง (บริเวณทิศใต้วัดนาควิชัย) และถัดจากหนองกระทุ่มออกไปเล็กน้อยก็เป็นห้วยคะคาง  
จึงนับว่าเป็นชัยภูมิที่มีแหล่งน้ าสมบูรณ์ ส่วนท้าวบัวทองได้พาผู้คนจ านวนหนึ่งไปตั้งถิ่นที่อยู่บริเวณ
บ้านลาด ริมฝั่งล าน้ าชี โดยมีพระขัติยวงษา (จัน) เจ้าเมืองร้อยเอ็ดปกครอง และมีพระเจริญราชเดช 
(กวด) เป็นเจ้าเมืองคนแรก  
   อาณาเขต  
    ทิศเหนือ    ติดต่อกับจังหวัดขอนแก่น และจังหวัดกาฬสินธุ์  
    ทิศใต ้    ติดต่อกับจังหวัดสุรินทร์ และจังหวัดบุรีรัมย์  
    ทิศตะวันออก  ติดต่อกับจังหวัดร้อยเอ็ด และจังหวัดกาฬสินธุ์  
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    ทิศตะวันตก   ติดต่อกับจังหวัดขอนแก่น และจังหวัดบุรีรัมย์ 

ที่มา: วิกิพีเดีย  (2556: เว็บไซต์) 
 

ภาพประกอบ 4 แผนที่จังหวัดมหาสารคาม 
 
   ข้อมูลการปกครอง/ประชากร 
    จังหวัดมหาสารคาม แบ่งการปกครองส่วนภูมิภาคออกเป็น 13 อ าเภอ 133 
ต าบล 1,944  หมู่บ้าน การปกครองส่วนท้องถิ่นประกอบด้วย องค์การบริหารส่วนจังหวัด 1 แห่ง 
เทศบาลเมือง 1 แห่ง และเทศบาลต าบล 18 แห่ง องค์การบริหารส่วนต าบล 123 แห่ง รวมทั้งสิ้น 
143 แห่ง  
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   ข้อมูลประชากรและครัวเรือน  
    มีประชากรเพศชาย จ านวน 472,517 คน เพศหญิง 488,071 คน รวม 960, 
588 คน และมีครัวเรือนทั้งหมด 276,824 ครัวเรือน (วิกิพีเดีย, 2556: เว็บไซต์) 
 2. ข้อมูลพื้นฐานของจังหวัดร้อยเอ็ด 
  จังหวัดร้อยเอ็ดตั้งอยู่ตอนกลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยระหว่าง
เส้นรุ้งที ่15 องศา 24 ลิปดา ถึง 16 องศา 19 ลิปดา และเส้นแวงที่ 103 องศา 17 ลิปดาถึง 104 
องศา 22 ลิปดา  
   อาณาเขต  
    ทิศเหนือ   ติดต่อกับจังหวัดกาฬสินธุ์และมุกดาหาร  
    ทิศใต้    ติดต่อกับจังหวัดสุรินทร์และศรีสะเกษ 
    ทิศตะวันออก  ติดต่อกับจังหวัดยโสธร  
    ทิศตะวันตก  ติดต่อกับจังหวัดมหาสารคาม  
 

 
ที่มา: วิกิพีเดีย  (2556: เว็บไซต์) 
 

ภาพประกอบ 5 แผนที่จังหวัดร้อยเอ็ด 
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   ด้านการปกครองและประชากร 
    จังหวัดร้อยเอ็ด แบ่งการปกครองออกเป็น 20 อ าเภอ 192 ต าบล 2,444 หมู่บ้าน 
20 ชุมชม ดังนี้  
     1. อ าเภอเมืองร้อยเอ็ด  
     2. อ าเภอเกษตรวิสัย  
     3. อ าเภอปทุมรัตต์  
     4. อ าเภอธวัชบุรี 
     5. อ าเภอจตุรพักตรพิมาน  
     6. อ าเภอพนมไพร  
     7. อ าเภอโพนทอง  
     8. อ าเภอโพธิ์ชัย 
     9. อ าเภอหนองพอก 
     10. อ าเภอเสลภูมิ  
     11. อ าเภอสุวรรณภูมิ  
     12. อ าเภอเมืองสรวง 
     13. อ าเภอโพนทราย  
     14. อ าเภออาจสามารถ  
     15. อ าเภอเมยวดี  
     16. อ าเภอศรีสมเด็จ 
     17. อ าเภอจังหาร  
     18. อ าเภอเชียงขวัญ  
     19. อ าเภอหนองฮี  
     20. อ าเภอทุ่งเขาหลวง 
   ด้านเศรษฐกิจ 
    จังหวัดร้อยเอ็ดเป็นจังหวัดที่ท าการเกษตรโดยเฉพาะการท านา ที่มีท้ังนาปีและ 
นาปรัง และการปลูกพืชไร่ ได้แก่ มันส าปะหลัง อ้อยโรงงาน ถั่วลิสง ต้นกก งาด า ยาสูบพันธุ์เตอร์กิส 
แตงโมเนื้อ และข้าวโพด ซึ่งมีมูลค่าการเกษตร ปศุสัตว์ป่าไม้  5,592 ล้านบาท และมีมูลค่าการประมง 
61 ล้านบาทรายได้ของประชากร 
     ผลิตผลทางการเกษตร 
      โครงสร้างทางเศรษฐกิจของจังหวัดร้อยเอ็ดขึ้นอยู่กับภาคการค้าส่งและ
การค้าปลีก ภาคการเกษตรกรรม และภาคการศึกษาเป็นส าคัญตามล าดับ โดยมีผลิตภัณฑ์มวลรวม 
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ของจังหวัด (GPP) ปี 2553 จ านวน 59,775 ล้านบาท มีรายได้ประชากรตามผลิตภัณฑ์มวลรวม 
(GPP) ปี 2553 จ านวน 43,920 บาท/คน 
      ประชากรส่วนใหญ่ของจังหวัดร้อยเอ็ดประกอบอาชีพเกษตรกรรม คือ  
การท านาข้าว โดยในปีการเพาะปลูก 2554/2555 มีพ้ืนที่ปลูกข้าวเหนียวและข้าวเจ้า รวม 3,567,949 
ไร่ โดยมีพ้ืนที่ปลูกข้าวเป็นอันดับหนึ่งของกลุ่มภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง แยกเป็น (ข้าวเจ้า 
2,611,905 ไร่ ข้าวเหนียว 885,081) และมีพ้ืนที่ ปลูกข้าวหอมมะลิ (ข้าวหอมมะลิ 105 และ กข 15)  
ที่ส าคัญของจังหวัดในเขตพ้ืนที่อ าเภอเกษตรวิสัย สุวรรณภูมิโพนทรายและปทุมรัตต์ และมีพ้ืนที่ใน 
การปลูกข้าวเหนียว (กข 6) ที่ส าคัญของจังหวัดจะปลูกในพื้นที่อ าเภอโพนทอง อ าเภอโพธิ์ชัย อ าเภอ
หนองพอก อ าเภอเสลภูมิ และอ าเภอจตุรพักตรพิมาน พืชเศรษฐกิจที่ส าคัญนอกจากข้าวหอมมะลิ  
ซึ่งเป็นพืชเศรษฐกิจส าคัญของจังหวัดแล้ว ยังมีพืชเศรษฐกิจส าคัญอ่ืนๆ ที่เกษตรกรนิยมปลูกเพ่ือเพ่ิม
รายได้ได้แก่ อ้อย มันส าปะหลัง ยางพารา ข้าวโพดหวาน ข้าวโพดฝักสด ถั่วลิสง ยาสูบพันธุ์เตอร์กิส 
แตงโม 
     ผลิตภัณฑ์ชุมชน และท้องถิ่น (OTOP)  
      จังหวัดร้อยเอ็ด มีผลิตภัณฑ์ท่ีผ่านการคัดสรร OTOP Product 
Champion ระดับ 4 – 5 ดาว ประจ าปี พ.ศ. 2555 จ านวน 58 ผลิตภัณฑ์ มียอดการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ OTOP ข้อมูล ณ วันที่ 29 สิงหาคม 2555 จ านวน 1,438,649,024 บาท และผลิตภัณฑ์ 
ที่ดีเด่นที่สุด คือ ผ้าไหม ข้าวหอมมะลิ ผ้าฝ้ายย้อมสีธรรมชาติ ผ้าขาวม้าลายขิต เครื่องจักสาน เช่น 
มวยนึ่งข้าว กระติบข้าว อาหาร เช่น มะม่วงปลอดสารพิษ ถั่วทอดเค็ม 
     แรงงาน 
      จังหวัดร้อยเอ็ดมีประชากรที่เป็นก าลังแรงงานในปี พ.ศ. 2555 จ านวน 
738,018 คน มีงานท า 715,647 คน  ว่างงาน 2,095 คน และรอฤดูกาล 20,212 คน 
 2. การศึกษาประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  ขั้นตอนนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้า จ านวน 2 แห่ง  
ได้แก่ 1. ศูนย์การค้าเสริมไทยพลาซ่าและเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม 2. ศูนย์การค้า
ไพรม์สแคว์ จังหวัดร้อยเอ็ด มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
  
 
 
 
 



 

 

  113 

   2.1 ศูนย์การค้าเสริมไทยพลาซ่าและเสริมไทยคอมเพล็กซ์  

 
ภาพประกอบ 6 สัญลักษณ์ของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 

 

    ผู้บริหาร 
     นายแพทย์กิตติศักดิ์ และแพทย์หญิงโศรยา คณาสวัสดิ์   
    วิสัยทัศน์ของห้างสรรพสินค้าเสริมไทยพลาซ่า 
     เป็นห้างสรรพสินค้าชั้นน าที่มีมาตรฐานระดับสากล ทันสมัย และครบวงจร  
โดยมีระบบการบริหารที่มีประสิทธิภาพ สร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า และสร้างสรรค์สิ่งที่ดีให้
สังคม 
    พลังขับเคลื่อนแห่งความส าเร็จ 
     1. มุ่งม่ันเพื่อที่จะท าให้ส าเร็จด้วยแผนงานที่ชัดเจน และมีความพร้อมเสมอ 
ต่อการเปลี่ยนแปลง 
     2. ความเข้าใจในงานและในคน 
     3. พัฒนาองค์ความรู้แก่บุคลากรทุกระดับอย่างต่อเนื่อง 
     4. มีส่วนร่วม และส่งเสริมกิจกรรมที่มีประโยชน์ต่อสังคม 
     5. ศึกษาความต้องการของลูกค้า สร้างวัฒนธรรมองค์กรที่ยึดลูกค้าเป็น
ศูนยก์ลางและมุ่งมั่นสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 
 



 

 

  114 

  
 

ภาพประกอบ 7 แผนที่และท าเลที่ตั้งของเสริมไทยพลาซ่าและเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
 
    ยุคสมัยของศูนย์การค้าเสริมไทยพลาซ่า 
     ร้านเสริมไทย ยุคที่ 1 เมื่อปี พ.ศ. 2500 ร้านเสริมไทยได้เปิดขายสินค้า 
โดยเริ่มแรกเป็นอาคารพาณิชย์ 2 คูหา 2 ชั้น โดยตั้งอยู่เลขที่ 874-875 ถนนนครสวรรค์ ต าบลตลาด  
อ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม เป็นร้านขายยาแผนปัจจุบัน, เครื่องส าอางค์, เสื้อผ้าบุรุษ และชุด
ชั้นใน หลากหลายยี่ห้อ และเป็นตัวแทนจ าหน่ายยาขององค์การเภสัชกรรม ต่อมาได้ขยายพื้นที่อีก 2 
คูหา เลขที ่876-877 ติดต่อกัน โดยจ าหน่ายเครื่องเขียน แบบเรียน ชุดนักเรียน อุปกรณ์การศึกษา 
และเป็นตัวแทนองค์การค้าคุรุสภาประจ าจังหวัดมหาสารคาม 
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ที่มา: นิตยสารเสริมไทย (2515) 
 

ภาพประกอบ 8 การก่อตั้งห้างเสริมไทยในยุคท่ี 1 
 

     เสริมไทย ยุคที่ 2 ในปี พ.ศ. 2526 ได้ก่อสร้างอาคารพาณิชย์ขนาด 6 ชั้น  
เพ่ือยกระดับเป็นห้างสรรพสินค้าเต็มรูปแบบแห่งแรกของจังหวัดมหาสารคาม และเป็นอันดับต้นๆ  
ของภาคอีสาน ในชื่อ เสริมไทยสรรพสินค้า ซึ่งเป็นชื่อที่ผูกพันใกล้ชิดติดปากพ่ีน้องชาวมหาสารคาม
และจังหวัดใกล้เคียงตั้งแต่บัดนั้นเป็นต้นมา 
     เสริมไทย ยุคที่ 3 ในปี พ.ศ. 2546 ภายหลังที่ได้สั่งสมประสบการณ์และ 
ได้ตั้งหลักอย่างมั่นคงแล้ว ห้างเสริมไทยสรรพสินค้าก็ได้ปรับตัวครั้งส าคัญ โดยปรับปรุงที่องค์ประกอบ
ของโครงสร้างพ้ืนฐาน และระบบการบริหารงานที่เป็นสากล มีคณะกรรมการบริหารงานและทีมงาน
คณะผู้บริหารที่เพียบพร้อมด้วยประสบการณ์และมีความเชี่ยวชาญหลากหลายสาขา โดยนายแพทย์ 
กิตติศักดิ ์และแพทย์หญิงโศรยา คณาสวัสดิ์ เป็นผู้น าทีมคณะผู้บริหาร พร้อมกับได้เปลี่ยนชื่อว่า  
“ห้างเสริมไทยพลาซ่า มหาสารคาม” 
      การก่อตั้ง เสริมไทย คอมเพล็กซ์ เกิดจากการคิดริเริ่มสร้างสรรค์ความ
แปลกใหม่เพ่ือเป็นของขวัญเพ่ือคนในจังหวัดมหาสารคามและจังหวัดข้างเคียง เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของคนรุ่นใหม่ภายใต้พลวัตของวัฒนธรรมการจับจ่าย และค่านิยมของสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป 
เป็นแหล่ง ช้อปปิ้งและศูนย์รวมความบันเทิง ธนาคาร ร้านอาหาร แห่งใหม่ของจังหวัดมหาสารคาม 
เพ่ือการใช้ชีวิตที่ทันสมัยรวมทั้งกิจกรรมประจ าวัน โดยท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้สถาบันการศึกษา 2 แห่ง และ
โรงพยาบาล รวมทั้งแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ 
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ภาพประกอบ 9 ป้ายห้างเสริมไทยในอดีต 
 

 
 

ภาพประกอบ 10 สิ่งอ านวยความสะดวกในศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์และเสริมไทยพลาซ่า 
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      เนื่องจากผู้ประกอบการมีความต้องการที่จะเข้าถึงลูกค้าในเชิงรุก  
โดยมุ่งหวังที่จะให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายมากที่สุด อีกทั้งกลุ่มผู้บริหารเป็นเจ้าของ เสริมไทย
พลาซ่า ซึ่งท าธุรกิจ เกี่ยวกับศูนย์การค้าเดิมในจังหวัดมหาสารคามเดิมอยู่แล้ว ด้วยความรู้และ
ประสบการณ์ในการบริหารและความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในจังหวัดมหาสารคามเป็น
อย่างดี (อภิลักษณ์ อรัญเสน, 2559: สัมภาษณ์) 
 

 
ภาพประกอบ 11 แผ่นป้ายโฆษณาการเปิดตัวห้างสรรพสินค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
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      การพัฒนาศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ เป็นแนวคิดการขยายท าเล
ที่ตั้งการให้บริการด้านความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภคออกมารอบนอก เนื่องจากแหล่งช้อปปิ้งส่วน
ใหญ่จะกระจุกตัวอยู่ในเขตเมืองส่วนในและมีจ านวนจ ากัด ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลักคือ กลุ่มนักศึกษา และบุคลากรของมหาวิทยาลัยมหาสารคามและ
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม  
 

 
 

ภาพประกอบ 12 การวางแผนศูนย์การค้าเพ่ือตอบสนองกลุ่มนักเรียน นักศึกษา 
 
    กลยุทธ์ 
     กลยุทธ์ที่ เสริมไทยคอมเพล็กซ์ ใช้ในการบริหารธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ คือ  
      1. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) ราคาสินค้ามีความเหมาะสมและ
สอดคล้องกับก าลังซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Power) ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย 
 

 
 

ภาพประกอบ 13 ร้านค้าที่เช่าพื้นที่ประกอบกิจการในศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
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      2. กลยุทธ์สินค้า (Product Strategy) มีการจัดหาร้านอาหารที่ตรงตาม
ความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย เช่น เคเอฟซี เอ็มเค เป็นต้น อีกทั้งมีร้านหนังสือ ซีเอ็ด และ
ธนาคารกรุงไทย และโรงหนังไว้คอยบริการผู้บริโภค  
 

 
 

ภาพประกอบ 14 สินค้ากลุ่มอาหารที่อยู่ในศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
 

      3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place Strategy) ด้านท าเลที่ตั้ง เดินทางสะดวก  
มีรถโดยสารสาธารณะผ่าน และการจราจรไม่ติดขัด หากน ารถส่วนตัวมาก็มีที่จอดรถอย่างเพียงพอ  
 

 
 

ภาพประกอบ 15 การจัดการด้านสถานที่และภูมิทัศน์ของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
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      4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) จัดให้มี
กิจกรรมต่างๆ อย่างต่อเนื่องในทุกเดือน และมีการจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมสังคม เช่น การประกวด
ความสามารถต่างๆ  
       การขยายตัวของความต้องการของผู้คนจึงเป็นจุดเริ่มต้นแรงพลักดัน 
ในการพัฒนาศูนย์การค้าอย่างไม่หยุดนิ่ง ดังนั้น เสริมไทยคอมเพล็กซ์จึงได้มีการขายพ้ืนที่เพ่ือมี
วัตถุประสงค์ คือ ให้ผู้คนเดินทางมาจ านวนมากยิ่งข้ึน ให้มีจุดสนใจของสมาขิกในครอบครัวอย่าง 
ครบครัน เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการใช้เวลาอยู่ในศูนย์การค้าได้ตั้งแต่เช้าจนดึก (อภิลักษณ์ อรัญเสน, 2559: 
สัมภาษณ์) 
 

 
 

ภาพประกอบ 16 การจัดด้านการขยายพ้ืนที่ของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 

 
ภาพประกอบ 17 โครงการ Community Green Mall ภายในศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ที่จะ
เปิดตัวในปี 2560 
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   2.2 ศูนย์การค้าไพร์สแคว์ จังหวัดร้อยเอ็ด 

 
ภาพประกอบ 18 สัญลักษณ์ของศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ 

 
    ผู้บริหาร  
     1. ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ธัชปาภร 
     2. นายทวิชนม์ จันทร์เทพ เป็นผู้จัดการศูนย์การค้า 
    ไพร์ม สแคว์ ร้อยเอ็ด ตั้งอยู่ที่ 578 ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
ด าเนินการโดย ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ธัชปาภร มีเนื้อที ่11 ไร่ มีลานจอดรถทั้งในร่มและกลางแจ้ง 
สามารถจอดรถได้มากถึง 200 คัน ท าเลอยู่ใกล้โรงเรียน ชุมชน และศูนย์ราชการและสถานที่ส าคัญ
ของจังหวัด การเดินทางสะดวกสบาย (ทวิชนม์ จันทร์เทพ, 2559: สัมภาษณ์) 

 

 
 

ภาพประกอบ 19 แผนผังโครงการไพร์มสแคว์ ร้อยเอ็ด 
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    ไพรม์สแคว์ เป็นศูนย์การในรูปแบบคอมมิวนิตี้ มอลล์ เกิดจากการพัฒนาพื้นที่  
ของ หจก. ธัชปาภร ซึ่งภายในโครงการประกอบด้วยซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านกาแฟ ร้านบริการด้าน 
ความงาม รูปแบบโครงการเป็นการดึงเอาความเป็นท้องถิ่นสมัยใหม่ เข้ามาผสมผสานกับความ
ทันสมัย โดยมีการจัดวางแผนผังที่ดีและสวยงาม รองรับความต้องการของผู้บริโภค เหมาะส าหรับเป็น
แหล่งพักผ่อนหย่อนใจและนัดพบแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ที่ตอบสนองความต้องการในชีวิตประจ าวัน 
เพ่ือสอดคล้องกับวัฒนธรรมการใช้ชีวิตในสังคมปัจจุบันได้อย่างลงตัว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 20 บรรยากาศรอบนอกของศูนย์การค้า ไพรม์สแคว์ 

 
    ไพรม์สแคว์ เปิดให้บริการในเดือน สิงหาคม 2558 โดยมีการแบ่งโซนต่างๆ ของ
โครงการ ออกเป็น 5 โซน ดังนี้  
     1. ไพรม ์มาร์เก็ต หรือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายสินค้าเสื้อผ้า 
เครื่องส าอาง และอุปกรณ์ มือถือ และ IT ที่ทันสมัย 
     2. ไพรม ์เลเชอรี่ (Prime Leisure) หรือมุมพักผ่อน เพ่ือความผ่อนคลาย 
และการพักผ่อน ประกอบด้วย ร้านความงาม ร้านนวดแผนไทย ร้านอาหาร ร้านกาแฟ และร้าน
หนังสือ  
     3. ไพรม ์สไตล์ (Prime Style) เป็นโซนฟิตเนตครบวงจร และโรงเรียน 
สอนร้องเพลงและการเต้นร า 
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     4. ไพรม ์สมาร์ทไน้ท์ (Prime Smart Night) เป็นโซนร้านอาหารและ
เครื่องดื่มที่เปิดให้บริการในบรรยากาศค่ าคืน ดื่มด าบรรยากาศและท าเลที่สามารถมองเห็นวิวที่สวยงาม
ในยามค่ าคืน  
     5. ไพรม ์คัลเจอรัล (Prime Natural) เป็นลานกจิกรรมเพ่ือเป็นการจัด
กิจกรรมหรือการแสดงทางวัฒนธรรม หรือผลงานทางศิลปะ ซึ่งมีรูปแบบเป็นลานกลางแจ้งในการจัด
กิจกรรม   
    ศูนย์การค้า ไพรม์สแคว์ ได้รับการออกแบบให้เป็นสถานที่ส าหรับทุกเพศทุกวัย  
ที่มีความต้องการเติมเต็มพลังให้ชีวิต สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในสภาพสังคมวัฒนธรรม
ในปัจจุบันที่คนมีความต้องการที่มากกว่าปัจจัย 4 คือ ที่อยู่อาศัย เสื้อผ้า อาหาร และยารักษาโรค 
หากแต่ยังมีความต้องการความสนุกสนาน การพักผ่อน การผ่อนคลายความเครียด การได้พบเห็นผู้คน 
การสังสรรค์ และได้เห็นรอยยิ้มของคนรักและคนในครอบครัว  
 

 
 

ภาพประกอบ 21 ร้านกาแฟ BEEN AROUND ภายในศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ 
 
    ศูนย์การค้าไพรม์ สแคว์มีสโลแกนของโครงการ คือ “Beyond Lifestyle at 
Prime Square” หรือ “รูปแบบชีวิตที่เหนือกว่า ที่ไพรม์สแคว์”   
     เหตุผลที่ผู้ประกอบการเลือกพัฒนาโครงการคอมมิวนิตี้ มอลล์ ไพรม์สแคว์  
ซึ่งเป็นรูปแบบที่แปลกใหม่ในจังหวัดร้อยเอ็ด เป็นรูปแบบที่ทันสมัย และก าลังเป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก 
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ในประเทศไทย เป็นศูนย์การค้าที่มีทั้งในร่ม และกิจกรรมกลางแจ้ง ท าให้ประหยัดพลังงาน ลดโลก
ร้อน เนื่องจากผู้ประกอบการเป็นคนในพ้ืนที่จังหวัดร้อยเอ็ด และประกอบธุรกิจด้านการบริการเป็น
เวลานาน ทั้งธุรกิจโรงแรมและอสังหาริมทรัพย์ ที่มีความเชี่ยวชาญในการออกแบบก่อสร้างและ 
การบริหารจัดการด้านการบริการ และเล็งเห็นว่าอยากจะพัฒนาสิ่งต่างๆ ให้กับจังหวัดร้อยเอ็ด  
โดยอยากสร้างความแตกต่างที่เป็นสไตล์ที่สอดคล้องกับวัฒนธรรมและการใช้ชีวิตของผู้คนในจังหวัด
ร้อยเอ็ด และนักท่องเที่ยว จากต่างถิ่น โดยมีความหวังว่า อยากให้ไพรม์สแคว์ เป็นหนึ่งในแลนด์มาร์ค
ที่ผู้คนจะต้องตั้งใจมาใช้บริการ ทั้งคนท้องถิ่นร้อยเอ็ดและนักท่องเที่ยว เป็นศูนย์การค้าที่เหมาะสมกับ
ทุกกิจกรรมของชีวิต  
 

 
 

ภาพประกอบ 22 สื่อโฆษณาของศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ 
 
    นอกจากนั้นผู้ประกอบการยังค านึงถึงการได้รับความยอมรับจากสังคม ชุมชน
รอบข้างโดยออกแบบอาคารที่มีผลกระทบต่อสังคมรอบข้างน้อยที่สุด ด้วยพื้นที่ที่ลดการใช้
เครื่องปรับอากาศก็จะลดความต้องการในการระบายอากาศสู่ภายนอก เป็นการรักษาวิถีชีวิตของ
สังคมรอบข้างอีกด้วย (ชุติมา นันททรัพย์, 2559: สัมภาษณ์) 
  
