
ภาพลักษณสบูสมุนไพรของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด 

ในมุมมองของผูจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาวเกศมณี  จันทครุฑ   

 

 

 

 

 

 

 

 
การศึกษาคนควาอิสระนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

แขนงวิชาการตลาด สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

พ.ศ. 2558 



Herbal Soap Image of Yaipai OKD Company Limited from Distributors’ View 
 

 

 

 

 

 

 
Miss Kadmanee  Jantakut 

 

 

 

 

 

 

 
An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for 

the Degree of Master of Business Administration in Marketing 

School of Management Science  

Sukhothai Thammathirat Open University 

2015 



bb "IJ\J.:11111 

~1"1111111 

fl1';j\Jl"'1~ 

1'Vlf.l1m';i~~m1 ll'V111'Vlm'1f.l'1 L 'llYif.Ju11m~11'11 , 
.. d_ .-=i 

el11il TU.J'Vlu'an'tt1 

m1Pin~1fl'U fll1B'1';i~.Q 1~~um1ll b ~'W'lleJ'\J 1 ~b tl'W~1'W'V1~\l 'lleJ .. :m11Pin~1 

l'l1ll'V1'1n~l'l11~~utJ~qiqi11 'Vl bdB1'W~ 16 ~\l'V11fl:w 2559 

---- ---- -----------~----~---------- - ----------------------- -- ----- th~51'Uf111:Ufl11 

{tY: .,___, ~,.,.._______-J f111llfl11 
----------------- ---- --- ------------------------1 ------------------------- ------------

( ';jeJ\11"11'1m1:u11tl b'111m i1m1';inrt) , 

( ~'li1f.ll"l1'1m1:u11tl m . '1~tl b~ll'VlB\I ) 
~ , 

U';i~51'Wf111llf11';iU1~~1'11'll11'1111'Vl~1n11~~n11 



 ง 

ช่ือการศึกษาคนควาอิสระ ภาพลักษณสบูสมุนไพรของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด ในมุมมองของ 

  ผูจัดจําหนาย 

ผูศึกษา  นางสาวเกศมณี  จันทครุฑ  รหัสนักศึกษา  2573002066 

ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การตลาด) 

อาจารยท่ีปรึกษา  รองศาสตราจารยฉัตรชัย  ลอยฤทธิวุฒิไกร  ปการศึกษา  2558 

 

บทคัดยอ 

 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) ศึกษาลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนาย 

สบูสมุนไพรใยไผ โอเคดี จํากัด (2) ศึกษาระดับภาพลักษณสบูใยไผ ของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด 

ประกอบดวยภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ และ (3) เปรียบเทียบ

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด จําแนกตามลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนาย 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ประชากร คือ ผูจัดจําหนายท่ีจําหนายสินคา 

ใหกับบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด  จํานวน 687 คน กําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณของ  

ทาโร ยามาเน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน รอยละ 95 ไดจํานวน 260 คน สุมตัวอยางแบบโควตาและ 

ตามสะดวก ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบคาที และการทดสอบคาเอฟ 

 ผลการศึกษา พบวา (1) ผูจัดจําหนายโดยสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30-40 ป          

จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบธุรกิจประเภทเจาของคนเดียว โดยมีกลุมลูกคาแมบาน/

พอบาน รายไดเฉลี่ยตอเดือนจากการขาย ต่ํากวา 10,000 บาท เหตุผลท่ีเลือกเปนตัวแทนจําหนาย 

สบูใยไผ บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด เพราะเปนสินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (2) ภาพลักษณสบูใยไผ  

บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยรวมพบวา ภาพลักษณ

องคกร อยูในระดับดี ภาพลักษณตราสินคา อยูในระดับดีมาก และภาพลักษณผลิตภัณฑ อยูในระดับ 

ดีมาก และ (3) ผูจัดจําหนายท่ีลักษณะสวนบุคคลแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอระดับภาพลักษณ 

สบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม และรายดานไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญ

ท่ี 0.05 
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Abstract 
 

 The objectives of this study were to study (1) personal characteristics of 
soap distributors of Yaipai OKD Company Limited; (2) the level of Yaipai soap 
image including corporate image, brand image, and product image; and  
(3) comparison the image of Yaipai soap by personal characteristics of distributors. 
 This study was a survey research. The populations were 687 product 
distributors of Yaipai OkD Company Limited. The sample size of 260 distributors 
was calculated by Taro Yamane formula at 95% confident level.  The samples were 
selected by quota and convenience sampling. A questionnaire was used to collect 
descriptive statistic data. The descriptive statistics used for data analysis were 
frequency, percentage, mean, standard deviation, and inferential statistics were t-test 
and F Test.  
 The research found that (1) the most of responding distributors were 
female who were between 30-40 years old with bachelor's degree. They were private 
business owners. Their customers were household families. The average monthly 
income from the sale was less than 10,000 baht. The reason they decided to be the 
Yaipai soap distributors was that the product price was appropriate to the product 
quality. (2) The overall image of the Yaipai bamboo soap was at a high level. When 
considering each aspect, the corporate image was at a good level. The brand image 
and the product image was at very good level.  (3) Distributors who had different 
characteristics had no difference in overall and each aspect of Yaipai soap image at 
the significance level of 0.05. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Herb Soap image, Distributor, Yaipai OKD Company Limited 
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 ในศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด”  

ในครั้งนี้ผู ศึกษาตองขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิ ไกร และ 

รองศาสตราจารยเสาวภา มีถาวรกุล มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ท่ีไดกรุณาเสียสละเวลา 

ในการใหคําปรึกษาและแนะนํา กลั่นกรองเนื้อหา ตลอดจนตรวจทานแกไขขอบกพรองตางๆ เพ่ือ 

ใหการคนควาอิสระฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งข้ึน  

 ผูศึกษาขอพระคุณคณาจารย ในสาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

ทุกทาน ท่ีไดประสิทธิประสาทวิชาความรูท่ีมีคาอันเปนประโยชนและใหความชวยเหลือตลอดจน

ประสบการณท่ีดีแกผูศึกษา 

 ผูศึกษาขอขอบคุณทุกทานท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย เจาหนาท่ีในภาควิชา ตลอดจนเพ่ือนๆ 

ท้ังหลายจากสาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ท่ีคอยใหความชวยเหลือ รวมท้ัง

คําแนะนําตางๆ ดวยดีเสมอมา และเปนสวนหนึ่งท่ีทําใหการศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงได

ดวยดี 

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณ บิดามารดา ท่ีไดสนับสนุนในการศึกษา ตลอดจนผูมี

พระคุณทุกทานท่ีคอยสนับสนุนและสงเสริมท้ังแรงกายแรงใจดวยดีเสมอมาตลอดระยะเวลาท่ีศึกษา

และทําการศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้ ผูวิจัยจึงขอขอบคุณทุกๆ ทานมา ณ โอกาสนี้ 
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

 

1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 สบู เปนของใชในชีวิตประจําท่ีผูคนทุกคนตองใชในการทําความสะอาดรางกาย เพ่ือการ

ขจัดสิ่งสกปรกออกจากรางาย สบูมีมากมายหลายชนิดใหเราเลือกใชตามเหมาะสมและความชอบของ

แตละบุคคล มีท้ังสบูกอน สบูเหลว และยังมีสวนผสมท่ีหลากหลายใหกับผูบริโภคไดเลือกใชตามชอบ

ความเหมาะสมของสภาพผิวท่ีแตกตางกันออกไป  ในปจจุบันมีการตื่นตัวในเรื่องของสุขภาพและ 

ความงามท่ีไดจากธรรมชาติกันมากข้ึน เนื่องจากวัตถุดิบท่ีใชในการผลิตสบู มีท้ังสารเคมี ท่ีอาจเปน

สารตกคางทําใหเปนอันตรายตอสุขภาพ และยังสงผลขางเคียงตอผูบริโภคท้ังทางตรงและทางออม   

ทําใหเกิดกระแสคนรักสุขภาพดวยวัตถุดิบจากธรรมชาติ ทําให เครื่องสําอางจากวัสดุธรรมชาติและ

สมุนไพร ไดรับการยอมรับอยางดีจากผูใช  เนื่องจากผูใชม่ันใจวาปลอดภัยมากกวาการใชสารเคมี   

โดยจะเห็นไดวามูลคาของตลาด สูบ ในป 2558 มีมูลคารวมถึง 5,800 ลาน ถือเปนกลุมท่ีมีมูลคาทาง

การตลาดสูง แมวาในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํายังมีการคาดการณวาตลาดสูบยังสามารถเติบโตไดถึง 3%  

โดยสวนแบงการตลาดสามารถแบงตลาดสบูออกไดเปน 2 กลุม คือ ตลาดสบูกอน มีมูลคารวม

ประมาณ 3,700 บาท โดยสามารถแบงอัตราสวนตามความตองการใชได 3 สวน คือ ตลาดสบูเพ่ือ

ความงาม 60% ตลาดสูบเพ่ือสุขภาพ 30% และตลาดสบูสําหรับเด็ก 10% (http://www.jherb.net/artical)  

จะเห็นวาตลาดสูบเปนตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุน เพราะวัตถุดิบท่ีใชในการผลิตไมไดมีข้ันตอนท่ี

ยุงยากซับซอน ประกอบกับวัตถุดิบหาซ้ือยังสามารถหาซ้ือไดงาย  หากแตปจจุบันผูบริโภคสวนใหญให

ความนิยมกับผลิตภัณฑท่ีเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ  ในสถานะผูประกอบการเองหากจะแขงขันใน

ธุรกิจนี้ยังตองคํานึงถึงการสรางความแตกตาง  (Product Differentiate) เพ่ือเปนทางเลือกใหกับ

ผูบริโภคในกลุมรักษาสุขภาพ   

 บริษัท ใยไผ  โอเคดี จํากัด บริหารจัดการภายใตการดําเนินงานของ นายปรีชา  

เวชประสิทธิ์  ถือกําเนิดมาจากกลุม OTOP จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ดวยแนวคิดสรางสรรคไดทํา

การผลิตใยไผขัดผิว ข้ึนเปนรายแรกของโลก ถือไดวาเปนนวัตกรรมใหมในการขัดผิว ซ่ึงไดรับความ

นิยมจากผูบริโภค ทําใหธุรกิจมีการเจริญเติบโตจนขยายเปนธุรกิจขนาดยอม (Small and Medium 

Enterprise : SMEs) จากความสําเร็จของบริษัท  จึงไดมีการตอยอดธุรกิจในกลุมของการดูแลผิว ท่ีมี

การผสมผสานระหวางใยไผ  ท่ีเปนผลิตภัณฑหลักของบริษัท และตอบโจทยความตองการของ

http://www.jherb.net/artical
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ผูบริโภคท่ีตองการชําระลางสิ่งสกปรกออกจากผิว ทําใหเกิดผลิตภัณฑ “สบูใยไผ” ท่ีมีคุณสมบัติใน

การชําระลางสิ่งสกปรกออกจากรางกายและขจัดเซลลผิวท่ีเสื่อมสภาพ (scrub) เซลลผิวท่ีตาย ทําให 

“สบูใยไผ” เปนผลิตภัณฑท่ีแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืนๆ ในทองตลาด  

 สบูเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจําเปนตองมีชองทางการจัดจําหนายท่ีท่ัวถึงและมีคุณภาพ 

ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคสามารถเขาถึงสินคางาย ทําใหบริษัทฯ ตองหาผูจัดจําหนายท่ีมีคุณภาพเพ่ือชวยใน

การกระจายสินคา หากแตการท่ีผูจัดจําหนายจะจําหนายสินคาใหกับบริษัทใดก็ตาม ผูจัดหนายจะตอง

มีความเชื่อม่ันในนโยบายการบริหารงาน คุณภาพของสินคา คุณภาพการบริการ กลยุทธการสงเสริม

การตลาด ความเชื่อถือไววางใจ ตลอดจนภาพลักษณขององคกร ภาพลักษณผลิตภัณฑ และ

ภาพลักษณตรายี่หอ  

 ภาพลักษณ (Image) มีความสําคัญตอผูบริโภค กลาวคือ ภาพลักษณเปนสิ่งสะทอน

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีมีตอองคกรนั้นๆ ท้ังในแงบวกและลบ  ในดานแงบวกนั้นหากองคกรใด

สามารถสรางภาพลักษณท่ีดีใหผูบริโภคไดจดจํา ถือวาเปนการเพ่ิมมูลคาของผลิตภัณฑไดเปนอยางดี  

แตหากองคกรใดมีภาพลักษณในดานลบ ยอมสงผลใหผูบริโภคขาดความเชื่อม่ันตอผลิตภัณฑนั้นๆ  

เชนเดียวกันกับผูจัดจําหนายท่ีตองคํานึงถึงปจจัยในการตัดสินใจนําสินคามาจําหนายภายในรานของ

ตนเอง เพ่ือหวังผลกําไร ฉะนั้นผูจัดจําหนายยอมตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑท่ีมีภาพลักษณท่ีดี จะทําให

ผลิตภัณฑนั้นขายไดไมยาก ฉะนั้นผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ในมุมมองของ

ผูจัดจําหนาย เพ่ือศึกษาเปนแนวทางในการพัฒนาการดําเนินงาน การแกไขปรับปรุงภาพลักษณ เพ่ือ

ใชในการกําหนดนโยบาย และกลยุทธการตลาด ใหตรงกับความตองการของผูบริโภคและผูจัด

จําหนาย เพ่ือบริษัทสามารถเพ่ิมศักยภาพแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

2. วัตถุประสงคการศึกษา 

 

 2.1 เพ่ือศึกษาลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนายสบูสมุนไพร ใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดี  

จํากัด 

 2.2 เพ่ือศึกษาระดับภาพลกัษณสบูสมุนไพรใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  

ดานภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ  

 2.3 เพ่ือเปรียบเทียบภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด จําแนก

ตามลักษณะของผูจัดจําหนาย 
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3. สมมติฐานการศึกษา 

 

 ลักษณะสวนบุคคลแตกตางกัน สงผลตอภาพลักษณสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ 

โอเคดี จํากัด แตกตางกัน 

 

4. กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควางานวิจัยและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย และไดกําหนด

กรอบการศึกษาตามทฤษฎีภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับองคกรธุรกิจ ของ  Philip Kotler ดังนี้ 

 

                  ตัวแปรตน                 ตัวแปรตาม 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะของผูจัดจําหนาย 

1)  เพศ 

2)  อายุ 

3)  การศึกษา 

4)  รายไดตอเดือนจากการขาย 

5)  ประเภทธุรกิจ 

6)  ลักษณะการขายสินคา 

7)  กลุมลูกคาในการจําหนายตอ 

8)  ลักษณะการดําเนินธุรกิจ 

ภาพลักษณของสบูสมุนไพรใยไผ 

1.  ภาพลักษณผลิตภัณฑ  

2.  ภาพลักษณตรายี่หอ  

3.  ภาพลักษณองคกร 
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5. ขอบเขตการศึกษา 

 

 5.1 ขอบเขตของประชากรท่ีศึกษา 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัทโอเคดี จํากัด 

จํานวน 687 คน 

  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัทโอเคดี จํากัด 

จํานวน 287 คน ซ่ึงผูวิจัยทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรการคํานวณของทาโร ยามาเน  

(Taro Yamane. 1967) โดยกําหนดท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความคลาดเคลื่อนยอมรับได 

รอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 260 คน  

 5.2 ขอบเขตดานเนื้อหา (Content) 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาเรื่องภาพลักษณผลิตภัณฑ ภาพลักษณตรายี่หอ และ

ภาพลักษณองคการ ท่ีมีตอสบูใยไผ ของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด  

 5.3 ขอบเขตของตัวแปรท่ีศึกษา 

  5.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  ไดแก 

ขอมูลดานประชากร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

   1) เพศ 

   2) อาย ุ

   3) การศึกษา 

   4) รายไดตอเดือนจากการขาย 

   5) ประเภทธุรกิจ 

   6) ลักษณะการขายสินคา 

   7) กลุมลูกคาในการจําหนายตอ 

   8) ลักษณะการดําเนินธุรกิจ 

  5.3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก 

ภาพลักษณสบูใยไผของบริษัทโอเคดี จํากัด ไดแก  

   - ภาพลักษณดานผลิตภัณฑ (Product Image)  

   - ภาพลักษณตรายี่หอ (Brand Image)  

   - ภาพลักษณองคการ (Institutional Image)  

 5.4 ขอบเขตของระยะเวลาของการศึกษา 

  ในการวิจัยครั้งนี้ไดเริ่มดําเนินการวิจัย ตั้งแตวันท่ี 1 เมษายน –  ตุลาคม 2559  

รวมระยะเวลา 6 เดือน 
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6. นิยามศัพทเฉพาะ 

 

 ภาพลักษณ (Image) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูจัดจําหนายท่ีมีตอสบูสมุนไพรใย

ไผของบริษัท โอเคดี จํากัด 3 ดานไดแก ภาพลักษณผลิตภัณฑ ภาพลักษณตรายี่หอ และภาพลักษณ

องคการ 

 ภาพลักษณผลิตภัณฑ (Product Image) หมายถึง ภาพลักษณของสินคาหรือบริการ 

เปนภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีตอสินคาหรือบริการเพียงเดียว เก่ียวของกับบุคลิกภาพของ

ตัวสินคาหรือบริการ แตไมรวมถึงองคการหรือบริษัท เปนภาพโดยรวมของผลิตภัณฑ ซ่ึงในการวิจัยนี้ 

เปนภาพลักษณของสบูใยไผ โดยเนนภาพลักษณในดานองคประกอบของผลิตภัณฑ ประกอบดวย 

ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑคาดหวัง ผลิตภัณฑควบ และศักยภาพของผลิตภัณฑ   

 ภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) หมายถึง ภาพลักษณ ท่ี เกิดข้ึนในใจของ

ประชาชนท่ีมีตอตราสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง (Brand) หรือเครื่องหมายการคา (Trademark) ท่ีใชใน

การโฆษณา (Advertising) และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ท่ีชวยเสริมเสริมใหเกิด

ความไดเปรียบในการแขงขันทางการตลาด ซ่ึงในการวิจัยนี้ เปนภาพลักษณของตราสินคาสบูใยไผ 

ประกอบดวย ชื่อ เครื่องหมาย สัญลักษณ  

 ภาพลักษณองคกร (Institutional Image) หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของ

ประชาชนท่ีมีตอสถาบันหรือองคกร โดยจะเนนไปทางดานตัวสถาบันหรือองคกรเพียงอยางเดียว  

ไมรวมถึงสินคาหรือบริการท่ีจําหนาย ซ่ึงในการวิจัยนี้ เปนภาพลักษณของบริษัท โอเคดี จํากัด ในดาน

ความเชื่อม่ัน ความไววางใจ ความรับผิดชอบตอสังคม และการทําประโยชนแกสาธารณะ  

 สบูใยไผ หมายถึง สบูท่ีมีสวนผสมของใยไผ ท่ีมีคุณสมบัติในการชําระลางสิ่งสกปรก และ

ขจัดเซลลผิวท่ีเสื่อมสภาพ 

 

7. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

 7.1 เปนขอมูลใหแกบริษัท โอเคดี จํากัด หรือภาครัฐ ภาคเอกชนท่ีเก่ียวของกับการผลิต

สบู ในการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพในการบริการ เพ่ือชวยในการสรางภาพลักษณใหแกองคกร

ตอไป 

 7.2 นักวิจัยและนักวิชาการสามารถนําผลการวิจัยไปตอยอด และเปนแนวทางในการทํา

วิจัยหรือเขียนผลงานวิชาการทางดานภาพลักษณ 

 

 



บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 

 

 การศึกษาเรื่อง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัดในมุมมองของ

ผูจัดจําหนาย” ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. ประวัติความเปนมาของบริษัท โอเคดี จํากัด 

 2. แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ 

 3. แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 

 4. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

1. ประวัติความเปนมาของบริษัท โอเคดี จํากัด 

 

 ผลิตภัณฑใยไผ เปนนวัตกรรมขัดผิว ประดิษฐจากตนไมไผ โดยคุณปรีชา เวชประสิทธิ์        

ผูริเริ่มและคิดคนโดยภูมิปญญาคนไทย และไดจดสิทธิบัตรเปนรายแรกของโลก ใยไผเปนเสนใย       

ท่ีมีประสิทธิภาพดีเยี่ยม ในการขจัดเซลลผิวท่ีเสื่อมสภาพ คราบไคล จุดรอยดางดํา สิวเสี้ยน ฝาแดด    

ใชแลวเห็นผลไดดั่งใจ หนวยงานภาครัฐ ใหการสงเสริมจดสิทธิบัตร วิจัยพัฒนาผลิตภัณฑอยาง

ตอเนื่อง จนไดรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม และไดรับการคัดสรรเปนผลิตภัณฑ OTOP 

ของดีจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 กอนท่ีจะเริ่มดําเนินกิจการผลิตภัณฑใยไผขัดผิวนั้น คุณปรีชาเวชประสิทธิ์ เปนนักธุรกิจ

ท่ีมี รายไดจากการเปดแกลเลอรี ทํากรอบรูป วาดรูปอยูกรุงเทพฯ มีกลุมลูกคาท่ีเปนคนมีชื่อเสียง

มากมายท้ังนักการเมือง ดารา นักรอง มีรายไดตอเดือนหลายแสนบาท หลายลานบาทใบบางเดือน 

แตเนื่องดวยผลกระทบจากเศรษฐกิจตกต่ําป 2540 ทําใหรายไดลดลงไปอยางมาก และตองปดการลง

ในป 2543 

 ดวยความสูชีวิต และไมยอทอตออุปสรรคปญหาท่ีผานมา คุณปรีชาและครอบครัวจึงยาย

กลับสูบานเกิดท่ีจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลิกผันตัวเองจากนักธุรกิจมาเปนเกษตรกรเต็มตัว 

โดยการเริ่มเลี้ยงเห็ดโคนญี่ปุน (เห็ดยานางิ) สรางรายไดใหครอบครัว ในการสรางโรงเรือนเลี้ยงเห็ดนั้น 

จําเปนจะตองใชไมใผจํานวนมาก แตละวันท่ีสรางโรงเรือนจะไดรับบาดแผลจากความคมของไผอยู

เสมอ และจุดนี้เองท่ีทําให คุณปรีชา เวชประสิทธิ์ เกิดความคิดถึงคุณประโยชนมากมายของตนไผ 

ตั้งแตคนเราเกิดจนดับสูญ การคลอดลูกในครั้งอดีตใชไมใผตัดสายสะดือ ถึงแมปจจุบันมีการแพทย
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แผนใหม “ไผ” ก็ยังสามรถนํามาเปนภาชนะหุงอาหาร บรรจุใสน้ํา สรางท่ีพักอาศัย ของใชในบาน   

ในครัวเรือน เฟอรนิเจอรตางๆ และยังเปนเชื้อฟนอยางดี ดวยประโยชนมากมายเหลานี้ จึงเปน

แนวคิดใหมนํามาซ่ึงคิดคนผลิตภัณฑตัวใหมจากไผท่ีเรียกวา “ใยไผขัดผิว” 

 ป 2548 คุณปรีชา เวชประสิทธิ์ เริ่มดําเนินการออกแบบเครื่องจักรในการผลิตทําเองทุก

ข้ันตอนกระบวนการผลิต หลังจากนั้น 3 ป จึงไดนําความคิดไปจดสิทธิบัตร ตอมาไดรับความ

ชวยเหลือการพัฒนาเครื่องจักรกลจากมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ สวนเรื่องการผลิตหรือลักษณะ

ผลิตภัณฑไดรับการดูแลจากมหาวิทยาลัยเทคโนโลยี ราชมงคลธัญบุรี เพ่ือขอความรูและการสนับสนุน

งบประมาณเพ่ือมาสรางเครื่องจักร และการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑสบูใยไผ 

 ใยไผขัดผิวเสนใยของตน ไผท่ีใหประสิทธิภาพท่ียอดเยี่ยมในการขจัดเซลลผิวเกาท่ี 

เสื่อมสภาพอยางออนโยน ชวยขัดคราบไคลเกาใหหลุดลอกออก รวมท้ังรอยดางดําและสิวเสี้ยน  

รวมไปถึงฝาแดด ไดรับการยอมรับและสนับสนุนจากหนอยงานของภาครัฐใหมีการวิจัยและพัฒนา 

ผลิตภัณฑอยางตอเนื่องจนไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม คุณจึงม่ันใจไดใน

คุณภาพ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1  สบูใยไผ สูตรน้ํานมขาว 

 

 สบูใยไผ สูตรน้ํานมขาว เปยมดวยคุณคาจากเสนใยไมไผ ชวยขจัดสิวเสี้ยน จุดดางดําได

อยางล้ําลึก น้ํานมขาวและขม้ิน ชวยเพ่ิมความชุมชื้น เพ่ือผิวกระจางใส ผุดผอง โดยเฉพาะขม้ินเปน

สมุนไพร ท่ีมีสวนปกปองผิวจาก สิว ฝา และกลิ่นตัวไดเปนอยางดี 

 ใยไผขัดผิวเสนใยของตนไผท่ีใหประสิทธิภาพท่ียอดเยี่ยมในการขจัดเซลลผิวเกาท่ี 

เสื่อมสภาพอยางออนโยน ชวยขัดคราบไคลเกาใหหลุดลอกออก รวมท้ังรอยดางดําและสิวเสี้ยน รวม

ไปถึงฝาแดด ไดรับการยอมรับและสนับสนุนจากหนอยงานของภาครัฐใหมีการวิจัยและพัฒนา 

http://www.shopat7.com/Brand/%E0%B9%83%E0%B8%A2%E0%B9%84%E0%B8%9C%E0%B9%88.html
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ผลิตภัณฑอยางตอเนื่องจนไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม คุณจึงม่ันใจไดใน

คุณภาพ 

 คําแนะนําเพ่ิมเติม 

 ควรทาครีมหรือโลชั่นทุกครั้งหลังการขัดถู และทาครีมกันแดดเม่ือตองอยูในบริเวณท่ีมี

แสงแดดนานๆ เพ่ือปองกันแสงแดดเผาไหมผิวหนัง 
 

  

ภาพท่ี 2.2  สบูใยไผ สูตรมะขาม 
 

 สบูใยไผ สูตรมะขาม เปยมดวยคุณคาจากเสนใยไมไผ ชวยขจัดสิวเสี้ยน จุดดางดําได

อยางล้ําลึก มะขามเปนพืชสมุนไพรชวยลดความมัน ท่ีเปนสาเหตุของการเกิด สิว ฝา ชวยขจัดคราบ

เหง่ือไคล กลิ่นตัว สิวเสี้ยน ผิวท่ีหยาบกราน ทําใหผิวนุมนวลกระจางใส 

 คําแนะนําเพ่ิมเติม ควรทาครีมหรือโลชั่นทุกครั้งหลังการขัดถู และทาครีมกันแดดเม่ือ

ตองอยูในบริเวณท่ีมีแสงแดดนานๆ เพ่ือปองกันแสงแดดเผาไหมผิวหนัง 

 

  

ภาพท่ี 2.3  สบูใยไผ สูตรถานไมไผ 
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 สบูใยไผ สูตรถานไมไผ เปยมดวยคุณคาจากเสนใยไมไผ ชวยขจัดสิวเสี้ยน จุดดางดําได

อยางล้ําลึก ถานไมไผชวยดูดซับสิ่งสกปรก และความมัน เพ่ือผิวเนียนใสเปนธรรมชาติ 

 39คําแนะนําเพ่ิมเติม 

 ควรทาครีมหรือโลชั่นทุกครั้งหลังการขัดถู และทาครีมกันแดดเม่ือตองอยูในบริเวณท่ีมี

แสงแดดนานๆ เพ่ือปองกันแสงแดดเผาไหมผิวหนัง 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ 

 

 Philip Kotler (2000) ไดใหความหมายของ ภาพลักษณ (Image) วาเปนองครวมของ

ความเชื่อ ความคิด และความประทับใจท่ีบุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงทัศนคติและการกระทําใดๆ  

ท่ีคนเรามีตอสิ่งนั้น จะมีความเก่ียวพันอยางสูงกับภาพลักษณของสิ่งนั้นๆ 

 Kenneth E. Boulding (1975) กลาววา ภาพลักษณเปนกระบวนการของความคิดจิตใจ

ท่ีหลอหลอม ความรูสึกของคนเราท่ีมีตอสิ่งตางๆ อันเนื่องมาจากประสบการณท้ังทางตรงและ

ทางออม โดยถือวาเปนความรูในเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) ท่ีบุคคลนํามาใชชวยในการ

ตีความ และใหความหมายแกโลกรอบๆ ตัว ซ่ึงประกอบเขาเปนภาพลักษณท่ีเรามีเก่ียวกับสิ่งตางๆ  

ท่ีเรารับรู 

 Johny Robinson and Gary Barlow (1959) ไดกลาววา ภาพลักษณ หมายถึง ภาพท่ี

เกิดข้ึนในจิตใจ ซ่ึงบุคคลมีความรูสึกคิดตอองคกร สถาบัน ภาพในใจดังกลาวของบุคคลนั้นๆ อาจจะ

ไดมากจาประสบการณโดยตรง และประสบการณทางออมของตัวเขาเอง เชน ไดประสบมาดวย

ตนเอง หรือไดยินไดฟงมาจากคําบอกเลาของผูอ่ืน หรือจากกิตติศัพทเลาลือตางๆ นานา เปนตน 

39 เสรี วงษมณฑา (2541) กลาววา ภาพลักษณ คือ ขอเท็จจริงบวกกับการประเมินสวนตัว  

แลวกลายเปนภาพท่ีฝงใจอยูในความรูสึกนึกคิดของบุคคล อยูนานแสนนานยากท่ีจะเปลี่ยนแปลง 

ซ่ึงอาจจะแตกตางไปจากสภาพความเปนจริงก็ได เพราะวาภาพลักษณนั้นไมใชเรื่องของขอเท็จจริง  

แตเพียงอยางเดียว แตเปนเรื่องของการรับรู ท่ีมนุษยเอาความรูสึกสวนตัวเขาไปปะปนในขอเท็จจริงดวย 

 Frank Jefkins (1993) ไดใหความหมายเก่ียวกับภาพลักษณองคกร คือ ภาพขององคกร

ใดองคกรหนึ่ง ซ่ึงหมายรวมทุกอยางเก่ียวกับองคกรนั้นๆท่ีประชาชนรูจัก เขาใจ และมีประสบการณ 

ในการสรางภาพลักษณองคกรนั้น โดยการใชอัตลักษณในการเสนอภาพลักษณขององคกร เชน 

สัญลักษณ เครื่องแบบ ฯลฯ (หนา 21-22) 

 AndersonandRubin (1986) ไดใหความหมายเก่ียวกับภาพลักษณ คือ ภาพลักษณเปน

การรับรูของผูบริโภคตอองคกร ซ่ึงองคกรก็เปรียบเสมือนคนท่ีมีบุคลิกภาพและภาพลักษณท่ีแตกตางกัน 
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 Kennet E. Boulding (1975)  ไดใหความหมายของภาพลักษณวา ภาพลักษณเปน

ความรู และเปนความรูสึกของคนเราท่ีมีตอสิ่งตางๆ โดยเฉพาะความรูนั้น เปนความรูท่ีเราสรางข้ึนมา

เอง (Subjective Knowledge) ซ่ึงประกอบดวยขอเท็จจริง คือ คุณคาท่ีเราเปนผูใหรวมกันอยู เปน

การสะสมเก่ียวกับสิ่งตางๆ ในโลกรอบตัวเรา เม่ือเราไมเขาใจเก่ียวกับเรื่องนั้น อยางถ่ีถวนแลวเราจะ

ไดเฉพาะ “ภาพ” บางสวนหรือลักษณะกวางๆ ซ่ึงมีความไมชัดเจนอยูจึงมักตีความหมาย (Interpret) 

หรือใหความหมายกับสิ่งนั้นดวยตัวเราเอง 

 Daniel J Boorstin (1973) ไดใหความหมายของคําวา ภาพลักษณ วาเปนภาพท่ีมนุษย

สรางข้ึน ดวยเหตุการณเทียม (Pseudo-Events) ซ่ึงเปนสิ่งท่ีถูกสรางข้ึนมาเพ่ือจําลองเหตุการณท่ี

ไมไดเกิดข้ึน โดยธรรมชาติเปนการสรางภาพจากองคประกอบตางๆ ท่ีมองเห็นไดชัดเจน เขาใจไดงาย 

และสามารถเขาใจไดหลายความหมาย และมีความนาเชื่อถือดวย 

 ภาพลักษณตามแนวคิดของ Boorstin อาจกลาวไดเปน 6 ลักษณะดังนี้ 

 1. ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีถูกจําลองข้ึนมา (An Image is Simulate) ไมไดเกิดข้ึนเองตาม

ธรรมชาติ แตเกิดจากการวางแผนท่ีประกอบกันข้ึน เพ่ือตอบสนองวัตถุประสงคบางอยางท่ีกําหนดไว 

เชน วัตถุประสงคทางการประชาสัมพันธ ดังนั้น ภาพลักษณจึงเกิดจากการวางแผนการประชาสัมพันธ 

การกําหนดกระบวนการ และกลยุทธตางๆ เปนอยางดี 

 2. ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเชื่อถือได (An Image is believable) ในการสรางภาพลักษณสิ่ง

ท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ความนาเชื่อถือ กลาวคือ แมวาภาพลักษณจะเปนภาพท่ีถูกสรางข้ึนมา แตตองอยูบน

พ้ืนฐานของความนาเชื่อถือในภาพลักษณท่ีสรางข้ึนมานั้น 

 3. ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีอยูนิ่ง (An Image is Passive) ภาพลักษณท่ีตองไมขัดแยงกับ

ความเปนจริง ถึงแมวาภาพลักษณจะไมใชความจริง แตภาพลักษณจะตองถูกนําเสนออยางสอดคลอง

กับความเปนจริง 

 4. ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเห็นไดชัด (An Image is Vivid and Concrete) ภาพลักษณถูก

สรางข้ึนเปนรูปธรรมดวยการสรางสรรคจากนามธรรม ซ่ึงอาจเรียกไดวาเปนการสรางจินตนาการ

รูปธรรม เพ่ือใหตอบสนอง ดึงดูดใจและดึงดูดความรูสึกทางอารมณ 

 5. ภาพลักษณ เปนสิ่ ง ท่ี ถูกทําใหดู งาย (An Image is Simplified) ภาพลักษณจะ 

ตองชัดเจน งายตอการเขาใจ และจดจํา มีความแตกตาง แตสื่อความหมายไดครบถวนตาม 

ความตองการ 

 6. ภาพลักษณมีความหมายมุม (An Image is Ambiguous) ภาพลักษณในบางครั้งอาจ

เปนสิ่งท่ีดูเหมือนกํากวม มีลักษณะท่ีกํ้าก่ึงระหวางความคาดหวังกับความเปนจริงมาบรรจบกัน 
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 ฉะนั้นสรุปไดวา ภาพลักษณ (Image) หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของประชาชน  

ซ่ึงประกอบดวยความคิด ความรูสึก ประสบการณท่ีไดรับจากสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยภาพลักษณอาจมีท้ัง

ดานบวกและดานลบ 

 การเกิดภาพลักษณ 

 การเกิดภาพลักษณ (อางถึงในนุชนาฎ, 2555 (ออนไลน)) สามารถเกิดข้ึนได 2 ประการ 

ดังนี้ 

 1. เกิดข้ึนโดยธรรมชาติและสิ่งแวดลอมตาสภาพการณ เกิดข้ึนในชวงเวลาตางๆ อันเกิด

จากการปลอยใหเปนไปตามสภาวะแวดลอมแลวแตประชาชนจะนึกคิดโดยไมไดดําเนินการใหเปนไป

ตามท่ีองคกรปรารถนา 

 2. เกิดข้ึนโดยการสรางสรรคโดยกระบวนการสรางภาพลักษณตามท่ีองคกรไดวางแผนไว

ในการดําเนินกิจกรรมตางๆ สําหรับประชาสัมพันธเพ่ือสรางภาพลักษณซ่ึงเปนเรื่องกิจกรรมของ

