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บทที ่2 

เอกสารที่เกีย่วข้อง 

 

ในการพฒันาโปรแกรมประยกุตบ์นโทรศพัทมื์อถือเพื่อสนบัสนุนงานขายเคร่ืองประดบัท่ีใช้
สวมใส่ มีเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

2.1  การตลาดยคุดิจิทลั (Digital Marketing) 
2.2  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
2.3  เวบ็ไซต ์และโปรแกรมประยกุตบ์นมือถือ (Mobile Application) 
2.4  แนวคิดการออกแบบเคร่ืองประดบั 
2.5  การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Computing) 
2.6  มาตรฐานอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ ISO 29110  
2.7  การวเิคราะห์ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (Stakeholder Analysis) 
2.8 การส่งเสริมการขาย 

2.1 ประวตัิความเป็นมา 
ท่ีมา :  ณฐัพล ใยไพโรจน์ (ปี 2557) 
2.1.1 ความหมายของการตลาดยคุดิจิทลั 

1) การตลาดยคุดิจิทลั คือการท าการตลาดและการจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการผา่น
เครือข่ายอินเตอร์เน็ตหรือเครือข่ายโทรคมนาคมทั้ งสินค้าหรือบริการท่ีจัด
จ าหน่ายผา่นช่องทางน้ีสามารถจดัส่งไดโ้ดยตรงผา่นเครือข่ายดิจิทลั ใชก้าร ดาว
โหลดหรืออาจใชร้ะบบการจดัส่งแบบดั้งเดิม 

2) การตลาดยุคดิจิทลั คือการส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างความนิยมหรือความรับรู้
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อแบรนด์สินคา้หรือบริการโดยการใช้ ส่ือแบบ
ดิจิทลั อนัประกอบด้วยโทรทศัน์วิทยุอินเตอร์เน็ตเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี
และส่ือดิจิทลัอ่ืนๆ เช่นป้ายโฆษณาแบบดิจิทลั เป็นตน้ 
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3) การตลาดยุคดิจิทัล คือการใช้เครือข่ายอินเตอร์เน็ตหรือเครือข่ายโทรศัพท ์
เคล่ือนท่ีในการใหบ้ริการต่อลูกคา้แบบออนไลน์ 

4) การตลาดดิจิทลัคือการสร้างสินค้าใหม่ๆ ท่ีเด่นกว่าสินค้าเดิมท่ีมีอยู่หรือเป็น
นวัตกรรมท่ีสามารถเข้าใช้ได้ผ่าน เค รือข่ายอิน เตอร์เน็ตหรือเค รือข่าย
โทรคมนาคม 

2.1.2 วธีิการของการตลาดดิจิทลั 
1) การตลาดดิจิทลัแบบ Pull คือการด าเนินการในรูปแบบท่ีผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ตอ้ง

เป็นผูแ้สวงหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการดว้ยตวัเอง อาจใชก้ารคน้หา
บนเวบ็ไซต ์ท่ีเรียกวา่ Web Search 
1.1) ขอ้ดีของวธีิการของการตลาดดิจิทลัแบบ Pull 

1.1.2) นกัการตลาดไม่ตอ้งกงัวลกบัรายละเอียดหรือปริมาณของขอ้มูล 
1.1.3) ไม่มีค่าใชจ่้ายในการจดัส่งขอ้มูลใหลู้กคา้ 
1.1.4) ไม่มีขอ้จ ากดัดา้นกฎหมาย 

1.2) ขอ้เสียของวธีิการของการตลาดดิจิทลัแบบ Pull 
1.2.1) เป็นความยากล าบากของลูกคา้ท่ีตอ้งแสวงหาขอ้มูลดว้ยตวัเอง 
1.2.2) ผูใ้หบ้ริการไม่สามารถรู้ไดว้า่ลูกคา้ท่ีมาสนใจหาขอ้มูลคือใคร 
1.2.3)ข้อมูลต่างๆเป็นข้อมูลมาตรฐานยากต่อการปรับให้ตรงตามความ

ตอ้งการท่ีต่างกนัของลูกคา้ 
2) การตลาดดิจิทลัแบบ Push คือการใชก้ารตลาดดิจิทลัโดยทั้งนกัการตลาด 
    ท่ีตอ้งการส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและลูกคา้ก็มีส่วนร่วมในการส่ือสาร 
  2.1) ขอ้ดีของวธีิการของการตลาดดิจิทลัแบบ Push 