ตอนที ่2 ผลการศึกษาปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 
 ในการศึกษาปัญหาการจัดการในตอนนี้ พบว่าจากการสัมภาษณ์และ Focus Group  
ได้แบ่งประเด็นในการพิจารณาด้านปัญหาออกเป็น 4 ประเด็น ได้แก่ การวางแผน การจัดองค์กร  
การจัดคนเข้าท างาน และการก ากับและการควบคุม ตามล าดับ โดยปัญหาของทั้งสองศูนย์การค้ามีความ 
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แตกต่างกัน จึงท าการเสนอผลการศึกษาเป็น 2 ส่วน โดยยดึจากลักษณะกลุ่มสินค้าและการบริการ 
ตามข้ันตอน ดังนี้ 1. ด้านการวางแผน 2. ด้านการจัดองค์กร 3. ด้านการจัดคนเข้าท างาน และ 
4. ด้านการก ากับและการควบคุม 
  2.1 ปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ 
   ปัจจุบันมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง อีกทั้งการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในกระแสของวัฒนธรรมมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ผู้ประกอบการต้องหมั่นวิเคราะห์และ
เฝ้าดูการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วนี้โดยตลอด โดยสามารถอธิบายโดย สังเขปได้ ดังนี้ 
    2.1.1 ด้านการวางแผน  
     เนื่องจากการด าเนินงานของเสริมไทยคอมเพล็กซ์ ได้มีทีมผู้บริหารที่มีความรู้ 
ความสามารถในการบริหารประกอบกับประสลการณ์ในการบริหารเสริมไทยพลาซ่า นับหลายสิบปี  
ท าให้สามารถลดปัญหาในด้านการวางแผนได้มาก แต่ก็ยังมีปัญหาด้านการวางแผนดังนี้  
      2.1.1.1 ผู้บริโภคต้องการความหลากหลายของสินค้าและบริการที่จัดหาให้ 
       ความท้าทายของการจัดการความต้องการของผู้บริโภคแต่ละคนถือเป็น 
สิ่งที่ท้าทายส าหรับผู้ประกอบการ ดังนั้นสิ่งที่ท าได้ คือ การพยายามสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้ใช้บริการศูนย์การค้าให้ได้มากท่ีสุด โดยความพยายามที่ให้มีสินค้าและบริการต้องมีความ
หลากหลายและตอบสนองความต้องการได้อย่างครบครันใกล้เคียงหรือมากกว่าความคาดหวังหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพื้นที่: 26 กันยายน 2559) 
      2.1.1.2 ผู้บริโภคต้องการความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับเงินท่ีจ่าย   
       ความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายที่บริโภคต้องการไม่ได้ขึ้นอยู่กับราคาสินค้าท่ี
สูงหรือต่ า แต่หมายถึงการรับรู้ว่าราคาที่จ่ายไปนั้น มีความเหมาะสมหรือไม่กับจ านวนเงินที่ 
จ่ายไป โดยผู้ประกอบการจะต้องเฝ้าดูว่าการตั้งราคาของสินค้าและบริการนั้น มีความสอดคล้องกับ 
การรับรู้ความคุ้มค่าในส่วนของผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด และการควบคุมคุณภาพการให้บริการมีความ
สอดคล้องกับราคาสินค้ามากน้อยเพียงใด (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพ้ืนที่: 26 กันยายน 2559) 
      2.1.1.3 ผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบายเรื่องการเดินทางและท าเล
ที่ตั้ง  
       การจัดการด้านการเดินทางและยานพาหนะของลูกค้าให้มีความ
สะดวกสบายเป็นปัจจัยหนึ่งที่ต้องค านึงถึง เนื่องจากลูกค้าชองศูนย์การค้ามีความหลากหลายด้าน 
การเดินทาง ดังนั้นท าเลที่ตั้งจึงเป็นประเด็นที่ต้องวางแผนและบริหารจัดการให้มีความเหมาะสม และ 
ไม่อึดอัด และมีความพอเพียง (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพ้ืนที่: 26 กันยายน 2559) 
      2.1.1.4 การจัดวางพ้ืนที่การขาย และการจัดกิจกรมให้เหมาะสม 
มากที่สุด  
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       การจัดโซนนิ่งการขายยังไม่เป็นระเบียบเรียบร้อย ยังพบว่ามีการขาย
สินค้าที่อยู่คนละหมวดหมู่ ซึ่งอยู่บริเวณทางเดิน ซึ่งเป็นผู้ค้าตั้งวางตามแต่พ้ืนที่จะว่าง ท าให้ขาด 
ความสวยงาม และเกิดความสับสน (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพื้นท่ี, วันที ่26 กันยายน 2559: 
สัมภาษณ์) 
      2.1.1.5 ขาดการจัดกิจกรรมดึงดูดตามเทศกาล 
       ตารางการจัดกิจกรรมของห้างยังไม่ชัดเจน ขาดสิ่งดึงดูดให้ผู้บริโภค
ตั้งใจมาใช้บริการในช่วงเทศกาล หรือมีกิจกรรมพิเศษที่จะดึงดูดความสนใจของลูกค้าเป้าหมาย  
(การท าประชุมกลุ่มย่อยในพ้ืนที่, วันที ่26 กันยายน 2559: สัมภาษณ์) 
      2.1.1.6 การจัดรูปแบบศูนย์การค้ายังไม่มีความเป็นเอกลักษณ์ 
       ยังเป็นรูปแบบที่ไม่มีความแตกต่างจากศูนย์การค้ากระแสหลัก  
ยังเป็นห้างหรือศูนย์การค้าที่เจ้าของเป็นคนในพ้ืนที่ แต่รูปแบบสากลเท่านั้น (การท าประชุมกลุ่มย่อย
ในพ้ืนที,่ วันที ่26 กันยายน 2559: สัมภาษณ์) 
      2.1.1.7 ข้อจ ากัดด้านพื้นที่ใช้สอย ศูนย์การค้ามีเพียง 2 ชั้น 
       มีพ้ืนที่ให้บริการน้อย ดังนั้นท าให้ขาดพ้ืนที่พักผ่อนหย่อนใจ 
เชิงวัฒนธรรม หรือการใช้ชีวิตในลักษณะอ่ืน นอกเหนือจากการจับจ่ายใช้สอย (การท าประชุมกลุ่ม
ย่อยในพื้นที,่ วันที่ 26 กันยายน 2559: สัมภาษณ์) 
      2.1.1.8 สิ่งอ านวยความสะดวกยังไม่ลงตัวของการจัดวางร้านค้า 
       บริการ และการจัดสรรพื้นที่ยังเป็นเพียงพ้ืนฐานโดยที่ไม่ได้มีแลนด์
มาร์คหรือสิ่งอ านวยความสะดวกในหมวดหมู่ในด้านการสร้างแรงดึงดูดใจให้แก่ผู้บริโภคที่มีความสนใจ
แตกต่าง เช่น ร้านอาหาร ฟิตเนส (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพื้นที่, วันที ่26 กันยายน 2559: 
สัมภาษณ์) 
      2.1.1.9 ขาดกิจกรรมที่เป็นการผสมผสานเทศกาล หรือประเพณีท้องถิ่น 
ที่เป็นรากฐานของสังคมและวัฒนธรรม  
       เพ่ือส่งเสริมการยอมรับ และการรับรู้ด้านชื่อเสียง ไม่มีการวางแผนให้
สอดคล้องกับวิถีอีสาน ซึ่งสอดคล้องกับวัฒนธรรมท้องถิ่น จะมีเพียงแต ่ปีใหม่ หรือสงกรานต์ ดังนั้น 
จึงขาดการสอดคล้องในด้านวัฒนธรรมชุมชนว่า ผู้คนอีสานมีวัฒนธรรมการจับจ่ายช่วงใด แต่ละอาชีพ
ในชุมชนจะมีอ านาจการจับจ่ายอย่างไร ช้าราชการ นักธุรกิจ เกษตรกร จะมีการใช้จ่ายในช่วงใดของปี 
ขาดการวางแผนกิจกรรมร่วมกับบริบทสังคมและวัฒนธรรม (การท าประชุมกลุ่มย่อยในพ้ืนที่, วันที ่
26 กันยายน 2559: สัมภาษณ์) 
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    2.1.2 ด้านการจัดองค์กร 
     2.1.2.1 ผู้บริโภคต้องการร้านค้าท่ีเปิดในเวลาท าการเพียงพอและเหมาะสม 
      เนื่องจากชีวิตในปัจจุบัน การใช้ชีวิตในวันหนึ่งๆ หมดไปกับการท างาน
และการท างาน เวลาที่สะดวกส าหรับลูกค้าในแต่ละคนอาจจะมีความแตกต่างกัน ดังนั้น
ผู้ประกอบการจะต้องท าการวางแผนการให้บริการของตนใหม่มีความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย  
อีกท้ังการบริหารจัดการด้านจ านวนพนักงานผู้ให้บริการ ในแต่ละช่วงเวลาให้เหมาะสม โดยลูกค้า 
ไม่ชอบการรอคอยที่นานเกินไป การรอคอยที่นานเกินไป อาจจะส่งผลกระทบถึงความพึงพอใจและ
การเลือกใช้บริการในอนาคต ดังนั้นผู้ประกอบการศูนย์การค้าจะต้องบริหารจัดการให้เหมาะสม 
อีกด้วย (ชุตินันท์ พันจรุง, 2559: สัมภาษณ์) 
    2.1.3 ด้านการจัดคนเข้าท างาน  
     2.1.3.1 ลูกค้าต้องการบรรยากาศที่ดีและพนักงานที่อัธยาศัยดี  
      ปัจจุบันคู่แข่งในธุรกิจศูนย์การค้ามีความรุนแรง ลูกค้ามีทางเลือกมากข้ึน 
ดังนั้นการรักษาความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อยตลอดเวลา ตลอดจนพนักงานได้รับการฝึกอบรม 
การขายและให้บริการเป็นอย่างดีและเป็นกันเอง ถือว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญ 
     2.1.3.2 พนักงานประจ าแต่ละร้านค้าขาดความเชี่ยวชาญในงานที่ท า 
      การให้บริการมีความล่าช้าและไม่เป็นสากล อาจจะเกิดจากรูปแบบ 
การใช้ชีวิตของคนในพ้ืนที่เป็นจังหวัดที่ไม่เร่งรีบ หากแต่เรายังต้องให้บริการกับบุคคลที่เดินทางจาก
ต่างจังหวัด ที่ต้องการความรวดเร็วในการบริการ จึงยังพบข้อผิดพลาดในลักษณะนี้อยู่บ่อยครั้ง 
    2.1.4 ด้านการก ากับและการควบคุม 
     2.1.4.1 ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายชอบของแปลกใหม่อยู่เสมอ  
      เป้าหมายหลักของผู้ประกอบการ คือ การได้ผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจ 
ซึ่งการที่จะประสบความส าเร็จได้ ผู้บริโภคถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีผู้ประกอบการต้องค านึง เนื่องจาก
ผู้บริโภคเป็นแรงขับเคลื่อนที่ผู้ประกอบการจะต้องตอบสนองความต้องการและจะน ามาซึ่งยอดขาย
และผลก าไรของการด าเนินธุรกิจ ดังนั้นความท้าทายของผู้ประกอบการในการที่จะต้องหาสิ่งใหม่ๆ  
ให้เหมาะสมกับความนึกคิดของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปจึงนับเป็นสิ่งที่ท าได้ยากในการประกอบ
กิจการศูนย์การค้าให้วิ่งทันความต้องการที่เปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาของผู้บริโภค (อภิลักษ์ อรัญเสน, 
2560: สัมภาษณ์) 
     2.1.4.2 การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมท าได้ยาก 
      เนื่องจาก สภาพทางสังคม ค่านิยม วัฒนธรรม และความสามารถใน 
การจับจ่ายใช้สอยที่มีความแตกต่างกัน ประกอบกับต้นทุนด้านการจัดการบริการ ท าให้การตั้งราคา
สินค้าท่ีจะท าให้ตรงใจผู้บริโภคท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการ ตลอดจนการท าให้
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ผู้บริโภครู้สึกว่าราคานั้นมีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบคุณภาพการบริการ หรือคุณค่าของการ
บริการมีความเหมาะสมท าได้ยาก ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบกิจการที่ลงทุนเช่าพ้ืนที่ในการ
ประกอบกิจการที่จะต้องค านึงถึงผลก าไรเป็นอันดับแรก หากตั้งราคาสูงเกิดไปก็จะกระทบยอดขาย 
หากตั้งราคาต่ าเกินไปก็จะกระทบกับผลก าไรที่มุ่งหวัง (อภิลักษ ์อรัญเสน, 2560: สัมภาษณ์) 
     2.1.4.3 การรักษาคู่ค้าให้ยั่งยืน (Sustainable Partners) กรณ ีร้านฟูจิ 
      มีการถอนตัวของผู้ประกอบการ เนื่องจากผลก าไรไม่เป็นดังที่คาดไว้ เช่น
ร้านอาหารญี่ปุ่นฟูจิ ซึงไม่ได้รับความนิยม อาจเนื่องจากวัฒนธรรมการกินอาหารญี่ปุ่น ราคา การ
ตกแต่งร้าน ซึ่งผลที่เกิดขึ้นคือ ไม่สามารถประสบความส าเร็จในด้านการพัฒนาให้มีลูกค้ามาใช้บริการ 
เป็นเหตุให้จ าเป็นต้องมีการเลิกกิจการไป ในที่สุด (อภิลักษ ์อรัญเสน, 2560: สัมภาษณ์) 
     2.1.4.4 การรักษาปริมาณลูกค้าท่ีมาใช้บริการในแต่ละช่วงท าได้ยาก 
      แต่ละช่วงของวัน จะมีปริมาณผู้ใช้บริการต่างกัน โดยส่วนใหญ่ช่วงหลัง
เลิกงานและช่วงค่ า จะมีผู้ใช้บริการเยอะ แต่ช่วงเวลาอ่ืนยังน้อยอยู่ ท าให้ขาดโอกาสในการสร้างผล
ก าไร ของผู้ประกอบการ 
     2.1.4.5 ได้รับความนิยมไม่มากตามเป้าหมายที่วางไว้ 
      การพูดถึงหรือกระแสนิยมไม่ประสบผลส าเร็จเท่าที่ควร ให้ความรู้สึก
ธรรมดา ไม่ได้ให้ความรู้สึกว่าอยากมา หรือต้องมาซักครั้ง ขาดการดึงดูดใจ (อภิลักษ์ อรัญเสน, 2560: 
สัมภาษณ์) 
  2.2 ปัญหาของการจัดการศูนย์การค้า ไพรม์สแคว์  
   จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์พบข้อมูลปัญหาของ ศูนย์การค้าไพรม์สแคว์  
ถือเป็นศูนย์การค้าท่ีเปิดใหม่ จึงมีปัญหาในด้านการจัดการศูนย์การค้า ดังนี้ (การท าประชุมกลุ่มย่อย
ในพ้ืนที,่ วันที ่12 กันยายน 2559: สัมภาษณ์) 
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ภาพประกอบ 23 แสดงการประชุมกลุ่มย่อยของห้างไพรม์สแคว์ 

 
    2.2.1 ด้านการวางแผน 
     2.2.1.1 จ านวนร้านค้าท่ีเข้ามาเช่าพ้ืนที่ 
      ร้านค้าที่เข้ามาเช่ายังมีปริมาณไม่เพียงพอ อีกทั้งการบริหารยอดขายของ
แต่ละผู้เช่ายังไม่สามารถท าให้ประสบผลส าเร็จ เนื่องจากปริมาณของลูกค้าท่ีมาใช้บริการศูนย์การค้า 
โดยเฉลี่ยมีปริมาณไม่เพียงพอในการสร้างยอดขายให้ผู้เช่าได้อย่างทั่วถึง 
     2.2.1.2 ค่าเช่าพื้นที่การก าหนดราคาของสินค้า สูง หรือ ต่ า หรือ เหมาะสม  
      การก าหนดราคาค่าเช่าพ้ืนที่ ยังไม่สามารถดึงดูดใจผู้เช่าได้เท่าท่ีควร 
เนื่องจากผู้ค้าต้องการความมั่นใจในการลงทุนเช่าเพ่ือประกอบธุรกิจ ถึงแม้ค่าเช่าจะมีราคาไม่สูง เมื่อ
เทียบกับศูนย์การค้าอ่ืนๆ หากแต่ในมุมมองของผู้ประกอบการยังค านึงถึงความเป็นไปได้ของการ
ด าเนินกิจการอีกด้วย โดยผู้เชา่ต้องการให้ศูนย์การค้าเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับและมีความนิยม
ในกลุ่มผู้บริโภคมากขึ้น จึงจะสามารถพิจารณาการลงทุนเช่าเพ่ือด าเนินกิจการได้ 
     2.2.1.3 สถานที่ตั้งหรือการจัดพ้ืนที่บริเวณการจัดที่ขาย 
      การวางแผนผังในการให้เช่าพ้ืนที่ขายยังไม่สมบูรณ์ อีกทั้งการจัดโซนต่างๆ 
ยังไม่สามารถท าได้ ท าให้ขาดความเป็นระเบียบและท าให้เกิดความสับสนของผู้ใช้บริการ ส่งผลให้ 
ภาพลักษณ์ของศูนย์การค้าเกิดความไม่ชัดเจนเท่าที่ควร 
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     2.2.1.4 การส่งเสริมการขายในด้านโฆษณาด้วยงบประมาณด้านโฆษณาทาง
วิทยุ หรือป้ายโฆษณา 
      ไม่มีการส่งเสริมการขาย หรือท าไปแล้วไม่ประสบผลส าเร็จเท่าท่ีควร  
ท าให้ศูนย์การค้าไม่ได้รับความรู้จักในกลุ่มผู้บริโภคและผู้ที่สนใจเช่าพ้ืนที่ เป็นการปิดโอกาสในการ
สร้างยอดขายเนื่องจาก ไม่มีสื่อที่สามารถสร้างการตัดสินใจให้เดินทางมาแวะเวียนที่ศูนย์การค้าเลย  
     2.2.1.5 กิจกรรมต่างๆ ยังไม่สามารถด าเนินการได้เต็มรูปแบบ 
      เนื่องจากขึ้นอยู่กับตัวแปรหลายอย่าง อาทิเช่น การประชาสัมพันธ์ และ
เงินเวลาของการจัด ขาดการวางแผนการตลาดที่รัดกุม 
     2.2.1.6 ในปัจจุบันเทคโนโลยีและสื่อถือเป็นเครื่องมือส าคัญที่จะก่อให้เกิด
ความสัมฤทธิ์ของการท างานมาก 
      ยังไม่มีการใช้เทคโนโลยี ในการบริหารงานมากนัก ส่วนใหญ่ยังเป็น 
การเก็บข้อมูลด้วยการจดบันทึกเป็นหลัก ดังนั้นหากมีความต้องการในการวิเคราะห์ข้อมูลจึงท าได้ยาก 
     2.2.1.7 การจัดเก็บความเป็นระเบียบ 
      ขาดการจัดโซนนิ่ง 
     2.2.1.8 ต้องก าหนดให้เหมาะสมกันไม่ว่าจะเป็นขนาดพ้ืนที่และลักษณะของ
ประเภทของสินค้าและการบริการ 
      การวางแผนผัง อัตราค่าเช่า และสัญญาเช่าที่เหมาะสม ถือเป็น
ปัจจัยพื้นฐานที่ผู้เช่าต้องพิจารณา แต่การจัดผังและอัตราค่าเช่าอ้างอิงยังไม่สามารถสร้างการตัดสินใจ 
แก่ผู้เช่าได้ ซึ่งอาจจะเกิดจากภาพลักษณ์และการจัดการในด้านการขายและการส่งเสริมการขายยังไม่
ตรงใจผู้เช่าเท่าท่ีควร 
     2.2.1.9 ความลื่นไหลและต่อเนื่องของสถานที่หรือการจัดกิจกรรม  
      ขาดการวางแผนกิจกรรมในแต่ละเดือน 
    2.2.2 ด้านการจัดองค์กร 
     2.2.2.1 ส านักงานออฟฟิศ 
      ส านักงานขายพ้ืนที่ในโครงการยังขาดความชัดเจน ท าผู้สนใจเช่าพ้ืนที่เกิด
ความสับสนในการติดต่อเช่าหรือด าเนินกิจการ  
     2.2.2.2 การจัดการ การวางผังและการปฏิบัติ การจัดสรรและอุปกรณ์การ
จัดท าล็อค 
      ขาดการจัดสรรหรือวางแผนให้ชัดเจน 
     2.2.2.3 แต่ละปีควรจะมีการข้ึนเงินเดือนพนักงานหรือสวัสดิการอย่างอ่ืน  
      ยังไม่มีการวางแผนเกี่ยวกับการสร้างขวัญและก าลังใจให้แก่พนักงาน 



 

 

  131 

     2.2.2.4 โต๊ะท างาน อุปกรณ์การท างานของพนักงาน ออฟฟิศ อ่ืน ๆ 
      ขาดการวางแผนออกแบบส านักงาน ซึ่งถือว่าเป็นสถานที่แรก ๆ ที่ใช้
ส าหรับการด าเนินกิจการระหว่างการเจรจาตกลงเช่าพ้ืนที่ ถือว่าเป็นหน้าตาของศูนย์การค้า ที่จะสร้าง
ความไว้วางใจในการตัดสินใจลงทุนของผู้ตั้งใจจะเช่าพ้ืนที่ในการด าเนินกิจการ  
     2.2.2.5 ค่าตอบแทนไม่เหมาะสมและไม่สอดคล้องกับสภาวะพ้ืนฐาน 
เศรษฐกิจในปัจจุบันอีกทั้งการขาดทักษะในการท างานแต่ต้องการค่าตอบแทนสูง  
      ขาดการสร้างความเข้าใจร่วมกันระหว่างนายจ้างและลูกจ้างในรูปแบบ
การท างาน ขอบข่ายงานและความรับผิดชอบในงาน รวมทั้งความคาดหวังของนายจ้างที่มีต่อลูกจ้าง
ในการปฏิบัติหน้าที่  
     2.2.2.6 เมือ่มีหน้าที่สิทธิตามกฎหมาย ย่อมเกิดมีขึ้นการพัฒนาเกี่ยวกับ
ค่าตอบแทนและสวัสดิการก็เป็นอีกกลไกหนึ่ง ในการกระตุ้นการท างานให้เกิดประสิทธิภาพ 
      ขาดการวางแผนพัฒนาสวัสดิการพนักงาน เนื่องจากจ านวนและ
อัตราก าลังงานยังไม่แน่นอน รวมทั้งเป็นระยะต้น ๆ ของการด าเนินกิจการศูนย์การค้า จึงยังไม่มีการ
วางระบบไว้อย่างชัดเจน ท าให้ขาดกลยุทธ์ในการกระตุ้นความพร้อมและสร้างการจูงใจให้แก่พนักงาน
ในองค์กร 
     2.2.2.7 แต่ละส่วนงานต้องให้ความเหมาะสมกับการท างานสภาพ 
      ความลื่นไหลและประสานงานในแต่ละฝ่ายทั้งภายในและภายนอก ขาด 
work flow หรือ การทบทวนการประสานงานระหว่างแผนก หรือการจัดสรรยังไม่ชัดเจน  
การบริหารงานยังเป็นระบบการรวมศูนย์ และอ านาจตัดสินใจอยู่ที่เจ้าของศูนย์การค้าจุดเดียว 
     2.2.2.8 ยังไม่สอดคล้องและเหมาะสมกันระหว่างสภาวะเศรษฐกิจในท้องถิ่น
กับทักษะการท างานของพนักงาน 
      เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาท าให้แรงผลักเรื่องการจ้างงานมี
ข้อจ ากัด  
     2.2.2.9 การแปรผันของเศรษฐกิจท าให้ไม่สามารถก าหนดราคาให้เป็น
งบประมาณท่ีแน่นอนได้ในแต่ละปีงบประมาณ และขาดแผนการบริหารความเสี่ยง 
     2.2.2.10 เพียงพอเหมาะสมกับขนาดขององค์กรและความส าคัญของหน้าที่
และสายของการบังคับบัญชา 
      การระบุสายการบริหารงานไม่ชัดเจน  
     2.2.2.11 สวัสดิการนอกเหนือจากค่าตอบแทนประจ าและรางวัลก็เป็นสิ่งที่
กระตุ้นให้มีการเพ่ิมขึ้นของศักยภาพการท างานของบุคลากร 
      ไม่มีการวางแผนด้านค่าตอบแทน 
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     2.2.2.12 ความไม่เหมาะสมและสอดคล้องกันระหว่างงบประมาณกับ
บุคลากรยังไม่สามารถควบคุมได้เนื่องจากมีอัตราการไหลเวียนของบุคลากร 
      ปัญหาการจ้างงานและการจัดการทรัพยากรบุคคลให้ตรงกับรายละเอียด
และความคาดหวังของงาน 
    2.2.3 ด้านการจัดคนเข้าท างาน 
     2.2.3.1 พนักงานของห้างไม่เพียงพอ 
      ในการบริหารจัดการยังพบว่า ยังมีปัญหาการล่าช้าในการบริการ หรือการ
ที่พนักงานประจ าจุดให้บริการไม่เพียงพอ ท าให้เกิดความล่าช้า และส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจ
ของผู้ใช้บริการ ซึ่งพบได้บ่อยครั้ง … 
     2.2.3.2 อัตราการจ้างงานของพนักงาน / ปริมาณ / คุณภาพงาน 
      เนื่องจากระบบการบริหารจัดการด้านทรัพยากรบุคคลยังไม่สมบูรณ์ 
จึงพบปัญหาเกี่ยวกับการจ้างงานสูง โดยการที่รับคนเข้าท างานที่ขาดการฝึกหัด และยังขาดความ
เข้าใจในงาน อีกทั้งลักษณะของงานบริการที่ต้องการผู้ให้บริการที่มีไหวพริบและคล่องแคล่ว ดังนั้น
ปัญหานี้จึงพบได้บ่อยครั้งในการบริหารจัดการศูนย์การค้า 
     2.2.3.3 การกระตุ้นการเปิดรับพนักงาน ของศูนย์การค้า 
      ยังไม่มีแผนของการรับพนักงานอย่างชัดเจน อีกท้ังการวางแผนด้าน
จ านวนคนยังมีข้อจ ากัดในการบริหารงาน เนื่องจากจ านวนของผู้ใช้บริการยังไม่คงท่ีและสม่ าเสมอ 
ดังนั้นการวางแผนจึงท าได้ยาก เพราะอาจจะประสบปัญหาพนักงานไม่เหมาะสมกับปริมาณงาน 
อาจจะมากหรือน้อยเกินไปขาดความสมดุล ซึ่งจะกระทบกับการบริหารจัดงานงบประมาณและผล
ก าไรของศูนย์การค้าได้ 
     2.2.3.4 ค่าแรง งบประมาณ สวัสดิการของพนักงาน 
      ยังไม่มีการก าหนดอัตราไว้อย่างชัดเจน โดยยังยึดที่ค่าแรงในการจ้างงาน
ขั้นต่ าที่กฎหมายก าหนด 
     2.2.3.5 บุคลาการท าหน้าที่ไม่ตรงกับต าแหน่งที่ได้เรียนมา ขาดความถนัด 
ขาดทักษะในการประกอบ อาชีพหรือท างานร่วมกับคนอ่ืน และต้องย้ายต าแหน่งหน้าที่เสมอ 
      ขาดการวางแผนพัฒนาบุคลากร ในแต่ละต าแหน่ง และยังไม่มีการก าหนด
ขอบข่ายหน้าที่รับผิดชอบของพนักงานในแต่ละต าแหน่งไว้อย่างชัดเจน  
     2.2.3.6 ความเหมาะสมกับต าแหน่งหน้าที่และเป้าหมายเพ่ือใช้กระตุ้น 
การท างานให้เป็นผลส าเร็จ การจัดการทรัพยากรบุคคล 
     2.2.3.7 ความเหมาะสมไม่ว่าจะเป็นขนาดและการถูกสุขลักษณะของของที่
ท างานก็เป็นปัจจัยในการจัดคนเข้าท างาน 
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      ขาดการบริหารจัดการพ้ืนที่ที่เหมาะสม การวางแผนด้านพื้นที่ที่บกพร่อง
กระทบต่อการจัดคนเข้าท างาน เพราะเมื่อไม่ทราบปริมาณงานที่แท้จริงก็ไม่สามารถบริหารจัดการ 
ด้านแรงงานได้อย่างเหมาะสม 
    2.2.4 ด้านการก ากับและการควบคุม 
     2.2.4.1 การส่งเสริมการวางแผนกระตุ้นให้คู่ค้าที่จะมาเช่าพ้ืนที่ 
      ปัจจุบันยังไม่มีแผนการจัดการที่ชัดเจนเกี่ยวกับการจัดการส่งเสริมการเพ่ิม
จ านวนคู่ค้า ดังนั้นการด าเนินการของศูนย์การค้าจะไม่มีทิศทาง และวัดผลการด าเนินกิจการได้ยาก 
แต่ศูนย์การค้าได้เล็งเห็นความส าคัญและก าลังด าเนินการปรับกลยุทธ์และวางแผนต่อไป 
     2.2.4.2 ตลาดและผู้บริโภคจะเป็นตัวแปรส าคัญท่ีก าหนดด้านราคาที่
เหมาะสม 
      ขาดการศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค สภาวะแวดล้อม
ทางการตลาด จากการสังเกตพบว่าจ านวนผู้บริการยังมีปริมาณไม่มาก มีเพียงบางส่วนที่มาใช้บริการ
ร้านกาแฟ ซึ่งเป็นลูกค้าประจ าของร้านกาแฟเท่านั้น ดังนั้นปัญหาของศูนย์การค้าในการดึงดูดความ
สนใจและอุปสงค์ในการบริโภคยังถือว่าเป็นปัญหาหลักท่ีจะต้องท าการวางแผนปรับปรุงเพ่ือให้ได้รับ 
การยอมรับ และเป็นจุดที่ดึงดูดผู้คนให้ตัดสินใจเดินทางมาใช้บริการ  
     2.2.4.3 ความไม่แน่นอนของสภาวะเศรษฐกิจไม่สามารถก าหนดสัดส่วนของ
ราคาให้เป็นการล่วงหน้าได้ 
      ขาดการศึกษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
     2.2.4.4 ในบางครั้งงบประมาณท่ีใช้ในการกระตุ้นการท างานของบุคลากร 
สูงมากหากเทียบกับผลของการจัดกิจกรรมนั้น ๆ ขาดการวางแผนหรือตั้งเป้าหมายในการวัดผลส าเร็จ
จากการลงทุนงบประมาณ 
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  สรุปปัญหาการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 

ตาราง 1 สรุปปัญหาการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 

ศูนย์การค้า/ 
การจัดการ 

กลุ่มสินค้าและกลุม่บริการ 

หมายเหตุ 
P1 ผลิตภัณฑ ์ 2 ราคา P3 สถานที ่

P4 การส่งเสริม
การขาย 

เสริมไทย 

1. การวางแผน 1. ผู้บริโภค
ต้องการความ
แปลกใหม่อยู่
เสมอ 
2. ผู้บริโภค
ต้องการความ
หลากหลายของ
สินค้าและบริการ 

1. ราคาสูง
ส าหรับลูกค้าบาง
กลุ่ม 
2. ขาดการ
ก าหนดราคาเช่า
พื้นที่สอดคล้อง
กับสภาวะตลาด
3. ผู้บริโภค
ต้องการความ
คุ้มค่ากับราคาที่
จ่าย 

1. การวางเป็น
กิจกรรม Event 
เพื่อส่งเสริมการ
ขายตลอดปี ตาม
ฤดูกาล 
2. สิ่งอ านวย
ความสะดวกยัง
ไม่ลงตัว 