องคกรวาเปนไปในรูปแบบใดและเรื่องของบุคคลากรภายในเก่ียวกับบทบาทในการปฏิบัติงาน 

โดยเฉพาะบทบาทของผูบริหารบุคลิกและการแสดงออกในสังคม ซ่ึงจะฉายภาพลักษณขององคกรตอ

สาธารณาชนไดอยางชัดเจน 

 องคประกอบของภาพลักษณ 

 พจน  ใจชาญสุขกิจ ไดกลาวถึงองคประกอบของภาพลักษณ มีอยูดวยกัน 4 ประการ

ดวยกัน ท่ีมีความเก่ียวของและมีปฏิสัมพันธตอกัน กลาวคือ 

 1. องคประกอบเชิงการรับรู เกิดจากการสังเกตสิ่งแวดลอม สถานท่ี อากัปกิริยา ทาทาง 

เหตุการณ สินคา/บริการ วัตถุ อุปกรณตางๆ จนนํามาสูการรับรู และการสรางภาพของแตละคน

ข้ึนมา คือภาพลักษณท่ีแตละคนสรางจินตภาพในใจผานการรับรู 

 2. องคประกอบเชิงตระหนักรู เปนความรูท่ีเกิดข้ึนหลังจากการสังเกตจนมีการรับรู 

สามารถตระหนักและไดรับความรูอันเกิดข้ึนจากการสังเกตในสิ่งตางๆท่ีไดพบเห็น ไดสัมผัส ไดขอมูล 

สามารถแบงแยกประเภท ความแตกตาง ความเหมือนออกมาได 

 3. องคประกอบเชิงความรูสึก เม่ือไดรับรู เรียนรู ภายใตความคิด ความรูสึก ความเขาใจ

ของแตละบุคคล สามารถท่ีจะยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบหรือไมชอบได เปนการข้ึนอยูกับการใชดุลย

พินิจสวนบุคคลเม่ือไดผานการคิด การกลั่นกรอง วิเคราะหของตนเอง 

 4. องคประกอบเชิงการกระทํา  การนําไปสูแนวทางปฏิบัติ โดยมีเจตนาหรือมีเปาหมาย

ท่ีเกิดจากผลการเรียนรู การรับรูผานความรูสึก ใหเกิดเปนผลในการสรางภาพลักษณตอไป (สืบคน

วันท่ี 22 กุมภาพันธ 2559 https://www.gotoknow.org/posts/71706) 

 

 

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%9B%E0%B8%8F%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B9%8C
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%9A
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B9%8C
https://www.gotoknow.org/posts/71706
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 ประเภทของภาพลักษณท่ีเกี่ยวของกับองคกรธุรกิจ 

 Philip Kotler (2000 : 296)  ไดกลาวถึงภาพลักษณ ในบริบทของการตลาดไดวา

ภาพลักษณ (Image) เปนวิถีท่ีประชาชนรับรูเก่ียวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัทและภาพลักษณ 

เปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนไดจากปจจัยหลายประการภายใตการควบคุมของธุรกิจเม่ือพิจารณาภาพลักษณท่ี

องคกรธุรกิจจะสามารถนํามาเปนงองคประกอบทางการบริหารจัดการไดแลว อาจจํากัดขอบเขต

ประเภทของภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับการสงเสริมการตลาดใหชัดเจนโดยจําแนกเปน 3 ประเภท 

ดวยกันคือ 

 1. ภาพลักษณผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพท่ี

เกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีตอผลิตภัณฑสินคาและบริการของบริษัทเพียงอยางเดียว ไมรวมถึงตัว

องคกรหรือตัวธุรกิจ ซ่ึงบริษัทหนึ่งๆ อาจมีผลิตภัณฑหลายชนิดและหลายยี่หอ จําหนายอยูใน

ทองตลาด ดังนั้นภาพลักษณประเภทนี้จึงเปนภาพโดยรวมของผลิตภัณฑหรือบริการทุกชนิดและทุก

ตราสินคาท่ีอยูภายใตความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 

 2. ภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีตอ

สินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ งหรือตรา (Brand) ใดตราหนึ่ ง หรือเครื่องหมายการคา (Trademark)  

ใดเครื่องหมายการคาหนึ่ง สวนมากมักอาศัยวิธีการ โฆษณาและการสงเสริมการขายเพ่ือบงบอก  

ถึงบุคลิกของสินคา โดยเนนถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แมสินคาหลายยี่หอจะมาจากบริษัท

เดียวกันแตไมจําเปนตองมีภาพลักษณเหมือนกัน เนื่องจากภาพลักษณของตราสินคาถือวาเปนสิ่งท่ี

เฉพาะตัวโดยข้ึนอยูกับการกําหนดตําแหนงครองใจ (Positioning) 

 3. ภาพลักษณขององคการหรือสถาบัน (Institutional Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจ

ของประชาชนท่ีมีตอองคการหรือสถาบัน ซ่ึงเนนเฉพาะประเภทนี้จึงเปนภาพท่ีสะทอนถึงการบริการ

และการดําเนินงานขององคการท้ังแงระบบบริการจัดการ บุคลากร (ผูบริหารและพนักงาน)  

ความรับผิดชอบตอสังคมและการทําประโยชนแกสาธารณะ 

 สรุปวาการศึกษาครั้งภาพลักษณประกอบดวย 

 1. ภาพลักษณขององคการ (Institutional Image) เปนภาพของบริษัทใยไผ โอเคดี 

จํากัด ท่ีเนนภาพรวมการบริการองคกร ความม่ันคง การมีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ มีความรับผิชอบตอ

สังคม และการทําประโยชนเพ่ือสังคม 

 2. ภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) เปนภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคท่ีมีตอสบู

สมุนไพรใยไผ ของบริษัทโอเคดี จํากัด ซ่ึงประกอบดวยชื่อ เครื่องหมายการคา (Trademark) 

สัญลักษณ เพ่ือบงบอกถึงบุคลิกลักษณะของสบูสมุนไพรใยไผ 
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 3. ภาพลักษณผลิตภัณฑ (Product Image) เปน ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคท่ีมีตอ

สบูสมุนไพรใยไผ โดยเนนภาพลักษณในดานองคประกอบของผลิตภัณฑ ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลัก 

รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑคาดหวัง ผลิตภัณฑควบ และศักยภาพของผลิตภัณฑ 

 

3. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 

 

 Philip Kotler (1983 ; 4) ไดใหความหมายสวนประสมของการตลาดวา หมายถึง  

กลุมของตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงถูกนํามาผสมกันเพ่ือตอบสนองความตองการ

ของลูกคาในการตลาดเปาหมาย 

 E.Jerome Mc Carthy (1981 ; 42) ได กําหนดตัวแปรท่ีเปนองคประกอบของสวน

ประสมการตลาดออกเป น  4  กลุ ม  เร ียกวา  “4Ps” ซึ ่ง เป นต ัวแปรที ่สามารถควบคุม ได 

(Controllable Factors) ไดแก ผลิตภัณฑ  (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) และการสงเสริมการตลาด(Promotion) 

 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540 : 29) ไดใหความหมายของ สวนประสมทางการตลาด  

หมายถึง  องคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานการตลาดเปนปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได  

กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนผสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด  

 อาจสรุปไดวา สวนประสมการตลาดเปนตัวแปรทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถ

ควบคุมไดและใชในการดําเนินงานดานการตลาดมีอยู 4 องคประกอบ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา  

ชองทางการจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยธุรกิจตองจัดใหเหมาะสมเพ่ือตอบสนองความ

ตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา  

 3.1 ผลิตภัณฑ (Product) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีกิจการนําเสนอตอตลาดเพ่ือใหเกิดความสนใจความ

ตองการเปนเจาของ เพ่ือใชในการบริโภค ซ่ึงประกอบดวย 2 สวน คือ สินคาและบริการ  สินคาเปน

ผลิตภัณฑสิ่งท่ีทีตัวตน จับตองสัมผัสได เชน รถยนต อาหาร และบริการเปนสิ่งท่ีไม มีตัวตน  

เราเรียกวา “บริการ” เพียงแตใหอํานวยความสะดวก เชน การบริการเสริมสวย การบริการของ

โรงแรมท่ีพัก เปนตน  

  ในการซ้ือสินคาและบริการนั้น ผูบริโภคบางรายมีความคาดหวังและความพอใจใน

รูปรางและอรรถประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีแฝงมากับตัวสินคาและบริการนั้น ซ่ึงอรรถประโยชนนั้นอาจเกิด

ประโยชนโดยตรงหรือใหประโยชนทางดานจิตใจ เชน การบริการสงของ การใหสวนลด การรับ

เปลี่ยนสินคา เปนตน  นอกจากผลิตภัณฑจะหมายถึง สินคาและบริการแลว ยังรวมถึงอรรถประโยชน

ท่ีติดมากับสินคาและบริการนั้น ๆ ดวย 
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  มีผูใหความหมายของคําวา “ผลิตภัณฑ”  ไวหลายความหมายดังนี้คือ 

  ผลิตภัณฑ  หมายถึง  กลุมของสิ่งท่ีมีตัวตนและไมมีตัวตนท่ีสามารถตอบสนองความ

พอใจของผูซ้ือ ซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพและตราผลิตภัณฑ ตลอดจนบริการและ

ชื่อเสียงของผูขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2001)   

  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีนําสูตลาดเพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความตองการ

ของมนุษย เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานท่ี ความเปนเจาของ องคการ 

ขอมูลและเทคนิค (Kotler. 2003 : 407) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง องคประกอบหลาย ๆ อยางท่ีรวมกันแลว สามารถสนองความ

ตองการของผูซ้ือ  ใหเกิดความพอใจบางประการ  จากการใชผลิตภัณฑนั้น  หรือผลตอบแทนใด ๆ  

ท่ีผูซ้ือคาดวาจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ  (สุดาดวง  เรืองรุจิระ. 2543 : 109) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใด ๆ ท่ีสามารถเสนอขายใหกับตลาด เพ่ือเรียกรองความ

สนใจความเปนเจาของหรือเพ่ือการอุปโภคบริโภค ซ่ึงรวมท้ังสิ่งท่ีเปนรูปราง การบริการ ลักษณะ 

การจัดจําหนาย องคการ และความคิด (อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสรรค วัฒนพานิช. 2539 : 86) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งตาง ๆ ท่ีผูผลิตเสนอขายใหกับผูบริโค เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภค ซ่ึงรวมท้ังสิ่งท่ีจับตองไดเปนรูปราง งานบริการ ลักษณะ การจัดจําหนาย 

องคการและความคิด (อภิสิทธิ์ ฉัตรทนานนท และจิระเสกข  ตรัเมธสุนทร. 2549 : 59) 

  จากความหมายตาง ๆ สามารถสรุปลักษณะของผลิตภัณฑไดดังนี้ 

  1. ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

  2. ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งหนึ่งสิ่งใดท่ีนํามาเสนอขายไปยังตลาดเพ่ือใหตลาดสนใจ 

เกิดการรับฟงและมีความตองการท่ีจะหามาใชอุปโภคบริโภค และสรางความพึงพอใจ ความจําเปน

หรือความตองการท่ีมีอยูของลูกคาได 

  3. ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีมีตัวตนจับตองได เชน รูปแบบสินคา หีบหอ หรือสิ่งท่ี

จับตองไมได เชน แนวความคิด สถาบัน และอ่ืน ๆ ซ่ึงสามารถสนองความตองการของผูบริโภคได 

  ดังนั้น สรุปไดวาผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งตาง ๆ ท้ังท่ีเปนสิ่งท่ีจับตองได และจับตอง

ไมไดไมวาจะเปนรูปแบบ งานบริการ สถาบัน ความคิด ท่ีผูผลิตเสนอขายใหกับผูบริโภค เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

  องคประกอบของผลิตภัณฑ 

  องคประกอบของผลิตภัณฑท่ีนักการตลาดจะตองพิจารณาอยางละเอียด 

จะประกอบดวยความสามารถในการตอบสนองความตองการตาง ๆ ของผูบริโภค ดังนี้ 

  1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หรือประโยชนหลักของผลิตภัณฑ (Benefit 

Product) หมายถึง ประโยชนหลัก ความสามารถหรือบริการท่ีผลิตภัณฑนั้นสามารถตอบสนองความพึง
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พอใจใหแกผู ซ้ือหรือผูใช เชน น้ําอัดลม ประโยชนหลัก คือ ดับกระหาย เสื้อผา ประโยชนหลัก คือ 

สวมใส ยาทิพฟ ประโยชนหลัก คือ แกปวดลดไข พัดลม ประโยชนหลัก คือ ใหความเย็นรม ประโยชน

หลัก คือ ใชกันแดดกันฝน กวยเตี๋ยว ประโยชนหลักคือทําใหรูสึกอ่ิม 

  2. รูปลักษณผลิตภัณฑ  (Tangible Product) คือ ลักษณะทางกายภาพของ

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคมองเห็นและรับรูได ซ่ึงโดยท่ัวไปจะเปนสวนท่ีผูบริโภคจะสามารถสัมผัสได 

ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมใหผลิตภัณฑนาใชมากข้ึน ซ่ึงสามารถแบงออกไดดังนี้ 

   2.1 รูปรางลักษณะ (Features) ของผลิตภัณฑหรือบริการ เชน ลูกอมฮารทบีท 

มีลักษณะเปนรูปหัวใจ  

   2.2 คุณภาพ (Quality) ของผลิตภัณฑหรือบริการ หมายถึง ระดับความมี

คุณภาพของผลิตภัณฑ เชน สินคาเกรด A  B  C  กระดาษดับเบิ้ลเอ จะมีคุณภาพของเนื้อกระดาษท่ีดี 

ใชงานไดทันทีโดยไมตองกรีดกระดาษกอน เปนตน 

   2.3 รูปแบบ (Styling) เชน รูปแบบท่ีทันสมัย เซ็กซ่ี สุภาพ หรูหรา เปนตน 

   2.4 บรรจุภัณฑ (Packaging) เชน ชนิดซอง ถวย ชาม เปนตน 

   2.5 ตราผลิตภัณฑ (Brand Name) เชน มามา  ไวไว  ไนก้ี  ซัมซุง  โนเกีย  โคก  

เปปซ่ี  เปนตน 

  3. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) คือ กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ี

ผูบริโภคคาดหวังจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความ

พึงพอใจของลูกคาเปนหลัก   

  4. สวนควบผลิตภัณฑ หรือสวนเพ่ิมของผลิตภัณฑ (Augmented Product) คือ 

บริการหรือประโยชนสวนเพ่ิมท่ีผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้น ๆ แมจะไมใชความตองการหลัก

ของผูบริโภค แตเพ่ือสรางความประทับใจในผลิตภัณฑใหเกิดแกผูบริโภค สวนใหญบริษัทจะจัด

ผลิตภัณฑควบโดยมอบใหคนกลางในรูปแบบตาง ๆ ดังนี้  

   4.1 การบริการหลังการขาย (After sales service) หมายถึง การท่ีผูบริโภค

ไดรับบริการหลังการขาย เม่ือมีขอตกลงการซ้ือสินคาจากผูผลิต หรือตัวแทน 

   4.2 การขนสง (Delivery) หมายถึง เปนการขนสงสินคาไปยังผูบริโภคหรือผูซ้ือ

ถึงบาน เชน สั่งไก KFC มีบริการสงถึงบาน 

   4.3 การรับประกัน (Warranty) หมายถึง การท่ีผูผลิต หรือตัวแทนจําหนาย 

รับประกันคุณภาพสินคาใหแกผูบริโภค เนื่องจากเกิดความบกพรองของสินคาซ่ึงเกิดจากการผลิต

สินคาของผูผลิต  
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  5. ศักยภาพสําหรับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบั ติของ

ผลิตภัณฑใหมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนา เพ่ือการตอบสนองความตองการในอนาคตของ

ผูบริโภค เชน โทรศัพทมือท่ีสามารถถายรูปฟงวิทยุและดูทีวีไดดวย เปนตน 

  แนวคิดเกี่ยวกับตราสินคา 

  ตราสินคาถือเปนเครื่องมือสําคัญตัวหนึ่งในการทําใหผูบริโภคสะดวกในการจดจํา

ผลิตภัณฑ และเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากผูผลิตไดตรง  ฉะนั้นจึงมีคําท่ีเก่ียวกับของกับตราผลิตภัณฑท่ีเรา

ควรทราบโดยสามารถแยกอธิบายไดดังนี้ 

  ตราสินคา (Brand)  หมายถึง  ชื่อ (name) ขอความ (term) สัญลักษณ (symbol)  

รูปแบบ การออกแบบ (design) ถอยคํา (word) สี (color) อยางใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน  

เพ่ือระบุถึงสินคาหรือบริการของผูขายรายใดรายหนึ่งหรือกลุมของผูขาย บงชี้ใหเห็นถึงสินคาและบริการ

ของผูขาย ท่ีสามารถแสดงความแตกตางจากคูแขงขัน  และบงบอกถึงคุณภาพท่ีแตกตางกันของสินคา

และบริการ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวจะประกอบดวยคุณลักษณะของสินคาและบริการ ประโยชนของสินคาและ

บริการ คุณคาของสินคาและบริการ บุคลิกภาพและคานิยมของผูใชสินคาและบริการดวย 

  ชื่อผลิตภัณฑ (Brand Name) หมายถึง คํา (Word)  ตัวอักษร (Letter) ตัวเลข 

(Number)  ท่ีสามารถอานออกเสียงได  เชน แฟบ ดารลี่ โคก 

  เครื่องหมายตราผลิตภัณฑ (Brand Mark) เปนสวนหนึ่งของตราผลิตภัณฑท่ีสามารถ

มองเห็นได ปรากฏเปนรูปสัญลักษณ  แบบ  สี  ลักษณะ หรือตัวอักษรท่ีสามารถรับรูได แตไมสามารถ

อานออกเสียงได  ท่ีชวยใหจดจําและแยกแยะความแตกตางผลิตภัณฑของบริษัทและของคูแขงขัน  

  เครื่องหมายการคา (Trade Mark) หมายถึง ตราหรือสวนหนึ่งของตราซ่ึงจด

ทะเบียนการคาตามกฎหมาย เครื่องหมายการคาจะปองกันสิทธิของผูขายในการใชชื่อตราหรือ

เครื่องหมายตรา ไมใหผูแขงขันมาเลียนแบบ 

  บารโคด (Bar Code)  คือ สัญลักษณรหัสแทงท่ีใชแทนขอมูลตัวเลขมีลักษณะเปน

แถบมีความหนาบางแตกตางกันข้ึนอยูกับตัวเลขท่ีกํากับอยูขางลาง การอานขอมูลจะอาศัยหลักการ