2.1.1) สามารถออกแบบสารท่ีส่งไปใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการและ 
                                            พฤติกรรมของลูกคา้ไดเ้รียกวา่ Personalization 

2.1.2) สามารถรู้ขอ้มูลของลูกคา้ไดจ้ากขอ้มูลท่ีสะสมไวใ้น Consumer  
         Marketing Database ขององคก์ร 
2.1.3) มีตน้ทุนการด าเนินการต ่ากวา่การส่ือสารการตลาดแบบดั้งเดิม 

 2.2) ขอ้เสียของวธีิการของการตลาดดิจิทลัแบบ Push 
 2.2.1) อาจก่อใหเ้กิดความร าคาญต่อลูกคา้ท่ีไม่เตม็ใจรับสารได ้

2.2.2) ขอ้ความดิจิทลัท่ีส่งไปสามารถถูกป้องกนัได ้
[ท่ีมา 13 พฤษภาคม 2557: http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php/Digital_Marketing] 
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2.2 พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
ท่ีมา :  โอภาส เอ่ียมสิริวงศ ์(ปี 2556) 
การด าเนินกิจกรรมทาง “ธุรกิจ” ต่างๆ ผ่านทางดา้นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ การใช้คอมพิวเตอร์

เทคโนโลยสีารสนเทศการส่ือสารและอินเทอร์เน็ตเพื่อท าใหก้ระบวนการทางธุรกิจ ใหมี้ประสิทธิภาพ
ข้ึน ตอบสนองความตอ้งการของคู่คา้และลูกคา้ให้ตรงใจรวดเร็ว เพื่อลดตน้ทุนและขยายโอกาสทาง
การคา้และการบริการเม่ือเขา้สู่ยคุดิจิทลัจะมี 

2.2.1 ค าศพัทท่ี์ไดย้นิบ่อยๆอาทิ 
1) Business Intelligence (BI)   

การรวบรวมขอ้มูลข่าวสารดา้นตลาดขอ้มูลลูกคา้และคู่แข่งขนั  
2) E-Commerce (EC)  

เทคโนโลยท่ีีช่วยท าใหเ้กิดการสั่งซ้ือการขายการโอนเงินผา่นอินเทอร์เน็ต  
3) Customer Relationship Management (CRM)  

การบริหารจดัการการบริการและการสร้างความ สัมพนัธ์ ท่ีท าให้ลูกคา้พึงพอใจ
กบัทั้งสินคา้บริการและบริษทัจะใช้ไอทีช่วยด าเนินงานและจดั เตรียมขอ้มูลท่ี
เป็นประโยชน์ต่อการบริการลูกคา้  

4) Supply Chain Management (SCM)  
การประสานห่วงโซ่ทางธุรกิจตั้งแต่แหล่งวตัถุดิบผูผ้ลิตผูจ้ดัส่งผูค้า้ส่งผูค้า้ปลีก
จนถึงมือผูบ้ริโภค  

5) Enterprise Resource Planning (ERP)   
กระบวนการของส านกังานส่วนหลงัและการผลิตเช่นการรับใบสั่งซ้ือการจดัซ้ือ
การจดัการใบส่งของการจดัสินคา้คงคลงัแผนและการจดัการการผลิต จะช่วยให้
ประบวนการดงักล่าวมีประสิทธิภาพและลดตน้ทุน 

E-Commerce มีช่ือท่ีแปลเป็นภาษาไทยวา่ “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” โดยความหมายของค าวา่
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีผูใ้ห้ค  านิยามไวเ้ป็นจ านวนมาก แต่ไม่มีค  าจ  ากดัความใดท่ีใชเ้ป็นค าอธิบายไว้
อยา่งเป็นทางการซ่ึงมีดงัน้ี “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือการด าเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” (ศูนย์
พฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2542)” “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือการผลิตการกระจายการตลาดการ
ขายหรือการขนส่งผลิตภัณฑ์และบริการโดยใช้ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์” (WTO, 1998) “พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์คือธุรกรรมทุกประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมเชิงพาณิชย ์ทั้งในระดบัองคก์รและส่วน
บุคคลบนพื้นฐานของการประมวลและการส่งขอ้มูลดิจิทลัท่ีมีทั้งขอ้ความเสียงและภาพ” (OECD, 
1997) จากความหมายของ e-business กบั e-commerce จะเห็นไดว้่าสองค าน้ีมีความหมายท่ีใกลเ้คียง
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กนัแต่อนัท่ีจริงแลว้มีความหมายต่างกนั โดยพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สรุปความหมายไดว้า่คือการท า
กิจกรรมทุกๆอย่างทุกขั้นตอนผ่านทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ซ่ึงมีขอบเขตกวา้งกว่า แต่ทางดา้นพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์จะเน้นท่ีการซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เนตเท่านั้น   จึงสรุปไดว้า่
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นส่วนหน่ึงของ e-business 