1. ผู้บริโภค
ต้องการความ
สะดวกสบายด้าน
การเดินทาง 
ท าเลสะดวก 
2. การจัดรูปแบบ
ศูนย์การค้ายังไม่
เป็นเอกลักษณ ์
3. ขาดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายที่
ผสมผสาน
วัฒนธรรม 

 

2. การจัดการ
องค์กร 

สินค้าท่ีมาขายไม่
ประสบผลส าเร็จ 

การก าหนดราคา
สินค้าให้
เหมาะสม  

การจัดการเวลา
เปิดท าการคา้ที่
เหมาะสม  

1. บรรยากาศ 
ไม่เหมาะสม 
2. พื้นที่มีเพียง 2 
ช้ัน คับแคบ  

 

3. การจัดคนเข้า
ท างาน 

การรักษาลูกค้า
ให้ยั่งยืน 

การรักษาปรมิาณ
ลูกค้าท่ีใช้บริการ
แต่ละช่วงเวลา 

ต้องการพนักงาน
อัธยาศัยด ี

ขาดกิจกรรม
ดึงดูดที่เพียงพอ
ตามเทศกาล  

 

4. การก ากับและ
ควบคุม 

- - การตอบรับของ
ลูกค้าไม่เป็นตาม
เป้า 

การจัดโซนนิ่ง
การขายสินคา้  
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ตาราง 1 สรุปปัญหาการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน (ต่อ) 
 

ศูนย์การค้า/ 
การจัดการ 

กลุ่มสินค้าและกลุม่บริการ 

หมายเหตุ 
P1 ผลิตภัณฑ ์ 2 ราคา P3 สถานที ่

P4 การส่งเสริม
การขาย 

ไพรม์สแคว์ 

1. การวางแผน 1. จ านวนร้านค้า
ที่เข้ามาเช่าพ้ืนท่ี 
2. ขาดสิ่งดึงดูด
ใจในการมาใช้
บริการ 
3. การจัดสรร 
พื้นที่การขาย 
4. ขาดการใช้
เทคโนโลยี  
5. การคัดเลือก
ผู้ขายหรือกิจการ
เพื่อเข้าในพ้ืนท่ี 

1. ราคาการขอ
เช่าพ้ืนท่ี ไม่
ชัดเจน 
2. ขาดสัญญาเช่า
พื้นที ่

1. ความเป็นไป
ได้ในการท าก าไร
ของท าเล
ศูนย์การค้า  
2. ขาดการ
วางแผนจัดการ
ปรับภูมิทัศน ์
พื้นที ่ 
3. ส านักงานยัง
ไม่แล้วเสร็จ  
4. ขาดการ
วางแผนพื้นท่ีการ
ขาย 

1. ขาดการดึงดูด
ใจในการส่งเสริม
ผู้ขายมาเช่าพ้ืนท่ี  
2. ขาดกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 
3. ขาดการ
วางแผนงานและ
กิจกรรมหลักของ
ศูนย์ 
การค้า  
4. เจ้าของพื้นที่
ต้องลงทุนร้านค้า
ในศูนย์การค้าเอง 
เพื่อกระตุ้นการ
รับรู้ ของลูกค้า 

 

2. การจัดการ
องค์กร 

การจัดหาสินค้า
เพื่อตอบสนอง
ลูกค้า  

ขาดการวางแผน
ด้านราคา 

1. ขาดอุปกรณ์
ในการท างาน
ของพนักงาน  
2. ความสะอาด 
ความเป็น
ระเบียบ
เรียบร้อย และ
ความปลอดภัย 

ขาดความชัดเจน
ในด้านสายการ
สั่งงาน 
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ตาราง 1 สรุปปัญหาการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน (ต่อ) 
 

ศูนย์การค้า/ 
การจัดการ 

กลุ่มสินค้าและกลุม่บริการ 

หมายเหตุ 
P1 ผลิตภัณฑ ์ 2 ราคา P3 สถานที ่

P4 การส่งเสริม
การขาย 

3. การจัดคนเข้า
ท างาน 

1. พนักงานไม่
เพียงพอ 
2. ไม่มีการรับ
พนักงานเพิ่ม  

1. อัตราค่าจ้าง 
2. ค่าแรง 
3. การพัฒนา
ค่าตอบแทนการ
จ้างงาน 

1. คุณภาพการ
ท างาน 
2. พนักงานไม่
ตรงความ 
สามารถท าให้
การท างานขาด
ประสิทธิภาพ 

1. ปริมาณงานไม่
สามารถประเมิน
ได้  
2. สวัสดิการ
พนักงาน 
3. ขาดดาร
กระตุ้นพนักงาน 
ขึ้นเงินเดือน 
โบนัส  

 

4. การก ากับและ
ควบคุม 

1. ความ
แปรปรวนของ
สภาวะเศรษฐกิจ 
ท าให้กระทบการ
ตั้งราคา  
2. การเลิกเช่า
เนื่องจากประสบ
สภาวะขาดทุน
ของกิจการ 

1. ค่าแรงไม่
เหมาะสม  
2. ขาดการ
ประเมินค่าจ้าง  
3. ขาดการ
ควบคุม
งบประมาณใน
การด าเนินการ  

1. การรักษา
สุขลักษณะ และ
บรรยากาศของ
การค้าขาย  

1. ขาดแผนการ
ตลาด  
2. ขาดการ
ประเมิน
งบประมาณ 
ด้านสื่อการตลาด  
3. ไม่มีการปรับ
กลยุทธ์การ
จัดการและก ากับ
สื่อ 

 

 
 จากตาราง การวิเคราะห์ปัญหาที่พบของศูนย์การค้าท้ัง 2 แห่ง พบว่า ปัจจัยที่เป็นปัญหา 
ที่ท้าทายคือ ความต้องการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคในพื้นที่ ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  
ท าเล และการส่งเสริม อีกทั้งยังพบว่า การผสมผสานภูมิทัศน์ของศูนย์การค้ารวมถึงการจัดหา
สาธารณูปโภคให้ครบถ้วน ตอบสนองความต้องการเป็นสิ่งที่ต้องค านึงถึงอย่างมาก โดยการมีความ
ซื่อสัตย์ในการประกอบกิจการศูนย์การค้าที่ต้องมีให้แก่ทั้งลูกค้าและพนักงาน ทั้งในด้านค่าตอบแทน
สวัสดิการด้านรายได้ท่ีเป็นธรรม และการก าหนดราคาขายและการก าหนดราคาเช่าพ้ืนที่ที่ต้องมีความ



 

 

  138 

ซื่อสัตย์อย่างมากต่อผู้ร่วมประกอบการค้าจะส่งเสริมให้การจัดการศูนย์การค้าภาคอีสานเป็นไปอย่าง
สร้างสรรค์และต่อเนื่องอีกด้วย  
  การที่จะดึงดูดให้ศูนย์การค้าได้การตอบรับนั้น จะต้องมีการสร้างความประทับใจให้แก่ 
ผู้มาใช้บริการ โดยในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายที่ยิ่งมีความสอดคล้องกับวิถีการใช้ชีวิต 
วัฒนธรรม และขนบธรรมเนียมของพ้ืนที่ จะต้องมีการผสมผสานอย่างเหมาะสม ในด้านการจัดการ
เพ่ือให้เกิดผลตอบรับและประแสการยอมรับที่มีเกิดข้ึนด้วย เพ่ือจะสามารถสร้างการดึงดูดแบบลึกซึ้ง
แบบเครือญาติเกิดขึ้น ท าให้การมาใช้บริการศูนย์การค้าเป็นส่วนหนึ่งในวิถีชีวิตอีสาน คือการมาเยี่ยม
เยือนญาติมิตรหรือการเยี่ยมยามถามข่าว ซึ่งจะสามารถลดช่องว่างในใจของผู้มาใช้บริการ ท าให้มี
ความเชื่อมันและไว้วางในในการมาใช้บริการด้วย ท าให้ผู้บริโภคมีความสะดวกใจในการเดินทางมา
และรู้สึกว่าปลอดภัย  
  ในการวิเคราะห์ในด้านท าเลที่ตั้งพบว่า ศูนย์การค้าควรมีการเข้าถึงง่าย เดินทางสะดวก 
และหาง่าย สร้างความคุ้นคุยให้เกิดข้ึน จนได้รับการยอมรับว่าเป็นจุดนัดพบของวิถีชุมชนอีสาน มี
ลักษณะการนัดพบของผู้คนในการประชุม พูดคุย สังสรรค์ และเป็นพ้ืนที่ส าหรับการพักผ่อนหย่อนใจ
และประกอบกิจกวัตรประจ าวันอีกด้วย  
  ในปัญหาด้านการจัดการด้านบุคลากรจะพบปัญหาในด้านการจัดการหลายประเด็น  
ทั้งการจัดการปริมาณบุคคลากรให้เหมาะสมทั้งด้านความสามารถในการท างานและจ านวนผู้ท างาน 
เพ่ือสร้างความสอดคล้องของศูนย์การค้า โดยปัญหาด้านค่าตอบแทนและการขาดแรงจูงใจในการ
ด าเนินงานของพนักงานก็เป็นปัญหาที่ต้องแก้ไข โดยสามารถท าได้โดยการปลูกฟังให้พนักงานมี
เป้าหมายและมาตรฐานการท างานโดยยึดผลลัพธ์ของงานและท าหน้าที่ในบรรลุวัตถุประสงค์ของงาน
ได้อย่างสมบูรณ์ เพราะหากสามารถท าให้ผลลัพธ์ในส่วนงานของตนเองไม่มีข้อผิดพลาดในแต่ละวัน
แล้ว ล้วนจะน ามา ซึ่งผลส าเร็จของงานได้อย่างแน่นอน  
 
ตอนที ่3 ผลการศึกษารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสาน 
  
 ภาคอีสานในอดีตนั้น เป็นพื้นที่ได้ชื่อว่ามีความทุรกันดาร ร้อน แล้ง ล าบาก จากปัญหา 
ขาดแคลนน้ า ประชาชนประสบปัญหาในการท ามาหากิน แต่ด้วยพระอัจฉริยภาพของพระบาทสมเด็จ
พระปรมนิทรมหาภูมิพลอดุลยเดช ในหลวงรัชกาลที ่9 ที่ทรงจัดท าโครงการอันเนื่องมาจากพระราชด าริ 
จนช่วยพลิกฟ้ืนชีวิตให้ลูกหลานชาวอีสานได้ ขณะเดียวกัน ในพ้ืนที่โครงการตามแนวพระราชด าริ
เหล่านั้น ยังก่อให้เกิดเป็นแหล่งท่องเที่ยว เพ่ือการเรียนรู้และชื่นชมพระอัจฉริยภาพของในหลวง
รัชกาลที ่9 อีกด้วย 
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 แม้ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือจะไม่มีโครงการพระราชด าริปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  
อย่างในภูมิภาคอ่ืน แต่พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช ในหลวงรัชกาลที่ 9  
ได้เสด็จพระราชด าเนินมายังพ้ืนที่ภาคอีสานเป็นจ านวนหลายครั้ง เพ่ือแก้ปัญหาความแห้งแล้ง 
ให้แก่ราษฎร จนเกิดเป็นโครงการย่อย จ านวนมาก และในบางพ้ืนที่ยังมีโครงการอันเนื่องมาจาก
พระราชด าริ ที่เป็นพ้ืนที่ต้นแบบแห่งการเรียนรู้ ภายใต้หลักเกษตรทฤษฎีใหม่ แนวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียง และศาสตร์แห่งพระราชา ที่ทุกคนสามารถเดินทางไปท่องเที่ยวเพ่ือชื่นชมพระบารมีของ
พระองค์ท่าน ที่ทรงวางรากฐาน พร้อมแนวทางแก้ปัญหา ให้แก่ชาวไทยได้อย่างยาวไกลและยั่งยืน 
โดยสามารถยกตัวอย่างได้ ดังนี้  
  1. การเรียนรู้วิถีพอเพียงผ่าน “ศูนย์ศึกษาการพัฒนาภูพาน อันเนื่องมาจาก
พระราชด าริ” จังหวัดสกลนคร โดยในปี พ.ศ. 2525 ในหลวงรัชกาลที่ 9 มีพระราชด าริให้จัดตั้ง 
ศูนย์ศึกษาการพัฒนาภูพานขึ้น เพ่ือเป็นสถานที่ศึกษา ทดลอง พัฒนาอาชีพด้านเกษตรกรรมและ
อุตสาหกรรมทางการเกษตรอย่างเต็มรูปแบบ เพ่ือให้ชุมชนยืนอยู่ได้ด้วยการพ่ึงพาตนเอง ทั้งยังช่วย
ฟ้ืนฟูและพัฒนาป่าไม้ด้วยระบบชลประทาน เป็นต้น 
   ภายในที่ท าการของศูนย์ศึกษาการพัฒนาภูพานฯ มีพ้ืนที่สาธิตเพ่ือพัฒนา
เกษตรกรรม พ้ืนที่พัฒนาป่าไม้ ภายใต้แนวคิด “3 ด าแห่งภูพาน” ประกอบด้วย วัวด า ไก่ด า และ 
หมูด า ที่ช่วยสร้างชื่อเสียงและรายได้ให้แก่เกษตรกร รวมทั้งยังมีผลผลิตทางการเกษตรและสินค้า 
แปรรูปที่หลากหลาย จนท าให้ศูนย์ศึกษาการพัฒนาภูพานฯ เป็นหนึ่งในแหล่งท่องเที่ยวเชิงเกษตร 
ที่มีชื่อเสียงของจังหวัดสกลนคร 
  2. ศูนย์การเรียนรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” ค่ายสุรนารี จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งเป็น
จังหวัดที่ถือเป็นประตูสู่ภาคอีสาน เป็นศูนย์สาธิตการท าเกษตรกรรมรูปแบบใหม่ ซึ่งมีพ้ืนที่เชื่อมต่อ
กับ “สวนน้ าบุ่งตาหลั่วเฉลิมพระเกียรติ รัชกาลที่ 9” สถานที่พักผ่อนและออกก าลังกายของชาว
โคราชที่กว้างใหญ่และงดงาม ผู้ที่มาเยี่ยมชม ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มข้าราชการเกษตรกร ชาวบ้าน  
นักเรียน นักศึกษา ที่ต้องการมาดูงานด้านการเกษตร มีการจัดแสดงแปลงเพาะปลูก และการอบรม 
ให้ความรู้ทั้งด้านการประมง, การเลี้ยงไก่โคราช, การปลูกมะนาว, การท าปุ๋ย ไปจนถึงการท าบัญชี
ครัวเรือน และการจัดท าโซลาร์เซลล์ เพ่ือประหยัดพลังงาน รวมทั้งยังมีบริการบ้านพักส าหรับ
นักท่องเที่ยวด้วย ขณะเดียวกันการชมสวนผักออร์แกนิกของศูนย์ส่งเสริมกสิกรรมไร้สารพิษตาม
โครงการพระราชด าริในอ าเภอวังน้ าเขียว” ซึ่งเกิดจากการรวมกลุ่มของเกษตรกรในอ าเภอวังน้ าเขียว 
ที่ตระหนักถึงผลกระทบของการใช้สารเคมีในการท าการเกษตร และหันมาท าการเกษตรปลอดสารพิษ 
ตั้งเป็นกลุ่มเศรษฐกิจชุมชนที่พ่ึงพาตัวเองได้อย่างยั่งยืน ก่อนได้รับพระมหากรุณาธิคุณรับเข้ามาเป็น
ส่วนหนึ่งในโครงการอันเนื่องในพระราชด าริ มีเครือข่ายครอบคลุมพ้ืนที่ในเขตอ าเภอวังน้ าเขียว สีคิ้ว 
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ขามทะเลสอ และครบุรี การเดินทางชมพ้ืนที่การเกษตรในแหล่งท่องเที่ยวท่ามกลางธรรมชาติบริสุทธิ์
แบบนี้ ถือเป็นการพักผ่อนที่ดีรูปแบบหนึ่ง 
   ผู้วิจัยจึงขอน าเสนอโมเดลรูปแบบการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสานโดยเป็นการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลจากผลการวิจัยในส่วนที่ 1 และส่วนที ่
2 ท าการวิเคราะห์และรวบรวมเพ่ือน าไปใช้ในการสร้างความส าเร็จจากการด าเนินธุรกิจตามแนวทาง
โครงการพระราชด าริภาคอีสาน ประกอบด้วย การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ ความซื่อสัตย์  
การยึดถือผลลัพธ์ ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม ความประทับใจ คามเป็นญาติมิตร และการเข้าถึงได้ง่าย 
โดยผู้วิจัยเรียกโมเดลนี้ว่า โมเดลโชติกา (CHOTIKA Model) ดังนี้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 25 โมเดลโชติกา 
 
 โดยการอธิบายความหมายโดยย่อ ดังนี้  

   1. Connection คือ การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์  
   2. Honorable คือ ความชื่อสัตย์ 
   3. Outcome คือ การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ 
   4. Tradition คือ ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม  
   5. Impression คือ การสร้างความประทับใจ 
   6. Kinship คือ ความเป็นเครือญาติ  
   7. Available คือ การเข้าถึงง่าย  

C= Connection A= Available 

H=Honorable CHOTIKA 
MODEL 

K= Kinship 

O= Outcome 

T= Tradition 
I = Impression 
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    เพ่ือให้ทราบถึงที่มาขององค์ประกอบของโมเดลใหม่ในการจัดการบนพ้ืนฐาน 
เศรษฐกิจพอเพียงนั้น ผู้ศึกษาจึงได้อธิบายความหมาย และการได้มาจากการสัมภาษณ์และ 
การสังเกตการณ์ เพ่ือพัฒนาโมเดลการจัดการนี้ขึ้นมา ดังนี้ 

     1. Connection คือ การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ 
   ค าว่า Connection นั้น ความหมายตรงตัวหมายถึงการเชื่อมโยง หรือ 
การเชื่อมต่อเข้าด้วยกัน ในบางครั้งเรายังสามารถแปลว่าการติดต่อ หรือแปลว่าความสัมพันธ์ก็ได้  
ในภาษาไทย ค าๆ นี้บางทีเราเขียนว่า คอนเนคชั่น, คอนเน็คชั่น, คอนเนกชั่น หรือคอนเนคชัน 
ตามแต่ผู้เขียน ซึ่งก็ล้วนแต่หมายถึงสิ่งเดียวกัน แต่ค าว่า Connection เมื่อพูดแบบทับศัพท์แล้ว 
มักจะมีความหมายพิเศษ เช่น รู้จักใครเป็นพิเศษ หรือมีความสัมพันธ์อันดีกับใครเป็นพิเศษ บางครั้ง
อาจตีความไปได้ว่า มีเส้นสาย ซึ่งความจริงก็ไม่เสมอไป แค่มีสัมพันธภาพที่ดีต่อกัน ช่วยเหลือเกื้อกูล
กัน ก็สามารถเรียกว่า คอนเนคชั่น ได้ 
   คอนเนคชั่นมีความส าคัญกับการท าธุรกิจ ถ้าธุรกิจเปรียบเสมือนต้นไม้  
คอนเนคชั่น หรือเครือข่ายทางธุรกิจก็ไม่ต่างอะไรจากรากของต้นไม้ การบริหารจัดการที่ดีนั้น 
เป็นเพียงรากแก้วที่ให้ความมั่นคง สังเกตว่าพายุแรงๆ มาต้นไม้ที่ล้มส่วนใหญ่เป็นต้นไม้ที่ล้อมมาลง
เป็นต้นใหญ่ๆ ต้นไม้นั้นถูกตัดรากแก้วออกไป แต่รากแก้วเพียงเส้นเดียวไม่ท าให้ต้นไม้เกิดความมั่นคง
ด้านน้ าและอาหารได้ รากแขนงที่แตกสาขาออกไปและยังมีรากฝอยแยกย่อยออกไปอีกต่างหากท่ีท า
ให้ต้นไม้ใหญ่มีน้ าและแร่ธาตุหล่อเลี้ยงได้ ด้วยความที่แผ่กระจายออกไปยังพ้ืนที่กว้างใหญ่ย่อม 
ไม่พลาดโอกาสเจอแหล่งน้ าแหล่งอาหาร 
   ธุรกิจก็เหมือนกันต้องการ คอนเนคชั่น ต้องการเครือข่ายเพ่ือลดความเสี่ยง 
และประคับประคองกันไปให้รอดเมื่อเกิดวิกฤต คอนเนคชั่น ไม่ใช่ส่วนประกอบที่เสริมเข้ามาจากการท า
ธุรกิจ แต่เป็นสิ่งจ าเป็นของเจ้าของกิจการทุกคนที่จะต้องมีและสร้างให้เกิดขึ้น คอนเนคชั่น ทางธุรกิจ
หมายถึงโอกาส และการที่กิจการของคุณนั้นได้เป็นที่รู้จัก คอนเนคชั่น ทางธุรกิจ มีบทบาทมากตั้งแต่
เริ่มเปิดกิจการเลยและมีความส าคัญเทียบเท่ากับการบริหารจัดการที่ดี ยิ่งม ีคอนเนคชั่น เยอะเท่าไร 
หมายถึง คุณมีตัวเลือก มีทางออกส าหรับเรื่องต่างๆ ปัญหาต่างๆ มากขึ้น ไม่จ าเป็นต้องขึ้นอยู่กับใคร
เพียงแค่ไม่กี่คน อ านาจในการต่อรองของคุณเพ่ิมข้ึนเช่นกัน จากการที่คุณสามารถเลือกได้มากกว่า 
ที่จะต้องง้อ หลังจากผู้ประกอบการรายใหม่ด าเนินกิจการไปสักระยะจะพบว่า คอนเนคชั่นทางธุรกิจ 
ที่คิดว่ามีอยู่มากพอ อาจจะเป็นบรรดาคนรู้จักมักคุ้นกันก่อนเริ่มออกมาเปิดธุรกิจ เริ่มไม่เพียงพอ 
ขณะที่คุณไม่ค่อยได้รู้จักใครใหม่มากเท่าท่ีควร คุณจะเริ่มรู้สึกว่าธุรกิจไม่ก้าวหน้าไปเท่าที่ใจหวัง  
เมื่อนั้นคุณจะเริ่มมองหาโอกาสที่จะได้รู้จักคนอ่ืนๆ ธุรกิจอ่ืนๆ มากขึ้น อาจจะไปเดินตามงานแฟร์
ต่างๆ ที่มีเจ้าของธุรกิจหลากหลายมาออกร้าน ส่วนใหญ่ก็จะเป็นผู้ประกอบการขนาดไล่เลี่ยกัน 
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กับคุณ แล้วคุณก็รู้สึกว่าใครๆ ก็ไม่สนใจคุณเท่าที่ควร เช่นเดียวกับท่ีคุณรู้สึกว่าคนอ่ืนก็ไม่ค่อยจะ
น่าสนใจเท่าไร บรรยากาศก็ไม่ค่อยดีเหมือนทุกคนพยายามน าเสนอตัวเองมากเกินไป 
   คอนเน็คชั่นในภาพรวมจะมี 2 แบบ คอนเน็คชั่นส่วนตัว กับ คอนเน็คชั่น 
ทางธุรกิจ คอนเน็คชั่นส่วนตัว เพ่ือนสนิทสมัยเรียน หรือสมัยเด็กๆ ที่โตมาด้วยกัน หรือพูดง่ายก็คือ  
คอนเน็คชั่นที่ไม่ได้มีผลประโยชน์ทางธุรกิจมาเก่ียวข้อง เป็นความสัมพันธ์ในเชิงความรัก ความผูกพันธ์ 
มากกว่าผลประโยชน์ คอนเน็คชั่นทางธุรกิจจะเป็นลักษณะเกื้อกูลกันและกัน หา Connection  
มาเติมส่วนที่เราขาด และเราไปเติมเต็มสิ่งที่คนอ่ืนขาดเช่นกัน 
   โดยการม ีConnection ในสังคมวัฒนธรรมไทยมีความส าคัญมาก  
จากบทความออนไลน์ทุกวันนี้เราจะเห็นการสร้าง Connection หรือ สายสัมพันธ์ ระหว่างบุคคล
ระหว่างกลุ่ม ระหว่างชุมชน สังคม และประเทศ ทั้งแบบออนไลน์ ออฟไลน์ เพ่ือให้การท างาน หรือ
กิจกรรมใด ๆ ในแต่ละระดับราบรื่นเนื่องจากพอรู้จักกัน โดยเฉพาะคนไทยมีน้ าใจ ก็มักจะยินดี
ช่วยเหลือเกื้อกูลกัน (ทั้ง ๆ ที่บางครั้ง ความสัมพันธ์ก็ยังไม่ถึงข้ันสนิทสนม คุ้นเคยกันเท่าไรนัก  
แต่เราก็ชอบช่วยเหลือกัน) ยุคนี้เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงไป เราสามารถคอนเน็คกันได้ไม่ยากเพราะ 
มีโซเชียลมีเดียอย่าง Facebook มาเป็นสื่อ ท าให้เราติดต่อกันได้ทุกท่ี ทุกเวลา ได้อย่างง่ายดาย และ
รวดเร็ว แต่ก็ยังมีคนบางคนบางกลุ่ม ที่ไม่สร้างสัมพันธ์กับใคร ไม่ว่าจะเป็นเพ่ือนสมัยเรียน หรือเพ่ือน
ร่วมงานในอดีต อาจจะเป็นเพราะว่าคน ๆ นั้นมีความเก่ง มีสามารถมากเป็นพิเศษ ท าอะไรได้ส าเร็จ 
ง่ายดายโดยไม่พ่ึงพาใคร หรือเขาไม่อยากเป็นหนี้บุญคุณใคร ซึ่งก็ไม่ผิดที่จะคิดอย่างนั้น เพราะการ
สร้างคอนเน็คชั่นอาจจะน าไปสู่ความอึดอัดใจ แตกร้าว แตกแยกกันได้ เนื่องจากคนบางคนคาดหวังว่า  
ถ้าฉันท าดีให้กับใคร ฉันเคยช่วยเหลือใครไว้ ถึงคราวฉันเดือดร้อน ต้องการความช่วยเหลือ คนอ่ืนที่ฉัน
เคยให้ความช่วยเหลือก็น่าจะช่วยฉันกลับคืนบ้าง แต่พอไม่ได้อย่างที่คิดก็ผิดหวังเสียใจ แตกคอกัน
   การสร้างคอนเนคชั่นต้องเกิดจากความยินดี เต็มใจ ของทั้งสองฝ่ายว่า
อยากจะคอนเน็คกันหรือไม่ คอนเน็คกันเพ่ืออะไร การคอนเน็คกับเพ่ือนร่วมงานบางกลุ่มที่เคยท างาน
มาด้วยกัน นัดเจอกันปีละครั้ง มาอัพเดท แลกเปลี่ยนเรียนรู้ประสบการณ์ชีวิต การงานและชีวิต
ครอบครัวกัน  

     2. Honorable คือ ความชื่อสัตย์ 
   ความซื่อสัตย์ หมายถึงแง่มุมหนึ่งของศีลธรรม แสดงถึงคุณลักษณะทางบวก

และคุณธรรม อาทิ ความซื่อสัตย์สุจริต ความจริงใจ และความตรงไปตรงมา พร้อมด้วยความประพฤติ
ตรง ตลอดจนการงดเว้นการโกหก การคดโกง หรือการลักขโมย เป็นต้น ยิ่งไปกว่านั้น ความซื่อสัตย์ 
ยังหมายถึง ความน่าไว้วางใจ ความภักด ีความเป็นธรรมและความบริสุทธิ์ใจอีกด้วย  

   ในการน าความซื่อสัตย์มาประกอบเป็นหนึ่งในองค์ประกอบของโมเดล 
การจัดการศูนย์การค้าบนพ้ืนฐานธุรกิจสร้างสรรค์นั้น ต้องการความซื่อสัตย์ จริงใจที่ผู้ประกอบการ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B5%E0%B8%A5%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%93%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%95
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ต้องส่งมอบให้กับท้ังพนักงานและผู้มาใช้บริการ 
   รูปแบบการจัดการในเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ต้องมีการมุ่งเน้นความซื่อสัตย์ 

ของการจัดการองค์กร ทั้งด้านการวางแผน การจัดองค์กร การจัดคนเข้าท างาน และการก ากับและ
ควบคุม โดยที่จะต้องมีความซื่อสัตย์สุจริต มีศีลธรรมจริยธรรม โดยการท าธุรกิจที่ถูกต้อง จะน ามาสู่
ความส าเร็จ โดยปกป้องธุรกิจจากคู่แข่ง ในแนวทางที่ถูกต้องและอยู่บนพื้นฐานการด าเนินธุรกิจที่
ถูกต้องและความเข้มแข็ง (อภิลักษณ์ อรัญเสน, 2560: สัมภาษณ์) 