สะทอนแสง เพ่ืออานขอมูลเขาเก็บในคอมพิวเตอรโดยตรงไมตองผานการกดปุมท่ีแปนพิมพ ระบบนี้

เปนมาตรฐานสากลท่ีนิยมใชกันท่ัวโลก การนําเขาขอมูลจากรหัสแถบของสินคาเปนวิธีท่ีรวดเร็วและ

ความนาเชื่อถือไดของขอมูลมีสูงและใหความสะดวกแกผูใชงานไดดี การใชบารโคดเพ่ือความรวดเร็ว

ทันสมัยตอเหตุการณ 

  ฉะนั้นจึงกลาวไดวา ตราสินคา คือ ชื่อ ขอความ รูปแบบสัญลักษณ หรือการนําสิ่งท่ี

กลาวมารวมกันเพ่ือบงชี้ใหเกิดการรับรูวาเปนผลิตภัณฑของใครในตราสินคาจะประกอบดวยชื่อตรา

สินคา (Brand name) เครื่องหมายการคา ไดแก เครื่องหมายการคาท่ีเจาของไดมีการจดทะเบียน

ถูกตองตามกฎหมายการจดทะเบียนชวยปองกันการเลียนแบบ 
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  ความสําคัญของตราหรือย่ีหอท่ีมีตอผูขาย ดังนี้ 

  1. ชวยใหผูบริโภคเห็นความแตกตางทางดานประเภท ชนิดและคุณภาพระหวาง

ผลิตภัณฑของแตละบริษัท   

  2. ชวยในดานการโฆษณาจัดแสดงสินคา ตราหรือยี่หอเปนสิ่งกระตุนความตองการ

ของลูกคาไดดีกวาชื่อบริษัท ยิ่งถาเปนการขายแบบบริการตนเองแลว ยิ่งทําใหตราหรือยี่หอมี

ความสําคัญมากข้ึนเพราะลูกคาจะพิจารณาจากตราหรือยี่หอเปนเกณฑ 

  3. ชวยในดานการควบคุมและเพ่ิมสวนครองตลาด ถาหากไม มีตราหรือยี่หอ  

ก็หมายความวาผูซ้ือจะไปซ้ือสินคาเดียวกันนี้จากใครก็ได ฉะนั้นควรมีตราหรือยี่หอระบุไวจึงจะชวยทํา

ใหเราทราบถึงสวนครองตลาด และทําใหเราสามารถควบคุมไดในสัดสวนท่ีเราตองการและจะทําใหมี

การซ้ือซํ้า ๆ กันได ปองกันการนําสินคาอ่ืนมาขายโดยอางเปนชื่อของเรา 

  4. ชวยลดการเปรียบเทียบราคาและชวยรักษาระดับราคา ตราหรือยี่หอทําใหสินคา

แตกตางในตัวของมันเอง ฉะนั้นการตั้งราคาจึงไมจําเปนตองเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

  5. ชวยใหการขยายสวนผสมของผลิตภัณฑทําไดงายข้ึน ถาบริษัทมีผลิตภัณฑหลาย

ชนิดนําออกขายไดดีอยูแลว การท่ีจะเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปโดยใชชื่อยี่หอเดียวกันยอมจะทําไดงายกวา 

  6. กระตุนใหผูผลิตและผูจัดจําหนายเกิดความรับผิดชอบตอลูกคาและมุงพัฒนา

ผลิตภัณฑใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีข้ึนเรื่อย ๆ ผูผลิตหรือผูขายท่ีสรางตราผลิตภัณฑ

ใหเปนท่ียอมรับในตลาดผลิตภัณฑได เม่ือมีการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดภายใตตราผลิตภัณฑท่ี

เปนท่ียอมรับนั้น ๆ จะเขาสูตลาดไดงายข้ึน 

  ลักษณะของตราสินคาท่ีดี 

  1. งายตอการออกเสียง และจําได 

  2. ชวยแนะนําผลิตภัณฑท่ีขาย 

  3. มีความหมายดี 

  4. สรางความแตกตางใหผลิตภัณฑ 

  5. เม่ือตองการเพ่ิมเติมผลิตภัณฑเขามาในสายผลิตภัณฑเดิมก็สามารถเพ่ิมเติมจาก

ยี่หอเดิมไดงาย 

  6. สามารถนําไปจดทะเบียนคุมครองการลอกเลียนแบบได 

  7. มีความเปนสากล พรอมท่ีจะขยายตลาด 

 3.2 ราคา (Price) 

  ราคาเปนองคประกอบหนึ่งของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีมี

บทบาทในการสรางรายได และความอยูรอดของกิจการ กิจการจึงควรพิจารณากําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑใหเหมาะสมสอดคลองกับองคประกอบอ่ืน ๆ ของสวนประสมทางการตลาด นอกจากนี้  
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ราคายังเปนปจจัยสําคัญตัวหนึ่งท่ีใชในการตอสูกับคูแขงขันทางธุรกิจ เพ่ือใหไดมาซ่ึงสวนแบงทาง

การตลาดและลูกคาของกิจการ 

  ราคาถูกใชเพ่ือเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนวิธีซ้ือขายสินคาและบริการตาง ๆ 

ดังนั้นกิจการตาง ๆ จึงไดมีการกําหนดราคาเอาไว  การตั้งราคาไดอยางเหมาะสมซ่ึงเปนราคาท่ีผูซ้ือ

เต็มใจจายและผูขายพอใจท่ีจะขาย  จําเปนตองพิจารณาปจจัยประกอบหลายดานไมวาจะเปนอุปสงค

ของตลาด ภาวะเศรษฐกิจ พฤติกรรมการซ้ือ สภาพการแขงขัน ตนทุน วัตถุประสงคของกิจการ 

กฎหมาย และรัฐบาล 

  ราคา (Price)  หมายถึง  จํานวนเงินท่ีบุคคลจายสําหรับสินคาหรือบริการ ซ่ึงแสดง

เปนมูลคา  หรือ หมายถึง  มูลคาท่ีกําหนดใหแกสิ่งท่ีนํามาแลกเปลี่ยนกับผูขาย  นักการตลาดให

ความหมายวา  คือ  ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑอ่ืน (วิทวัส 

รุงเรืองผล : 2545)  ซ่ึงท้ังราคาและมูลคานั้นมีการเปลี่ยนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานท่ี 

ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาถูกและมีมูลคามากในสถานท่ีหนึ่งหรือในชวงเวลาหนึ่ง  แตในอีกสถานท่ี

หนึ่งอีกชวงเวลาหนึ่งราคาและมูลคาของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงข้ึนหรือต่ําลงกวาเดิมก็ได   

  ราคาเปนกลยุทธท่ีมีความยืดหยุนสูงกวาสวนประสมการตลาดตัวอ่ืน  เพราะไมตอง

ใชระยะเวลานานในการออกแบบเชนเดียวกับผลิตภัณฑ  ราคาถือไดวาเปนเครื่องมือในการกําหนด

มูลคาในการแลกเปลี่ยนซ้ือขายสินคาและบริการตาง ๆ การซ้ือขายจะสําเร็จไดเม่ือผูซ้ือเต็มใจจะจาย

ในราคาหนึ่ง  และผูขายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวเทานั้น  

  ฉะนั้น  ราคาจึงเปนมูลสิ่งท่ีใชในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการในรูป

ของเงินตรา  ท่ีสามารถแลกเปลี่ยนกันไดอยางยุติธรรม  และเกิดความพึงพอใจของท้ังสองฝาย 

 3.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

  ชองทางการจัดจําหนายเปนกระบวนการท่ีใชเพ่ือการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือ

บริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย โดยมีกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ไดแก 

การขนสง คลังสินคา การเก็บรักษาสินคา และการบริหารสินคาคงคลัง การเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือ

บริการอาจผานทางสถาบันคนกลางประเภทตาง ๆ เชน ตัวแทนนายหนา นายหนา พอคาสง  

พอคาปลีก ท้ังนี้เพ่ือชวยใหการจัดจําหนายสินคาดีข้ึน ฉะนั้น ชองทางการจําหนาย จึงหมายถึง

ชองทางท่ีผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช   

  ชองทางการจัดจําหนาย (distribution) กระบวนการดําเนินงาน หรือกิจกรรม 

ตาง ๆ ขององคกร ซ่ึงดําเนินข้ึนเพ่ือใหเกิดการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภค หรือ

ผูใชทางอุตสาหกรรม โดยเนนท่ีกิจกรรมการเจรจาซ้ือ-ขายเปนหลัก ซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมการ

กระจายสินคา การขนสง และการเก็บรักษา เพ่ืออํานวยความสะดวกในการเคลื่อนยายสินคาและ

บริการ 



19 

  ชองทางการจัดจําหนาย (distribution channel)  หมายถึง  กลุมขององคกรอิสระ

หลาย ๆ องคกรท่ีเขามาเก่ียวของกันภายในกระบวนการของการนําสินคาหรือบริการไปสูผูบริโภคคน

สุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Kotler and Armstorng. 2005 : 199) 

  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงกลุมองคกร หรือบุคคลท่ีมีความสัมพันธระหวางกัน 

เพ่ือนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผู ซ้ือระดับตาง ๆ กระท่ังถึงผูบริโภคข้ันสุดทายในตลาด ไดแก  

ตัวแทนจําหนาย  ผูคาสง ผูคาปลีก และอ่ืน ๆ (ศรีสุภา  สหชัยเสรี. 2550 : 152) 

  การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หรือชองทางการตลาด (Marketing 

channel) หมายถึง กระบวนการเคลื่ อนย ายผลิตภัณฑ จากผู ผลิ ตไปยั งผูบริ โภคหรือผู ใช  

ซ่ึงประกอบดวยคนกลางและธุรกิจตาง ๆ ทําหนาท่ีอํานวยความสะดวกระหวางท่ีอยูในชองทางการจัด

จําหนาย (Bovee, Houston and Thill. 1995) 

  ฉะนั้น ชองทางการจัดหนาย หมายถึง กลุมองคการ หรือบุคคลท่ีดําเนินงานใน

กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ การขนสง การเก็บรักษา จากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทาย หรือ

ผูใชทางอุตสาหกรรม   

  ประเภทของตัวกลางทางการตลาด (Type of Intermediaries) 

  ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) หรือสถาบันทางการตลาด 

(Marketing institution) หมายถึง ธุรกิจท่ีชวยสนับสนุนการขายและการจัดจําหนายสินคาไปยัง  

ผูซ้ือคนสุดทาย ซ่ึงจะรวมถึงผูขายตอรายยอย (Resellers) หรือหมายถึง ธุรกิจท่ีเก่ียวกับการจัด

จําหนาย ตัวแทนในการใหบริการทางการตลาด และตัวกลางทางดานการเงิน   

  ปจจุบันคนกลางเขามามีบทบาทในการจําหนายสินคาใหแกผูผลิตเปนอยางมากดวย

ขอบเขตของตลาดท่ีกวางขวางข้ึน จากเคยจําหนายในแคตําบล อําเภอ และในจังหวัดนั้น ๆ ท่ีใกลกับ

แหลงผลิต ปจจุบันผูผลิตนําสินคาไปจําหนายในตําบล อําเภอ  จังหวัด ประเทศ และทวีปอ่ืน ๆ ท่ีไกล

ออกไปจากแหลงผลิตซ่ึงเปนเพราะความสามารถในการผลิตของผูผลิตมีศักยภาพเพ่ิมมากข้ึน  

เทคโนโลยีมีความทันสมัยมากข้ึน ความรวดเร็วสะดวกสบายในการติดตอสื่อสาร ความตองการของ

ลูกคาในท่ีตาง ๆ มีเพ่ิมมากข้ึน ฉะนั้นจึงตองมีตัวกลางทางการตลาดเขามาเพ่ือทําหนาท่ีในการ

กระจายสินคาและอํานวยความสะดวกในดานตาง ๆ ใหแกผูผลิตท่ีอยูหางไกลจากผูบริโภคในแตละ

ภูมิภาคตาง ๆ โดยตัวกลางประกอบดวย 

  1. คนกลาง (Middlemen) คือ ผูท่ีทําหนาท่ีในการกระจายสินคาหรือบริการ ทําให

เกิดการซ้ือการขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพ่ือใหเกิดการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภค 

ชวยในการรับภาระในการจําหนายแทนผูผลิต โดยคนกลางแบงไดเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ 
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   1.1 พอคาคนกลาง (Merchant Middlemen) เปนคนกลางท่ีมีกรรมสิทธิ์ใน

สินคารับผิดชอบในกําไรหรือขาดทุนท่ีเกิดข้ึนจากการขาย เชน พอคาสง พอคาปลีก หางสรรพสินคา 

รานสะดวกซ้ือ เปนตน   

   1.2 ตัวแทนคนกลาง (Agent middleman) เปนคนกลางท่ีเปนตัวแทนของ

ผูผลิต ไมมีกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีจะทําการนําเสนอขาย ทําหนาท่ีในการจัดหาขอมูล

ทางการตลาด ติดตอประสานงานระหวางผูซ้ือและผูผลิต ตัวแทนจะมีรายไดอยูในรูปของคานายหนา

จากผูผลิต เชน ตัวแทนขาย นายหนา ตัวแทนผูผลิต เปนตน 

  2. ธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการกระจายผลิตภัณฑ (Distribution) เปนกิจกรรมตาง ๆ  

ท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงทําหนาท่ี

ในการเคลื่อนยาย ขนสง เก็บรักษาสินคา หรือประสานงานเก่ียวกับการขนสงสินคา เชน การขนสง 

ไปรษณีย และธุรกิจคลังสินคา เปนตน 

  3. สถาบันการเงิน (Financial Institution) เปนองคกรท่ีใหการสนับสนุนชวยเหลือ

ทางดานการเงินแกองคกรตาง ๆ เพ่ือใหเกิดการซ้ือขายแลกเปลี่ยนระหวางผูซ้ือกับผูขาย ชวยในการ

จัดหาเงินทุน ประกันภัยความเสี่ยงตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับสินคา เชน ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัท

ประกันภัย เปนตน 

  หนาท่ีของชองทางการจัดจําหนาย 

  หนาท่ีของชองทางการจัดจําหนายเก่ียวของกับการนําสินคาตางๆ จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค มีจุดมุงหมายเพ่ือทําใหเกิดการซ้ือขาย งานของคนกลางจะกอใหเกิดอรรถประโยชน 2 

ลักษณะ คือ อรรถประโยชนดานเวลา และสถานท่ี โดยชวยใหผูบริโภคสามารถซ้ือสินคาไดตาม

สถานท่ีและในเวลาท่ีตองการได เชน รานคาปลีก 24 ชั่วโมง  อรรถประโยชนดานความเปนเจาของทํา

ใหผูบริโภคไดเปนเจาของสิ่งในสิ่งท่ีตนตองการได หนาท่ีท่ีสําคัญของชองทางการจัดจําหนายมีดังนี้ 

  1. การวิจัย (Research) ทําหนาท่ีรวบรวมขอมูลท่ีจําเปนเพ่ือนําเอามาใชในการ

วางแผนและใหความสะดวกในการแลกเปลี่ยน 

  2. การสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) ทําหนาท่ีพัฒนาและกระจายขอมูล

เก่ียวกับผลิตภัณฑ 

  3. การติดตอ (Contact) เปนการติดตอและแสวงหาผูซ้ือสินคาท่ีตองการ 

  4. การใหพบกัน (Matching) เปนการกําหนดรูปรางและความเหมาะสมระหวาง 

ผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูซ้ือ เปนหนาท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

  5. การซ้ือขาย (Negotiation) เปนความพยายามท่ีจะสรางใหเกิดการตกลงข้ัน

สุดทาย คือ การซ้ือขายซ่ึงเปนการโอนกรรมสิทธิ์จากผูผลิตเปนผูบริโภค 
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  6. การจําหนายตัวผลิตภัณฑ (Physical Distribution) เปนหนาท่ีในการนําสินคา

ไปยังท่ีท่ีมีการบริโภค ซ่ึงจะเก่ียวของกับการขนสงและการเก็บรักษาสินคา 

  7. การเงิน (Financing) จะเกิดข้ึนในรูปของตนทุนและรายไดในการจัดชองทาง 

การจําหนาย 

  8. ความเสี่ยง (Risk Taking) ความเสี่ยงในการจัดชองทางการจําหนายยอมมีอยูเสมอ 

ผูทําหนาท่ีเก่ียวกับงานนี้ตองหาทางเอาชนะความเสี่ยงใหได 

  การเลือกชองทางการจัดจําหนาย 

  ผูผลิตสวนใหญอาศัยคนกลางในการนําสินคาของตนไปสูตลาด และพยายามสราง

ชองทางการจัดจําหนาย (distribution channel)  การเลือกชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑไปยัง 

ผูซ้ือระดับตาง ๆ ใหเกิดประสิทธิภาพแกองคกรผูบริหารการตลาดตองคํานึงถึงองคประกอบตาง ๆ  

ท่ีตองทําการศึกษาดังตอไปนี้ 

  1. ลักษณะตลาดเปาหมาย (Nature of the Target Market) จะพิจารณาถึงปจจัย

ตางๆ ดังนี้ 

   1.1 ขนาดของลูกคา ในการกําหนดชองทางการตลาดของลูกคามีอิทธิพลมาก 

เนื่องจากลูกคามีขนาดใหญก็มีความจําเปนตองอาศัยคนกลางมาก แตถาเปนขนาดเล็กบริษัทอาจใช

หนวยงานขายของตนขายเองได 

   1.2 ระดับการกระจายทางภูมิศาสตร ถาผูซ้ือผูขายรวมกันในเขตภูมิศาสตร 

ไมก่ีแหง การขายโดยตรงจะทําไดงายกวาและประหยัดกวาในกรณีท่ีตลาดกระจัดกระจาย แตในกรณี

ท่ีผูซ้ืออยูกระจัดกระจายและมีจํานวนมากแลว ผูผลิตจําเปนตองใชคนกลาง 

   1.3 แบบของการซ้ือ หมายถึงปริมาณและลักษณะการกระจายทางภูมิศาสตรจะ

เก่ียวของกับแบบของการซ้ือ ซ่ึงหมายถึงปริมาณ และลักษณะท่ีลูกคาแตละคนสั่งซ้ือจะมีอิทธิพลตอ