2.2.2 ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
1) ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค (Business to Consumer - B2C)  

คือการคา้ระหวา่งผูค้า้โดยตรงถึงลูกคา้ซ่ึงก็คือผูบ้ริโภคเช่นการขายหนงัสือขาย
วดีีโอขายซีดีเพลงเป็นตน้ 

2) ผูป้ระกอบการกบัผูป้ระกอบการ (Business to Business – B2B)  
คือการค้าระหว่างผูค้า้กบัลูกคา้เช่นกนั แต่ในท่ีน้ีลูกคา้จะเป็นในรูปแบบของ
ผูป้ระกอบการในท่ีน้ี จะครอบคลุมถึงเร่ืองการขายส่งการท าการสั่งซ้ือสินค้า
ผา่นทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ระบบห่วงโซ่การผลิตเป็นตน้ซ่ึงจะมีความซบัซอ้น
ในระดบัต่างๆกนัไป 

3) ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer - C2C)  
คือการติดต่อระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคนั้นมีหลายรูปแบบและวตัถุประสงค์
เช่นเพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารในกลุ่มคนท่ีมีการบริโภคเหมือนกนั
หรืออาจจะท าการแลกเปล่ียนสินคา้กนัเองขายของมือสองเป็นตน้ 

4) ผูป้ระกอบการกบัภาครัฐ (Business to Government – B2G) 
คือการประกอบธุรกิจระหว่างภาคเอกชน กบัภาครัฐท่ีใช้กนัมากก็คือเร่ืองการ
จดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐ ในประเทศท่ีมีความกา้วหนา้ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
แล้วรัฐบาลจะท าการซ้ือ/จดัจ้างผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพื่อ
ประหยดัค่าใชจ่้ายเช่นการประกาศจดัจา้งของภาครัฐในเวบ็ไซต ์ 

5) ภาครัฐกบัประชาชน (Government to Consumer -G2C)  
ว ัต ถุประสงค์ เพื่ อการค้าแต่จะเป็น เร่ืองการบริการของภาครัฐผ่าน ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงปัจจุบนัในประเทศไทยเองก็มีให้บริการแลว้หลายหน่วยงาน
เช่นการค านวณและเสียภาษีผ่านอินเทอร์เน็ต, การให้บริการขอ้มูลประชาชน
ผา่นอินเทอร์เน็ตเป็นตน้เช่นขอ้มูลการติดต่อ การท าทะเบียนต่างๆของกระทรวง 
มหาดไทย ประชาชนสามารถเขา้ไปตรวจสอบว่าตอ้งใช้หลกัฐานอะไรบา้งใน
การท าเร่ืองนั้นๆและ สามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์มบางอย่างจากบนเวบ็ไซต์
ไดด้ว้ย 
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ภาพท่ี 2.1 ประโยชน์ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: http://www.bloggang.com/data/aofkung/picture/1252737188.png ] 
 
2.3 เวบ็ไซต์และโปรแกรมประยุกต์บนมือถือ (Mobile Application) 

ท่ีมา :  สุชาดา พลาชยัภิรมยศิ์ล (2556)  
แนวโนม้การใชง้านอุปกรณ์มือถือ อยา่งสมาร์ทโฟนเพิ่มข้ึนอยา่งกา้วกระโดดในช่วงไม่ก่ีปีท่ี