  3. Outcome หรือ Outcome Orientation คือ เน้นผลงาน 
   Outcome Orientation เป็นระดับที่ผู้บริหารเน้นที่ผลลัพธ์หรือผลตอบแทน

มากกว่าเทคนิค หรือกระบวนการที่ใช้ในการด าเนินงาน เน้นโดยเน้นวิธีการท างานและผลลัพธ์สุดท้าย
เป็นหลัก (Ends) โดยการมุ่งเน้นที่ผลงานเป็นหลักเป็นองค์ประกอบหรือรูปแบบหนึ่งในทฤษฎีของ
วัฒนธรรมองค์กร โดย Robbins และ Coulter (2003) เสนอว่าวัฒนธรรมองค์การขององค์การต่าง ๆ 
อาจมีลักษณะใดลักษณะหนึ่ง วัฒนธรรมองค์การอาจมีการปรับเปลี่ยนได้เมื่อเวลาและสถานการณ์ต่าง ๆ 
เปลี่ยนแปลงไปลักษณะของวัฒนธรรมองค์การ 7 ลักษณะ ได้แก่  

    3.1 เน้นให้พนักงานรู้จักวิเคราะห์ในรายละเอียดต่าง ๆ ของงานที่ท า 
(Attention to Detail)  

    3.2 มุ่งท่ีผลงานของพนักงานมากกว่าวิธีปฏิบัติ (Outcome Orientation) 
    3.3 ให้ความส าคัญกับบุคลากรในการตัดสินใจต่าง ๆ ของผู้บริหาร 

(People Orientation) 
    3.4 มุ่งให้ความส าคัญในการท างานเป็นทีม (Team Orientation) 
    3.5 เน้นให้เกิดความคิดมากกว่าการออมชอม (Aggressiveness) 
    3.6 เน้นการรักษาสภาพเดิมของหน่วยงาน (Actability) 
    3.7 เน้นนวัตกรรมและกล้าเสี่ยง (Innovation and Risk Taking) 

   ซึ่งผลการศึกษาจึงได้วิเคราะห์และเลือกใช้การมุ่งเน้นผลลัพธ์เพ่ือใช้ใน 
การบริหารจัดการศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์เป็นวัฒนธรรมองค์กร เนื่องจากองค์กร 
ธุรกิจต้องการประเมินจากผลลัพธ์ที่เกิดข้ึน และการเปลี่ยนแปลงทางการแข่งขัน และความต้องการ
ของทั้งผู้มาใช้บริการ ลูกค้าตลอดจนพนักงานเองด้วยแล้ว การพิจารณาจากผลลัพธ์จะเอ้ือประโยชน์
ได้มาก วัฒนธรรมองค์กรแบบยึดผลลัพธ์ได้รับการกล่าวถึงและศึกษาในโมเดลการบริหารมากมาย เช่น 
คุณลักษณะ ของวัฒนธรรมองค์การ OCP ของ O’Reilly และคณะ (1991) กล่าวว่า องค์กรที่ริหาร
ด้วยการให้ความส าคัญกับผลงาน เป็นองค์กรที่เน้นผลส าเร็จของงาน มีความคาดหวังในผลงานสูง 
และเน้นผลลัพธ์ แม้กระทั่ง Hofstede และคณะ (1990) ก็ได้กล่าวถึงวัฒนธรรมองค์กรในส่วนของวิธี
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ปฏิบัติที่มุ่งเน้นกระบวนการท างานกับองค์การที่เน้นผลลัพธ์ (Process-oriented vs. Result- 
oriented) 
  4. Tradition คือ ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม  
   การรักษาขนบธรรมเนียมและวัฒนธรรมรูปแบบการด ารงชีวิตให้มี 
ความสอดคล้องและสอดรับกับบริบทของสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลงไป นั้นถือเป็นความท้าทายที่
ผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึง โดยความหมายของขนบธรรมเนียมวัฒนธรรมจะน าเสนอในภาพรวม
ความหมายและความส าคัญต่อการบริหารจัดการองค์กรบนพ้ืนฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ดังต่อไปนี้  
    Hofstede และคณะ (2010) ได้จ าแนกแบบแผนทางความคิด ความรู้สึก 
และการแสดงออกของมนุษย์ออกเป็น 3 ระดับ คือ ระดับสากล ระดับสังคม และระดับปัจเจก แบบ
แผนทางความคิด ความรู้สึก และการแสดงออกในระดับสากล คือ ธรรมชาติของมนุษย์ (Human 
Nature) เป็นสิ่งที่มนุษย์มีมาตั้งแต่ก าเนิดและสืบทอดทางพันธุกรรม มนุษย์สามารถที่จะรู้สึกถึงความ
กลัว ความโกรธ ความรัก ความสุข ความเศร้า และความอาย 
     ธรรมชาติของมนุษย์จ าเป็นต้องมีความเกี่ยวข้องกับผู้อ่ืน จึงท าให้เกิด
แบบแผนทางความคิด ความรู้สึก และการแสดงออก ในระดับถัดมาคือ ระดับสังคม แบบแผนทาง
ความคิด ความรู้สึก และการแสดงออกในระดับนี้ เรียกว่า วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรม มาจาก 
การเรียนรู้ไม่ได้มีมาตั้งแต่มนุษย์ถือก าเนิด วัฒนธรรมเกิดจากสภาพแวดล้อมทางสังคมอย่างใดอย่าง
หนึ่งไม่ได้เกิดจากการถ่ายทอดทางพันธุกรรม 
     ในระดับบุคคล แบบแผนทางความคิด ความรู้สึก และการแสดงออก 
ของแต่ละบุคลไม่จ าเป็นต้องได้รับรูปแบบทางความคิด ความรู้สึก และการแสดงออกมาจากบุคคลอ่ืน 
แต่เป็นสิ่งมีพ้ืนฐานมาจากอุปนิสัยส่วนตัว บางส่วนได้รับมาจากการถ่ายทอดทางพันธุกรรม และ
บางส่วนมาจากการเรียนรู้ ซึ่งการเรียนรู้เกิดขึ้น โดยอิทธิพลของวัฒนธรรม รวมทั้ง จากประสบการณ์
ส่วนตัว ดังภาพประกอบ 26  
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ที่มา: Hofstede และคณะ (2010) 
 

ภาพประกอบ 26 ระดับของแบบแผนความคิด ความรู้สึกและการแสดงออก 
 
     องค์ประกอบของวัฒนธรรม  
      วัฒนธรรม ประกอบด้วย สัญลักษณ์ (Symbols) วีรบุรุษ (Heroes) 
พิธีกรรม (Rituals) และค่านิยม (Values) Hofstede และคณะ (1990) ได้อธิบายองค์ประกอบของ
วัฒนธรรม เหล่านี้ด้วยรูปแบบของ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: Hofstede และคณะ (1990) 
 

ภาพประกอบ 27 องค์ประกอบของวัฒนธรรม 



 

 

  146 

      วัฒนธรรมปรากฏในทุกระดับชั้นของสังคม บุคคลหนึ่งอาจจะ 
เป็นสมาชิกของวัฒนธรรมได้หลายระดับ จากองค์ประกอบของวัฒนธรรมที่กล่าวมาข้างต้น ได้แก่ 
สัญลักษณ ์วีรบุรุษ พิธีกรรม และค่านิยม อาจมีลักษณะแตกต่างกันหากพิจารณาในระดับวัฒนธรรม 
ที่แตกต่างกัน กล่าวคือ หากพิจารณาค่านิยมในระดับครอบครัวของสมาชิกคนหนึ่งในสังคม 
เปรียบเทียบกับค่านิยมในระดับองค์การที่สมาชิกนั้น อยู่ในองค์การนั้นด้วย จะมีโอกาสเป็นไปได้สูง 
ที่ค่านิยมในระดับองค์การ มีความแตกต่างจากค่านิยมในระดับครอบครัว เช่น ความเป็นปัจเจกบุคคล
ในองค์การที่บุคคลหนึ่งอาจอยู่ในระดับสูง ในขณะที่ในระดับครอบครัวของบุคคลนั้น มีความเป็น
ปัจเจกบุคคลอยู่ในระดับต่ า (Hofstede, et al. (1990); บุษกร วัชรศรีโรจน์, โกวิทย์ กังสนันท์ และ
บูรพา ชดเชย, (2550)) 
   จากที่กล่าวมาข้างต้น วัฒนธรรมมีอยู่ในทุกระดับชั้นทางสังคมและด าเนิน
ควบคู่มากับการด ารงไว้ซึ่งสังคม ดังนั้นการที่จะบริหารจัดการศูนย์การค้าบนพื้นฐานของเศรษฐกิจ
สร้างสรรค์จึงขาดไม่ได้ที่จะต้องค านึงถึงองค์ประกอบในด้านขนบธรรมเนียมวัฒนธรรมของผู้คนที่
ด ารงชีวิตอยู่ในพ้ืนที่ที่จะด าเนินธุรกิจ การออกแบบ การใช้ภาษาในการสื่อสารระหว่างองค์กรกับ
ผู้ใช้บริการจะต้องมีความสอดคล้องกับขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม การท าการส่งเสริมการขายตาม
เทศกาลก็จ าเป็นที่จะต้องมีการค านึงถึงความเหมาะสมในบริบทของเวลา สถานที่ ระยะเวลาอีกด้วย  
  5. Impression คือ การสร้างความประทับใจ 
   ความประทับใจคือ ความรู้สึกชื่นชม พอใจ ยินดี ซึ่งเป็นความรู้สึกทางบวก  
การแข่งขันทุกวันนี้เพิ่มสูงขึ้นมากเรื่อย ๆ ผู้ประกอบการต่างก็งัดจุดแข็งของตนออกมาต่อสู้ไม่หยุด
หย่อน ทุ่มเท ทั้งเงิน ทั้งเวลามากมายด้วยหวังจะครองส่วนแบ่งตลาดให้ได้ ซึ่งสิ่งหนึ่งที่สามารถช่วยได้
คือการครองใจลูกค้าผ่านการบริการอันยอดเยี่ยม และสร้างความประทับใจการบริการจนกลับมาใช้
บริการอีกและบอกต่อความประทับใจนี้ไปยังกลุ่มเพ่ือน ๆ ก็หมายถึง ความส าเร็จในการรักษาฐาน
ลูกค้าเดิมและขยายฐานลูกค้าใหม่อีกด้วย ซึ่งหมายถึง เมด็เงินที่จะหลั่งไหลมาไม่ขาดสาย ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรพัฒนาการบริการลูกค้าให้ดีเยี่ยม ควบคู่ไปกับการพัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการ 
โดยผู้ประกอบการควรเน้นพัฒนาการบริการในด้านต่าง ๆ 
    5.1 บุคลิกภาพของพนักงาน  
     บุคลิกภาพของพนักงานในที่นี้หมายรวมทั้งบุคลิกภาพและภาพลักษณ์
ภายนอกของพนักงาน บุคลิกภาพที่ดีจะสร้างความประทับใจแรกแก่ลูกค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นความนอบน้อม 
การยิ้มแย้มและลักษณะท่าทางที่เปิดกว้างพร้อมรับฟังสิ่งที่ลูกค้าพูด และอย่าลืมว่าลูกค้าอยากคุยกับ 
คนที่เต็มใจบริการ จึงต้องคอยดูแลให้พนักงานมีจิตบริการหรือ Service Mind อยู่เสมอภาพลักษณ์
ภายนอกของพนักงานถือเป็นเรื่องส าคัญเช่นกัน พนักงานควรแต่งกายเรียบร้อยถูกกาลเทศะและ
สะอาดสะอ้าน ยกตัวอย่างเช่น พนักงานร้านอาหาร หรือเชฟควรแต่งกายสะอาด หลีกเลี่ยงเสื้อผ้า



 

 