การจัดชองทางการจําหนายในกรณีท่ีผูซ้ือ ซ้ือจํานวนนอยแตซ้ือบอย ๆ จะตองผานชองทางการ

จําหนายการคาสงและการคาปลีก แตในกรณีท่ีขายจํานวนมากใหลูกคานอยราย บริษัทจะไมมีความ

จําเปนตองใชคนกลาง 

   1.4 ความรูสึกของผูซ้ือตอวิธีการขายตาง ๆ กัน จะมีอิทธิพลตอการกําหนด

ชองทางของผูผลิต ตัวอยาง การเพ่ิมข้ึนอยางแพรหลายในการจัดแสดงสินคาของผูคาปลีก แสดงถึง

ความนิยมของผูซ้ือจากการแสดงสินคา 

  2. ลักษณะของผลิตภัณฑ เนื่องจากผลิตภัณฑมีลักษณะแตกตางกัน จึงตองการ

ชองทางการจําหนายท่ีแตกตางกันไป 
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   2.1 สินคาทางเทคนิค สินคาท่ีมีลักษณะทางเทคนิคโดยเฉพาะและซับซอน เชน 

อุปกรณระบบสายพานตาง ๆ เครื่องคอมพิวเตอรตองการชางเทคนิคท่ีมีความรู ความชํานาญสูงในการ

ท่ีใหบริการติดตั้งซอมแซม ซ่ึงผูคาสงไมสามารถใหบริการเหลานี้ไดจึงตองจําหนายตรงไปยังผูใช 

   2.2 สินคาเนาเปอยเสียงาย สินคาท่ีเสียงาย เชน ดอกไม นม อาหารทะเลควรจะ

จําหนายโดยตรงถึงแมวาจะมีปริมาณนอยแตผูผลิตรายยอย ๆ อาจจะรวมกลุมและมี Specialists ซ่ึง

อาจจะเปนไปในรูปของคนกลางก็ได ทําหนาท่ีขนสง เก็บรักษา โดยมีอุปกรณพิเศษ เชน ตูเย็นหรือ

สินคาประเภทแฟชั่น ถือวาเปน Perishable Item เหมือนกัน ดังนั้นจึงตองมีการจําหนายโดยตรง 

อยางรวดเร็วไปยังลูกคา เชน ลูกคาหรือผูคาปลีก เดินทางไปชมแฟชั่น ณ สถานท่ีออกแบบชื่อดัง 

   2.3 สินคาท่ีมีขนาดใหญและมีน้ําหนักมาก คาใชจายในการเคลื่อนยายขนสงเก็บ

รักษาจะสูง และกอความยุงยากแกคนกลางในการเขามาดําเนินงาน จึงมักจะจําหนายโดยตรงและ

ตองใหระยะทางท่ีขนสงนั้นสั้นท่ีสุด แตในบางครั้งจําเปนตองอาศัยคนกลาง เชน นายหนาหรือเอเยนต

ในการติดตอทําสัญญาซ้ือขาย แตก็ไมมีการขนสงสินคาผานคนกลางจะขนสงสินคาจากผูผลิตไปยังผูใช

โดยตรง 

  3. โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย ตองพิจารณาสิ่งตาง ๆ ดังนี้ 

   3.1 บริการท่ีไดรับจากคนกลาง บริการท่ีไดรับจากคนกลางควรจะดีหรือประหยัด

กวาผูผลิตทําเอง หรือลักษณะของผลิตภัณฑจะมีความสัมพันธกับบริการท่ีไดรับจากคนกลาง เชน 

ผลิตภัณฑท่ีตองอาศัยอุปกรณ การเก็บรักษาพิเศษ ควรจะเลือกคนกลางท่ีสามารถใหบริการดานนี้ 

   3.2 จํานวนคนกลาง คนกลางท่ีตองการหาไดงายเพียงใด ถาคนกลางท่ีดีหายากและ

ขายผลิตภัณฑแขงกับผูผลิต อาจจะมีผลใหผูผลิตตองจําหนายโดยตรงหรือตั้งหนวยงานขายข้ึนมาเอง 

   3.3 ทัศนคติของคนกลาง ควรคํานึงถึงทัศนคติของคนกลางท่ีมีตอผูผลิต เชน  

ถาคนกลางไมยอมรับนโยบายการตลาดของผูผลิต อาจจะทําใหชองทางการจําหนายถูกจํากัด เชน  

ไมสนใจในผลิตภัณฑของผูผลิต หรือตองการเปนผูแทนจําหนายแตผูเดียวในจังหวัดนั้น ๆ 

   3.4 การชวยเหลือสมาชิกของคนกลาง คนกลางท่ีเขามาในระบบการจําหนายนั้น 

ควรจะใหความชวยเหลือทางดานการเงินแกสมาชิกได โดยเฉพาะอยางยิ่งพอคาสงท่ีมีฐานะดาน

การเงินดีถือวาเปนบุคคลท่ีมีความสําคัญในระบบการจําหนายมาก ผูผลิตควรจะเลือกคนกลางเชนนี้ 

  4. ความสามารถและขอจํากัดของบริษัท ควรคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

   4.1 ขนาดของบริษัทและความกวางของสายผลิตภัณฑ ขนาดของกิจการมีผลตอ

ชนิดและปริมาณของสินคา กิจการขนาดใหญ สายผลิตภัณฑแตละสายควรจะกวางขวางพอ และจะ

ไดประโยชนในแงของการใชชองทางการจําหนายท่ีเหมือน ๆ กันได ถาหากเพ่ิมสินคาประเภทเดียวกัน

เขาไปในสายผลิตภัณฑแตละสายแคบจึงมีความแตกตางในชนิดและปริมาณมากจึงตองอาศัยคนกลาง
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เขามาชวย ถึงแมจะเปนกิจการขนาดใหญ แตถาหากผลิตสินคาหลายผลิตภัณฑและไมเก่ียวของกัน

เลย การตัดสินใจในชองทางการจําหนายก็จะเปนเชนเดียวกับผูผลิตรายเล็ก ๆ 

   4.2 ความสามารถทางดานการเงิน บริษัทท่ีมีฐานะการเงินดีอาจจะจําหนายตรง 

โดยตั้งสํานักงานสาขาหรือใหเครดิตแกลูกคาได แตถาฐานะการเงินไมคอยดีจําเปนตองอาศัยคนกลาง 

เชน ตัวแทน ผูคาสง หรือผูคาปลีกรายใหญ ๆ ซ่ึงคนกลางเหลานี้อาจจะใหความชวยเหลือแกผูผลิต

หรือลูกคาได 

   4.3 ประสบการณและความสามารถของฝายจัดการถาหากฝายจัดการยังไมมี

ความรูในดานการตลาดพอก็อาจจะตองอาศัยคนกลางหรือฝายบริหาร อาจตองการควบคุมหนวยงาน

ของตัวเองก็อาจจะจําหนายตรงมากกวาจําหนายผานคนกลาง 

  5. ลักษณะขององคกร ลักษณะขององคกรท่ีมีผลตอการกําหนดและเลือกชองทาง

การจัดจําหนายผลิตภัณฑ คือ ขนาดขององคกร สวนประสมผลิตภัณฑ และวัตถุประสงคขององคกร 

เปนตน หากองคกรมีขนาดใหญ และมีเงินลงทุนสูง องคกรอาจจะกําหนดชองทางการจัดจําหนายข้ึนเอง 

เพ่ือใหสอดคลองกับกับสายผลิตภัณฑขององคกร   

  6. ลักษณะของสภาวะแวดลอม การเลือกชองทางการจัดจําหนาย จะไดรับ

ผลกระทบจากสภาวะแวดลอมตาง ๆ หากสภาพการณทางเศรษฐกิจมีทิศทางตกต่ํา ผูบริหาร

การตลาดจะตองกําหนดชองทางการจัดจําหนายท่ีสามารถเคลื่อนยายสินคาไปสูผูบริโภคใหสั้นท่ีสุด 

โดยใชตนทุนท่ีต่ําท่ีสุด 

 3.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

  เปนการติดตอสื่อสารทางการตลาดระหวางผูขายกับผูซ้ือ หรือกลุมลูกคาเปาหมาย  

โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑหรือบริการ เพ่ือแจงขอมูลขาวสาร เพ่ือจูงใจให

เกิดความตองการในสินคา และเพ่ือสรางความเชื่อถือหรือทัศนคติท่ีดี   

  ดังนั้นการสงเสริมการตลาด  จึงเปนกระบวนการตางๆ ท่ีใชในการติดตอสื่อสารเพ่ือ

นําเสนอขายผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนซ้ือขายระหวาง 

ผูซ้ือและผูขาย โดยอาจมีวิธีการขายท่ีใชบุคคลในการนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการ หรืออาจจะไมใชก็ได 

การสงเสริมการตลาดอาจจะทําไดโดยวิธีการตางๆ  ไดแก โฆษณา (Advertising) การขายโดยบุคคล 

(Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) และการประชาสัมพันธ (Public 

Relation)   

  1. การโฆษณา (Advertising) เปนการแจงหรือนําเสนอขอมูลขาวสารตาง ๆ  

ของกิจการและผลิตภัณฑหรือบริการโดยผานสื่  เชน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร ฯลฯ  

โดยตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
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  2. การขายโดยใชโดยบุคคล (Personal selling) เปนการแจงขาวสารขอมูล และจูง

ใจใหซ้ือสินคาโดยติดตอซ้ือขายกันแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและผูซ้ือ ท้ังนี้เพ่ือใหเกิดการซ้ือขาย

เร็วและชวยสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับลูกคา 

  3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเครื่องมือชวยกระตุนใหเกิดความ

สนใจเกิดการทดลองใช เกิดการซ้ือสินคา ในปริมาณท่ีมากข้ึนหรือเร็วข้ึน โดยใชกิจกรรมทาง

การตลาดตาง ๆ เชน การลด แลก แจก แถม ชิงโชค สวนลด แลกซื้อ เปนตน การสงเสริม 

การขาย เป น เครื่องมือสนับสนุน ท่ี ใชสนับสนุนโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และ 

การประชาสัมพันธ 

  4. การประชาสัมพันธ (Publicity) เปนการแจงขอมูลขาวสารเก่ียวกับความ

เคลื่อนไหว หรือกิจกรรมตาง ๆ ของกิจการเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอกิจการ และตอผลิตภัณฑโดย

การใชกิจกรรม เชน การใหขาว การจัดสัมมนา การเปนสปอนเซอรการบริจาค การสนับสนุน

โครงการของชุมชน เปนตน 

 

4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 เจริญพร  หาญพยัคฆ (2554) ไดทําการคนควาอิสระ หัวขอเรื่อง ภาพลักษณและความ

พึงพอใจในการใชบริการรานคา บริษัท ทรู คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาภาพลักษณบริษัททรู คอรปเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

และความพึงพอใจในการใชบริการรานคาบริษัท ทรู คอรปเรชั่น จํากัด (มหาชน) ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ในการศึกษาครั้งนี้  เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ตามลําดับ โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 250 คน ซ่ึงเปน

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS 

เพ่ือคํานวณหาคาสถิติเชิงพรรณา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบวา จากกลุมตัวอยาง 250 คน สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย 

จํานวน 126 คน มีอายุระหวาง 21-30 ปมากท่ีสุด กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี/

เทียบเทา โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท และกลุมตัวอยางสวนใหญมี

ความถ่ีในการใชบริการรานคาทรูช็อปและทรูมูฟช็อป โดยเขาใชบริการนอยกวา 2 ครั้งภายใน

ระยะเวลา 1 เดือน 
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 ผลการศึกษาพบวา ภาพลักษณบริษัท ทรู คอรปเรชั่น จํากดั (มหาชน) ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมของภาพลักษณอยูในระดับดีมาก (จริญพร หาญพยัคฆ  2554 

ภาพลักษณและความพึงพอใจในการใชบริการรานคา บริษัท ทรู คอรปเรชั่น จํากัด (มหาชน) ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต นิเทศศาสตรการตลาด มหาวิทยาลัย

หอการคาไทย การศึกษาคนควาอิสระ  

 พิมพลภัทร ศรีมณฑา (2554)  ไดทําการวิจัยเรื่อง ภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ (OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับการรับรูและเปรียบเทียบ

ภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี ตามองคประกอบดังนี้ 

ภาพลักษณขององคกร ภาพลักษณตัวสินคา ภาพลักษณผูใชตราสินคา ปจจัยทางประชากรศาสตร 

นอกจากนี้ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ OTOP 

(OPC) ในจังหวัดนนทบุรี โดยประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในจังหวัดนนทบุรีท่ี

ใชหรือเคยใชสินคา หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ซ่ึงมีจํานวน 1,122,627 คน โดยใชการสุม

ตัวอยางอยางงายท้ังหมด 400 ตัวอยาง เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามและทําการวิเคราะหขอมูล

วิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับการรับรูภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ใน

เขตจังหวัดนนทบุรี จําแนกตามปจจัยทางประชากรศาสตร โดยใชสถิติทดสอบที (t-test) กรณีกลุม

ตัวอยาง 2 กลุม หากมากกวา 2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis 

of Variance) เม่ือพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญใช Scheffe ทดสอบความแตกตาง

ระหวางคู 

 ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากท่ีสุด 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 21 ป มีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กลุมตัวอยาง

สวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ รายไดเฉลี่ยเทากับ 10,000 บาทตอเดือน และมี

สถานภาพสมรสแลว ระดับการรับรูภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขต

จังหวัดนนทบุรี ในภาพรวม อยูในระดับมาก และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาดานภาพลักษณของ

ผูใชตราสินคามีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

กับระดับการรับรูภาพลักษณและแนวทางการพัฒนาภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

(OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี จําแนกตามตัวแปร อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพ 

โดยรวมพบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ ความเชื่อม่ัน 0.05 โดยแนวทางการ

พัฒนาภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี พบวาควรไดรับ

การสนับสนุนดานการโฆษณาและประชาสัมพันธอยางตอเนื่องมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด 
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 จันทรญาวรรณ  ไพรวิน (2555) ไดทําการศึกษาคนควาอิสระเรื่อง การเปรียบเทียบ

ภาพลักษณตราสินคาชาเชียวโออิชิและตราสินคาชาเชียวอิชิตันท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาลักษณขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ภาพลักษณ

ตราสินคาโออิชิกับตราสินคาอิชิตัน และพฤตกรรมการซ้ือชาเขียว โดยกลุมตัวอยางคือ ผูบริโภค

เครื่องดื่มชาเขียวท้ังสองยี่หอจํานวน 400 คน ใชแบบสอบถามเก็บขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ 

ความถ่ี รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร

สองกลุมท่ีเปนอิสระตอกันใช t-test และทดสอบความแปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกวา 2 

กลุมข้ึนไปใช F-test (ANOVA) และใช Pearson correlation ทดสอบความสัมพันธ 

 ผลการศึกษาวิจัย พบวา ภาพลักษณตราสินคาชาเขียวท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบริโภค ซ่ึงการรับรูตราสินคาชาเขียวโออิชิอยูในระดับมาก คือ ดานโลโก ความหมายตราสินคา  

สวนการรับรูตราสินคาของชาเขียวอิชิตันอยูในระดับมาก คือ ดานความหมายของตราสินคา สโลแกน

ภาพสีของตราสินคา ตัวอักษรของตราสินคา และเครื่องหมายตราสินคา การเปรียบเทียบปจจัยสวน

บุคคล ไดแก สถานภาพ กับภาพลักษณ ดานคุณคาตราสินคาของตราสินคาชาเขียวโออิชิและอิชิตัน

กับพฤติกรรมการซ้ือชาเขียว แตกตางกันสวนดานอ่ืนๆ พบวาไมแตกตางกัน นอกจากนั้นพฤติกรรม

ผูบริโภคดานคาใชจายและจํานวนการบริโภคตอเดือนกับภาพลักษณตราสินคาโออิชิและอิชิตัน  

ไมมีความสัมพันธกัน (จันทรญาวรรณ ไพรวิน (2555) การเปรียบเทียบภาพลักษณตราสินคาชาเชียว

โออิชิและตราสินคาชาเชียวอิชิตันท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

การคนควาอิสระ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี) 

 รวิช  เมฆสุนทรากุล (2554) ได ทําวิจัยเรื่อง การรับรูภาพลักษณของตราสินคา 

มีความสัมพันธตอความภักดีในตราสินคาสตารคบัคส (Starbucks) ในเขตกรุงเทพมหานคร  

มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอคุณคาความภักดีเชิงพฤติกรรมของตราสินคา 

สตารบัคส (Starbucks) ไดกําหนดแนวทางการศึกษา การคนควาอิสระกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ 

เก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม จํานวนท้ังสิ้น 400 ชุด โดยสอบถามจากผูบริโภคสินคารานภายใน

ราน สตารบัคส เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวมรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติเชิงพรรณนาท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีการรับรูภาพลักษณตราสินคาสตารบัคส (StarBucks) โดยรวมท้ัง 6 ดานอยูในระดับมาก 

 กฤษติญา  มูลศรี (2551)  ไดทําการวิจัยเรื่อง ชองทางการจัดจําหนายเครื่องสําอาง

ชุมชน  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนของผูบริโภคดาน

สถานท่ี และเพ่ือใหไดรูปแบบชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนในเชิงพาณิชย 

ประกรท่ีใชในการศึกษาไดแก ผูบริโภคในเขตจังหวัดเพชรบูรณท่ีมีอายุตั้งแต 20-69 ป ซ่ึงมีจํานวน

ท้ังสิ้น 658,994 ราย กําหนดขนาดตัวอยางใชสูตร Yamane ขนาดของความผิดพลาดในการสุม
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ตัวอยางเท ากับ 0.05 ไดกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน การเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการ non 

probability sampling และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (accidental sampling)  

 จากการศึกษารวบรวมขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคดานสถานท่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางชุมชนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเพชรบูรณ สามารถแสดงสรุปชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยการอันดับไดดังนี้ อันดับท่ี 1 หางสรรพสินคา อันดับท่ี 2 ราน

ซุปเปอรมาเก็ต อันดับท่ี 3 ซ้ือผานตัวแทนจําหนาย เชน เพ่ือนๆ ขาย อันดับท่ี 4 บูธงานแสดงสินคา 

OTOP อันดับท่ี 5 ศูนยจําหนายสินคา OTOP อันดับท่ี 6 รานคาปลีกของกลุมผลิตเครื่องสําอางชุมชน 

อันดับท่ี 7 รานสะดวกซ้ือ อันดับท่ี 8 บริษัทขายตรง (แคตตาล็อค) อันดับท่ี 9 รานเสริมสวย อันดับท่ี 

10 รานขายยา อันดับท่ี 11 รานขายของชําใกลบาน อันดับท่ี 12 ตลาดนัด อันดับท่ี 13 รานคา

ออนไลน 

 ซ่ึงอันดับความตองการเก่ียวกับสถานท่ีซ้ือของผูบริโภค มีความสอดคลองกับวิธีการท่ี

ตองการซ้ือ คือ ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยวิธีซ้ือขายโดยตรงกับผูจําหนาย

ผลิตภัณฑ มากเปนอันดับหนึ่ง และอันดับรองลงไปผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชน

โดยวิธีการสั่งซ้ือจากแคตตาล็อค สุดทายผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชนโดยวิธีการ

สั่งซ้ือทางอินเทอรเน็ต 

 จงรัก ชินเกลาจําจร และกิตติพันธ  คงสวัสดิ์เกียรติ. (มปป). ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสบูผลิตภัณฑสบูสมุนไพรชนิดกอน ในเขตกรุงเทพมหานคร. 

โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสบูสมุนไพรชนิดกอน

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือวิจัยในการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุม

ตัวอยาง ซ่ึงเปนผูโภคท่ีมีอายุตั้งแต 20 ปข้ึนไปอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย  

ผลการศึกษาพบวากลุมตีวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน พนักงานธนาคาร มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001 2 20,000 บาท สําเร็จการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรี และมีสถานภาพการสมรสเปนโสด โดยใหความสําคัญมากท่ีสุดกับสวนประสม

การตลาดตางๆ (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสบูสมุนไพรชนิดกอนในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานสินคาท่ีมีใหเลือกหลากหลายในดนผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 

ไมเกินกําลังท่ีจะซ้ือไดในดานราคา ปจจัยดานการวางสินคาเปนหมวดหมูในดานสถานท่ีจัดจําหนาย 

และปจจัยดานพนักงานคอยแนะนําลูกคาในดานการสงเสริมการตลาด และใหความสําคัญมากท่ีสุด

กับปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสบูสมุนไพรชนิดกอนในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานความประทับใจ 



 

บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการศึกษา 
 

 

 การศึกษาเรื่อง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ตามทัศนะ

ของผูจัดจําหนาย” โดยมีสาระสําคัญถึงวิธีดําเนินการวิจัยอยางเปนข้ันตอน เพ่ือใหไดมาซ่ึงขอมูลจาก

กลุมตัวอยางและนําไปวิเคราะหดวยวิธีการทางสถิติตอไป 

 ในการศึกษาครั้งนี้  เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ผู ศึกษาไดกําหนด

วิธีดําเนินการศึกษา ดังนี้ 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 2. เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

 3. การเก็บขอมูล 

 4. การวิเคราะหขอมูล 

 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

1.1 ประชากร 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัทโอเคดี จํากัด 

ซ่ึงมีตัวแทนจําหนายท้ังหมด 10 จังหวัด ไดแก กรุงเทพมหานคร อยุธยา ชลบุรี จันทบุรี เชียงใหม 

พิษณุโลก อุบลราชธานี ขอนแกน ประจวบคีรีขันธ และสงขลา รวมท้ังสิ้น  687 คน (ท่ีมา : บริษัท 

โอเคดีจํากัด 2558) 

1.2 กลุมตัวอยาง  

  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัทโอเคดี จํากัด 

จํานวน 687  คน ซ่ึงผูวิจัยทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรการคํานวณของทาโร ยามาเน  

(Taro Yamane. 1967) โดยกําหนดท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความคลาดเคลื่อนยอมรับได 

รอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 253 คน  
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  สูตรการคํานวณตามวิธีของ ยามาเน (Taro Yamane) 

 

    

 

 

เม่ือ n คือ ขนาดกลุมตัวอยาง 

   N คือ ขนาดประชากร   

   e คือ ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได 5%  

 

  คํานวณไดดังนี้ 

n =           687 

      1 + (687)(0.0025) 

 =           687 

          1 + 1.72 

  =       687 

         2.72 

  =  252.57 คน ≈  253 คน 

 

1.3 การสุมตัวอยาง  

  ผูศึกษาใชการสุมตัวอยางแบบสองข้ันตอน Two stage sampling ดังนี้ 

  1. การสุมแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเจาะจงเก็บขอมูลเฉพาะผูจัด

จําหนายท่ีจําหนายสินคาใหกับบริษัท โอเคดี จํากัด  

  2. การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) เปนการสุมตัวอยางจาก

ผูจัดจําหนาย โดยใชวิธีการสงแบบสอบถามไปยังผูจัดจําหนาย ท้ังหมด 10 จังหวัด จังหวัดละ 26 ราย 

 

2. เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 

 2.1 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 

  ผูศึกษาไดสรางเครื่องมือตามข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

  1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับภาพลักษณองคกร ภาพลักษณ

ตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ 

2Ne1
Nn

+
=
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  2. สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดท่ี เก่ียวของกับลักษณะดาน

ประชากรศาสตร และภาพลักษณ 

  3. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนออาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ เพ่ือพิจารณา

ตรวจสอบและใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพ่ือใหไดขอคําถามท่ี

มีขอความตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

  4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา 

  5. นําแบบสอบถามท่ีแกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับกลุมท่ีไมใชกลุมตัวอยาง

ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางแตไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน เพ่ือนําผลไปหาคาความ

เชื่อม่ัน โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (∞ - Coefficient) ไดคาความเชื่อม่ัน แบบสอบถามตอนท่ี 2 

ขอมูลภาพลักษณของสบูสมุนไพรใยไผ ในดานตางๆ เทากับ 0.798 

 2.2 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

  เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซ่ึงกลุม

ตัวอยางจะเปนผูกรอกแบบสอบถามเอง (Self-administration Questionnaire) โดยแบบสอบถาม

ไดแบงออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 

  ตอนท่ี 1  เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะของผูจัดจําหนาย เปนขอถามปลายปด 

(Close-ended response question) มี 7 ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะการดําเนิน

ธุรกิจ กลุมลูกคา รายไดเฉลี่ยจากการขายตอเดือน และเหตุผลในการเลือกตัวแทนจําหนาย 

  ตอนท่ี 2  เปนคําถามเก่ียวกับภาพลักษณสบู ใยไผ  ไดแก  ภาพลักษณองคกร 

ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ จํานวน 15 ขอ ประกอบดวยคําถามท่ีมีหลาย

คําตอบให เลือก (Multiple Choice Questions) โดยเปนการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 

(Interval Scale) มี 5 ระดับ โดยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับองคประกอบการทองเท่ียวมีคาคะแนน

มาตรฐานดังนี้ 

    ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณสบูใยไผ  

    5   หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 

    4   หมายถึง  เห็นดวย 

    3   หมายถึง  ไมแนใจ 

    2   หมายถึง  ไมเห็นดวย 

    1 หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
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    เกณฑคะแนนเฉลี่ยของภาพลักษณในดานตางๆ ไดแก ภาพลักษณองคกร 

ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ ดังนี้ 

    คะแนนเฉลี่ย   ระดับภาพลักษณ 

    4.21 – 5.00   มีภาพลักษณในระดับดีมาก 

    3.41 – 4.20   มีภาพลักษณในระดับดี 

    2.61 – 3.40   มีภาพลักษณในระดับปานกลาง 

    1.81 – 2.60   มีภาพลักษณในระดับไมดี 

    1.00 – 1.80   มีภาพลักษณในระดับไมดีมาก 

 

3. การเก็บรวบรวมขอมลู 

 

 การศึกษาเรื่อง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ตามทัศนะของ

ผูจัดจําหนาย” ในครั้งนี้ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบงลักษณะของการเก็บขอมูลออกเปน 2 สวน 

ดังนี้ 

 3.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลท่ีไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยาง 260 คน โดยผูวิจัยเก็บรวบรวม โดยแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางพรอมอธิบาย

วิธีการตอบ 

 3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาขอมูลจากเอกสาร วารสารท่ี

สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆ ท่ีเก่ียวของรวมถึงแหลงขอมูลทางอินเทอรเนตเพ่ือประกอบการ

สรางแบบสอบถาม 

 

4. การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

 

 4.1 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)   

  4.1.1 คารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถาม

ตอนท่ี 1 ลักษณะผูจัดจําหนาย ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะการดําเนินธุรกิจ กลุมลูกคา 

รายไดเฉลี่ยจากการขายตอเดือน และเหตุผลในการเลือกตัวแทนจําหนาย  

  4.1.2 คาคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 

2 ภาพลักษณดานตางๆ ไดแก ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ  
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  4.1.3 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใชอธิบายลักษณะ

ขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 2 ภาพลักษณดานตางๆ ไดแก ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา 

และภาพลักษณผลิตภัณฑ  

 4.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic) 

  ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐานในการวิจัย เพ่ือสรุปผลอางอิง

ไปยังประชากรของการศึกษาในครั้ง ตั้งระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะนําขอมูลท่ีไดจากวิธีการสํารวจ

โดยแบบสอบถาม นํามาวิเคราะหสถิติดวยขอมูลทางคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรม SPSS เพ่ือทดสอบ

สมมติฐานของแตละขอ โดยใชสถิติตางๆ ในการวิเคราะหดังนี้ 

  4.2.1 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย 2 กลุม ใชสถิติเคราะหคาที  

(Independent t-test) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท้ัง 2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน ไดแก  

ลักษณะของผูจัดจําหนายดานเพศ และรายไดตอเดือนจากการขาย 

  4.2.2 สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of 

Variance) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ลักษณะ

ของผูจัดจําหนาย ไดแก อายุ ระดับการศึกษา ประเภทธุรกิจ ลักษณะการขายสินคา กลุมลูกคาในการ

จําหนายตอ และลักษณะการดําเนินธุรกิจ 



 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 

 การศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้มุงศึกษาถึง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรของบริษัท ใยไผ โอเคดี  

จํากัด ตามทัศนะของผูจัดจําหนาย” การวิเคราะหขอมูลและแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห

ขอมูล ผูวิจัยไดทําการกําหนดสัญลักษณตางๆ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

 สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะห 

 n     แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 X   แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t               แทน คาท่ีใชพิจารณาใน t-distribution 

 F  แทน คาท่ีใชพิจารณาใน F-distribution 

 S.S  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 M.S  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน 

    (Mean of Squares)                       

 df  แทน องศาความเปนอิสระ (degree of Freedom) 

 Prob. แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

 Sig.2 tailed แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในการสรุปผล 

    การทดสมมติฐาน 

 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 การนําเสนอและแปลผลการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษาไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  

โดยแบงการนําเสนอ ออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ลักษณะของผูจัดจําหนาย ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะ

การดําเนินธุรกิจ กลุมลูกคา รายไดเฉลี่ยจากการขายตอเดือน และเหตุผลในการเลือกตัวแทนจําหนาย 

 ตอนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท ใยไผ โอเคดี 

จํากัด ประกอบดวย ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ 

 ตอนท่ี 3 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท 

ใยไผ โอดี จํากัด จําแนกตามลักษณะของผูจัดจําหนาย 
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ตอนที่ 1  ลักษณะของผูจัดจําหนาย  

 

 ลักษณะของผูจัดจําหนาย ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา ประเภทธุรกิจ กลุมลูกคา

ในการจําหนายตอ รายไดตอเดือนจากการขาย เหตุผลท่ีทานเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผของ

บริษัท โอเคดี จํากัด มีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของลักษณะของผูจัดจําหนาย ประกอบดวย เพศ  

 การศึกษา ประเภทธุรกิจ กลุมลูกคาในการจําหนายตอ รายไดตอเดือนจากการขาย  

 เหตุผลท่ีทานเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผของบริษัท โอเคดี จํากัด 

 

ลักษณะของผูจัดจําหนาย จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   

     ชาย 118 45.40 

     หญิง 142 54.60 

     รวม 260 100.00 

อายุ   

     ต่ํากวา 30 ป 47 18.10 

     31 – 40 ป 158 60.80 

     41 – 50 ป 53 20.40 

     51 - 60  ป 2 0.8 

     รวม 260 100.00 

การศึกษา   

     ต่ํากวาปริญญาตร ี 76 29.20 

     ปริญญาตร ี 160 61.50 

     ปริญญาโท 24 9.20 

รวม 260 100.00 

ลักษณะการดําเนินธุรกิจธุรกจิ   

     เจาของคนเดียว 229 88.10 

     หางหุนสวน 2 0.80 

     บริษัท 29 11.20 

รวม 260 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ)  

 

ลักษณะของผูจัดจําหนาย จํานวน (คน) รอยละ 

กลุมลูกคา   

     แมบาน / พอบาน 186 38.00 

     นักเรียน/นักศึกษา 159 32.40 

     ขาราชการ 145 29.60 

รวม 490 100.00 

รายไดเฉล่ียตอเดือนจากการขาย   

     ต่ํากวา 10,000 บาท 231 88.80 

     10,000 – 20,000 บาท 29 11.20 

รวม 260 100.00 

เหตุผลท่ีทานเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผ  

ของบริษัท โอเคดี จํากัด 

  

     เปนสินคาลูกคาใหความสนใจ 72 27.70 

     เปนสินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 80 30.80 

     เปนสินคาท่ีมีคุณภาพ 53 20.40 

     เปนสินคาท่ีไดรับความนิยมในตลาดเพ่ือสุขภาพ 37 14.20 

     เปนสินคาท่ีมีบรรจุภัณฑสวยงาม 1 0.40 

     ผูผลิตมีเครดิตในการชําระเงิน 17 6.50 

รวม 260 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ การศึกษา 

ประเภทธุรกิจ กลุมลูกคาในการจําหนายตอ รายไดตอเดือนจากการขาย เหตุผลท่ีทานเลือกเปน

ตัวแทนจําหนายสบูใยไผของบริษัท โอเคดี จํากัด จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 260 คน  มีรายละเอียด

ดังนี้ 

 เพศของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก เพศหญิง จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 

50.80 รองลงมา ไดแก เพศชาย จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.20 

 อายุของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก กลุมอายุ 30 – 40 ป จํานวน 158 คน  

คิดเปนรอยละ 60.8 รองลงมาไดแก กลุมอายุ 41-50 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 20.4  
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กลุมอายุต่ํากวา 30 ป จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 18.1 และนอยท่ีสุด ไดแก กลุมอายุ 50-60 ป 

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0,80 

 ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก ปริญญาตรี จํานวน 160 คน  

คิดเปนรอยละ 61.50 รองลงมา คือ ต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 29.2 และ

ต่ําสุดคือ ปริญญาโท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 9.2 

 ประเภทธุรกิจของผูตอบแบบสอบมากท่ีสุด ไดแก เจาของคนเดียว จํานวน 229 คน  

คิดเปนรอยละ 56.20 รองลงมาคือ บริษัท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 10.80 และนอยท่ีสุด คือ 

หาง หุนสวน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.20 

 กลุมลูกคาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก พอบาน จํานวน 186 คน คิดเปน 

รอยละ 38 รองลงมา คือ นักศึกษา จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 32.4 และนอยท่ีสุด คือ ขอ

ราชการ จํานวน 145 คิดเปนรอยละ 29.60 

 รายไดเฉล่ียตอเดือนจากการขายของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก ต่ํากวา 

10,000 บาท จํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 88.80 รองลงมาคือ 10,000 – 20,000 บาท จํานวน 

29 คน คิดเปนรอยละ 11.20 

 เหตุผลท่ีเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูตอบ

แบบสอบถามมากท่ีสุด ไดแก เปนสินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 

30.80 รองลงมาคือ เปนสินคาท่ีลูกคาใหความสนใจ จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 27.70 เปนสินคา

ท่ีไดรับความนิยมในตลาด จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 14.20 ผูผลิตมีเครดิตในการชําระเงิน 

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 6.50 และนอยท่ีสุด คือ เปนสินคาท่ีมีบรรจุภัณฑสวยงาม จํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 0.40 
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ตอนที่ 2 ภาพลักษณสบูสมุนไพร ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ประกอบดวย  

 ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพร 

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวมและรายดาน 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพร บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด X  S.D ระดับภาพลักษณ 

ภาพลักษณองคกร 3.81 0.27 ด ี

ภาพลักษณตราสินคา 4.46 0.38 ดีมาก 

ภาพลักษณผลิตภัณฑ 4.29 0.34 ดีมาก 

ภาพลักษณโดยรวม 4.18 0.22 ด ี

 

 จากตารางท่ี 4.2  ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของผูจัดจําหนายตอภาพลักษณ

โดยรวมและรายดาน ของสบูไยไผ โอเคดี จํากัด สามารถอธิบายไดดังนี้ 

 ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน 260 คน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณ

สบูใยไผ บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 เม่ือพิจารณา 

เปนรายดานพบวา ภาพลักษณองคกร อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ภาพลักษณตราสินคา 

อยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 และภาพลักษณผลิตภัณฑ อยูในระดับดีมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.29 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณ 

 ของสบูสมุนไพร ของบริษัท ใยไผ โอเคดี ดานองคกร 

 

ภาพลักษณองคกร X  S.D ระดับภาพลักษณ 

1. องคกรเปนท่ีรูจักของผูบริโภค 4.00 0.87 ด ี

2. ผูบริหารมีวิสัยทัศนและนโยบายในการดําเนินธุรกิจท่ี 

   สามารถแขงขันได 

3.86 0.41 ด ี

3. องคกรมีการพัฒนาผลิตภัณฑตามความตองการของ 

   บริโภคอยางตอเนื่อง 

3.71 0.45 ด ี

4. องคกรมีการรับรองจากหนวยงานของรัฐท่ีสามารถ 

   สรางความเชื่อม่ันแกตราสินคา 

3.71 0.51 ด ี

5. องคกรมีระบบการบริหารจัดการท่ีดี 3.76 0.44 ด ี

รวม 3.81 0.27 ด ี

 

 จากตารางท่ี 4.3  ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูจัดจําหนายตอภาพลักษณ

ดานองคกรของของสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี ดานองคกร สามารถอธิบายไดดังนี้ 

 ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานองคกรโดยรวม อยูใน

ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขอมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ

องคกร อยูในระดับดี  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพร  

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี ดานตราสินคา 

 

ภาพลักษณตราสินคา X  S.D ระดับภาพลักษณ 

1. ตราสินคาเปนท่ีรูจักของผูบริโภค 4.66 0.47 ดีมาก 

2. ตราสินคามีความเหมาะสม ความหมายท่ีดี 4.56 0.49 ดีมาก 

3. ตราสินคาเปนท่ีจดจําไดงาย 4.62 0.48 ดีมาก 

4. ชื่อตราสินคาสอดคลองกับผลิตภัณฑ 4.58 0.51 ดีมาก 

5. ตราสินคาสามารถสรางความแตกตางในการแขงขันได 

   เปนอยางดี 
3.87 0.52 

ด ี

รวม 4.46 0.38 ดีมาก 

 

 จากตารางท่ี 4.4  ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูจัดหนายตอภาพลักษณดาน

ตราสินคาสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี สามารถอธิบายไดดังนี้ 

 ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณตราสินคาสบูสมุนไพร 

ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 เม่ือพิจารณาเปนราย

ขอพบวา ตราสินคาสามารถสรางความแตกตางในการแขงขันไดเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 สวนขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก 

 

ตารางท่ี 4.5 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพร  

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี ดานผลิตภัณฑ 

 

ภาพลักษณผลิตภัณฑ  X  S.D ระดับภาพลักษณ 

1. ผลิตภัณฑมีความคุมคา คุมราคา 4.63 0.52 ดีมาก 

2. ผลิตภัณฑสรางความเชื่อม่ันในการจําหนาย 4.57 0.54 ดีมาก 

3. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 4.42 0.55 ดีมาก 

4. ผลิตภัณฑมีความแตกตางกวาคูแขงขัน 3.99 0.43 ด ี

5. ผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันในการตัดสินใจ 

   ซ้ือของผูบริโภค 
3.82 0.44 

ด ี

รวม 4.29 0.34 ดีมาก 
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 จากตารางท่ี 4.5  ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูจัดหนายตอภาพลักษณดาน

ผลิตภัณฑสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี สามารถอธิบายไดดังนี้ 

 ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณผลิตภัณฑสบูสมุนไพร 

ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 เม่ือพิจารณาเปนราย

ขอพบวา ผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูตอบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 สวนขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก 

 

ตอนที่ 3 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นที่มีตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของ 

 บริษัท ใยไผ โอดี จํากัด จําแนกตามลักษณะของผูจัดจําหนาย 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ 

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามเพศ 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ 

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

t-test for Equality of Means 

เพศ n X  S.D. t df Sig. 