ผา่นมาซ่ึงเป็นผลมาจากการพฒันาแอพพลิเคชนั และเทคโนโลยขีองตวัเคร่ืองโทรศพัทจ์ากค่ายผูผ้ลิต
โทรศพัทโ์ดยเฉพาะการพฒันาต่อยอดแอพพลิเคชนับนอุปกรณ์เคล่ือนท่ีของบริษทัต่างๆ ท่ีแข่งขนักนั
เพื่อชิงความเป็นหน่ึงในตลาดดา้นแอพพลิเคชนั ซ่ึงการพฒันาแอพพลิเคชนัแบ่งเป็นการพฒันาแอพ
พลิเคชนัระบบ (Operating System) และแอพพลิเคชนัซอฟตแ์วร์ท่ีตอบสนองการใช้งานบนอุปกรณ์
และดว้ยแอพพลิเคชนัท่ีเพิ่มข้ึนและมีประสิทธิภาพมากข้ึน ท าให้ผูใ้ช้อุปกรณ์เคล่ือนท่ีมีแนวโน้มใช้
โปรแกรมต่างๆเพื่อตอบสนองกิจกรรมในชีวติประจ าวนั ซ่ึงไดแ้ก่ท าธุรกรรมทางการเงินเช่ือมต่อและ
สืบคน้ขอ้มูลบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตชมภาพยนตร์ฟังเพลง หรือแมแ้ต่การเล่นเกมซ่ึงมีทั้งออนไลน์
และออฟไลน์ดว้ยอตัราการขยายตวัดา้น การใชง้านอุปกรณ์เคล่ือนท่ีท าให้บริษทัชั้นน าดา้นโทรศพัท ์
มือถือหลายแห่งหนัมาใหค้วามส าคญักบัการพฒันาโปรแกรมบนโทรศพัทมื์อถือ โดยเช่ือวา่จะมีอตัรา
การดาวน์โหลดเพื่อใชง้านท่ีเติบโตอยา่งเห็นไดช้ดั 

ความหมายและประเภทของ Mobile Application Mobile Application ประกอบข้ึนด้วยค า
สองค าคือ Mobile กบั Application ซ่ึงมีความหมายดงัน้ี Mobile คืออุปกรณ์ส่ือสารท่ีใชใ้นการพกพา
ซ่ึงนอกจากจะใชง้านไดต้ามพื้นฐานของโทรศพัทแ์ลว้ยงัท างานไดเ้หมือนกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

http://www.bloggang.com/data/aofkung/picture/1252737188.png
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เน่ืองจากเป็นอุปกรณ์ท่ีพกพาได้จึงมีคุณสมบัติเด่นคือขนาดเล็กน ้ าหนักเบา ได้มีการใช้
พลงังานค่อนขา้งนอ้ยปัจจุบนัมกัใชท้  าหนา้ท่ีไดห้ลายอยา่งติดต่อแลกเปล่ียนข่าวสารกบัคอมพิวเตอร์
ได ้และท่ีส าคญัคือสามารถเพิ่มหน้าท่ีการท างานไดส้ าหรับแอพพลิเคชนั จะหมายถึงซอฟต์แวร์ท่ีใช้
เพื่อช่วยการท างานของผูใ้ช ้(User) โดยแอพพลิเคชนั จะตอ้งมีส่ิงท่ีเรียกวา่ส่วนติดต่อกบัผูใ้ช้ ( User 
Interface หรือ UI ) เพื่อเป็นตวักลางการใช้งานต่างๆ ดงันั้น Mobile Application หมายถึงแอพพลิเค
ชันท่ีช่วยการท างานของผูใ้ช้บนอุปกรณ์ส่ือสารแบบพกพา เช่น โทรศพัท์มือถือซ่ึงแอพพลิเคชัน
เหล่านั้นจะท างานบนระบบปฏิบติัการ(OS) ท่ีแตกต่างกนัไปตวัอยา่งของระบบปฏิบติัการบนอุปกรณ์
เคล่ือนท่ี ไดแ้ก่ 

 Symbian OS ของ โนเกีย  
 Windows Mobile ของ Microsoft  
 BlackBerry OS ของ RIM  
 Web OS ของ Palm  
 iOS ของ Apple  
 Android OS ของ Google  

โทรศพัท์มือถือแบบ Smartphone เป็น Mobile Device ท่ีไดรั้บนิยมจากผูใ้ช้งานมากท่ีสุดใน
ยุคปัจจุบันและมีแนวโน้มการใช้งานเติบโตข้ึนเร่ือยๆ เพราะมีระบบปฏิบัติการซ่ึงเป็น System 
Software ท่ีสามารถรองรับการใช้แอพพลิเคชนัต่างๆ บนโทรศพัท์มือถือไดจึ้งตอบสนองผูใ้ชง้านได้
ทุกวยัในยคุดิจิทลัและสังคมออนไลน์ทุกวนัน้ีปัจจุบนั 

ระบบปฏิบติัการท่ีนิยมจากค่ายอุปกรณ์เคล่ือนท่ีต่างๆมีดงัน้ี 
2.3.1 Symbian OS จุดเด่นอยูท่ี่รูปแบบของส่วนติดต่อผูใ้ชง้าน (UI) ท่ีดูเรียบง่ายมีฟังกช์นัการ