  147 

สกปรกหรือมีคราบ รักษาความสะอาดของร่างกายไม่ให้มีกลิ่น ไม่ปล่อยผมรุงรังหรือไว้เล็บยาว
จนเกินไป เพราะความสะอาดและสุขอนามัยถือเป็นหนึ่งในสิ่งส าคัญท่ีสุดของร้านอาหารที่ลูกค้าให้
ความส าคัญ ผู้บริโภคท้ังหลายคงไม่อยากเข้าร้านที่มีความสุ่มเสี่ยงด้านความสะอาดเป็นแน่ 
    5.2 จริงใจในการบริการ  
     การอบรมพนักงานทั้งด้านมารยาทและข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ
บริการก็เป็นอีกสิ่งที่ผู้ประกอบการไม่ควรมองข้าม เพราะพนักงานมารยาทดีช่วยสร้างความประทับใจ
ให้ลูกค้าจนอาจกลับมาซื้อสินค้าหรือรับบริการต่อเนื่อง โดยผู้ประกอบการควรเน้นให้พนักงานบริการ
ลูกค้าด้วยความสุภาพ พูดจาไพเราะ ให้ความสนใจกับลูกค้าเป็นส าคัญ และให้ข้อมูลอย่างตรงไปตรงมา 
ลูกค้าคงไม่ชอบใจนักหากต้องการถามข้อมูลสินค้า แล้วได้รับการปฏิบัติด้วยสีหน้าบึ้งตึง ไม่ยอมสบตา 
หรือตอบด้วยเสียงกระแทกกระทั้น แม้แต่การบรรยายสรรพคุณสินค้าจนเกินความพอดีและโจมตี
สินค้าคู่แข่งมากจนเกินไปก็ถือเป็นสิ่งไม่ควร เพราะการกระท าเหล่านั้นอาจท าให้ลูกค้ารู้สึกแย่เหมือน
โดนชักจูงให้เชื่อมากจนเกินไป การโฆษณาสินค้ามากเกินไปก็อาจท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่แน่ใจว่าสินค้าดี
จริงหรือเป็นเพียงโฆษณาชวนเชื่อ ซึ่งอาจส่งผลแย่กว่าหากลูกค้าพาลมีอคติกับบริษัทของผู้ประกอบการ
เพราะความไม่จริงใจในการขายที่ส าคัญที่สุดพนักงานขายควรบอกได้ว่าลูกค้าต้องการสินค้าหรือ
บริการชนิดใด เพราะบางครั้งตัวลูกค้าอาจยังไม่แน่ใจหรือไม่รู้ว่าตนเองต้องการสินค้านั้นจริงหรือไม่อาจ
เพราะข้อมูลมากเกินไป หรืออาจเพราะไม่มีความรู้ในส่วนนั้น เช่น การขายสินค้าจ าพวกเครื่องไฟฟ้า
อิเล็กทรอนิกส์อย่างโทรศัพท์มือถือ บางทีลูกค้าอาจยังไม่รู้เลยว่ามือถือเครื่องที่ตนต้องการนั้นควรมี
คุณสมบัติแบบใด ต้องการเรื่องการใช้งานง่าย ความทนทานหรือความทันสมัย ถ้าซื้อไปแล้วจะเหมาะ
กับตัวเองไหม ดังนั้นพนักงานขายที่ดีควรจะต้องสามารถรับฟังสิ่งที่ลูกค้าต้องการแต่ไม่ได้พูดออกมา
และเดาใจลูกค้าให้ออก และควรจะสามารถแนะน าให้ลูกค้าฟังได้ว่าสินค้าชิ้นใดที่ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้าจริง 
     การบริการอย่างเป็นมิตรและช่วยให้ความมั่นใจจะช่วยให้การชนะใจ
ลูกค้าเป็นเรื่องง่ายมากข้ึน ผู้ประกอบการจึงไม่ควรละเลยการดูแลพนักงานของตนเพ่ือให้พวกเขา
เหล่านั้นไปช่วยดูแลลูกค้าให้ลูกค้าเหล่านั้นประทับใจจนกลับมาซื้ออีก 
    5.3 บริการหลังการขาย 
     ผู้ประกอบการหลายคนอาจมองข้ามการบริการหลังการขายเพราะ 
คิดว่าไม่จ าเป็นและสิ้นเปลืองงบประมาณ โดยหารู้ไม่ว่าบริการส่วนนี้เองท่ีอาจท าให้ลูกค้าเกิดความ
ผูกพันกับแบรนด์สินค้าของผู้ประกอบการมากขึ้นได้ โดยเฉพาะการขายสินค้าจ าพวกเครื่องใช้ไฟฟ้า 
สินค้ามูลค่าสูงอย่างรถยนต์หรือบ้าน หรือสินค้าที่ต้องพึ่งพาผู้มีความรู้เฉพาะทาง เช่น เฟอร์นิเจอร์ 
ที่มีขนาดใหญ่และการประกอบยุ่งยาก 
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     ผู้ประกอบการอาจเลือกจัดทีมซ่อมบ ารุงหรือหน่วย Call Center 
ขึ้นอยู่กับลักษณะกิจการไว้คอยบริการลูกค้า โดยเน้นการบริการอย่างรวดเร็วและแก้ปัญหาได้ถูกจุด 
หากคอมพิวเตอร์ ซ่อมเสร็จภายใน 24 ชั่วโมง หลังส่งจะรู้สึกดีใจแค่ไหน หรือหากรถเสียระหว่างทาง 
แล้วมีทีมช่างมาซ่อมอย่างรวดเร็วภายใน 1 ชั่วโมง จะรู้สึกอุ่นใจมากขนาดไหน สิ่งเหล่านี้อาจดูเป็น
เรื่องไม่ส าคัญกับผู้ประกอบการ แต่ส าหรับลูกค้าแล้ว การบริการหลังการขายที่มีความรวดเร็วและ 
น่าประทับใจจะท าให้ลูกค้ารู้สึกเป็นคนส าคัญและปลอดภัยกว่าหากเลือกใช้สินค้าของผู้ประกอบการ 
    5.4 ปรับปรุงเสมอ  
     ผู้ประกอบการควรปรับปรุงและพัฒนาสินค้าและบริการอย่างสม่ าเสมอ 
เพ่ือให้การบริการถูกใจและตรงความต้องการของลูกค้า ซึ่งอาจท าให้ลูกค้าประทับใจมากยิ่งขึ้นเมื่อ
กลับมาใช้อีกครั้งจนเกิดการบอกต่อผู้อื่น อีกด้วย โดยผู้ประกอบการอาจเริ่มขอความคิดเห็นจากลูกค้า
ที่มาซื้อสินค้าและบริการ เพราะถือเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก และยังเป็นการประหยัดค่าใช้จ่าย 
อีกด้วย 
    5.5 ไม่ขาดการติดต่อ 
     ผู้ประกอบการอาจคิดว่าขายสินค้าหรือบริการได้แล้วก็จบ แต่การติดต่อ
ลูกค้ากลับไปเพื่อแสดงความขอบคุณจะช่วยสร้างความรู้สึกดี ระหว่างกันได้ หรือผู้ประกอบการอาจ
เลือกใช้การแจ้งข่าวสาร เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยสามารถเลือกติดต่อผ่านทางส่ง
จดหมาย ข้อความทางโทรศัพท์ หรือแม้แต่อีเมลเพื่อช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายก็ได้ สิ่งส าคัญคือเนื้อหา 
อันจริงใจและความสม่ าเสมอ แต่ก็ต้องระวังอย่าส่งมากจนเกินไป เพราะอาจท าให้ลูกค้าร าคาญจน
รู้สึกแย่กับบริษัทของผู้ประกอบการได้ เพราะลูกค้าต้องการเป็นคนพิเศษ การบริการทีดีเยี่ยมจึงช่วย
สร้างความประทับใจให้ลูกค้าได้ ความประทับใจนั้นจะกลายเป็นแม่เหล็กดึงดูดลูกค้าใหม่ให้เข้ามา 
และยังป้องกันไม่ให้ลูกค้าเก่าเทใจไปหาคู่แข่งได้อีกด้วย 
     นอกจากนั้น ดร.สุพาพร เทพยสุวรรณ ได้แนะน าวิธีการของผู้ปฏิบัติงาน 
ในการสร้างความประทับใจ 15 ขั้นตอน เนื่องจากการสร้างความประทับใจในครั้งแรกที่พบกัน เป็นสิ่ง
ที่ส าคัญเพราะนั่นหมายถึงโอกาสหรือช่องทางการท าธุรกิจที่ดี เป็นคนที่รักใคร่ และอยากคบหา  
การสร้างความประทับใจเป็นการสร้างเสน่ห์ และท าให้ผู้คนตกหลุมรักองค์กร ดังนี้  
      1. รอยยิ้ม  
       การยิ้มเป็นการแสดงถึงความเป็นมิตร คงไม่มีใครอยากคุยกับ
คนที่มีใบหน้าเคร่งเครียด หน้าตาท่าทางไม่เป็นมิตร จากการสัมภาษณ์ผู้ชายที่ประทับใจผู้หญิงใน 
ครั้งแรกทีพ่บจะเป็นเรื่องรอยยิ้ม เป็นเหมือนปราการด่านแรกที่ง่ายต่อการเข้าไปคุยด้วย และในเวลา
เดียวกัน เราจะได้รอยยิ้มตอบกลับมาอีกด้วย 
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      2. มีค าพูดและความคิดทางบวก 
       กับทุกคนและทุกสิ่ง การแสดงความคิดหรือพูดคุยทางบวก
แสดงให้คนอ่ืนเห็นว่าเรามีจิตใจดี ซึ่งใครๆ ก็อยากพูดคุยกับคนที่มีความคิดทางบวกกันทั้งนั้นแหล่ะ 
      3. สะอาด 
       มีสุขภาพอนามัยที่ดี การมีกลิ่นตัวหรือมีกลิ่นปากตัดโอกาสที่คน
อยากเข้าไปคุยด้วย ใครก็อยากคุยกับคนที่สะอาดมีสุขภาพอนามัยดี 
      4. มีอารมณ์ขัน 
       สร้างเสียงหัวเราะให้คนรอบข้าง ในโลกปัจจุบันที่มีแต่ความ
รีบเร่ง เคร่งเครียด การสร้างเสียงหัวเราะเป็นเหมือนยาขนาดดีที่ท าให้ทุกคนอยากเข้าใกล้ 
      5. แสดงความเป็นมิตรและสร้างความสัมพันธ์กับทุกคน 
       จากการสังเกตพบว่า บุกคิกลักษณะที่เป็นที่น่าสนใจกับทุกคน
คือ เมื่อเราพูดคุย ในระดับเดียวกับพวกเขา มองตรงที่สายตา และคุยถึงสิ่งที่พวกเขาสนใจ จะท าให้
ทุกคนยอมรับจะอยากเข้ามาใกล้คุณ 
      6. เสนอความคิดเห็น 
       อย่าชื่นชมหรือยกยอคนอ่ืน จนขาดความจริงใจ หรือประจบ
สอพลอ ให้เราเป็นคนจริงใจเมื่อเราพูดและแสดงความคิดเห็นทุกครั้ง 
      7. แสดงความคิดเห็นของเราอย่างมีเอกลักษณ์ 
       หมายความถึง การน าส่วนดีที่มีลักษณะเฉพาะของแต่ละคนที่
เราคุยด้วยออกมา ยกตัวอย่างเช่นคนที่เป็น เชียร์ลีดเดอร์ที่รู้ว่าเธอเป็นคนสวยและสิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่
เธอได้ยินแทบทุกวัน แต่หากเราพูดว่า คุณนี่ทั้งสวยและฉลาดด้วย การแสดงความคิดเห็นของเราก็จะ
สร้างความประทับใจผู้ฟังมากยิ่งขึ้น 
      8. มองโลกในแง่ดี 
       มองหาคุณค่าที่ดีของแต่ละคนและมองทุกสิ่งอย่างเห็น
ประโยชน์และมีคุณค่า โดยไม่ปล่อยให้ผ่านเลยไป 
      9. สนทนากับทุกคน  
       พยายามสนทนากับทุกคนและให้ทุกคนมีส่วนร่วมแสดงความ
คิดเห็น โดยไม่ปิดกั้น 
      10. เป็นผู้ฟังที่ดี 
       ตั้งใจและพยายามท าความเข้าใจกับสิ่งที่ผู้พูดก าลังสื่อ
ความหมาย เข้าใจความรู้สึกและแสดงความเห็นอกเห็นใจเมื่อผู้พูดเล่าถึงปัญหาของเขา 
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      11. เสนอตัวช่วยเหลือ 
       หากมีผู้ต้องการความช่วยเหลือและเราสามารถท าได้ ให้เรา
เสนอตัวช่วยแบ่งเบาภาระของผู้อื่น เช่นหากเรามีความสามารถในเรื่องคอมพิวเตอร์ และเสนอตัว
ช่วยเหลือเป็นที่ปรึกษาคนอ่ืนในเรื่องนี้ จะท าให้คนอ่ืนเห็นว่าเราเป็นคนมีน้ าใจและอยากเข้าใกล้ 
      12. สุภาพและใจดี 
       คนไทยได้ชื่อว่าเป็นชาติที่มีน้ าใจ ดังนั้นหากเราสุภาพและมี
น้ าใจจะเป็นที่ประทับใจแก่ผู้ที่พบเห็น 
      13. ใส่เสื้อผ้าที่ดูดี 
       เหมาะสม มีสีสดใสร่าเริง แต่ไม่ฉูดฉาดเกินไป 
      14. อย่าเปลี่ยนบุคลิกภาพของเราให้เป็นเหมือนคนอ่ืน 
       เพ่ือให้คนอ่ืนประทับใจ แต่การเป็นตัวของตัวเองนั้นดีที่สุด 
      15. รักษามาตรฐานไว้เสมอ 
       เพ่ือที่เราจะเป็นคนที่คนอ่ืนชอบพอ ที่ถึงแม้ว่าเราจะไม่ได้เป็น
คนดังหรือดารา แต่เป็นคนที่ทุกคนอยากเข้าใกล้และสนทนาด้วย 
     แม้กระทั้งการสร้างความประทับใจยังมีงานเขียนในสากลอย่าง
แพร่หลาย จาก 7 Ways To Charm The Pants Off of Everyone, All The time โดย Jennifer 
Cohen (Cohen, 2014: เว็บไซต์) ถอดบทเรียนออกมาได้ หลัก 7 ประการ เพ่ือสร้างความประทับใจ
แรกพบ ดังนี้ 
        1. การตรงต่อเวลา  
         จงจ าไว้เป็นกฎเหล็กหากต้องนัดหมายบุคคลที่ก าลังจะพบเจอ
กันเป็นครั้งแรก ควรจะแสดงตัวว่าเป็นคนที่น่าเชื่อถือ ด้วยวิธีง่ายๆ ก็คือมาถึงก่อนนัดหมายประมาณ
สัก 5 นาท ีต้องมีการวางแผนล่วงหน้า แม้ว่าในเวลานี้ทุกคนจะสามารถติดต่อกันได้ง่ายๆ ผ่าน 
การออนไลน์ ซึ่งง่ายมากท่ีจะส่งโน้ตมาแจ้งว่าอาจจะสายสักเล็กน้อย แต่เราควรใช้เทคโนโลยีเหล่านี้
เพ่ือช่วยให้ตรงต่อเวลามากกว่า เช่นสร้างนิสัยบริหารจัดการเวลาด้วยการตั้งเวลาเตือนจากอุปกรณ์ 
มือถือของคุณเอง 
        2. มีส่วนร่วม 
         ให้ความใส่ใจกับคนที่คุณพูดคุยด้วยโดยเฉพาะลูกค้า  
โดยปฏิบัติราวกับว่ามีเขาเพียงคนเดียวในห้อง พยายามตั้งค าถามเพ่ือแสดงให้เห็นว่าก าลังสนใจสิ่งที่
ก าลังพูดคุยแลกเปลี่ยนกัน โดยค าถามต้องโยงไปหาสิ่งที่เขาเคยมีประสบการณ์ผ่านมา การใช้สายตา
หรือ Eye Contact ส าคัญมาก ต้องจ้องไปยังคู่สนทนา ไม่ใช่ที่หน้าจอโทรศัพท์! อย่าเอาแต่เฝ้ามอง
โทรศัพท ์หรือว่าละสายตาจากเขาไปยังคนอ่ืน ที่คุณคิดว่าน่าสนใจกว่า เนื่องจากเป็นกิริยาที่หยาบ 
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คายมาก หากท าให้เขารู้สึกว่าคุณไม่ได้ใส่ใจเขาอีกแล้ว ทั้งๆ ที่ก าลังคุยกันอยู่ 
        3. ยิ้มเข้าไว้ 
         ไม่มีสิ่งใดที่จะแสดงว่าฉันพร้อมแล้วที่จะเริ่มต้นงานร่วมกัน
เท่ากับรอยยิ้ม ซึ่งแสดงถึงความอ่อนโยน การเชื้อเชิญ และส่งสัญญาณแห่งความเป็นมิตร หรือรู้สึกดี 
ที่ได้พบปะกัน เพ่ือมารับฟังเรื่องที่น่าสนใจจากเขา หากคุณคิดว่าเป็นการฝืนที่จะต้องยิ้ม ให้ลองคิดถงึ
เรื่องท่ีดีๆ ที่ช่วยให้ยิ้มได้อย่างเป็นธรรมชาติก็จะช่วยได้ 
        4. อย่าพูดคุยในเรื่องชวนขัดแย้ง 
         ในขณะเริ่มบทสนทนาท าความรู้จักกัน อย่าได้เปิดประเด็นเรื่อง
เชิงลบ ให้พูดกันแต่เรื่องเชิงบวก หากเผลอพูดเรื่องทางลบ ให้เน้นแต่พูดในเรื่องดี และอย่าพูดจาข่ม
กันเด็ดขาด หลีกเลี่ยงหัวข้อสนทนาที่อาจน าไปสู่ความขัดแย้ง เช่น การเมืองหรือศาสนา เพ่ือให้คน
รอบตัวรู้สึกสบายใจที่สุด 
        5. ท าตัวคุณเองให้น่าจดจ า  
         การแนะน าตัวควรจะต้องน่าสนใจในแบบที่เป็น อย่าเพียงแค่
บอกชื่อต าแหน่งหน้าที่แล้วจบกัน ควรคิดหาทางที่ฉลาดกว่านั้น หรือเปิดประเด็นว่าตัวคุณสนใจเรื่องใด
เป็นพิเศษบ้าง ที่ปรึกษาด้านการสื่อสารแนะน าว่า การแนะน าตัวที่ดีจะท าให้เกิดความสนใจใคร่รู้ คนที่
คุณพบเป็นครั้งแรกต้องอยากทราบในทันทีว่า ต าแหน่งของคุณนั้นรับผิดชอบงานอะไรบ้าง คุณครู
อาจจะเป็นผู้น าทางความคิดคนส าคัญ ฝ่ายบุคคลกลายเป็นผู้รักษาความสงบประจ าส านักงาน เป็นต้น 
ชื่อต าแหน่งงานสามารถสร้างความเชื่อโยงกับบุคลิกลักษณะอันโดดเด่นของตัวคุณได้ 
        6. สนใจหาข้อมูลข่าวสาร 
         เมื่อต้องไปพบกับใครสักคนเป็นครั้งแรก ต้องท าการบ้าน 
ก่อนไปพบ ต้องรู้สถานที่นัดหมายและสถานการณ์ขณะนั้น รวมทั้งว่าเขาคนนั้นเป็นคนแบบไหน  
เพียงเท่านี้ก็จะพอมองออกแล้วว่าจะพูดคุยกันในเรื่องใดบ้าง เพ่ือแสดงความเป็นตัวของตัวเองให้ 
มากที่สุด พร้อมกับพิสูจน์ว่าคุณนั้นเป็นผู้เริ่มต้นการสนทนาที่ดี และยังใส่ใจกับสิ่งที่เกิดข้ึนรอบตัว 
คุณเอง และแน่นอนว่าต้องหลีกเลี่ยงหัวข้อสนทนาที่น าไปสู่ความขัดแย้งด้วย 
       7. มีอารมณ์ขัน 
        ไม่มีใครชอบอยู่ในความเครียดขรึม เมื่อต้องเจอกับผู้คนใหม่ๆ  
สิ่งแรกที่ง่ายที่สุดที่จะผูกใจเขาได้คือเสียงหัวเราะ ควรจะรู้จักเล่าเรื่องตลกเฮฮาไว้บ้าง หรือไม่ก็
ย้อนกลับมาแซวตัวเองก็ได้ หากไม่มีอารมณ์ฺขันเอาเลย ก็ต้องท าอย่างหนึ่งอย่างใด คนที่ไม่แสดงตัว 
ให้ดูว่าเคร่งเครียดย่อมมีเสน่ห์และเป็นที่รักมากข้ึน ซึ่งเป็นเรื่องส าคัญมากหากคุณต้องการให้คนที่ 
เพ่ิงพบเจอประทับใจกับความรู้สึกแรกพบ  
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      ในการจัดการศูนย์การค้าบนเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ภาคอีสานจ าเป็นต้องมี
กลยุทธ์ในการสร้างความประทับใจ ในแก่ผู้ใช้บริการ โดยทางเสริมไทย คอมเพล็กซ์ได้เป็นอย่างใน 
การสร้างความประทับใจ เช่น บันไดเลื่อนชุดแรกของจังหวัดมหาสารคาม หรือ KFC สาขาแรกเปิด 
ที่ห้างศูนย์ไทยพลาซ่า ท าให้เกิดการสร้างความประทับใจในแก่ประชาชนในจังหวัดมหาสารคาม  
ในการที่จะสร้างแรงบันดาลใจใจการเดินทางมาดู ตามลักษณะนิสัยของคนจังหวัดมหาสารคาม  
ซึ่งการจัดการการสร้างความประทับใจ จะต้องมีการวางแผน การจัดการ และการควบคุม  
ให้เหมาะสม โดยทางเสริมไทยมีการขยายโครงการในการสร้างความประทับใจอย่างต่อเนื่อง โดยจะ 
มีการจัดโซน Shopping and Garden ที่เป็นการพัฒนาเป็น Green Style ที่ขยายความประทับใจ 
ที่ทางเสริมไทยคอมเพล็กซ์ได้วางแผนเพื่อมอบให้กับผู้คนชาวมหาสารคาม การสร้างความประทับใจ
อย่างต่อเนื่องจะเพ่ิมยอดขายและขยายเวลาในการใช้บริการให้แก่ผู้ใช้บริการ (อภิลักษณ์ อรัญเสนม, 
2560: สัมภาษณ์) 
    6. Kinship คือ ความเป็นเครือญาติ 
     เครือญาติหมายถึงเครือข่ายความสัมพันธ์ทางสังคมที่สร้างบทบาทและ
สถานภาพให้กับสมาชิกในครอบครัวซึ่งเกิดจากสายโลหิตหรือจากการแต่งงาน ความคิดเกี่ยวกับ 
ระบบเครือญาติ เป็นความคิดเกี่ยวกับกฎเกณฑ์การจัดระเบียบสังคมของมนุษย์ข้ันพ้ืนฐานที่สุด  
ในคริสต์ศตวรรษที่ 17 อิซิโดเร่ เขียนหนังสือเรื่อง Etymologiae อธิบายเกี่ยวกับค าเรียกชื่อญาติ 
และแบบแผนการแต่งงานของชาวโรมัน  ในปี ค.ศ.1672 จอห์น ลีเดอร์เรอร์อธิบายลักษณะของ 
กลุ่มตระกูล การสืบตระกูลข้างแม่ และการแต่งงานออกในชนเผ่าซีอวนตะวันออก  ในปี ค.ศ.1724  
เจ เอฟ ลาฟิตู อธิบายระบบการจัดประเภทญาติในชนเผ่าอีโรควอยส์ จนถึงคริสต์ศตวรรษท่ี 19 
การศึกษาระบบเครือญาติเริ่มมีทฤษฎีชัดเจนขึ้น โดยนักมานุษยวิทยาแนววิวัฒนาการได้ถกเถียงเรื่อง
รูปแบบการแต่งงานและระบบเครือญาติ หลังจากนั้นเป็นต้นมาการศึกษาระบบเครือญาติก็เริ่มพัฒนา
แนวคิดต่าง ๆ ขึ้น เช่น แนวคิดการแพร่กระจายทางวัฒนธรรม หน้าที่นิยม ชาติพันธุ์ และโครงสร้าง
นิยม 
     ระบบเครือญาติ คือการให้สัญลักษณ์ทางวัฒนธรรมต่อสิ่งที่เป็นชีววิทยา 
การศึกษาเครือญาติท าโดยการตีความรูปแบบการแต่งงานและการสืบทายาท ซึ่งเป็นการให้ก าเนิด
และการแสดงตนเป็นพ่อแม่ ความสัมพันธ์ระหว่างระบบเครือญาติและเงื่อนไขทางชีววิทยามีความ
ซับซ้อนมาก เนื่องจากการจัดระเบียบและการส านึกในความเป็นญาติถูกควบคุมด้วยวัฒนธรรมอย่าง
เข้มงวด และระบบเครือญาติยังเป็นเรื่องทางชีววิทยาที่เป็นตัวแบบให้กับการสร้างความสัมพันธ์ทาง
สังคม 
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     รูปแบบของเครือญาติมีหลายชนิด ตัวอย่างเช่น ประเทศอินเดียความแตกต่าง
ของระบบเครือญาติขึ้นอยู่กับบุคคลที่เป็นพ่ีน้องฝ่ายชายข้างพ่อ ในชนพื้นเมืองอเมริกา ความสัมพันธ์
ของญาติเกิดจากพิธีกรรมการรับคนเข้าเป็นสมาชิกในครัวเรือน พิธีการเป็นพ่ีน้องร่วมสาบาน และ 
มีพระเจ้าองค์เดียวกัน อย่างไรก็ตามแนวคิดเกี่ยวกับเครือญาติในความหมายทางชีววิทยาและวัฒนธรรม
ที่คาบเกี่ยวกันมีการพัฒนาไปช้า  ลิวอิส เฮนรี มอร์แกน คือนักมานุษยวิทยาผู้บุกเบิกการศึกษาระบบ
เครือญาติ เขาอธิบายว่าการศึกษาเปรียบเทียบการจัดระบบเครือญาติในแต่ละประเภทจะท าให้เห็น
วิวัฒนาการของวัฒนธรรม  มอร์แกนเชื่อว่ารูปแบบเครือญาติของชนเผ่าต่างๆที่พบเห็นในปัจจุบันคือ
หลักฐานของสังคมระยะแรก ๆ ของมนุษย์ 
     มอร์แกนศึกษาระบบเครือญาติของชาวเกาะฮาวาย ซึ่งคนที่เป็นญาติกัน
หมายถึงคนที่มีเพศและรุ่นเดียวกัน เช่น ญาติของพ่อ คือ น้องชายหรือพ่ีชายของพ่อ เป็นต้น ญาติ
แบบนี้คือ ตัวอย่างของระบบญาติที่มาพร้อมกับการแต่งงาน มอร์แกนกล่าวว่าครอบครัวที่เกิดจาก 
การแต่งงานเป็นครอบครัวที่สมาชิกมีญาติพ่ีน้องรวมกันเพราะการแต่งงาน ญาติจึงมีทั้งพ่ีน้องร่วม
สายเลือดและพ่ีน้องของสามีหรือภรรยา มอร์แกนสันนิษฐานว่าระบบเครือญาติคือการจัดระเบียบของ
กลุ่มคนที่มีความสัมพันธ์แบบญาติที่หลากหลาย การจัดระเบียบหรือจัดประเภทญาติเป็นสิ่งที่เกิดขึ้น
จากปัจจัยทางชีววิทยา แต่ค าอธิบายของมอร์แกน ยังไม่ท าให้เกิดความเข้าใจลักษณะความเป็นพ่อ 
และวัยที่เหมาะสมกับการแต่งงานของคนพ้ืนเมือง 
     ในปี ค.ศ. 1906 ความคิดของมอร์แกนในเรื่องญาติจากการแต่งงานก็ถูก
โต้แย้งจากอาร์โนลด์ แวน เกนเน็บ ซึ่งแยกประเภทพ่อแม่เป็นสองประเภท คือพ่อแม่ทางชีววิทยา 
กับพ่อแม่ทางสังคม มาลีนอฟสกี ้กล่าวว่าญาติจากการแต่งงาน มิใช่พี่น้องร่วมสายโลหิต แต่เป็น 
การรับรู้ทางสังคม ในช่วงเวลาเดียวกัน อัลเฟรด โครเบอร์ และ ดับบลิว เอช อาร์ ริเวอร์ส ก็มีแนวคิด
ในการศึกษาที่ต่างออกไป ทั้งโครเบอร์และริเวอร์สสนใจวิเคราะห์การเรียกชื่อญาติ เพ่ือที่จะท าให้
เข้าใจวิธีคิดของชาวบ้านที่มีต่อญาติในสังคมของตัวเอง การศึกษาของโครเบอร์เป็นการค้นหา
หลักเกณฑ ์หรือประเภทของความสัมพันธ์แบบต่างๆ ซึ่งซ่อนอยู่ภายในระบบเครือญาติ ประเด็น 
ของการวิเคราะห์จึงเกี่ยวกับการเปรียบเทียบคนรุ่นต่างๆ ความต่างของอายุ และเพศ โครเบอร์เชื่อว่า
ระบบเครือญาติมีกฎเกณฑ์ที่ตายตัว ซึ่งสามารถวิเคราะห์ได้ด้วยสถิติ คณิตศาสตร์ 
     การศึกษาของริเวอร์สให้รายละเอียดเกี่ยวกับการสืบทอดตระกูลจากคนรุ่น
หนึ่งไปสู่คนอีกรุ่นหนึ่ง เพ่ือที่จะสร้างแผนภูมิของการนับญาติที่จ าเป็นต่อการศึกษาทางชาติพันธุ์  
ในส่วนทฤษฎี ริเวอร์สกล่าวว่าการเรียกชื่อญาติ และแบบแผนความสัมพันธ์ของญาติคือสิ่งที่จะท าให้
เกิดความเข้าใจสถาบันทางสังคม เช่น การจัดระเบียบกลุ่มคนที่ท าหน้าที่สืบตระกูล การรับมรดก และ
การประกอบพิธีกรรม แนวคดิดังกล่าวนี้ท าให้เกิดการพัฒนาแนวคิดทฤษฎีหน้าที่นิยมในวิชา
มานุษยวิทยาของอังกฤษในเวลาต่อมา 
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     ความแตกต่างของสถาบันขั้นพ้ืนฐาน ระหว่าง สถาบันเศรษฐกิจ การเมือง 
ศาสนา และเครือญาติ กลายเป็นหน่วยส าหรับการศึกษาทางชาติพันธุ์ และนับตั้งแต่ทศวรรษที่ 1930 
เป็นต้นมา การวิเคราะห์สถาบันเหล่านี้ก็มีความส าคัญ เมื่อน ามาศึกษาสังคมแบบกลุ่ม (Band) และ 
ชนเผ่า ด้วยกรอบทฤษฎีโครงสร้างหน้าที่ จะท าให้เข้าใจว่าระบบเครือญาติคือกฎระเบียบของ
โครงสร้างทางสังคม ความเข้าใจนี้ถูกตอกย้ าด้วยการศึกษาของเรดคลิฟฟ์ บราวน์ กล่าวว่าสังคมชนเผ่า
จะมีระบบเครือญาติเป็นกฎเกณฑ์ที่ใช้จัดระเบียบคนในสังคม กฎนี้จะเป็นตัวก าหนดแบบแผนการปฏิบัติ 
และการแสดงความสัมพันธ์กับคนในกลุ่ม 
     แนวคิดโครงสร้างหน้าที่ท าให้เข้าใจว่ากฎเกณฑ์ต่างๆ เป็นตัวก าหนดขนาด
ของครัวเรือน ล าดับชั้นของญาติ ความหมายของความเป็นกลุ่มญาติ แบบแผนการแต่งงาน การเป็น
พันธมิตรจากการแต่งงานระหว่างกลุ่ม การสืบตระกูล การสืบมรดก การควบคุมทรัพยากร และ
ควบคุมอ านาจทางการเมือง  
     เมเยอร์ ฟอร์เตส ได้อธิบายเกี่ยวกับเรื่องการศึกษาบทบาทของเครือญาติว่า 
เกิดจากการสังเกตจากโครงสร้างสังคมเฉพาะกรณี ซึ่งถูกควบคุมด้วยกฎระเบียบและมีการเปลี่ยนแปลง
ต่อเนื่อง ฟอร์เตสเชื่อว่ากฎพื้นฐานของระบบเครือญาติคือการสร้างพันธมิตร กล่าวคือความเป็นญาติ
เกิดจากการสร้างความไว้วางใจกัน มีความเป็นปึกแผ่น มีการช่วยเหลืออย่างเท่าเทียมกัน โดยไม่เลือก
ที่รักมักท่ีชัง  
     อย่างไรก็ตาม มีผู้ที่ไม่เห็นด้วยกับแนวคิดหน้าที่นิยม เนื่องจากมองข้ามปัจจัย
ทางกายภาพอ่ืนๆ โครเบอร์โต้แย้งว่า การท าความเข้าใจลักษณะกลุ่มคนที่รวมตัวกันแบบญาติ หรือ
กลุ่มตระกูลซึ่งถือเป็นการจัดระเบียบขั้นพ้ืนฐานทางสังคม ควรจะมองที่ความไม่คงที่ของกฎระเบียบ
ซึ่งผันแปรไปตาม ทรัพยากร สภาพแวดล้อมและถิ่นที่อยู่อาศัย เอ็ดมันด ์ลีช อธิบายว่าระบบเครือ
ญาติมิใช่มีอยู่ได้ด้วยตัวของมันเอง แต่ข้ึนอยู่กับปัจจัยอื่นๆ เช่น การควบคุมทรัพยากร การแต่งงาน 
การสืบมรดก และการรักษาทรัพย์สินในครัวเรือน 
     นักมานุษยวิทยาสันนิษฐานว่า แนวคิดเรื่องระบบเครือญาติ และแบบแผน
ทางสังคมที่เก่ียวข้องสามารถพบได้ในทุกสังคม เนื่องจากระบบเครือญาติเป็นระบบสากลของ 
การตีความเกี่ยวกับพฤติกรรมกลุ่มท่ีถูกจัดระเบียบแบบแผน  แนวคิดมานุษยวิทยาเชิงสัญลักษณ์  
ตั้งข้อสังเกตว่าระบบเครือญาติมิใช่สิ่งสากล เดวิด ชไนเดอร์ กล่าวว่ากฎการสืบตระกูลในแต่ละ
วัฒนธรรมแตกต่างกัน การศึกษาระบบเครือญาติจึงต้องตั้งค าถามว่าความเป็นสากลนั้นมีหรือไม่  
การแต่งงานที่น าไปสู่การสืบตระกูลที่พบเห็นได้ทั่วไปจะมีความหมายและคุณค่าซึ่งถูกแสดงผ่าน
สัญลักษณ์ต่างๆ ในแต่ละวัฒนธรรมจะมีการแสดงออกเชิงสัญลักษณ์ที่ต่างกัน (นฤพนธ์ ด้วงวิเศษ, 
2558) 
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     ความหมายของเครือญาติ 
      นิยพรรณ (ผลวัฒนะ) วรรณศิริ (2540: 189) ไดใ้ห้ความหมายของระบบ
เครือญาต ิไว้ว่า “เครือญาติเป็นสภาพของความสัมพันธ์ของบุคคลจากวงแคบที่สุด (นับจากตัวเรา)  
ไปถึงวงกว้างเท่าท่ีจะนับได้ วงแคบที่สุด คือครอบครัว และวงกว้างที่สุดอาจจะถึงเผ่า (Tribe)  
ส่วนใหญ่การนับความสัมพันธ์ทางเครือญาติ มักจะนับในวงแคบมากกกว่าวงกว้าง โดยเริ่มนับจาก
ระดับ ความสัมพันธ์ของบุคคลในครัวเรือนเดียวกันก่อน การนับเครือญาติที่จริงคือการท าบัญชีบุคคล
ในสายเลือดเพ่ือสืบหาที่มาและบรรพบุรุษท่ีแต่ละคนสืบทอดมา และเพ่ือมองหาบุคคลในรุ่นต่อๆ ไป 
เพ่ือสืบทอดทายาท” 
      สมิทธ์ สระอุบล (2548: 110) ได้ให้ความหมายของระบบเครือญาติว่า
“ระบบที่เกิดจากการประสานกันของสถานภาพและบทบาทของบุคคลที่ได้รับการพิจารณาจากสังคม
ว่า เกี่ยวข้องกันโดยการสืบสายเลือดจากการสมรสหรือการรับบุตรบุญธรรม ระบบเครือญาติไม่ระบุว่า 
ใครเป็นญาติใครเท่านั้นแต่ยังก าหนดหรือระบุ (Define) แบบอันเหมาะสมในการติดต่อสัมพันธ์ 
ระหว่างญาติต่อญาติในล าดับ ต่างกัน ด้วย เช่น ระหว่างพ่อตากับลูกเขย แม่ผัว กับ ลูกสะใภ้ อากับ
หลานหรือบิดาบุญธรรมกับบุตรบุญธรรมเป็นต้น ระบบเครือญาตินี้ย่อมผิดแผกแตกต่างกันไปใน  
แต่ละสังคม แต่ละวัฒนธรรมของสังคมนั้นๆ” 
       สรุปว่า ระบบเครือญาติ เป็นกระบวนการทางสังคมในการสร้าง
ความสัมพันธ์ ทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกันทางสายเลือดของกลุ่มญาติพ่ีน้อง (Kinship Group) หรือ 
ความเป็นดองกันที่เกิดจากการสมรส (Relationship by Marriage) จนท าให้เกิดการรวมกลุ่ม 
(Conglomeration) ของบุคคลจากวงแคบไปถึงวงกว้างจนเป็นกลุ่มชาติพันธุ์ (Ethnic Group)  
หรือกระบวนการ (Process) นับญาติเพื่อให้รู้ว่าใครมีฐานะอย่างไรในตระกูลที่ตนเองอาศัยอยู่ 
      นิยพรรณ (ผลวัฒนะ) วรรณศิริ (2540: 218-219) กล่าวว่า ลักษณะของ
การนับญาต ิเป็นปัจจัยส าคัญอย่างมากในสังคม เพราะญาติบ่งบอกถึงความใกล้ชิดสนิทสนมกันใน
รูปแบบต่างๆ การนับญาติจัดแบ่งออกได้ 3 ระดับ ดังต่อไปนี้ 

       1. นับญาติจากความสัมพันธ์ทางสายเลือด (Consanguinal Kins) 
ขี้นอยู่กับว่าในสังคมนั้นๆ จะตั้งกฎไว้อย่างไร โดยหากนับโดยทั่วไปจากสายบิดา ก็สามารถนับแบบ
สายดิ่งลงมาได้เลย จะท าให้ได้ผังเครือญาติที่ได้ปริมาณรุ่นจ านวนมาก 
       2. นับญาติจากความสัมพันธ์ทางการแต่งงาน (Affinal Kins) 
การนับแบบนี้จะมองเห็นในทางกว้างเนื่องจาก เป็นการรวมกันระหว่างสองครอบครัว โดยจะท า 
การนับทั้งสายดิ่ง (Vertical Line) และญาติในแนวราบ (Horizontal Line) ซึ่งการนับญาติแบบนี้จะ
มีความสัมพันธ์ทางพันธุกรรมในระดับตื้นๆ เท่านั้น  
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       3. การนับญาติโดยการสมมติ (Fictional Kins) เป็นการนับญาติทีน่ิยม
ท ากันในสังคมเก่ามากกว่าสังคมสมัยใหม่ การนับญาติแบบนี้บุคคลใดๆ ก็สามารถมาเป็นญาติและ 
รับมรดกสืบทอดกันได้ เช่นเดียวกับญาติประเภทอ่ืนๆ ญาติสมมตินี้แบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 
        3.1 ญาติตามกฎหมาย (Legal Kins) เกิดจากการเป็นญาติกัน 
เพราะกฎหมาย ก าหนด ได้แก่ บุตรบุญธรรม เป็นต้น 
        3.2 ญาติพิธีกรรม (Ceremonial Kins) ได้แก่ การเป็นญาติ 
โดยการท าพิธีกรรมเป็นญาติกัน เช่น การเชือดเลือดดื่มร่วมกัน เป็นการสัญญาร่วมกันว่า จะเป็น 
ญาติกันและร่วมเป็นร่วมตายกัน จะไม่ท าร้ายกันชั่วรุ่นลูก หลาน และเหลน เป็นต้น นอกจากนี้  
การเป็นญาติโดยพิธีกรรมก าหนดนี้ จะเห็นได้จากพิธีกรรมทางความเชื่อและทางศาสนา 
     จากการศึกษาการคงอยู่ของศูนย์การค้าท้ังสอง พบว่าระบบเครือญาติเป็น 
สิ่งส าคัญท่ีมาให้เกิดความยั่งยืน ซึ่งเป็นความสัมพันธ์แบบสองทิศทางระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย โดยการ
ท าให้ผู้ซื้อเกิดความผูกพันธ์เป็นเครือญาติกับศูนย์การค้า จะสร้างการยอมรับและความต้องการมาใช้
บริการมากขึ้น โดยสามารถสร้างการนับญาติแบบสมมติ เกิดขึ้นได้ก็ยิ่งจะเสริมสร้างความแข่งแรง 
ของศูนย์การค้าบนพ้ืนฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์มากยิ่งข้ึน เมื่อสังคมเปลี่ยนแปลงไป การที่จะท าให้
ศูนย์การค้าเทียบกับเป็นบุคคลที่ได้รับความไว้วางใจแก่ผู้ใช้บริการ ผสมผสานวัฒนธรรมอีสาน โดยท า
ให้ผู้ใช้บริการมีการสร้างความรู้สึกของการเป็นเครือญาติให้เกิดข้ึนภายในจิตใจหรือ ความรู้สึกของ
ผู้คนในแต่ละพ้ืนที่ที่ท าให้เกิดศูนย์การค้า เช่น เสริมไทยพลาซ่า เปิดให้บริการอย่างต่อเนื่องและ
ยาวนาน เปรียบเสมือนเป็นญาติมิตร จะสร้างความสนิทสนมในรูปแบบเครือญาติ ให้แก่ผู้บริโภค  
(อภิลักษณ ์อรัญเสน, 2560: สัมภาษณ์) 
    7. Available คือ การเข้าถึงง่าย 
     การเข้าถึงบริการได้ง่าย ประกอบด้วย ผู้ให้บริการเข้าใช้หรือรับบริการ 
ได้สะดวก ระเบียบขั้นตอนไม่ควรมากมายจนซับซ้อนเกินไป ผู้ใช้บริการใช้เวลารอคอยน้อย เวลา 
ที่ให้บริการเป็นเวลา ที่สะดวกส าหรับผู้ใช้บริการ และอยู่ในสถานที่ที่ผู้ใช้บริการติดต่อได้สะดวก 
     การเข้าถึงง่ายยังรวมถึง การที่มีการบริการที่ดีและเป็นกันเอง ผู้มาใช้บริการ
สามารถสัมผัสได้ ถึงความจริงใจ และตั้งใจที่จะให้บริการของพนักงาน โดยในการที่ส่งเสริมให้เกิด 
การเข้าถึงง่ายนั้นจะสอดคล้องกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ จอง Christopher Lovelock 
หรือ 8P’s จะประกอบด้วย Place หรือท าเลที่ตั้ง People หรือผู้คนที่ท าหน้าที่ให้การบริการ 
Process ในการบริการ และ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ หรือ Physical Evidence และท้ายสุดคือ 
ประสิทธิผลและคุณภาพของงาน Productivity and Quality (Lovelock and Wirtz, 2007)  
    จากการศึกษาเรื่องการจัดการศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์  
โดยข้อมูลจากการสัมภาษณ์พบว่า การเลือก ท าเลที่ตั้ง เป็นปัจจัยหลักท่ีทั้งสองศูนย์การค้าค านึงถึง  
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โดยจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะสร้างความสะดวกสบาย ความเข้าถึงง่าย 
และตรงตามความต้องการของผู้บริโภค โดยมีหลักในการเลือกท าเลที่ตั้งในการตั้งศูนย์การค้า ดังนี้  
     1. ขั้นตอนการเลือกท าเล 
      1.1 การวิเคราะห์ย่านการค้า ในจังหวัดนั้น (Trading Area Analysis) 
หมายถึง กลุม่ของแหล่งที่ตั้งทางภูมิศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย ลูกค้าซึ่งมีโอกาสที่จะซื้อสินค้าและใช้
บริการ พิจารณาถึงจานวนและขนาดของย่านการค้าว่ามีจ านวนเท่าไหร่ มีขนาดใหญ่เพียงพอหรือไม่ 
Markin (1974) กล่าวว่าในการวิเคราะห์ย่านการค้าของชุมชนเมือง มีทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ทั้งทฤษฎี
วงกลม (Concentric Zone Theory) ของ Ernest W. Burgess ทฤษฎีรูปเสี้ยว (Sector Theory) 
ของ Homer Hoyt ทฤษฎีหลายศูนย์กลาง (Multiple Nuclei Theory) ของ Chauncy D.Harris 
and Deward L.Ullman  
      1.2 ดัชนีความสามารถในการซื้อ (Buying Power Index: BPI) เป็นดัชนี
ที่วัดศักยภาพในการซื้อของประชากรในจังหวัดนั้น จากยอดขายรวมของร้านค้าปลีก จ านวนและ
รายได้ของประชากร ซ่ึง จะเป็นตัวชี้วัดศักยภาพของการขายในจังหวัด 
      1.3 ดัชนีการอ่ิมตัวของธุรกิจค้าปลีก (The Index of Retail Saturation: 
IRS) เป็นดัชนีที่วัดสภาพการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกว่าจังหวัดที่สนใจนั้นมีจ านวนของร้านค้าพียงพอ
หรือไม ่และการแข่งขันเป็นอย่างไรมีการแข่งขันมากหรือมีการแข่งขันน้อย 
      1.4 ขนาด ลักษณะ และแนวโน้มของประชากร (Size, Characteristic 
and Demographic Trend) พิจารณาจากจ านวนของประชากรทั้งหมด จ านวนประชากรในเขต
เทศบาล สัดส่วนของ ประชากรในแง่ของอายุ เพศ การประกอบอาชีพหลักและแนวโน้มของประชากร 
      1.5 ความมั่นคงทางเศรษฐกิจและโอกาสเจริญเติบโตของชุมชน 
(Economic Stability and Community Growth) ขึ้นอยู่กับอุตสาหกรรมในจังหวัด ว่าประกอบด้วย 
อุตสาหกรรมมากน้อยเพียงใดถ้ามีเพียงอุตสาหกรรมเดียวและหากมีวิกฤติการณ์เกิดขึ้นย่อมส่งผลต่อ
ภาวะการจ้างงานโดยทั่วไป 
      1.6 บริการที่อยู่ในพ้ืนที่นั้น (Supporting Institutions) มีอยู่มากน้อย
เพียงใดย่อมเป็นเครื่องบ่งชี้การพัฒนาของพ้ืนที่นั้น บริการเหล่านั้น ได้แก่ จ านวนธนาคารพาณิชย์ 
บริการขนส่งสาธารณะสื่อโฆษณาท่ีมีในจังหวัดนั้น เหมาะสมกับธุรกิจหรือไม่และการอยู่ใกล้กับแหล่ง
ของผู้จัดส่งสินค้า 
      1.7 การแข่งขัน (Competition) จ านวนและขนาดของคู่แข่งขันในจังหวัด 
มีคู่แข่งเกิดขึ้นใหม่กี่ราย การแข่งขันที่มีในจังหวัด มีการแข่งขันท่ีเข้มข้นหรือไม่ 
      1.8 สภาพของตลาดแรงงาน และค่าแรงขั้นต่ า (Availability of Labor 
and Minimum Wage) พิจารณาถึงมีแรงงานที่มีความรู้ความสามารถในการเข้าร่วมมีหรือไม่  
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การท างานต้องจ้างเป็นพนักงานประจ าหรือพนักงานชั่วคราวนอกจากนี้ ควรค านึงถึงวัฒนธรรมของ
คนในท้องถิ่นซึ่งมีผลต่อคุณภาพในการท างาน ความขยันขันแข็ง การตรงต่อเวลา ความซื่อสัตย์ 
รวมทั้ง ค่าแรงขั้นต่ า ของจังหวัดนั้น ตามประกาศของกระทรวงแรงงานและสวัสดิการสังคม 
 โดยเมื่อท าการศึกษาแล้ว พบว่า เสริมไทย คอมเพล็กซ์มีท าเลที่ตั้งอยู่บน ถนนเส้นหลัก  
มุ่งหน้าจากขอนแก่นเข้าสู่จังหวัดมหาสารคาม ใกล้กับมหาวิทยาลัยราชภัฎมหาสารคาม และ
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม และไพรม์สแคว์ อยู่บนถนนชยางกูร ที่อยู่ใกล้กับศูนย์ราชการ และโรงเรียน
ประจ าจังหวัดร้อยเอ็ด ดังนั้นจกการวิเคราะห์โดยใช้โมเดลการจัดการ จึงต้องมีการวางแผนการจัดการ
ด้านท าเลให้เกิดความเหมาะสม ซึ่งหนึ่งในปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจลงทุน คือท าเลที่เข้าถึงได้ง่าย  
ซึ่งหากย้อนกลับไปพิจารณา การตั้งท าเลของเสริมไทย พลาซ่าเดิม ที่อยู่ศูนย์กลางของเมือง เพ่ือให้
ผู้ใช้บริการเข้าถึงง่าย ล้อมรอบไปดว้ยชุมชน เป็นศูนย์การค้าที่เป็นส่วนหนึ่งของสังคม (อภิลักษ ์ 
อรัญเสน, 2560: สัมภาษณ์) 
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บทที่ 5  
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเรื่อง รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ
พระราชด าริภาคอีสาน เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาข้อมูลจาก 
เอกสารและการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม ผู้วิจัยได้สรุปผลการวิจัย และล าดับขั้นตอนในการเสนอ
ผลการวิจัย ดังนี้  
  1. ความมุ่งหมายของการวิจัย 
  2. สรุปผล 
  3. การอภิปรายผล  
  4. ข้อเสนอแนะ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 
 1. เพ่ือศึกษาประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 2. เพ่ือศึกษาปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
 3. เพ่ือศึกษารูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการ 
พระราชด าริภาคอีสาน 
 