ภาพลักษณดานองคกร ชาย 118 3.78 .270 1.90 258 0.06 

 หญิง 142 3.84 .267    

ภาพลักษณตราสินคา ชาย 118 4.45 .378 0.37 258 0.70 

 หญิง 142 4.47 .383    

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ชาย 118 4.27 .328 0.64 258 0.51 

 หญิง 142 4.30 .365    

ภาพลักษณโดยรวม ชาย 118 4.16 .228 1.32 258 0.18 

 หญิง 118 3.78 .215    

 

 จากตาราง 4.6  แสดงวาผูจัดหนายท่ีเพศแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณ

สบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามอายุ 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F-raio Sig. 

ภาพลักษณองคกร ระหวางกลุม .158 3 .053 .718 .54 

 ภายในกลุม 18.774 256 .073   

 รวม 18.932 259    

ภาพลักษณตราสินคา ระหวางกลุม .016 3 .005 .037 .99 

 ภายในกลุม 37.495 256 .146   

 รวม 37.511 259    

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .174 3 .058 .474 .70 

 ภายในกลุม 31.360 256 .122   

 รวม 31.534 259    

ภาพลักษณโดยรวม ระหวางกลุม .006 3 .002 .038 .99 

 ภายในกลุม 12.708 256 .050   

 รวม 12.713 259    

 

 จากตาราง 4.7 แสดงวาผูจัดหนายท่ีอายุแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณ

สบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F-raio Sig. 

ภาพลักษณองคกร ระหวางกลุม .277 2 .138 1.906 .151 

 ภายในกลุม 18.655 257 .073   

 รวม 18.932 259    

ภาพลักษณตราสินคา ระหวางกลุม .363 2 .181 1.254 .287 

 ภายในกลุม 37.148 257 .145   

 รวม 37.511 259    

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .008 2 .004 .034 .966 

 ภายในกลุม 31.526 257 .123   

 รวม 31.534 259    

ภาพลักษณโดยรวม ระหวางกลุม .007 2 .003 .070 .932 

 ภายในกลุม 12.707 257 .049  .151 

 รวม 12.713 259 .138   

 

 จากตาราง 4.8  แสดงวาผูจัดหนายท่ีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท 

 ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามลักษณะการดําเนินธุรกิจ 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F-raio Sig. 

ภาพลักษณองคกร ระหวางกลุม .146 3 .049 .663 .575 

 ภายในกลุม 18.786 256 .073   

 รวม 18.932 259    

ภาพลักษณตราสินคา ระหวางกลุม .470 3 .157 1.082 .357 

 ภายในกลุม 37.041 256 .145   

 รวม 37.511 259    

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .173 3 .058 .471 .702 

 ภายในกลุม 31.361 256 .123   

 รวม 31.534 259    

ภาพลักษณโดยรวม ระหวางกลุม .092 3 .031 .620 .603 

 ภายในกลุม 12.622 256 .049   

 รวม 12.713 259    

 

 จากตาราง 4.9  แสดงวาผูจัดหนายท่ีมีลักษณะการดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีระดับ

ความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ในแตละดานและโดยรวม

ไมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

 ของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 จากการขาย 

 

ภาพลักษณการทองเท่ียว 

อําเภอเขาคอ จังหวัด

เพชรบูรณ 

t-test for Equality of Means 

รายได n X  S.D. t df Sig. 

ภาพลักษณดานองคกร ตํ่ากวา 1,000 231 3.83 0.26 4.38 258 0.00** 

 10,000-20,000 29 3.64 0.21  40.419  

ภาพลักษณตราสินคา ตํ่ากวา 1,000 231 4.46 0.39 0.12 258 0.90 

 10,000-20,000 29 4.46 0.29  41.027  

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ตํ่ากวา 1,000 231 4.30 0.34 2.16 258 0.60 

 10,000-20,000 29 4.15 0.32  36.763  

ภาพลักษณโดยรวม ตํ่ากวา 1,000 231 4.20 0.22 3.46 258 0.00** 

 10,000-20,000 29 4.09 0.15  45.668  

**   มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 4.10  แสดงวาผูจัดหนายท่ีมีรายไดจากขายตอเดือนแตกตางกัน มีระดับ

ความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ดานองคกร และโดยรวม

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สวนดานอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางกันของภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

 ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ของผูจัดจําหนาย จําแนกตามเหตุผลในการเปนตัวแทน 

 จําหนาย 

 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ  

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F-raio Sig. 

ภาพลักษณองคกร ระหวางกลุม .468 5 .094 1.288 .269 

 ภายในกลุม 18.464 254 .073   

 รวม 18.932 259    

ภาพลักษณตราสินคา ระหวางกลุม .137 5 .027 .186 .968 

 ภายในกลุม 37.374 254 .147   

 รวม 37.511 259    

ภาพลักษณผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .186 5 .037 .302 .911 

 ภายในกลุม 31.348 254 .123   

 รวม 31.534 259    

ภาพลักษณโดยรวม ระหวางกลุม .057 5 .011 .229 .950 

 ภายในกลุม 12.656 254 .050   

 รวม 12.713 259    

 

 จากตาราง 4.11  แสดงวาผูจัดหนายท่ีมีเหตุผลในการเปนตัวแทนจําหนายแตกตางกัน  

มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  ในแตละดานและ

โดยรวมไมแตกตางกัน 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 

 การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาถึง “ภาพลักษณสบูสมุนไพรของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  

ตามทัศนะของผูจัดจําหนาย” เพ่ือนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงพัฒนา

ตลอดจนการแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนกับบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

 1.1 วัตถุประสงคของการศึกษา 

  1.1.1 เพ่ือศึกษาลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนายสบูสมุนไพร ใยไผ บริษัท ใยไผ 

โอเคดี จํากัด 

  1.1.2 เพ่ือศึกษาระดับภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดีจํากัด  

ดานภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ  

  1.1.3 เพ่ือเปรียบเทียบภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด  

จําแนกตามลักษณะของผูจัดจําหนาย 

 1.2 วิธีดําเนินการศึกษา  

  1.2.1 ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ไดแก ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัทโอเค

ดี จํากัด ซ่ึงมีตัวแทนจําหนายท้ังหมด 10 จังหวัด ไดแก กรุงเทพมหานคร อยุธยา ชลบุรี จันทบุรี 

เชียงใหม พิษณุโลก อุบลราชธานี ขอนแกน ประจวบคีรีขันธ และสงขลา รวมท้ังสิ้น 687 คน 

  1.2.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูจัดจําหนายสบูใยไผ ของบริษัท ใย

ไผ โอเคดี จํากัด จํานวน 687 คน ซ่ึงผูศึกษาทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรการคํานวณของทาโร   

ยามาเน (Taro Yamane. 1967) โดยกําหนดท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความคลาดเคลื่อน

ยอมรับไดรอยละ 5 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 253 คน หรือ 260 คน 

  1.2.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยแบบสอบถามไดแบงออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 

    ตอนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะของผูจัดจําหนาย เปนขอถามปลายปด 

(Close-ended response question) มี 7 ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะการดําเนิน

ธุรกิจ กลุมลูกคา รายไดเฉลี่ยจากการขายตอเดือน และเหตุผลในการเลือกตัวแทนจําหนาย 
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    ตอนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับภาพลักษณสบูใยไผ ไดแก ภาพลักษณองคกร 

ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ จํานวน 15 ขอ ประกอบดวยคําถามท่ีมีหลาย

คําตอบให เลือก (Multiple Choice Questions) โดยเปนการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 

(Interval Scale) มี 5 ระดับ โดยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับองคประกอบการทองเท่ียวมีคาคะแนน

มาตรฐานดังนี้ 

     ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณสบูใยไผ  

     5   หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 

     4   หมายถึง  เห็นดวย 

     3   หมายถึง  ไมแนใจ 

     2   หมายถึง  ไมเห็นดวย 

     1 หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  1.2.3 การวิเคราะหขอมูล 

    1) การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

     - คารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถาม

ตอนท่ี 1 ลักษณะผูจัดจําหนาย ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะการดําเนินธุรกิจ กลุมลูกคา 

รายไดเฉลี่ยจากการขายตอเดือน และเหตุผลในการเลือกตัวแทนจําหนาย  

     - คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลแบบสอบถามตอน

ท่ี 2 ภาพลักษณดานตางๆ ไดแก ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณผลิตภัณฑ  

     - คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใชอธิบายลักษณะ

ขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 2 ภาพลักษณดานตางๆ ไดแก ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตราสินคา 

และภาพลักษณผลิตภัณฑ  

    2) สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic)   

     - การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุม ใชสถิติเคราะหคาที 

(Independent t-test) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท้ัง 2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน ไดแก 

ลักษณะของผูจัดจําหนายดานเพศ และรายไดตอเดือนจากการขาย 

     - สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of 

Variance) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ลักษณะของ

ผูจัดจําหนาย ไดแก อายุ ระดับการศึกษา ประเภทธุรกิจ ลักษณะการขายสินคา กลุมลูกคาในการ

จําหนายตอ และลักษณะการดําเนินธุรกิจ 
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 1.3 ผลการศึกษา  

  จากการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับภาพลักษณของสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัทใยไผ 

โอเคดี  จํากัด สรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ผลการศึกษา แบงออกเปนท้ังหมด 3 ตอน โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

  ตอนท่ี 1 ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนาย พบวา  ผูจัดจําหนายของ

บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด ท่ีตอบแบบสอบถามจํานวน 260 ชุด พบวา สวนใหญเปนหญิง จํานวน 203 

คน มีอายุอยูระหวาง 30 – 40 ป จํานวน 158 คน มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 160 คน 

ประกอบธุรกิจประเภทธุรกิจเจาของคนเดียว จํานวน 229 คน โดยจําหนายใหกับกลุมลูกคาท่ีเปน

แมบาน/ พอบาน จํานวน 186 คน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนจากการขายต่ํากวา 10,000 บาท โดยมี

เหตุผลท่ีเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด คือ สบูสมุนไพรใยไผเปนสินคา

ท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ จํานวน 80 คน  

  ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับภาพลักษณสบูใยไผ ของบริษัท โอเคดี จํากัด  

โดยจําแนกตามประเภทของภาพลักษณ 3 ดาน ไดแก  ภาพลักษณองคกร ภาพลักษณ ตราสินคา 

และภาพลักษณผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 260 คน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณ

สบูใยไผ ของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด  โดยรวม อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 เม่ือ

พิจารณาเปนรายดานพบวา ภาพลักษณองคกร อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ภาพลักษณ

ตราสินคา อยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 และภาพลักษณผลิตภัณฑ อยูในระดับดีมาก 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29  

     ดานภาพลักษณองคกร ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

ตอภาพลักษณดานองคกรโดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ

พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นตอภาพลักษณองคกร อยูในระดับดี  

     ดานภาพลักษณตราสินคา ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นตอภาพลักษณตราสินคาสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ตราสินคาสามารถสรางความแตกตางในการ

แขงขันไดเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 สวน

ขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก  

     ดานภาพลักษณผลิตภัณฑ ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นตอภาพลักษณผลิตภัณฑสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันในการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 

สวนขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก  
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  ตอนท่ี 3 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของ

บริษัท ใยไผ โอดี จํากัด จําแนกตามลักษณะของผูจัดจําหนาย  

     1) ผูจัดจําหนายท่ีมีเพศแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณสบู

สมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา ผูจัดหนายท่ีเพศแตกตางกัน  

มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ในแตละดานและ

โดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

     2) ผูจัดจําหนายท่ีมีอายุแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณสบู

สมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา ผูจัดหนายท่ีอายุแตกตางกัน 

มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ในแตละดานและ

โดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

     3) ผูจัดจําหนายท่ี มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา ผูจัดหนายท่ี

ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ 

โอเคดี จํากัด ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

     4) ผูจัดจําหนายท่ีมีลักษณะการดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา ผูจัดหนายท่ี

มีลักษณะการดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท 

ใยไผ โอเคดี จํากัด ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

     5) ผูจัดจําหนายท่ีมีรายไดตอเดือนจากการขายแตกตางกัน มีความคิดเห็น

ตอภาพลักษณสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา  

ผูจัดหนายท่ีมีรายไดจากขายตอเดือนแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ 

ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ดานองคกร และโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.01 สวนดานอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

     6) ผูจัดจําหนายท่ีมีเหตุผลการในเปนตัวแทนจําหนายสบูสมุนไพรใยไผ 

ของบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพร ใยไผ ของบริษัท 

ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม แตกตางกัน พบวา ผูจัดหนายท่ีมีเหตุผลในการเปนตัวแทนจําหนาย

แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

ในแตละดานและโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษา“ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ตามทัศนะของ 

ผูจัดจําหนาย” ครั้งสามารถนําผลการศึกษามาอธิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 

 2.1 ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูจัดจําหนาย พบวา ผูจัดจําหนายของบริษัทใยไผ 

โอเคดี จํากัด ท่ีตอบแบบสอบถามจํานวน 260 ชุด พบวา สวนใหญเปนหญิง จํานวน 203 คน มีอายุ

อยูระหวาง 30 – 40 ป จํานวน 158 คน มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 160 คน ประกอบ

ธุรกิจประเภทธุรกิจเจาของคนเดียว จํานวน 229 คน โดยจําหนายใหกับกลุมลูกคาท่ีเปนแมบาน/ 

พอบาน จํานวน 186 คน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนจากการขายต่ํากวา 10,000 บาท โดยมีเหตุผลท่ีเลือก

เปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผ บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด คือ สบูสมุนไพรใยไผเปนสินคาท่ีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ จํานวน 80 คน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ นภนนท หอมสุด และคณะ  

ไดศึกษาเรื่อง ภาพลักษณสงผลตอความเชื่อม่ันขอบตราสินคาเครื่องดื่มชาเขียวอิชิตัน พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

 2.2 ผูจัดจําหนายมีความคิดเห็นตอภาพลักษณสบู ใยไผ ของบริษัท โอเคดี จํากัด  

โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ภาพลักษณองคกร  

อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ภาพลักษณตราสินคา อยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.46 และภาพลักษณผลิตภัณฑ อยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 ท้ังนี้อาจเนื่องจาก

ภาพลักษณเปนวิถีท่ีผูบริโภครับรูเก่ียวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัท ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึน

ไดจากปจจัยหลายประการภายใตการควบคุมของธุรกิจ ดังนั้นภาพลักษณจึงเปรียบเสมือนตัวแทนท่ีดี

ท่ีอยูในชื่อของบริษัท ความพึงพอใจของลูกคา ความยากลําบากในการลงทุน เงินของเขาเปนสิ่งท่ีเรา

ไมทราบ จึงเปนสิ่งท่ีดีท่ีจะทําใหวิสัยทัศนของเรามีความนาเชื่อถือ และมีประสิทธิภาพพรอมท่ีจะ

แกปญหา สอดคลองกับแนวคิดเรื่องภาพลักษณองคกร ของวิรัช ลภิรัตนกุล (2549: 80) กลาววา 

ภาพลักษณเปนภาพท่ีอยูในใจของคนเรา อาจจะเปนภาพท่ีมีตอสิ่งมีชีวิต หรือสิ่งท่ีไมมีชีวิตก็ไดเชน 

ภาพท่ีมีตอบุคคล องคกรสถาบัน หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สรางใหเกิดข้ึนแกจิตใจหรืออาจเปนภาพท่ีเรานึก

สรางเองก็ได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กิตติมา เปรุนาวิน และ อ.ดร.นันทพร วงษเชษฐา วิจัยเรื่อง 

ภาพลักษณ ของห างสรรพสินค า โรบิ นสั น  พบว า การรับ รู ของลู กค า ท่ี มี ต อภ าพลักษณ 