สรุปผล 
 
 1. ความเป็นมาของการก่อตั้งศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์  
  จากการขยายตัวของวัฒนธรรมศูนย์การค้าและความเจริญในปัจจุบัน ท าให้ผู้ประกอบการ
เสริมไทยพลาซ่าเดิม เล็งเห็นโอกาสและความจ าเป็นในการปรับรูปแบบการด าเนินธุรกิจให้ครบวงจร
มากยิ่งขึ้น ใช้นโยบายเชิงรุกในการน าศูนย์การค้าให้เข้าใกล้ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพ่ือตอบสนองต่อ
วัฒนธรรมการจับจ่ายและการด ารงชีวิตที่รับเอากระแสวัฒนธรรมมาจากกรุงเทพมหานคร หรือ 
เมืองใหญ่  
  การก่อตั้งเสริมไทยคอมเพล็กซ์ ได้รับการออกแบบให้เป็นศูนย์การค้าครบวงจรแห่งแรก
ในจังหวัดมหาสารคาม ที่มีกลุ่มเป้าหมายคือ ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดมหาสารคาม ด้วยท าเล 
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ที่อยู่ใกล้สถานศึกษาและชุมชน และการวางแผนด้านสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีครบกันให้แก่ผู้บริโภค 
รวมทั้งการออกแบบศูนย์การค้าให้มีความทันสมัยทัดเทียมกับศูนย์การค้ากระแสหลัก เช่น เซนทรัล 
หรือเดอะมอลล์ ท าให้เสริมไทยคอมเพล็กซ์ ได้รับการยอมรับและเป็นที่รู้จักในจังหวัดมหาสารคาม  
 2. ปัญหาด้านการจัดการศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์  
  ปัญหาที่พบโดยส่วนใหญ่ จะเป็นปัญหาด้านพนักงาน ซึ่งยังขาดทักษะและความเชี่ยวชาญ
ในการให้บริการแก่ผู้มาใช้บริการ การขาดการจัดกิจกรรมเพ่ือดึงดูดให้ผู้ใช้บริการเพ่ิมขึ้น การจัดโซนนิ่ง
หรือแผนผังในการจ าหน่ายสินค้าให้เป็นระเบียบ การรักษาไว้ซึ่งคู่ค้าหรือผู้ประกอบการที่เช่าพ้ืนที่ใน 
การขายสินค้า การจัดหาสิ่งอ านวยความสะดวกหรือบริการอ่ืนที่ดึงดูดผู้ใช้บริการ การตั้งราคาให้
เหมาะสมกับสภาพสังคมและวัฒนธรรม การวางแผนรูปแบบของศูนย์การค้าในเอกลักษณ์วัฒนธรรม
อีสาน โดยปัญหาที่กล่าวมานี้ ได้น าไปวิเคราะห์เพ่ือหารูปแบบการการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทาง
โครงการพระราชด าริภาคอีสานต่อไป 
 3. ความเป็นมาของการก่อตั้งศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ ร้อยเอ็ด  
  จากประสบการณ์ของผู้ประกอบการที่เล็งเห็นศักยภาพของผู้ประกอบการเอง และ 
มีวิสัยทัศน์ในการพัฒนาจังหวัดร้อยเอ็ดที่เป็นบ้านเกิด และเล็งเห็นกระแสการยอมรับศูนย์การค้า 
ในรูปแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ที่มีการก่อตั้งในเกือบทุกจังหวัดในภาคอีสาน ซึ่งเป็นการยอมรับวัฒนธรรม 
การจับจ่ายใช้สอย การด าเนินชีวิตในประจ าวันจากสื่อ ไม่ว่าจะเป็นโทรทัศน์ อินเตอร์เนท โซเชียล 
เนทเวิร์ค นั้น ท าให้ผู้ประกอบการลงทุนในธุรกิจศูนย์การค้า ด้วยมีเป้าหมายในการสร้างสถานที่
พักผ่อนหย่อนใจ ใช้ชีวิตแบบครบวงจรภายใต้รูปแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ที่มีทั้งในร่มและกลางแจ้ง  
  การออกแบบเน้นให้มีบรรยากาศที่ดึงดูดใจ โดยไม่ท าลายภูมิทัศน์ของสังคมรอบข้าง  
มีการผสมผสานระหว่างการด าเนินชีวิตและวัฒนธรรม รวมทั้งวิถีชุมชนใช้ประโยชน์จากสถาปัตยกรรม 
ที่มีอยู่ก่อนแล้ว ไม่ว่าจะเป็นวัด สถานที่ท่องเทีย่ว ที่เป็นจุดสนใจทางธรรมชาติบริเวณรอบศูนย์การค้า 
เพ่ือให้ไพรม์สแคว์ เป็นจุดนัดพบจุดใหม่ของชาวร้อยเอ็ด และนักท่องเที่ยวที่เดินทางมา เป็นเหมือน
บ้านหลังใหญ่ที่ท าหน้าที่ต้อนรับแขกบ้านแขกเมือง และส่งเสริมการท่องเที่ยวและชื่อเสียงของจังหวัด
ร้อยเอ็ดให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากยิ่งขึ้น 
 4. ปัญหาด้านการจัดการศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ ร้อยเอ็ด 
  เนื่องจากศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ ร้อยเอ็ด เพ่ิงจะเริ่มด าเนินการเป็นระยะเวลาเพียง 1 ปี 
จึงยังได้รับการพูดถึงน้อย และยังพบปัญหาเรื่องการวางแผนและการบริหารงานอยู่หลายประเด็น 
ยกตัวอย่างเช่น การจัดคนเข้าท างานให้เพียงพอ การวางรูปแบบศูนย์การค้า การจัดสรรผู้เช่า  
การวางแผนด้านสื่อ ประสบการณ์ของผู้ประกอบการ การวางแผนการตลาด การวางแผนการจัด
กิจกรรมดึงดูดผู้ใช้บริการ การวางแผนด้านสิ่งอ านวยความสะดวกของศูนย์การค้า การจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค การผสมผสานวัฒนธรรม
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ท้องถิ่น การสร้างขวัญและก าลังใจให้แก่พนักงาน การให้สวัสดิการพนักงาน การวางแผนการลงทุนและ
งบประมาณ  
  จะเห็นได้ว่าปัญหาที่พบของทั้ง 2 ศูนย์การค้าที่เป็นกรณีศึกษาในครั้งนี้ มีความเหมือน
และมีความแตกต่างกันในบางประเด็น เนื่องจากท้ังรูปแบบของศูนย์การค้า ระยะเวลาด าเนินกิจการ 
สภาวะสังคม สภาพแวดล้อมทางวัฒนธรรม ท าเล ที่ตั้ง แต่สิ่งที่เหมือนกันก็จะเป็นสิ่งที่เป็นปัจจัย
เบื้องต้นที่ศูนย์การค้าจะต้องกระท าให้สัมฤทธิ์ผลโดยทั่วไป คือ ด้านทักษะและความเชี่ยวชาญของ
พนักงาน ปัญหาด้านการดึงดูดใจให้ผู้คนมาใช้บริการ และ การวางแผนด้านการจัดวางรูปแบบให้เป็น
ระเบียบเรียบร้อย หรือการจัดโซนนั่นเอง ส าหรับปัญหาที่พบว่ามีความแตกต่างกันก็คือ ปัญหาด้าน
การจัดการองค์กร ซึ่งพบว่าศูนย์การค้าไพรม์สแคว์ จะพบปัญหาในลักษณะนี้มากกว่าศูนย์การค้าเสริม
ไทยคอมเพล็กซ์ ซึ่งอาจจะสันนิษฐานได้ว่า ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจในลักษณะศูนย์การค้า 
ผู้ประกอบการเสริมไทย คอมเพล็กซ์ อาจจะมีประสบการณ์ด้านการบริหารจัดการมากกว่า
ผู้ประกอบการไพรม์สแคว์ อีกทั้งระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจที่ยาวนานกว่าด้วย ดังนั้นจึงสามารถ
สรุปได้ว่าประสบการณ์ และความรู้เกี่ยวกับธุรกิจศูนย์การค้าจึงเป็นประเด็นที่มีความส าคัญใน 
การออกแบบการบริหารจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสานได้  
  ปัญหาด้านการดึงดูดให้ผู้ใช้บริการมาใช้บริการศูนย์การค้า ถือเป็นปัญหาที่พบได้ทั้งสอง
ศูนย์การค้าที่ท าการศึกษา เนื่องจากเป็นประเด็นที่มีความส าคัญมาก ศูนย์การค้ามีวัตถุประสงค์ใน 
การดึงดูดให้มีผู้ใช้บริการจ านวนมาก เพ่ือเป็นการสร้างยอดขายให้แก่ผู้มาเช่าพื้นที่ของศูนย์การค้า  
ซึ่งถือเป็นลูกค้าทางตรง (Direct Client) ของศูนย์การค้า ดังนั้นการที่จะท าให้ศูนย์การค้าได้รับ 
ความนิยมและเป็นสถานที่ที่เป็นจุดหมายของผู้บริโภคนั้น เป็นโจทย์ที่ผู้ประกอบการศูนย์การค้า
จะต้องมีการวางแผนและศึกษาอย่างละเอียดรอบคอบ ต้องมีแผนปฏิบัติการอย่างชัดเจน และวัดผลได้ 
ซึ่งหากประสบผลส าเร็จ จะสามารถท าให้คู่ค้าสามารถสร้างยอดขายให้เกิดผลก าไรที่พอเพียงต่อค่าเช่า
และเป็นการสร้างชื่อเสียง การยอมรับและการพูดถึงในวงสังคมได้อย่างต่อเนื่องและยังยืนต่อไป  
  ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้น าเสนอโมเดลการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริ 
ภาคอีสาน โดยวิเคราะห์จากปัญหาที่พบ และน าเสนอแนวทางและความคิดเห็นที่กลั่นกรองจาก
ประสบการณ์ของผู้วิจัยในฐานะผู้ประกอบการศูนย์การค้าผู้หนึ่ง โดยน าเสนอโมเดล CHOTIKA  
โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
   1. การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ คือ C = Connection 
   2. ความซือ่สัตย์        คือ H = Honorable 
   3. การยึดมั่นที่ผลลัพธ์      คือ O = Outcome 
   4. ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม    คือ T = Tradition 
   5. การสร้างความประทับใจ    คือ I = Impression 
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   6. การเป็นเครือญาติ      คือ K = Kinship 
   7. การเข้าถึงง่าย        คือ A = Available 
  โดยผู้วิจัยจะอธิบายองค์ประกอบแต่ละประเด็น พอสังเขป ดังนี้  
   1. การสร้างความเชื่อมโยงสายสัมพันธ์  
    ยุคนี้ใครไม่มีคอนเนคชั่น ก็จะท างานล าบาก กว่าจะส าเร็จก็ต้องใช้เวลานาน 
จนถึงนานมาก นั่นเป็นข้อดีของการมีคอนเน็คชั่น แต่ข้อเสียที่ควรระมัดระวังก็คือ คอนเน็คชั่นที่ลึกซึ้ง
แนบแน่นของคนบางกลุ่ม น าไปสู่การร่วมมือกันท าสิ่งที่ไม่เหมาะไม่ควร เช่น ทุจริต โกงกิน เอาเปรียบ
ผู้อื่นคอนเนคชั่นเชิงบวกท่ีเกิดขึ้นจริง เป็นการสานสัมพันธ์กันระหว่างเพ่ือนฝูง ครูอาจารย์ ที่จะ
ช่วยเหลือเกื้อกูลกันในด้านสังคมและการพัฒนาตัวเองมากกว่าการหาประโยชน์เงินทอง เช่น คอนเน็คชั่น
เพ่ือนเก่าสมัยเรียนประถม มัธยม เพ่ือนมหาลัย เพ่ือนที่ท างาน วันเวลาผ่านไป ท าให้แต่ละคนต่างมี
เส้นทางชีวิตของตัวเอง แต่ว่าช่วงชีวิตหนึ่งซึ่งเรารู้จักกัน เคยเรียนหนังสือ หรือท างานด้วยกัน ผ่าน
ประสบการณ์ดี ๆ ร้าย ๆ มาด้วยกันคอนเน็คชั่นของคนกลุ่มนี้ก็จะเป็นการช่วยเหลือกันแบบติดต่อ 
ขอข้อมูลแจกซองกฐิน ผ้าป่า อัพเดทเรื่องเรียนของลูกหลาน ใครเรียนที่ไหน โรงเรียนไหนเป็นอย่างไร 
   2. ความซื่อสัตย์ 
    ความซื่อสัตย์ หมายถึง มีความซื่อตรง มั่นคงอยู่ในศีลธรรม มีความซื่อสัตย์ต่อ
ตนเองและผู้อื่น มีความสุจริตทางกาย ทางวาจา และทางใจ หรือ การประพฤติตรง ไม่เอนเอียง ไม่มี 
เล่ห์เหลี่ยม มีความจริงใจ ปลอดจากความรู้สึกล าเอียงหรืออคติ ผู้ที่มีความซื่อสัตย์ คือ ผู้ที่มีความ
ประพฤติตรง ทั้งต่อหน้าที่ ต่อวิชาชีพ ตรงต่อเวลา ไม่ใช้เล่ห์กล คดโกง ทั้งทางตรงและทางอ้อม  
รับรู้หน้าที่ของตนเองและปฏิบัติอย่างเต็มที่ถูกต้อง ปัจจุบันความซื่อสัตย์ จึงเป็นความส าคัญล าดับที่ 
ทุกองค์กรได้ให้ความส าคัญเพ่ิมมากขึ้นกว่าแต่ก่อน ทั้งในระดับครอบครัว ชุมชน องค์กร ประเทศ 
และระดับนานาชาติ ในอดีตการสรรหาบุคลากรที่มีความเก่งเป็นหลักก่อน ความขยัน และซื่อสัตย์ 
เป็นรอง เพราะในอดีต ข้อมูลการเรียนรู้ และเทคโนโลยีไม่ทันสมัยเหมือนอย่างในปัจจุบัน จึงจ าเป็น 
ต้องอาศัยคนที่มีความรู้ หรือมีทักษะอยู่แล้วมาท างานให้ เมื่อความเจริญทางวัตถุ เทคโนโลยีสูงขึ้น  
ท าให้คนเรียนรู้แลกเปลี่ยนความรู้ และทักษะได้ง่ายขึ้น ความเจริญทางด้านจิตใจก็กลับลดลง 
อย่างน่าใจหาย 
    ความไม่ซื่อสัตย์ ในอดีตเป็นเรื่องของการทุจริต เป็นความผิดแบบชัดเจน ผิดกฎ  
ผิดข้อตกลง ผิดระเบียบ แต่ปัจจุบันความไม่ซื่อสัตย์มีการกลายพันธุ์ตัวเองเป็นอย่างมาก โดยเป็นเรื่อง
ของการตั้งใจแก้ไข ปรับปรุง เขียนใหม ่หรือยกเว้น กฎ กติกา ระเบียบบางข้อ บางเรื่อง หลายข้อ  
หลายเรื่อง เพ่ือให้การไม่ซื่อสัตย์นั้น เป็นเรื่องที่ถูกต้องตามระเบียบ ตามกติกา ตามกฎหมาย หรือ 
อ้างว่าคนอ่ืน ก็ปฏิบัติแบบนี้มานานแล้ว หรือเชื่อตามความเห็นของตัวเอง หรือมีต้นแบบที่ผิด เป็นต้น 
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   3. การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ 
    การยึดมันที่ผลลัพธ์ สามารถอธิบายได้ด้วยค าว่า Result Oriented หมายถึง 
ท างานให้แล้วเสร็จตามก าหนด เกิดผลดีต่อหน่วยงานและส่วนรวมใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่าเหมือนหนึ่ง 
การใช้ทรัพยากรของตนเองเน้นการท างานโดยยึดผลลัพธ์เป็นหลัก มีการวัดผลลัพธ์ และค่าใช้จ่าย  
ซึ่งอาจขยายความได้ว่า เป็นพฤติกรรมการท างานในลักษณะดังต่อไปนี้ การปฏิบัติงานที่ได้รับ
มอบหมายให้แล้วเสร็จตามก าหนด โดยได้ผลลัพธ์ตามเป้าหมาย และคุ้มค่า ทั่งในส่วนของการใช้เงิน
และใช้เวลา ประสานงานกับทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้เกิดความเข้าใจในเป้าหมายและเนื้อหาสาระ
ของงานที่ตรงกัน ปฏิบัติงานด้วยความรอบคอบไม่ประมาท รักษาผลประโยชน์ให้แก่หน่วยงานอย่าง
เต็มความสามารถ ค านงึถึงการใช้ทรัพยากรอย่างประหยัด มีประสิทธิภาพประสิทธิผล การปฏิบัติงาน
โดยไม่ยึดติดกับกฎ ระเบียบที่เป็นอุปสรรคต่อการท างาน แต่มุ่งเป้าหมายขององค์การ โดยมีตัวชี้วัดที่
เป็นรูปธรรมว่าการท างานนั้น ๆ บรรลุเป้าหมายหรือไม่ มีการติดตามผลเป็นระยะ ๆ  
    การบริหารที่มุง่ผลสัมฤทธิ์ หมายถึง การบริหารที่เน้นผลผลิต (Outputs) และ
ผลลัพธ์ (Outcomes) โดยมีตัวชี้วัดผล (Indicators) ที่เป็นรูปธรรม การบริหารที่มุ่งผลสัมฤทธิ์กล่าว 
อีกนัยหนึ่งคือ การบริหารที่มุ่งเน้นความประหยัด (Economy) ความมีประสิทธิภาพ (Efficiency)  
และความมีประสิทธิผล (Effectiveness) นั่นเอง ความประหยัด คือ การใช้ปัจจัยน าเข้าหรือทรัพยากร
น้อยที่สุด ราคาต่ าที่สุด เวลาน้อยที่สุดในการผลิต ความมีประสิทธิภาพ คือ การเปรียบเทียบระหว่าง
ปัจจัยน าเข้ากับผลผลิต ถ้าใช้ทรัพยากรอย่างประหยัดและเกิดผลผลิตสูงก็ถือว่ามีประสิทธิภาพสูง  
ความมีประสิทธิผล คือ การเปรียบเทียบระหว่างวัตถุประสงค์กับผลผลิตและผลลัพธ์ หากบรรลุตาม
วัตถุประสงค์ก็ถือว่าเกิดประสิทธิผล ซึ่งดูจากทั้งปริมาณและคุณภาพ  
   4. ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม 
    ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม คือ การกระท าท่ีบุคคลยึดถือปฏิบัติสืบต่อกันมาเป็น
เวลานาน การที่คนหนึ่งกระท าการใดขึ้นมาครั้งแรกจะเรียกว่าจารีตประเพณียังไม่ได้ จะต้องให้คนอ่ืน  
ได้เห็นชอบในการกระท านั้นและประพฤติปฏิบัติตามกันจึงจะถือเป็นจารีตประเพณี จารีตประเพณี
เป็นการกระท าภายนอกของมนุษย์ เช่น การค้า การแต่งกาย การกินการอยู่ ซึ่งสังคมแต่ละกลุ่มหรือ
ชุมชนใดชุมชนหนึ่งเป็นผู้ก าหนดขึ้น จารีตประเพณีอาจแตกต่างกันได้ตามกาละเทศะ แม้ชนชาติ
เดียวกันก็ยังมีจารีตประเพณีที่แตกต่างกัน เช่น ภาษาพูดของคนเหนือและคนใต้ของประเทศไทยนั้น
แตกต่างกัน การแต่งกายของคนอินเดียซึ่งแตกต่างกับคนญี่ปุ่น หรือสตรีที่นับถือศาสนาอิสลามต้องมี
ผ้าคลุมหน้า เป็นต้น  
   5. การสร้างความประทับใจ 
    ความรู้สึกประทับใจเมื่อแรกพบ ความรู้สึกประทับใจในที่นี้อาจจะเป็นแง่บวก 
หรือ ความประทับใจในด้านลบก็ได้ ความประทับใจที่เราแต่ละคนมีต่อเหตุการณ์ หรือบุคคลก็



 

 

  164 

แตกต่างกันไปในแต่ละคน ขึ้นอยู่กับเราในตอนนั้น ขณะนั้นเราได้ข้อมูลครั้งแรกอย่างไร หรือในกรณี
เรื่องเดียวกันความรู้สึกของคนสองคนต่อสิ่งเดียวกัน ก็อาจจะต่างกันเป็นหน้ามือกับหลังมือได้เช่นกัน  
   6. การเป็นเครอืญาติ 
    คือการให้สัญลักษณ์ทางวัฒนธรรมต่อสิ่งที่เป็นชีววิทยา การศึกษาเครือญาติ 
ท าโดยการตีความรูปแบบการแต่งงานและการสืบทายาท ซึ่งเป็นการให้ก าเนิดและการแสดงตนเป็น 
พ่อแม่ ความสัมพันธ์ระหว่างระบบเครือญาติและเงื่อนไขทางชีววิทยามีความซับซ้อนมาก เนื่องจาก 
การจัดระเบียบและการส านึกในความเป็นญาติถูกควบคุมด้วยวัฒนธรรมอย่างเข้มงวด และระบบ 
เครือญาติยังเป็นเรื่องทางชีววิทยาที่เป็นตัวแบบให้กับการสร้างความสัมพันธ์ทางสังคม 
     รูปแบบของเครือญาติมีหลายชนิด ตัวอย่างเช่น ประเทศอินเดียความแตกต่าง
ของระบบเครือญาติขึ้นอยู่กับบุคคลที่เป็นพ่ีน้องฝ่ายชายข้างพ่อ ในชนพื้นเมืองอเมริกา ความสัมพันธ์
ของญาติเกิดจากพิธีกรรมการรับคนเข้าเป็นสมาชิกในครัวเรือน พิธีการเป็นพ่ีน้องร่วมสาบาน และ 
มีพระเจ้าองค์เดียวกัน อย่างไรก็ตามแนวคิดเกี่ยวกับเครือญาติในความหมายทางชีววิทยาและ
วัฒนธรรมที่คาบเก่ียวกันมีการพัฒนาไปช้า ลิวอิส เฮนรี มอร์แกน คือนักมานุษยวิทยาผู้บุกเบิก
การศึกษาระบบเครือญาติ เขาอธิบายว่าการศึกษาเปรียบเทียบการจัดระบบเครือญาติในแต่ละ
ประเภทจะท าให้เห็นวิวัฒนาการของวัฒนธรรม มอร์แกนเชื่อว่ารูปแบบเครือญาติของชนเผ่าต่างๆ  
ที่พบเห็นในปัจจุบันคือหลักฐานของสังคมระยะแรกของมนุษย์ 
   7. การเข้าถึงง่าย  
    หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางเยี่ยมชมหากลูกค้าสามารถเดินทางเข้าถึง 
ได้อย่างสะดวกและใกล้ชิด ก็จะเกิดอรรถรส ในการท่องเที่ยวได้ หากมีความสวยงาม แต่ขาดความ
สะดวกในการเข้าถึง ลูกค้าจะไม่เดินทางไป ดังนั้นจ าเป็นต้องด าเนินการสร้างสิ่งอานวยความสะดวก  
เช่น ถนน สะพาน ที่จอดรถ เพ่ืออ านวยความสะดวกในการเข้าถึงแก่ลูกค้า 
 
อภิปรายผล 
 
 การพัฒนาโมเดลโชติกานั้น เกิดจากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และ 
การสัมภาษณ์ในพ้ืนที่จริง ถึงความเป็นมาและปัญหาที่พบของศูนย์การค้าภาคอีสานทั้ง 2 แห่ง  
ท าการรวบรวมข้อมูล แยกหมวดหมู่ และท าการวิเคราะห์ เพ่ือหาแนวทางในการจัดการที่เหมาะสม 
ตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน โดยผู้วิจัยได้น าเสนอและอภิปรายโมเดลที่น าเสนอ 
เป็นรายองค์ประกอบ ดังนี้ 
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  1. ความเป็นมาของการพัฒนาศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ และไพรม์สแคว์ 
   การพัฒนาศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์เป็นไปตามด าริ ของเจ้าของในการสร้าง
ความเจริญให้แก่จังหวัดมหาสารคาม โดยการเริ่มต้นด้วยห้างเสริมไทย พลาซ่า และพัฒนามานับ
หลายสิบปี กลุ่มเสริมไทยพลาซ่าได้ ได้น าพาความพัฒนาความแปลกใหม่ และสร้างความประทับใจ
ให้แก่ ชาวจังหวัดมหาสารคาม โดยกว้างขวาง โดยการสร้างสมประสบการณ์ในการให้บริการ ท าให้
กลุ่มเสริมไทยมองเห็นความต้องการของผู้ใช้บริการภายในจังหวัดมาสารคามและ ตอบสนอง 
โดยการพัฒนาธุรกิจโดยขยายท าเลการให้บริการในเชิงรุก เพ่ือสร้างความสามารถในการเข้าถึงแก่
ประชาชนได้มากข้ึน ครบทุกเพศทุกวัย  
   จากการศึกษามูลเหตุของการขยายการบริการในเชิงรุก เนื่องจากเสริมไทยพลาซ่า
เดิม ตั้งอยู่ในท าเล ที่เป็นศูนย์กลาง หากแต่ยังมีข้อจ ากัดด้านการขยายพ้ืนที่ให้บริการ ดังนั้นจึงม ี
ความจ าเป็นที่ต้องขยายออกมาในพื้นที่อ่ืนที่มีศักยภาพ แต่ยังคงอยู่ในเขตเมือง ซึ่งจะตรงตาม
วัตถุประสงค์ในการส่งมอบบริการให้แกผู้บริโภคในพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคาม โดยสอดคล้องกับ
การศึกษาสาเหตุของการเพ่ิมจ านวนของ Community Mall ในเขตพ้ืนที่ภาคีสาน เนื่องจ านวน
ประชากรที่เพ่ิมขึ้น ความหนาแน่นของการจราจรในย่านชุมชนและใจกลางเมืองมีมากข้ึน รูปแบบ 
การด าเนินชีวิตของผู้คนเปลี่ยนไป มีความเร่งรีบมากขึ้น และต้องการความสะดวกมากขึ้น ต้นทุน 
การเดินทาง คือ ราคาน้ ามันท่ีสูงขึ้น การย้ายถิ่นของประชาชนจากกรุงเทพและภาคกลางเข้ามาใน
ภาคอีสานมีมากข้ึน จากผลกระทบของภัยธรรมชาติ ตลอดจนมุมมองของธุรกิจขนาดใหญ่ที่จะเปลี่ยน
มาใช้ภาคอีสานเป็นศูนย์กลางกระจายสินค้า รวมไปถึงการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC) ในอนาคต ท าให้เมืองหรือชุมชนในภาคอีสานขยายออกไป ดังนั้นจะพบว่าการปรับตัวของห้าง
เสริมไทย คอมเพล็กซ์ จึงเป็นไปตามลักษณะสังคม ค่านิยม ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม และการใช้ชีวิต
ที่เปลี่ยนแปลงไปของประชาชนชาวอีสาน  
   ในขณะที่การจัดตั้งห้างไพรม์สแคว์ นั้น หจก. ธัชปาธร ที่มีประสบการณ์ใน 
การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ในจังหวัดร้อยเอ็ดมายาวนาน และเป็นผู้น าในธุรกิจในกลุ่มโรงแรมธนินธร 
เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจในการขยาย Community Mall โดยรูปแบบของศูนย์การค้าไพรม์สแคว์  
เป็นรูปแบบของศูนย์การค้าแบบเปิด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ชาวจังหวดัร้อยเอ็ด 
โดยเลือกท่ีจะออกแบบการใช้ชีวิตให้เป็น สถานที่ตุ้มโฮม หรือ พบปะกัน ของประชาชนในจังหวัด 
ด้วยท าเลที่ตั้งกลางใจเมือง และใกล้สถานที่ท่องเที่ยว และสถานที่ส าคัญของทางราชการและโรงเรียน
ประจ าจังหวัดร้อยเอ็ด ถึงแม้ว่าจะยังได้รับการตอบรับจากผู้บริโภคไม่มากนัก แต่ทางผู้ประกอบการ 
ก็ยังมีเป้าหมายในการพัฒนาศูนย์การค้าให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค โดยมุ่งเน้นสร้างความผสมผสาน
กับวัฒนธรรม มีการวางแผนเนื้อหา และก าหนดเรื่องราว ให้ศูนย์การค้าสามารถเข้าถึงผู้คนได้มากข้ึน  
โดยแนวโน้มของการพัฒนาศูนย์การค้าแบบเปิดที่มีลักษณะสอดคล้องกับสภาพชุมชนเป็นที่ได้รับ 
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ความนิยมอย่างกว้างขวาง จากการศึกษาข้อมูลพบว่า มีโครงการ Community Mall เกิดข้ึนจ านวน 
19 โครงการ ได้แก่ จังหวัดขอนแก่นจ านวน 5 โครงการ จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 7 โครงการ 
จังหวัดอุดรธานี จ านวน 4 โครงการ จังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 1 โครงการ และจังหวัดชัยภูมิ 
จ านวน 2 โครงการ (อุษณีย์ ศรีสวัสดิ์, 2557: 38-56) 
   ภายใต้แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 (พ.ศ. 2560-2564)  
มีนโยบายในการส่งเสริม แผนงานส่งเสริมและสนับสนุนธุรกิจบริการที่มีศักยภาพ แผนงานพัฒนาและ
ฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวหลักและแหล่งท่องเที่ยวรองของประเทศ แผนงานส่งเสริมการท่องเที่ยวราย
สาขา อาท ิการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม การท่องเที่ยวทางน้ าและทางรถไฟ 
แผนงานส่งเสริมการท่องเที่ยวในเขตพัฒนาการท่องเที่ยว และท่ีส าคัญคือ แผนงานพัฒนาแหล่ง
ท่องเที่ยวเชิงสร้างสรรค์ท่ีมนุษย์สร้างขึ้น เพ่ือเป็นการสื่อสารและกระตุ้นการจับจ่ายใช้สอย เพ่ือพัฒนา
ให้ประเทศไทยเป็นจุดมุ่งหมายหลักของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติต่อไป  
  2. ปัญหาของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ และไพรม์สแคว์ 
   โดยการศึกษาสภาพปัญหาของศูนย์การค้าทั้งสองแห่งที่เป็นกรณีศึกษา จะท าการ 
ศึกษาปัญหาด้านการจัดการร่วมกับส่วนผสมทางการตลาด 4P’s เนื่องจากทั้งศูนย์การค้ามีความ
แตกต่างในด้านระยะเวลาและประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ท าให้การสรุปประเด็นปัญหาใน 
ด้านการจัดการจะมีความแตกต่างกัน โดยที่ในด้านการวางแผน พบว่า ปัญหาที่พบของศูนย์การค้า
ไพรม์สแคว์จะมีปริมาณมากกว่าศูนย์การค้าเสริมไทย คอมเพล็กซ์ ดังนี้ 
    2.1 ด้านการวางแผน  
     ปัญหาด้านการวางแผนพบว่า ห้างไพรม ์สแคว์ จะมีปัญหาด้าานการวางแผน
มากกว่า ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ ทั้งนี้อาจจะเนื่องจากระยะเวลาในการประกอบกิจการ  
โดยไพรม์สแคว์จะมีปัญหาด้านการจัดคนเข้าท างานที่ยังไม่มีโครงสร้างก าลังคนอย่างชัดเจน อีกท้ังไม่มี
การวางแผนในด้านการตลาดในการส่งเสริมให้ห้างได้รับการยอมรับจากผู้ใช้บริการ โดยแผนการตลาด 
ไม่ชัดเจน ขาดแผนในการจัดการโดยรวมเป็นการปฏิบัติงาน และไม่มีแผนธุรกิจของกิจการที่ชัดเจน  
ซึ่งถือว่าเป็นปัญหาใหญ่ขอศูนย์การค้า ไพรม์สแคว์ เพราะหากไม่มีการวางแผนที่ด ีและเป้าหมายใน 
การด าเนินกิจการในแต่ละไตรมาส รวมถึงเป้าหมายจากการประกอบการรายปีแล้ว ก็จะส่งผลกระทบ
ต่อการจัดการในด้านอ่ืน ไม่ว่าจะเป็น การจัดการองค์กร การจัดคนเข้าท างาน และการก ากับควบคุม 
เปรียบเสมือนการขาดแผนที่หรือลายแทง ท าให้ปัจจุบันปัญหาจึงไม่สามารถประเมินทิศทางในการ
ด าเนินงานต่อได้สมบูรณ์เท่าที่ควร ในขณะที่การบริหารจัดการด้านการวางแผนธุรกิจและการตลาด 
ของศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ มีทีมบุคคลากรที่ดูแลเรื่องแผนธุรกิจและแผนการตลาดโดยเฉพาะ 
โดยแผนกการตลาดของเสริมไทยคอมเพล็กซ์ มีพนักงานในแผนกมากถึง 20 คน แต่ในขณะที่ 
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ไพรม์สแคว์ ยังขาดบุคลากรที่จะดูแลในเรื่องนโยบายและแผนการตลาดที่ชัดเจน ซึ่งนโยบายส่วนใหญ่
จะมาจากการประชุมของ หจก. ธัชปาธร ซึ่งมีผู้บริหาร ควบคุมนโยบายและสั่งการตามวาระประชุม
เท่านั้น  
     เมื่อท าการศึกษาการจัดการของนักทฤษฎีหลายท่าน เช่น ฟาโย (Henri 
Fayol) ปี 1916 ที่เห็นว่าหน้าที่การจัดการ ประกอบด้วย POCCC ได้แก่ การวางแผน (Planning)  
การจัดองค์กร (Organizing) การสั่งการ (Commanding) การประสานงาน (Coordinating)  
การควบคุม (Controlling) ปี 1937 กูลิก และเออร์วิก (Gulick และ Urwick) เห็นว่ากระบวนการ
จัดการประกอบด้วย การวางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การจัดคนเข้าท างาน
(Staffing) การอ านวยการ (Directing) การประสานงาน (Coordinating ) การรายงานผล (Reportin) 
และการงบประมาณ (Budgeting) ซึ่งนิยมเรียกย่อว่า POCDCORB ครั้งเมื่อเข้าปี 1972 แฮร์โรลด์
คูนตซ์ (Harold D. Koontz) มีความเห็นว่าหน้าที่ทางการจัดการ คือ POSDC ได้แก่ การวางแผน 
(Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การจัดคนเข้าท างาน (Staffing) การอ านวยการ 
(Directing) และการควบคุม (Controlling) จะพบว่าทฤษฎีการจัดการจะให้ความส าคัญกับการ
วางแผนและวางนโยบายขององค์กร โดยกระบวนการวางแผนที่ดีจะต้องประกอบด้วยผู้บริหารและ
พนักงานภายในองค์กรการวางแผนจะช่วยให้องค์กรก าหนดข้อดีจากโอกาสภายนอกและท าให้เกิด 
ผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต่ าสุด โดยต้องมองเหตุการณ์ในอดีตและปัจจุบัน เพ่ือคาดคะเน
เหตุการณ์ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต  
     การวางแผน ประกอบด้วย การพัฒนาภารกิจ (Mission) การคาดคะเน
เหตุการณ์ปัจจุบัน เหตุการณ์อนาคต และแนวโน้มการก าหนดวัตถุประสงค์ และการเลือกกลยุทธ์ 
ที่ใช้การวางแผนจะช่วยให้ธุรกิจปรับตัวสู่การเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถก าหนดเป้าหมายได้ 
การบริหารเชิงกลยุทธ์นั้นต้องการให้องค์กรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) มากกว่าที่จะเป็นเชิง
รับ (Reactive) องค์กรที่ประสบความส าเร็จจะต้องควบคุมอนาคตขององค์กรมากกว่าที่จะรอรับผล
จากอิทธิพลสภาพแวดล้อมภายนอกและเหตุการณ์ที่เกิดข้ึนการตัดสินใจ (Decision Making) ถือเป็น
ส่วนหนึ่งของการวางแผน ดังนั้นสิ่งที่ไพรม์สแคว์ต้องเร่งด าเนินการคือการจัดท าแผนการตลาดและ
แผนธุรกิจเพ่ือก าหนดทิศทางของศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริเศรษฐกิจพอเพียงขึ้น  
    2.2 ด้านการจัดการองค์กร 
     ในลักษณะใกล้เคียงกันในด้านการวางแผน ศูนย์การค้า ไพร์มสแคว์ ยังขาด 
การจัดการองค์กรที่ดี โดยปัญหาที่พบด้านค่าจ้างแรงงาน การให้คนท างานไม่เหมาะกับความรู้
ความสามารถ การขาดส านักงานหรือสถานที่ท างานที่เป็นสัดส่วน โดยสิ่งที่ต้องเร่งด าเนินการคือ  
การก าหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการแบ่งงานประกอบด้วยงานที่
ก าหนดออกมาเป็นแผนก การจัดแผนก และการมอบอ านาจหน้าที่ (Delegating Authority)  
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การแยกงานออกเป็นงานย่อยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบัติ
ของงงาน (Job Specification) เครื่องมือเหล่านี้มีความชัดเจนส าหรับผู้บริหารและพนักงาน  
ซึ่งต้องการทราบลักษณะของงานการก าหนดแผนกในโครงสร้างขององค์กร (Organization Structure) 
ขนาดของการควบคุม (Span of Control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of Command) 
     ในขณะที่ เสริมไทยคอมเพล็กซ์ มีการจัดองค์กรที่ยอดเยี่ยม แยกเป็น 
แผนกชัดเจน แยกส่วนส านักงานและส่วนหน้าร้านหรือส่วนต้อนรับลูกค้าชัดเจน มีการแบ่งสาย 
การบริหารงานอย่างชัดเจน มีการจัดองค์กรที่มีความช านาญจากผู้บริหารที่มีประสบการณ์และ 
มีความเชี่ยวชาญในการจัดการทรัพยากรบุคคลและการบริหารศูนย์การค้าโดยตรง  
    2.3 ด้านการจัดคนเข้าท างาน 
     การบริหารจัดการต้องมีความสอดคล้องกับการวางแผน เนื่องจากจ าเป็นที่
ต้องมีความเหมาะสมและพอเพียงในการที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยส่วนนี้พบว่า 
ปัญหาของเสริมไทย คอมเพล็กซ์ที่มีการจัดการและหน่วยงานที่เก่ียวกับการวางแผนพัฒนาทรัพยากร
บุคคลอยู่แล้ว ท าให้ปัญหาด้านการจัดคนเข้าท างานของเสริมไทยคอมเพล็กซ์ พบน้อยมาก ในขณะที่
ห้างไพร์มสแคว์ เพ่ิงเริ่มด าเนินงานจึงพบปัญหาในการจัดการอย่างมาก เนื่องจากยังไม่มีหน่วยงานที่
จัดการด้านการจัดคนเข้าท างานอย่างชัดเจน ท าให้ปัญหาที่เจอโดยส่วนใหญ่ จะเป็นด้านค่าแรง  
การจัดคนเข้าท างานที่ไม่เหมาะสมตลอดจน จ านวนคนไม่เหมาะกับปริมาณงานที่ท า  
    2.4 ด้านการก ากับและการควบคุม  
     การบริหารด้านการก ากับและการควบคุมของเสริมไทยคอมเพล็กซ์เป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ เมื่อพิจารณาปัญหาด้านการก ากับควบคุมแล้วพบว่า มีปัญหาน้อยมาก  
ซึ่งมีความแตกต่างจากศูนย์การค้าเปิดใหม่ อย่างเช่น ไพรม์สแคว์ ที่พึงจะเริ่มด าเนินงานที่การบริหาร
จัดการและการก ากับควบคุมยังไม่สมบูรณ์นัก ซึ่งมักจะพบปัญหาด้านการจัดการอยู่ในประมาณมาก 
ดังนั้นในการจัดการศูนย์การค้า ในด้านการก ากับและการควบคุม จ าเป็นต้องมีการวางแผนการจัดการ
อย่างดี โดยที่จะต้องมีการวางแผนรูปแบบโมเดลการจัดการแยกส่วนกัน โดยบทบาทส าคัญของ 
การควบคุมได้ว่าอยู่ที่ค า 4 ค า ได้แก่ มาตรฐาน (Standard) การวัดผล (Measurement)  
การเปรียบเทียบ (Comparison) และการปฏิบัติ (Take Action) โดยการควบคุมจะครอบคลุมดูแล
พ้ืนที ่4 พ้ืนที่ใหญ่ๆ ของการบริหาร (Robbins, 1997: 391) กล่าวคือ พฤติกรรมบุคคลในองค์กร 
การเงิน การปฏิบัติการ และข้อมูลข่าวสารทรัพยากรประกอบด้วย มนุษย ์สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
การเงิน ตลอดจนทรัพยากรข้อมูลขององค์กร ซึ่งผู้บริหารจะเป็นบุคคลที่ท าหน้าที่ในกระบวนการ
บริหารจัดการทรัพยากรขององค์กรโดยอาศัยหน้าที่ทั้ง 4 ประการดังกล่าว ซึ่งจะต้องมีการวางแผน 
ให้แล้วเสร็จ ก่อนที่จะเปิดให้บริการแก่ผู้บริโภค จึงเป็นที่มาของการวางแผนโมเดลรูปแบบการจัดการ
ที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ภาคอีสาน  
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  2. การพัฒนาโมเดลการจัดการ CHOTIKA 
   การพักผ่อนหย่อนใจของคนไทยคนไทยชอบด าเนินชีวิตอย่างสบายมีการพักผ่อน
ควบคู่กันไปกับการท างาน การพักผ่อนของคนไทยโดยเฉพาะ การพักผ่อนในบ้านการพักผ่อนหย่อนใจ
นอกบ้านได้แก่การดูภาพยนตร์ ชมร้านสรรพสินค้าพักผ่อนหย่อนใจตามชายหาดทัศนะศึกษาสถานที่
ต่างๆสวนสาธารณะ การพักผ่อนหย่อนใจของชาวชนบท อาจมีกิจกรรมสังสรรค์ระหว่างสมาชิกใน
ครอบครัวและเพ่ือนบ้าน เช่น การเล่นการพนัน การเล่นพื้นเมืองเช่นชักเย่อกระโดดเชือกตะกร้อ 
มวยไทย และเล่นว่าวคนไทยรักสนุก ในการท างานมักแทรกด้วยการเล่นควบคู่กันไป เช่น การเก่ียว
ข้าวก็มักมีการร้องร าท าเพลง หรอืเมื่อเสร็จกิจกรรมหนึ่งก็มักมีการพักผ่อนหย่อนใจลักษณะเช่นนี้ 
มีมาตั้งแต่อดีต และปัจจุบันก็ยังคงเป็นอยู่ (พนมพร สารสิทธิยศ, 2552)  
   โดยการมีศูนย์การค้าที่เอ้ือต่อการด ารงชีวิตพ้ืนฐานของผู้คนในท้องถิ่นเป็นการ
ตอบสนองความต้องการในการพักผ่อนหย่อนใจได้เป็นอย่างดี ดังจะเห็นได้ว่าศูนย์การค้าต่างที่จะ
ออกแบบเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างครอบคลุม มากยิ่งข้ึน  
   ภายใตห้ลักการส าคัญตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสานเป็นการผนวกกับ 
จุดแข็งในด้านของทรัพยากรธรรมชาติ เชื่อมโยงกับภาคการผลิตทั้งเกษตร อุตสาหกรรม และบริการ
อย่างเป็นระบบ ทุนวัฒนธรรมจึงเปรียบเสมือน “แก่น” ของแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน 
การพัฒนาเป็นอุตสาหกรรมวัฒนธรรมทั้งผลิตภัณฑ์ที่เป็นสินค้าและการท่องเที่ยว หลายประเทศใน
ยุโรปและเอเชียใช้แนวความคิดนี้ในการพัฒนาและสร้างชื่อเสียงให้แก่ประเทศให้ความส าคัญกับ
วัฒนธรรมทั้งในเชิงการอนุรักษ์และการน าวัฒนธรรมเป็นทุนเชื่อมโยงสู่การการพัฒนาทั้งทางสังคม
และเศรษฐกิจในยุคโลกาภิวัฒน์ เกิดการแลกเปลี่ยนสินค้าและวัฒนธรรมน ามาซึ่งการหลั่งไหลของ
สินค้าและวัฒนธรรมจากประเทศหนึ่งสู่ประเทศหนึ่ง  
   การสร้างสรรค์ศูนย์การค้าแบบคอมมูนิตี้มอลล์ ถือเป็นหนึ่งในการพัฒนาเศรษฐกิจ 
ตามแนวทางโครงการพระราชด าริภาคอีสาน เนื่องจากมีการผนวกเอาความโดดเด่นของชุมชน  
ทั้งท่ีเป็นแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติและแหล่งท่องเที่ยวที่มนุษย์สร้างเองเข้าด้วยกัน ท าให้เกิด 
การส่งเสริมรายได้ชุมชน และน าเชื่อเสียงมาสู่ชุมชนอย่างสร้างสรรค์ เป็นการสร้างสรรค์เศรษฐกิจ 
ตามแนวทางโครงการพระราชด าริที่ตองสนองชุมชนด้วย  
   ศูนย์การค้าแบบคอมมิวนิตี้มอลล์เป็นศูนย์การค้าที่มีลักษณะของงานบริการ  
โดย Kotler กล่าวว่า การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหนึ่งหรือบุคคลคนหนึ่งน าเสนอต่อ
หน่วยงานอีกแห่งหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสัมผัสได้และไม่เป็นผลให้เกิดความ
เป็นเจ้าของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเกี่ยวข้องหรืออาจไม่เกี่ยวข้องกับการผลิตภัณฑ์เป็น
กิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่สนองตอบต่อความต้องการแก่ลูกค้า ทางกายภาพ  
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โดยสามารถสรุปลักษณะงานบริการที่ส าคัญของศูนย์การค้าแบบคอมมิวนิตี้มอลล์ ได้ 4 ประการ ดังนี้ 
(Kotler, 2000) 
    1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการไม่สามารถจับต้องได้ ดังนั้น
กิจการต้องหาหลักประกันที่แสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากบริการ ได้แก่ สถานที ่(Place)  
ต้องสามารถสร้างความเชื่อมั่น และความสะดวกให้กับผู้ที่มาใช้บริการบุคคล (People) พนักงาน
บริการต้องแต่งตัวให้เหมาะสม บุคลิกด ีพูดจาดี เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเกิดความเชื่อมั่น
ว่าบริการจะดีด้วยเครื่องมือ (Equipment) อุปกรณ์เกี่ยวข้องกับการให้บริการ ต้องมีประสิทธิภาพ
ให้บริการรวดเร็ว และให้ลูกค้าพอใจวัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและ
เอกสารการโฆษณา จะต้องสอดคล้องกับลักษณะของการบริการที่เสนอขายและลักษณะของลูกค้า
สัญลักษณ ์(Symbols) ชื่อ หรือ เครื่องหมายตราสินค้าที่ใช้ในการบริการเพ่ือให้ผู้บริโภคเรียกได้
ถูกต้อง และสื่อความหมายได้ และราคา (Price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกับระดับการ
ให้บริการที่ชัดเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่แตกต่าง 
    2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็น 
ทั้งการผลิต และการบริโภคในขณะเดียวกัน ผู้ขายแต่ละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไม่สามารถให้คน
อ่ืนให้บริการแทนได้ เพราะต้องผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ท าให้การขายบริการอยู่ในวงจ ากัด 
ในเรื่องของเวลา 
    3. ไม่แน่นอน (Variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับผู้ขาย
บริการจะเป็นใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน อย่างไร 
    4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้เหมือนสินค้า
อ่ืน ดังนั้นถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทันหรือไม่มีลูกค้า 
     เป้าหมายของการให้บริการของศูนย์การค้านั้น คือ การสร้างความพึงพอใจ 
แก่ผู้ใช้บริการ ดังนั้นการที่จะวัดการให้บริการว่าจะบรรลุเป้าหมายหรือไม่นั้น วิธีหนึ่ง คือ การวัด
ความพึงพอใจของประชาชนผู้รับบริการ เพราะการวัดความพึงพอใจนี้ เป็นการตอบค าถามว่า
หน่วยงานมีหน้าที่ให้บริการมีความสามารถสนองตอบต่อความต้องการของประชาชนได้หรือไม่ 
เพียงใด อย่างไร หรือการบริการของศูนย์การค้าเป็นการปฏิบัติรับใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการและ
ความจ าเป็นของลูกค้าหรือคนที่มาขอรับบริการ บริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสัมผัสจับต้องได้หรือแสดง
ความเป็นเจ้าของได้ แต่สามารถที่จะถูกรับรู้ในเชิงความพึงพอใจและสามารถช่วยรักษาลูกค้าไว้ได้ 
     การวิจัยครั้งนี้เป็นคุณลักษณะของรูปแบบเป็นการสร้างมโนทัศน์ใหม่  
ในการน าหลักการจัดการศูนย์การค้าตามแนวทางโครงการพระราชด าริเศรษฐกิจพอเพียงภาคอีสาน  
ซึ่งคลอบคลุมการจัดการด้านบุคลากร งบประมาณ สิ่งอ านวยความสะดวก อุปกรณ์ รวมถึงศิลปะและ 
วัฒนธรรม โดยศึกษาจากปัญหา จุดเด่น และการสังเกตเพ่ือน ามาร่างเป็นโมเดลในการจัดการเศรษฐกิจ  



 

 