ของหางสรรพสินคาโรบินสันรวม 11 ดาน ประกอบดวยการรับรูดานภาพลักษณ ดานการดําเนินงาน

ในธุรกิจ ดานเครื่องมือเครื่องใชอุปกรณสํานักงาน ดานความรับผิดชอบตอสังคม ดานผูบริหาร  

ดานสถานท่ีและสิ่งแวดลอม ดานบริการ ดานราคาสินคา ดานสื่อสารการตลาด ดานพนักงาน และ

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการรับรูภาพลักษณของหางสรรพสินคาโรบินสันโดยรวม อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 
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  เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

  ดานภาพลักษณองคกร ผูจัดจําหนายมีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานองคกร

โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขอมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณองคกร อยูในระดับดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของแสงเดือน  วนิชดํารงศักดิ์ (2555)  

ไดศึกษาเรื่อง การรับรูภาพลักษณและคุณภาพบริการ กรณีศึกษาธนาคารเกียรตินาคิน สาขา

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ภาพลักษณดานองคกร ผูใชบริการมีการรับรูภาพลักษณของ

ธนาคารเกียรตินาคินโดยภาพรวม และรายดานในระดับมาก สอดคลองกับแนวคิดเรื่องภาพลักษณ

องคกร ของ Kotler (2000:553) กลาวไววา ภาพลักษณเปนองครวมของความเชื่อ ความคิด และ

ความประทับใจท่ีบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงทัศนคติและการกระทําใดๆ ท่ีเรามีตอสิ่งนั้นจะมีความ

เก่ียวพันกันอยางสูงกับภาพลักษณของสิ่งนั้นๆ โดย Kevin Lane (2008) ไดกลาววา การดําเนินงาน

ในธุรกิจ (Business Practice) ตองมีการดําเนินงานในองคกรโดยอาศัย ความโปรงใส สามารถ

ตรวจสอบไดซ่ือสัตยสุจริต ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค และผูท่ีเก่ียวของในธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับ

แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณของ (พงษเทพ วรกิจโภคาทร อางถึงใน ภาพพจนนั้นสําคัญยิ่ง, 2553 : 

113-114) ท่ีกล าววา องคกรจะดีหรือไมดี ข้ึนอยู กับผูบริหาร ซ่ึงตองเปนบุคคลท่ี มีความรู 

ความสามารถ ถาองคกรใดมีผูบริหารท่ีมีความสามารถ มีวิสัยทัศนมีนโยบายการบริหารธุรกิจดี 

ซ่ือสัตย ไมเอาเปรียบลูกคา บริษัทนั้นก็จะมีภาพลักษณท่ีดีได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กิตติมา  

เปรุนาวิน และ นันทนา วงษเชษฐา ศึกษาเรื่อง ภาพลักษณของหางสรรพสินคาโรบินสัน พบวา 

การรับรูภาพลักษณดานผูบริหาร ลูกคาท่ีเคยเขามาซ้ือสินคาและใชบริการท่ีหางสรรพสินคาโรบินสัน 

มีระดับการรับรูภาพลักษณดานผูบริหารในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  

  ดานตราสินคา ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณตรา

สินคาสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก กลาวคือ ปจจุบัน

การตลาดไดมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาไปจากเดิมท่ีในยุคแรกๆ ท่ีการตลาดใหความสําคัญกับ

ผลิตภัณฑ และการผลิตสินคาท่ีมีลักษณะเปน Mass Production ซ่ึงเปนยุคท่ีผูผลิตตางผลิต

สินคาออกมาแขงขันกันโดยไมคํานึงถึงตองการของผูบริโภค จนปจจุบันการตลาดในศตวรรษท่ี 21   

ท่ีเปนยุคของการตลาดท่ีเนนความสัมพันธกับลูกคา ซ่ึงเปนการเอาชนะใจลูกคา พยายามรักษาลูกคา

ไวใหนานท่ีสุด หรือตลอดไป แตนอกเหนือจากการรักษาความสัมพันธกับลูกคาสิ่งท่ีขาดไมไดท่ีมี 

ความเก่ียวของสัมพันธกัน คือ การสรางตราสินคาใหเปนท่ีจดจํา ซ่ึงชวยใหสินคานั้นมีความแข็งแกรง 

และเปนมูลคาทางการตลาดท่ีไมสามารถกําหนดมูลคาได เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ตราสินคา

สามารถสรางความแตกตางในการแขงขันไดเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับดี 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 สวนขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย  

ของ รวิช เมฆสุนทรากุล ทําการศึกษาเรื่อง การรับรูภาพลักษณของตราสินคามีความสัมพันธตอความภักดี
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ในตราสินคาสตารบัคส (Starbucks) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การรับรูภาพลักษณตราสินคา

สตารบัคส (StarBucks) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีการรับรูภาพลักษณตราสินคาสตารบัคส ในระดับ

มาก และสอดคลองกับงานวิจัยของมาโนช เตชะเจริญกุล (2552) ไดศึกษาเรื่อง ภาพลักษณตราสินคา

โครงการหลวง ในพ้ืนท่ีอําเภอเมืองเชียงใหม พบวาภาพลักษณตราสินคาดานบุคลิกภาพของโครงการ

หลวงมีผลตอความภักดีของผูตอบแบบสอบถาม และภาพลักษณตราสินคาโครงการหลวงสามารถ

สะทอนตัวตนของผูตอบแบบสอบถามและเกิดความผูกพัน คุนเคย เกิดความภักดี และกลับมาซ้ือซํ้า

ในท่ีสุด 

  ดานผลิตภัณฑ ผูจัดจําหนายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ

ผลิตภัณฑสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี โดยรวม อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 สวนขออ่ืนๆ มีความ

คิดเห็นอยูในระดับดีมาก กลาวไดวา หากองคกรมีภาพลักษณท่ีดีทําใหลูกคามีความเชื่อถือสินคาหรือ

บริการมากข้ึน ทําใหอยากเขามาซ้ือ หรือใหการสนับสนุนมากข้ึน เพราะเม่ือใดท่ีองคกรมีปญหา 

ดานคุณภาพหรือเทคนิค ถาหากองคกรนั้นมีภาพลักษณท่ีดี ก็จะทําใหลูกคาใหอภัยหรือไมใสใจตอ

ขอบกพรองนั้น แตถาหากองคกรเกิดปญหาบอยครั้งภาพลักษณท่ีดีก็อาจจะชวยอะไรไมได และสงผล

ใหภาพลักษณไมดี ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดความรับผิดชอบขององคกรท่ีมีตอภาพลักษณ ของเสรี วงษ

มณฑา (2542 : 40) องคกรจะมีภาพลักษณท่ีดีหรือไมนั้นข้ึนอยูกับคุณภาพของสินคาหรือบริการ 

ความเปนผูนําทางการตลาดขององคกร การไดรับความเชื่อถือจากบุคคลภายนอก ดังนั้นองคกรตองมี

มาตรฐานในการผลิตสินคาหรือบริการใหออกมาดีเพราะการผลิตสินคาหรือบริการถาออกมาดอย

เพียงครั้งเดียว อาจทําใหเกิดปญหาภาพพจนในระยะยาวได ซ่ึงการแกไขภาพลักษณท่ีเสียไปแลวนั้น

เปนสิ่งท่ีทําไดยากและตองใชเวลานาน 

 2.3 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นท่ีมีตอภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผของบริษัท 

ใยไผ โอดี จํากัด จําแนกตามลักษณะของผูจัดจําหนาย  

  ผูจัดจําหนายท่ีมีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอระดับภาพลักษณสบู

สมุนไพร ใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยรวม และรายดานไมแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเนื่องจาก

ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ลักษณะการดําเนินธุรกิจ รายไดตอเดือนจาก 

การขาย และเหตุในการเปนตัวแทนจําหนาย ของผูจัดจําหนายในลักษณะตางๆ ไมไดมีความแตกตางกัน 

ไมวาจะเปนลักษณะทางเพศ ผูจัดหนายมีเปนเพศหญิงและเพศชายในจํานวนท่ีใกลเคียง อายุโดยสวน

ใหญอยูระหวาง 31 – 50 ป การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ซ่ึงถือไดวามีระดับความรูไมแตกตางกัน 

ลักษณะการดําเนินธุรกิจเปนแบบธุรกิจเจาของคนเดียว มีอํานาจการตัดสินใจแตเพียงผูเดียว  

อาจสงผลการมีการตัดสินใจท่ีเด็ดขาด การประกอบธุรกิจคนเดียวเปนกิจการขนาดเล็กท่ีทําใหมีรายได
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จากการขายต่ํากวา 10,000 บาทเปนสวนใหญมีถึงรอยละ 88 ตลอดจนเหตุผลท่ีเลือกเปนตัวแทน

จําหนายสบูสมุนไพรใยไผใหความสําคัญกับสินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงสอดคลองกับ  

การวิเคราะหของผูจัดการออนไลน พบวา ตลาดเครื่องสําอาง เปนตลาดท่ีมีการแขงขันสูงจากมูลคา

ตลาดกวาหนึ่งแสนลานบาท แมวาสภาวะเศรษฐกิจหรือการเมืองจะเปนอยางไร ก็ไมสามารถฉุดหรือ

สงผลตออัตราการเจริญเติบโตของตลาดความงามได หากแตยังเติบโตอยางตอเนื่อง และผูบริโภคมอง

วาสินคาในกลุมนี้เปนสินคาจําเปนในชีวิตประจําวันไปแลว ในตลาดกลาง เปนกลุมคนรุนใหมท่ีเริ่ม

ทํางาน หรือกลุมท่ีเรียกวา First Jobber ท่ีมีอายุระหวาง 25-30 ป มีกําลังซ้ือท่ีดีอยูในระดับปานกลาง 

สินคาท่ีออกมาแขงขันตางตอบโจทยลูกคากลุมนี้ท้ังดานราคาท่ีสมเหตุสมผลกับคุณภาพ  สอดคลอง

กับสบูสมุนไพรใยไผ ท่ีมีกลุมเปาหมายในตลาดกลาง ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของพิมพลภัทร  

ศรีมณฑา (2554)  ไดทําการวิจัยเรื่อง ภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขต

จังหวัดนนทบุรี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับการรับรูและเปรียบเทียบภาพลักษณตราสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี ตามองคประกอบดังนี้ ภาพลักษณขององคกร 

ภาพลักษณตัวสินคา ภาพลักษณผูใชตราสินคา ปจจัยทางประชากรศาสตร พบวา ระดับการรับรู

ภาพลักษณและแนวทางการพัฒนาภาพลักษณตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขต

จังหวัดนนทบุรี จําแนกตามตัวแปร อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพ โดยรวมพบวา 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ ความเชื่อม่ัน 0.05 โดยแนวทางการพัฒนาภาพลักษณ

ตราสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OPC) ในเขตจังหวัดนนทบุรี พบวาควรไดรับการสนับสนุนดาน

การโฆษณาและประชาสัมพันธอยางตอเนื่องมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด 

 

3. ขอเสนอแนะ 

 

 3.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช 

  3.1.1 ผลการศึกษาพบวา ดานภาพลักษณองคกร ผูจัดจําหนายมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณองคกรโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา องคกรมีระบบการบริหาร

จัดการท่ีดี มีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด คือ 3.71 ซ่ึงผูจัดจําหนายอาจจะมีมุมมองตอบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด 

วาระบบการบริหารจัดการยังไมมีระบบการปฏิบัติอยางชัดเจน ฉะนั้นบริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด  

ควรกําหนดกลยุทธการบริหารจัดการใหมีระบบบริหารจัดการท่ีชัดเจน ไมวาจะระบบการขาย  

ระบบการจัดซ้ือ ระบบการจัดสง  

  3.1.2 ผลการศึกษาพบวา ดานภาพลักษณตราสินคา ผูจัดจําหนายมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณองคกรโดยรวมอยูในระดับดีมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ตราสินคาสามารถสราง

ความแตกตางในการแขงขันไดเปนอยางดี ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมี
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คาเฉลี่ยเทากับ 3.87 สวนขออ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก ผูจัดจําหนายอาจมองวาสบูใยไผ 

ยังไมสามารถสรางความแตกตางในการแขงขันท่ีชัดเจน เพ่ือเปนการดึงดูดความสนใจใหแกบริโภคได 

ควรกําหนดกลยุทธในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือปรับภาพลักษณตราสินคาใหโดดเดน 

เนนการสงเสริมการตลาด เชน การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย สรางการรูจักใหกับผูบริโภค

มากข้ึน เพ่ือเปนการสรางภาพลักษณใหกับตราสินคา 

  3.1.3 ผลการศึกษาพบวา ดานภาพลักษณผลิตภัณฑ ผูจัดจําหนายมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณองคกรโดยรวมอยูในระดับดีมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผลิตภัณฑมีความ

แตกตางกวาคูแขงขัน และผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันในการตัดสินใจของผูบริโภค ท้ังนี้

ควร บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด ควรปรับภาพลักษณตราสินคาใหโดดเดน และสรางความเชื่อม่ันใหกับ

ผูบริโภคในการสื่อสารการตลาดท่ีเนนถึงมาตรฐานการผลิตสบูใยไผ 

 3.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

  3.2.1 ควรศึกษาเพ่ิมเติมในเครื่องมือทางการตลาดแบบประสมประสานท่ีมีผลตอ 

คุณคาในตราสินคาของสบูใยไผ   

  3.2.2 ควรศึกษาเพ่ิมเติมในปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 

การซ้ือของผูบริโภคสบูใยไผ 
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แบบสอบถามการวิจัย (Research Questionnaire) 

 

เรื่อง ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผในมุมมองของผูจัดจําหนาย ของบริษัท ใยไผ โอเคดี  จํากัด 

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพ่ือสอบถามขอมูลเก่ียวกับภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของ

บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาภาพลักษณองคกร ภาพลักษณตรายี่หอ และ

ภาพลักษณผลิตภัณฑของสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด ในมุมมองของผูจัดจําหนาย 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานท่ีเสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม 

 

ตอนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกับขอมูลท่ีเปนจริงของทานมากท่ีสุด 

1.  เพศ 

       ชาย       หญิง 

 

2.  อายุ 

       ต่ํากวา 30 ป      30 – 40 ป 

       41 – 50 ป      51 – 60 ป 

       มากกวา 60 ป 

 

3.  ระดับการศึกษา 

       ต่ํากวาปริญญาตรี     ปริญญาตรี 

       ปริญญาโท      สูงกวาปริญญาโท 

 

4.  ลักษณะการดําเนินธุรกิจธุรกิจ 

       เจาของคนเดียว      หางหุนสวน 

       บริษัท       อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................. 

 

5.  กลุมลูกคาของทาน (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

       แมบาน / พอบาน     นักศึกษา 

       ขาราชการ      อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ................................. 
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6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือนจากการขาย 

       ต่ํากวา 10,000 บาท     10,000 – 20,000 บาท 

       20,001 – 30,000 บาท     30,001 – 40,000 บาท 

       มากกวา 40,000 บาท 

 

7.  เหตุผลท่ีทานเลือกเปนตัวแทนจําหนายสบูใยไผ ของบริษัท โอเคดี จํากัด 

       เปนสินคาลูกคาใหความสนใจ   เปนสินคาท่ีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

       เปนสินคาท่ีมีคุณภาพ    เปนสินคาท่ีไดรับความนิยมในตลาดเพ่ือสุขภาพ 

       เปนสินคาท่ีมีบรรจุภัณฑสวยงาม   เปนสินคาท่ีใหสวนลดดีกวาสินคายี่หออ่ืน 

       ผูผลิตมีเครดิตในการชําระเงิน   อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ..............................................) 

 

ตอนท่ี 2  ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ ของบริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด    

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดเพียงขอเดียว 

 
 

ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ 

บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

 

ระดับภาพลักษณ 

เห็นดวย

อยางยิ่ง 

เห็น

ดวย 

ไมแนใจ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวย

อยางยิ่ง 

ภาพลักษณองคกร 

1. องคกรเปนท่ีรูจักของผูบริโภค 

     

2. ผูบริหารมีวิสัยทัศนและนโยบายในการดําเนิน 

   ธุรกิจท่ีสามารถแขงขันได 

     

3. องคกรมีการพัฒนาผลิตภัณฑตามความตองการ 

   ของบริโภคอยางตอเนื่อง 

     

4. องคกรมีการรับรองจากหนวยงานของรัฐท่ี 

   สามารถสรางความเชื่อม่ันแกตราสินคา 

     

5. องคกรมีระบบการบริหารจัดการท่ีดี      
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ภาพลักษณสบูสมุนไพรใยไผ 

บริษัท ใยไผ โอเคดี จํากัด 

 

ระดับภาพลักษณ 

เห็นดวย

อยางยิ่ง 

เห็น

ดวย 

ไมแนใจ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวย

อยางยิ่ง 

ภาพลักษณตราสินคา  

1. ตราสินคาเปนท่ีรูจักของผูบริโภค 

     

2. ตราสินคามีความเหมาะสม ความหมายท่ีดี      

3. ตราสินคาเปนท่ีจดจําไดงาย      

4. ชื่อตราสินคาสอดคลองกับผลิตภัณฑ      

5. ตราสินคาสามารถสรางความแตกตางใน 

   การแขงขันไดเปนอยางดี 

     

ภาพลักษณผลิตภัณฑ  

1. ผลิตภัณฑมีความคุมคา คุมราคา 

     

2. ผลิตภัณฑสรางความเชื่อม่ันในการจําหนาย      

3. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย      

4. ผลิตภัณฑมีความแตกตางกวาคูแขงขัน      

5. ผลิตภัณฑมีมาตรฐานสรางความเชื่อม่ันใน 

   การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
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ประวัติผูศึกษา 

 

 

ช่ือ  นางสาวเกศมณี  จันทครุฑ  

วัน เดือน ปเกิด 30 กันยายน 2525  

สถานท่ีเกิด อําเภอเมือง  จังหวัดอุบลราชธานี 

ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิทยาการจัดการ  

 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช พ.ศ. 2555 

สถานท่ีทํางาน บริษัทใยไผ โอเคดี จํากัด 51 หมู 9 ตําบลปากกราน  

 อําเภอพระนครศรีอยุธยา  จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 13000 

ตําแหนง กรรมการ 
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