  171 

สร้างสรรค ์โดยสร้างเป็นโมเดลที่เรียกว่า โมเดลการจัดการโชติกา ประกอบด้วย องค์ประกอบหลัก  
7 ประการ ได้แก่ การสร้างการเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ คือ C = Connection ความซื่อสัตย์ คือ H = 
Honorable การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ คือ O = Outcome ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม คือ T = Tradition 
การสร้างความประทับใจคือ I = Impression การเป็นเครือญาติ คือ K = Kinship การเข้าถึงง่ายคือ 
A = Available โดยมีวัตถุประสงค์ว่า จะสามารถน าไปใช้ได้จริงในการสรรค์สร้างเศรษฐกิจใน 
การจัดการศูนย์การค้า ภาคอีสาน ดังได้อธิบายรายละเอียดมาแล้ว  
     โดยความสอดคล้องกับ หลักการส าคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติฉบับที ่12 (พ.ศ. 2560-2564) โดยการพัฒนาประเทศในระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับที ่12  
จะมุ่งบรรลุเป้าหมายในระยะ 5 ปี ที่จะสามารถต่อยอดในระยะต่อไปเพื่อให้บรรลุเป้าหมายการพัฒนา
ระยะยาวตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี โดยมี หลักการส าคัญของแผนพัฒนาฯ ดังนี้ 1. ยึด “หลักปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง” 2. ยึด “คนเป็นศูนย์กลางการพัฒนา” 3. ยึด “วิสัยทัศน์ภายใต้ยุทธศาสตร์
ชาติ 20 ปี” 4. ยึด “เป้าหมายอนาคตประเทศไทยปี 2579” 5. ยึด “หลักการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ
ที่ลดความเหลื่อมล้ าและขับเคลื่อนการเจริญเติบโต และ 6. ยึด “หลักการน าไปสู่การปฏิบัติให้เกิดผล
สัมฤทธิ์อย่างจริงจังใน 5 ปีที่ต่อยอดไปสู่ผลสัมฤทธิ์ที่เป็นเป้าหมายระยะยาว”  
     นอกจากนั้นตามแนวทางปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง มุ่งเน้นให้ผู้ผลิต หรือ
ผู้บริโภค พยายามเริ่มต้นผลิต หรือบริโภคภายใต้ขอบเขต ข้อจ ากัดของรายได้ หรือทรัพยากรที่มีอยู่ 
ไปก่อน ซึ่งก็คือ หลักในการลดการพ่ึงพา เพ่ิมขีดความสามารถในการควบคุมการผลิตได้ด้วยตนเอง 
และลดภาวะการเสี่ยงจากการไม่สามารถควบคุมระบบตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ เศรษฐกิจ
พอเพียงมิใช่หมายความถึง การกะเบียดกระเสียนจนเกินสมควร หากแต่อาจฟุ่มเฟือยได้เป็นครั้งคราว
ตามอัตภาพ แต่คนส่วนใหญ่ของประเทศ มักใช้จ่ายเกินตัว เกินฐานะที่หามาได้เศรษฐกิจพอเพียง 
สามารถน าไปสู่เป้าหมายของการสร้างความมั่นคงในทางเศรษฐกิจได้ เช่น โดยพื้นฐานแล้ว ประเทศ
ไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม เศรษฐกิจของประเทศจึงควรเน้นที่เศรษฐกิจการเกษตร เน้นความมั่นคง
ทางอาหาร เป็นการสร้างความม่ันคงให้เป็นระบบเศรษฐกิจในระดับหนึ่ง จึงเป็นระบบเศรษฐกิจที่ 
ช่วยลดความเสี่ยง หรือความไม่ม่ันคงทางเศรษฐกิจในระยะยาวได้  
     เศรษฐกิจพอเพียง สามารถประยุกต์ใช้ได้ในทุกระดับ ทุกสาขา ทุกภาคของ
เศรษฐกิจ ไม่จ าเป็นจะต้องจ ากัดเฉพาะแต่ภาคการเกษตร หรือภาคชนบท แม้แต่ภาคการเงิน  
ภาคอสังหาริมทรัพย์ และการค้าการลงทุนระหว่างประเทศ โดยมีหลักการที่คล้ายคลึงกันคือ  
เน้นการเลือกปฏิบัติอย่างพอประมาณ มีเหตุมีผล และสร้างภูมิคุ้มกันให้แก่ตนเองและสังคม 
     โดยจากการวิเคราะห์แก่นแท้ของหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงตามแนว
พระราชด าริ เศรษฐกิจพอเพียง ซึ่งเป็นปรัชญาที่ชี้แนวทางการด ารงอยู่และปฏิบัติตนของประชาชน 
ในทุกระดับ รวมถึงระดับรัฐบาลในการพัฒนาและบริหารประเทศ ให้ด าเนินไปในทางสายกลาง  
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เป็นแนวทางการแก้ไขเพ่ือให้รอดพ้น และสามารถด ารงอยู่ได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนภายใต้กระแส 
โลกาภิวัฒน์ และความเปลี่ยนแปลง ดังนี้ 
       1. ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดีที่ไม่น้อยเกินไปและไม่มาก
จนเกินไป โดยไม่ไปเบียดเบียนตนเองและผู้อื่น เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยู่ในระดับพอประมาณ 
      2. ความมีเหตุผล หมายถึง การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับความพอเพียงนั้น 
จะต้องเป็นไปอย่างมีเหตุมีผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนค านึงถึงผลที่คาดว่าจะ
เกิดข้ึนจากการกระท านั้น อย่างรอบคอบ 
      3. ภูมิคุ้มกัน หมายถึง การเตรียมตัวให้พร้อมรับผลกระทบ และ 
การเปลี่ยนแปลง ที่เกิดข้ึน โดยค านึงถึงความเป็นไปได้ของสถานการณ์ ที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต 
โดยมีเงื่อนไข ของการตัดสินใจและด าเนินกิจกรรม ให้อยู่ในระดับที่พอเพียง 2 ประการ ดังนี้ 
        3.1 เงื่อนไขความรู้ ประกอบด้วย ความรู้เกี่ยวกับวิชาการที่เก่ียวข้อง 
รอบด้าน ความรอบคอบที่จะน าความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เชื่อมโยงกัน เพ่ือประกอบการวางแผน
เพ่ือจะได้ระมัดระวังในการปฏิบัติ 
        3.2 เงื่อนไขคุณธรรม ที่จะเป็นตัวสร้างเสริม อันประกอบด้วย  
ความตระหนักในคุณธรรม ความซื่อสัตย์สุจริต มีความอดทน มีความเพียร เพ่ือใช้สติปัญญาใน 
การด าเนินชีวิต 
     ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง ที่ทรงพระกรุณาปรับปรุงแก้ไขพระราชทาน
ข้างต้น เป็นที่มาของ นิยาม “3 ห่วง 2 เงื่อนไข" ที่คณะอนุกรรมการขับเคลื่อนเศรษฐกิจพอเพียง 
ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ น ามาใช้ในการรณรงค์เผยแพร่
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ผ่านช่องทางอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งประกอบด้วย ความพอประมาณ มีเหตุผล  
มีภูมิคุ้มกัน บนเงื่อนไข ความรู้และคุณธรรม 
     โดยการสร้างโมเดลการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสานตามแนวพระราชด าริ
เศรษฐกิจพอเพียงนี้ได้พัฒนาออกมาเป็น โมเดล โชติกาท่ีมีการน าองค์ความรู้ของชุมชนท้องถิ่นเข้ามา
บูรณาการจัดการสร้างความยั่งยืนให้แก่ชุมชนและเศรษฐกิจได้อย่างลงตัว โดยสามารถแยกแยะได้ 
ดังตาราง 2 
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ตาราง 2 การเปรียบเทียบโมเดลกับหลักเศรษฐกิจพอเพียงตามแนวพระราชด าริ 
 

ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง รายละเอียด 

ความพอประมาณ ความซื่อสัตย์ คือ H = Honorable, ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม คือ 
T = Tradition, การเป็นเครือญาติ คือ K = Kinship 

ความมีเหตุผล การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ คือ O = Outcome, การสร้างการเชื่อมโยงสาย
สัมพันธ์ คือ C = Connection 

ภูมิคุ้มกัน การเข้าถึงง่ายคือ A = Available, การสร้างความประทับใจคือ  
I = Impression  

 
     โดยที่มีเงื่อนไขทั้งด้านความรู้และด้านคุณธรรมเป็นองค์ประกอบในโมเดลการ
จัดการโชติกาซ่ึงอยู่บนรากฐานความพอเพียงทั้งในด้านความซื่อสัตย์ การยึดมั่นในระบบเครือญาติ
และการเทิดทูนไว้ซึ่งขนบธรรมเนียมและวัฒนธรรม  
     เศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาที่เป็นทั้งแนวคิด หลักการ และแนวทางปฏิบัติ
ตนของแต่ละบุคคล และองค์กร โดยค านึงถึงความพอประมาณกับศักยภาพของตนเอง และสภาวะ
แวดล้อม ความมีเหตุมีผล และการมีภูมิคุ้มกันที่ดีในตัวเอง โดยใช้ความรู้อย่างถูกหลักวิชาการด้วย
ความรอบคอบและระมัดระวัง ควบคู่ไปกับการมีคุณธรรม ซื่อสัตย์สุจริต ไม่เบียดเบียนกัน แบ่งปัน 
ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน และร่วมมือปรองดองกันในสังคม ซึ่งจะช่วยเสริมสร้างสายใยเชื่อมโยงคนใน
ภาคส่วนต่าง ๆ ของสังคมเข้าด้วยกัน สร้างสรรค์พลังในทางบวก น าไปสู่ความสามัคคี การพัฒนาที่
สมดุลและยั่งยืน พร้อมรับต่อการเปลี่ยนแปลงภายใต้กระแสโลกาภิวัฒน์ได้ การน าเศรษฐกิจพอเพียง
ไปประยุกต์ใช้ ต้องค านึงถึง 4 มิต ิดังนี้ 
      1. ด้านเศรษฐกิจ 
         ลดรายจ่าย / เพ่ิมรายได ้/ ใช้ชีวิตอย่างพอควร / คิดและวางแผน
อย่างรอบคอบ / มีภูมิคุ้มกัน / ไม่เสี่ยงเกินไป / การเผื่อทางเลือกส ารอง 
      2. ด้านสังคม 
       ช่วยเหลือเกื้อกูล / รู้รักสามัคค ี/ สร้างความเข้มแข็งให้ครอบครัวและ
ชุมชน 
      3. ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 
       รู้จักใช้และจัดการอย่างฉลาดและรอบคอบ / เลือกใช้ทรัพยากรที่มีอยู่
อย่างรู้ค่าและเกิดประโยชน์สูงสุด / ฟ้ืนฟูทรัพยากรเพ่ือให้เกิดความยั่งยืนสูงสุด 
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      4. ด้านวัฒนธรรม 
       รักและเห็นคุณค่าในความเป็นไทย เอกลักษณ์ไทย / เห็นประโยชน์
และคุ้มค่าของภูมิปัญญาไทย ภูมิปัญญาท้องถิ่น / รู้จักแยกแยะและเลือกรับวัฒนธรรมอื่น ๆ 
     โดยเมื่อน าโมเดลการจัดการโชติกามาท าการวิเคราะห์ร่วมกับองค์ประกอบ 
ทั้ง 4 มิต ิพบความสัมพันธ์ในการพัฒนาโมเดล ดังตาราง 3 
  
ตาราง 3 การเปรียบเทียบโมเดลโชติกากับองค์ประกอบ 4 มิติของแนวทางโครงการตามพระราชด าริ 
 

เศรษฐกิจพอเพียง รายละเอียด 

ด้านเศรษฐกิจ การยึดมั่นที่ผลลัพธ์ คือ O = Outcome, 

ด้านสังคม การสร้างการเชื่อมโยงสายสัมพันธ์ คือ C = Connection 

ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม การเข้าถึงง่ายคือ A = Available, การสร้างความประทับใจ
คือ I = Impression  

ด้านวัฒนธรรม ความซื่อสัตย์ คือ H = Honorable, ขนบธรรมเนียม
วัฒนธรรม คือ T = Tradition, การเป็นเครือญาติ คือ K = 
Kinship 

 
ข้อเสนอแนะ 
 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  1.1 ควรมีการจัดกิจกรรมทางวัฒนธรรมในศูนย์การค้า 
  1.2 ควรมีการน า เอาเศรษฐกิจสร้างสรรค์เพ่ือจัดการภูมิปัญญาและวิถีในการด าเนินชีวิต 
และจัดการพัฒนาแหล่งเรียนรู้ทางวัฒนธรรมในระดับบุคคลให้มีความความสามารถ รู้จักการวางแผน
แบบมีส่วนร่วม มีความรอบคอบในการท ากิจกรรม  
  1.3 ควรน าโมเดลการจัดการเศรษฐกิจสร้างสรรค์ไปทดลองใช้จริงในการจัดการศูนย์การค้า 
 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  2.1 ควรมีการวิจัยในเชิงปริมาณเพ่ือศึกษาการจัดการศูนย์การค้า  
  2.2 ควรมีการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคและวัฒนธรรมการจัดการที่มีต่อการตัดสินใจใช้
บริการของผู้ใช้บริการ 
  2.3 ควรมีการวิจัยขยายให้มีโมเดลการจัดการที่น าไปใช้ได้ง่ายยิ่งขึ้น 
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รายช่ือผู้ที่ให้สัมภาษณ์ในการวิจัย  
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล หน่วยงาน หมายเหตุ 

1 ชมณัฐ รอดบุญ
ธรรม 

เจ้าหน้าที่พาณิชย์จังหวัดร้อยเอ็ด Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

2 พัฒนพงศ์ ศรีทอง ผู้อ านวยการกองช่างเทศบาล Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

3 วนิดชา ตั้งใจ วัฒนธรรมจังหวัดร้อยเอ็ด Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

4 บรรจง โฆษิต
จิรนันท์ 

นายกเทศมนตรีเทศบาลเมืองร้อยเอ็ด Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

5 สิงห์ทอง พลลา ผู้ก ากับการสถานีต ารวจภูธรจังหวัด
มหาสารคาม 

Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

6 สมชาย นุ่มโต  ผู้ก ากับการสถานีต ารวจภูธรจังหวัด
ร้อยเอ็ด 

Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

7 อาคม ภูสีฤทธิ์ ผู้น ากลุ่มอาชีพขายเครื่องมือแพทย์ บริษัท 
ไทยแอทลาสต์ ลิ้งค ์จ ากัด  

Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

8 ปรีญาภัทร ปราณี
จิต 

ผู้น ากลุ่มอาชีพขายอุปกรณ์ก่อสร้าง  Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

9 ชนนิกาญจน์ สิทธิ
ศักดิ์นวกุล 

ผู้น ากลุ่มอาชีพ Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 

10 ปาณิศา โสภาวะนัส ผู้น ากลุ่มอาชีพ Focus group วันที่ 10 
กันยายน 2559 
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กลุ่มผู้ปฏิบัติภาครัฐ 
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล หน่วยงาน หมายเหตุ 

1 ศิริชัย ทาทอง เจ้าหน้าที่กองช่าง   สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 4 
ธันวาคม 2559 

2 สมบูรณ์ นาดี เจ้าหน้าที่กองช่าง   สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 21 
ธันวาคม 2559 

3 ทัศนีย์ ดาขุนทอง นักวิชาการพาณิชย์จังหวัด สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 2 
ธันวาคม 2559 

4 ศิริพงษ์ วิิวัฒน์เกษมชัย นักวิชาการพาณิชย์จังหวัด สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 18 
มกราคม 2559 

5 นิดชา ตั้งใจ นักวิชาการวัฒนธรรมจังหวัด สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 2 
ธันวาคม 2559 

6 นางลักษมี รุจิระมานนท์ เจ้าหน้าที่ส่งเสริมอุตสาหกรรม
จังหวัด 

สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 2 
ธันวาคม 2559 

7 ธีรพงศ์ ไชยราช เจ้าหน้าที่ส่งเสริมอุตสาหกรรม
จังหวัด 

สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 19 
ธันวาคม 2559 
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กลุ่มผู้ปฏิบัติภาคชุมชน   
 

ล าดับ 
ที ่

ชื่อ-สกุล หน่วยงาน หมายเหตุ 

1 ทวิชนม์ จันทร์เทพ ผู้จัดการศูนย์การค้าไพรม์แคว์ สัมภาษณ์ โดย โชติกา 
พรทินผล เมื่อ 2 ธันวาคม 
2559 

2 หนึ่งฤทัย  ขัตฤกษ์ พนักงานฝ่ายขาย ไพรม ์สแคว์ 

3 พรไพลิน  วังมะฤกษ์  พนักงานฝ่ายขาย  ไพรม ์สแคว์ 

4 ภัทรดา  ศิริเวช พนักงานฝ่ายขาย ไพรม ์สแคว์ 

5 อรณี  สุวรรณศรี พนักงานฝ่ายขาย ไพรม ์สแคว์ 

6 ปทุมมา  ตรีกุล  พนักงานฝ่ายขาย เสริมไทย คอมเพล็กซ์ 

7 ประวีณา  แก้วกาหลง  พนักงานฝ่ายขาย เสริมไทย คอมเพล็กซ์ 

8 สมบูรณ์ ดาธรรมา พนักงานรักษาความปลอดภัย เสริมไทย คอมเพล็กซ์ 

9 อรวรรณ  สาคะรินทร์  พนักงานรักษาความปลอดภัย ไพรม ์สแคว์ 

10 สุนารี  สายอุราช พนักงานรักษาความปลอดภัย เสริมไทย คอมเพล็กซ์ 

11 มนูญ  ฟองย้อย  พนักงานรักษาความปลอดภัย เสริมไทย คอมเพล็กซ์ 

12 ชุตินันท์ พันธุ์จรุง พนักงานประชาสัมพันธ์จังหวัด
ร้อยเอ็ด 

 

13 คุณแสงธรรม ชูมีชัย พนักงานประชาสัมพันธ์จังหวัด
ร้อยเอ็ด 

 

14 ปภาวดี คูขิลัง พนักงานประชาสัมพันธ์จังหวัด
มหาสารคาม 
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ล าดับ 
ที ่

ชื่อ-สกุล หน่วยงาน หมายเหตุ 

15 นัฐมนต์ ซื่อตรง พนักงานประชาสัมพันธ์จังหวัด
มหาสารคาม 

 

16 อภิลักษณ์ อรัญเสน ผู้จัดการศูนย์การค้าเสริมไทย
คอมเพล็กซ์ 

 

 
ลูกค้าในเขตพื้นที่ท่ีบริการ 
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล อายุ หมายเหตุ 

1 วิเศษ เติมใจ 38 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
14 มิถุนายน 2559 

2 กัณทราภรณ์ มาลี 37 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
14 มิถุนายน 2559 

3 รักถ่ิน เหลาหา 34 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
14 มิถุนายน 2559 

4 จิรยุทธ แซ่ลิ้ม  34 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

5 กมลมาลย์ จันทมาลา 34 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

6 วสุ จันทรเสนา 37 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

7 จักรพงศ์ รักเสงี่ยม 31 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 



 

 

  197 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล อายุ หมายเหตุ 

8 มุจรินทร์ คุณานันท์  33 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

9 สราวุธ ตาละซอน 28 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

10 อนุตร อนุวัตรอังกูร 34 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
21 มิถุนายน 2559 

 
นักท่องเที่ยวชาวไทย 
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล อายุ หมายเหตุ 

1 สุชาติ ขะหรีหะสัณ 39 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
16 กรกฎาคม 2559 

2 วรรณลักษณ์ เหล่าค า 32 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
16 กรกฎาคม 2559 

3 นงลักษณ์ ศรีดวม 53 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
16 กรกฎาคม 2559 

4 นายสันติ นาถ้ าพลอย 34 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
16 กรกฎาคม 2559 
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นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อ-สกุล อายุ หมายเหตุ 

1 Miss Chewwy One 28 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
24 ธันวาคม 2559 

2 Mr. David Cregram 32 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
24 ธันวาคม 2559 

3 Miss. Jeckie Choi 45 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
24 ธันวาคม 2559 

4 Mrs. Tina Izbra 40 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
24 ธันวาคม 2559 

5 Mr. Neil Yanke 39 ผู้สัมภาษณ ์  : โชติกา พลทินผล เมื่อวันที่ 
24 ธันวาคม 2559 
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ภาคผนวก ข 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
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แบบสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
(Participant  Observation) 

รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 

 วันที่  ..............  เดือน  .................................  พ.ศ.  ........................... 
 
1.  ชื่อศูนย์การค้า............................................................................................................................. .... 
 
2. ที่อยู่  ............................................................................................................................. .................. 
................................................................................................................ .............................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 1.  สภาพทั่วไป 
  อาณาเขต 
   ทิศเหนือ  จด  ................................................................................................................  
   ทิศใต้  จด  .....................................................................................................................  
   ทิศตะวันออก  จด  ............................................................................................. ........... 
   ทิศตะวันตก  จด  ..........................................................................................................  
 2.  สถานที่/สภาพแวดล้อม 
............................................................................................................................. ................................. 
....................................................................................... ...................................................................... 
............................................................................................................................. ................................. 
 3.  ลานจอดรถ 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 4.  สิ่งอ านวยความสะดวก 
........................................................................................................................................ ...................... 
............................................................................................................ .................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
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5.  ทางเข้า-ออก 
......................................................................................................................................................... ..... 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 6.บรรยากาศ 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 
ข้อเสนอแนะ 
.................................................................................................................................................... .......... 
........................................................................................................................ ...................................... 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
..............................................................................................................................................................  
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
...................................................................... ........................................................................................  
............................................................................................................................. ................................. 
..................................................................................................................................... ......................... 
 
       (ลงชื่อ)  ......................................................  ผู้สังเกต 
               (....................................................) 
 
 
       (ลงชื่อ)  ......................................................  ผู้ช่วย 
               (....................................................) 
                    ............../.................../........... 
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แบบสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 
(Non–Participant  Observation) 

รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 

 วันที่  ..............  เดือน  .................................  พ.ศ.  ........................... 
 
1.  ชื่อศูนย์การค้า............................................................................................................................. .... 
 
2.  ที่อยู่  ............................................................................................................................. ................. 
................................................................................................................. ............................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 1.  สภาพทั่วไป 
  อาณาเขต 
   ทิศเหนือ  จด  ................................................................................................................  
   ทิศใต้  จด  .....................................................................................................................  
   ทิศตะวันออก  จด  .........................................................................................................  
   ทิศตะวันตก  จด  ...........................................................................................................  
 2.  สถานที่/สภาพแวดล้อม 
............................................................................................................................. ................................. 
..................................................................................... ......................................................................... 
............................................................................................................................. ................................. 
 3.  ลานจอดรถ 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
 4.  สิ่งอ านวยความสะดวก 
........................................................................................................................................ ...................... 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
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 5.  ทางเข้า-ออก 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................................. ................. 
................................................................................................................. ............................................. 
 6.บรรยากาศ 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
 
ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ................................. 
.................................................................................................................................................... .......... 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
..............................................................................................................................................................  
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
...................................................................... ........................................................................................  
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
 
       (ลงชื่อ)  ......................................................  ผู้สังเกต 
               (....................................................) 
 
 
       (ลงชื่อ)  ......................................................  ผู้ช่วย 
               (....................................................) 
                    ............../.................../............ 
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แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 
(Structured  Interview) 

รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 
ตอนที ่ 1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูล 
 
1.  ชื่อ.......................................................................   สกุล................................................................... 
อายุ..........................  ปี  ต าแหน่ง........................................................................................................  
สังกัด/หน่วยงาน....................................................................................................................................  
2.  ที่อยู่..........................  ต าบล..................................................  อ าเภอ............................................ 
จังหวัด...................................................................  โทรศัพท์................................................................ 
3.  จบการศึกษาระดับ........................................................................................... ................................ 
4.  ต าแหน่ง..........................................................  5.  ระยะเวลาการท างาน....................................... 
 
ตอนที ่2   ความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน( 1. ศูนย์การค้าไพร์สแคว์  จังหวัดร้อยเอ็ด 
2. ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์  จังหวัดมหาสารคาม) 
 
 1.  ผู้ก่อตั้ง 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
 2.  ก่อตั้งเมื่อ 
............................................................................................................................. ................................. 
.............................................................................................................................................. ................ 
.................................................................................................................. ............................................ 
 3.  สถานที่จัดตั้ง 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................................................. . 
............................................................................................................................. ................................. 
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4.  สภาพเดิมก่อนมีการจัดตั้ง 
............................................................................................................................. ................................. 
............................................................................................................................. ................................. 
................................................................................................. ............................................................. 
  
ตอนที ่ 3  สภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าบนพืน้ฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 3.1  การวางแผน 
   3.1.1  ผลิตภัณฑ์  
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................  
   3.1.2  ราคา 
 ............................................................................................................................. ................... 
 .............................................................................................................. ....................................
   3.1.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
   3.1.4  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
 3.2  การจัดองค์กร (โครงสร้างงาน) 
   3.2.1  ผลิตภัณฑ์ 
 ............................................................................................................................. ................... 
 .............................................................................................................. ....................................
   3.2.2  ราคา 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
   3.2.3  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
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 3.3  การจัดคนเข้าท างาน 
   3.3.1  ผลิตภัณฑ์  
 ................................................................ ................................................................................  
 ............................................................................................................................ ......................
   3.3.2  ราคา 
 ......................................................................................................................................... ....... 
 .......................................................................................................................... ........................
   3.3.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ......................................................... ................................................................... ......................
   3.3.4  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
   
  3.4  การก ากับควบคุม 
   3.4.1  ผลิตภัณฑ์  
 ............................................................... .................................................................................  
 ............................................................................................................................ ......................
   3.4.2  ราคา 
 ........................................................................................................................................ ........ 
 ......................................................................................................................... .........................
    
   3.4.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
   3.4.4  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ......................
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ตอนที ่ 4  รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาค
อีสาน  ควรเป็นอย่างไร 
 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................................................................... ....................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................ .................................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ...................................................................... ..........................................................................  
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ................................................................................................................................................  
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
ตอนที ่ 5  ข้อเสนอแนะ 
 ............................................................................................................................. ................... 
 .............................................................................................................. .................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................................ .......................................................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 

(ลงชื่อ)..................................................ผู้สัมภาษณ์ 
           (...................................................) 
 
 
(ลงชื่อ)..................................................ผู้ช่วย 
           (...................................................) 
วันสัมภาษณ์............................................. 
 
 



 

 

  208 

แบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง 
(Un-Structured  Interview) 

รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาคอีสาน 
 
ตอนที ่ 1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูล 
 
1.  ชื่อ........................................................................   สกุล................................................................. 
อายุ..........................  ปี  ต าแหน่ง..................................................................... .................................. 
สังกัด/หน่วยงาน............................................................................................................................. ...... 
2.  ที่อยู่...........................  ต าบล.................................................  อ าเภอ........................................... 
จังหวัด....................................................................   โทรศัพท์.............................................................. 
3.  จบการศึกษาระดับ..........................................................................................................................  
4.  ต าแหน่ง.............................................................  5.  ระยะเวลาการท างาน................................... 
 
ตอนที ่2   ประวัติความเป็นมาของศูนย์การค้าภาคอีสาน (Xศูนย์การค้าไพร์สแคว์  จังหวัด
ร้อยเอ็ด  Xศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์  จังหวัดมหาสารคาม) 
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ตอนที ่ 3  สภาพปัญหาของการจัดการศูนย์การค้าภาคอีสาน 
  
 1)  การวางแผน 
 ............................................................................................................................. ................... 
 .............................................................................................................. .................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................ .................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................................ .......................................................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ................................................................................................................................................  
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   1.1  ผลิตภัณฑ์ 
 ........................................................................................ ........................................................ 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ................................................................................................................................................  
   1.2  ราคา 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................. ................................... 
   1.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   1.4  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................ .................................... 
 



 

 

  210 

2)  การจัดองค์กร 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................................. ... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ...................................................................................... .......................................................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ................................................................................................................................................  
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ........................................................................................................................ ........................ 
 ............................................................................................................................. ....................  
   2.1  ผลิตภัณฑ์ 
 ................................................................ ................................................................................  
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ................................................................................................................................................  
   2.2  ราคา 
 ........................................................................................................................... ..................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   2.3  การส่งเสริมการขาย 
 .................................................................................... ............................................................ 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ................................................................................................................................................  
   2.4  สถานที ่
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ...................................................................................................... .......................................... 
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3)  การจัดคนเข้าท างาน 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................ .................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................................ .......................................................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ................................................................................................................................................  
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
 .......................................................................................................... ...................................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 .................................................................... ............................................................................  
   3.1  ผลิตภัณฑ์ 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ............................................................................................................................ ...................... 
 ............................................................................................................ .................................... 
   3.2  ราคา 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................... ................................................................. ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   3.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ......................................................................................................... ......................................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   3.4  สถานที ่
 ................................................................................................................................................  
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  212 

4)  การควบคุม 
 ............................................................................................................................. ................... 
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 ................................................................................................................................................  
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   4.1  ผลิตภัณฑ์ 
 ............................................................................................................................. ................... 
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 ............................................................................................................ .................................... 
   4.2  ราคา 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ........................................................... ................................................................. ...................... 
 ............................................................................................................................. ................... 
   4.3  การส่งเสริมการขาย 
 ............................................................................................................................. ................... 
 ......................................................................................................... ......................................... 
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   4.4  สถานที ่
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  213 

ตอนที ่ 4  รูปแบบการจัดการที่เหมาะสมส าหรับศูนย์การค้าบนพื้นฐานเศรษฐกิจสร้างสรรค์ภาค
อีสาน  ควรเป็นอย่างไร 
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 ........................................................................ ........................................................................ 
 ............................................................................................................................. ................... 
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(ลงชื่อ)..................................................ผู้สัมภาษณ์ 
           (...................................................) 
 
 
(ลงชื่อ)..................................................ผู้ช่วย 
           (...................................................) 
วันสัมภาษณ์.......................................................... 
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ภาคผนวก ค  
บรรยากาศการลงพ้ืนที่ 
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ภาพประกอบการเก็บข้อมูลศูนย์การค้า 
ศูนย์การค้าเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม 
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ภาพประกอบ การเก็บข้อมูลศูนย์การค้า  
ศูนย์การค้าไพร์สแคว์  จังหวัดร้อยเอ็ด 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางโชติกา พรทินผล 
วันเกิด วันที่ 6 พฤษภาคม พ.ศ. 2505 
สถานที่เกิด อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
สถานที่อยู่ปัจจุบัน บ้านเลขท่ี 355 ถนนร้อยเอ็ด-โพนทอง หมู่ 14 ต าบลเหนือเมือง   

อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด รหัสไปรษณีย์ 45000 
ต าแหน่งหน้าที่การงาน กรรมการผู้จัดการโรงแรมร่มอินทนินท์ และโรงแรมทนินธร ปาร์ควิว 
สถานที่ท างานปัจจุบัน โรงแรมทนินทร ปาร์ควิว ร้อยเอ็ด ถนนแจ้งสนิท ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 

จังหวัดร้อยเอ็ด รหัสไปรษณีย์ 45000 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2528  ปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต (บ.บ.) วิชาเอกการจัดการ  

      มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม  
พ.ศ. 2556  ปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (ศศ.ม.) สาขาวิชา  
      วัฒนธรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  
พ.ศ. 2561  ปริญญาปรัชญาดุษฎีบัณฑิต (ปร.ด.) สาขาวิชา  
      วัฒนธรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม   
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