ใชง้านพื้นฐานอยา่งครบครัน อีกทั้งยงัติดตั้งแอพพลิเคชนัรวมทั้งไฟลส่ื์อต่างๆไม่วา่จะ
เป็นรูปภาพหนงัหรือเพลงไดอ้ยา่งสะดวก เพราะมีทรัพยากรหน่วยความจ าในเคร่ืองท่ี
มีประสิทธิ ภาพจุดเด่นของ Symbian คือเหมาะส าหรับผูท่ี้ชอบความง่ายในการติดตั้ง
โปรแกรมและลงเพลงต่างๆและรองรับการใชง้านท่ีหลากหลาย 

2.3.2 Windows Mobile พฒันาโดยบริษทัไมโครซอฟท์ท่ีผลิตระบบปฏิบติัการท่ีรองรับการ
ท างานของคอมพิวเตอร์มากมายไดแ้ก่ Windows XP, Windows Vista หรือ Windows 7
เป็นต้นลักษณะการใช้งานของ Windows Mobile คล้ายคลึงกับWindows ในเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ตวัอยา่งสมาร์ทโฟนท่ีใชW้indows Mobile ไดแ้ก่ HTC, Acer เป็นตน้ 

2.3.3 BlackBerry OS พฒันาโดยบริษทั RIM เพื่อรองรับการท างานของแอพพลิเคชนัต่างๆ
ของ BlackBerry โดยตรงจะเนน้การใช้งานทางดา้นอีเมล์เป็นหลกัซ่ึงเม่ือมีอีเมลเขา้มา
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สู่ระบบเซิร์ฟเวอร์จะท าการส่งต่อมายงั BlackBerry โดยจะมีการเตือนสถานะท่ีหนา้จอ
เพื่อให้ผู ้ใช้ได้รับข้อมูลอย่างทันท่วงทีซ่ึงระบบอีเมล์ของ BlackBerry จะมีความ
ปลอดภยัสูงดว้ยการเขา้รหสัขอ้มูลส่วนจุดเด่นส าคญัอีกอยา่งหน่ึงคือระบบการสนทนา 
ผา่นแบล็คเบอร์ร่ีแมสเซนเจอร์ซ่ึงจะท าให้สามารถพิมพข์อ้ความสนทนากบัเพื่อนๆ ท่ี
มีแบล็คเบอร์ร่ีเช่นกนัเป็นแบบเรียลไทมด์ว้ยความสามารถในการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ต 
และมีการเปิดใหรั้บ-ส่งขอ้มูลกบัเครือข่ายมือถืออยูต่ลอดเวลา 

2.3.4 iOS พฒันาโดยบริษทั Apple เพื่อรองรับการท างานของแอพพลิเคชนัต่างๆของiPhone 
โดยตรงโดยกลุ่มท่ีนิยมใช้iPhone มกัจะเป็นผูท่ี้ชอบดา้นมลัติมีเดียเช่นการฟังเพลงดู
หนงัหรือการเล่นเกมเป็นตน้บริษทัเกมหลายแห่ง  

2.3.5 Android พฒันาโดยบริษทั Google เป็นระบบปฏิบติัการล่าสุดท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมรองรับ
การเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตแบบเรียลไทม ์เพื่อใชบ้ริการจากกเูก้ิลไดอ้ยา่งเตม็ท่ีทั้ง Search 
Engine, Gmail, Google Calendar, Google Docs และGoogle Maps มี จุด เด่น คือเป็น
ระบบปฏิบติัการแบบ Open Source ซ่ึงท าให้มีการพฒันาไปอย่างรวดเร็วซ่ึงตอนน้ีมี
โปรแกรมต่างๆให้เลือกใช้งานมากมายจึงเหมาะส าหรับผูท่ี้ตอ้งใช้งานบริการต่างๆ 
จากทางกเูก้ิลรวมทั้งตอ้งการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตอยูต่ลอดเวลา 

 

 
ภาพท่ี 2.2 อตัราการเติบโตในการใชง้านเพิ่มมากข้ึนของแอพพลิเคชนักบัการใชเ้วบ็ไซต ์

[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: http://www.flurry.com ] 

http://www.flurry.com/
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ตารางท่ี 2.1 อตัราการเติบโตในการใชง้านเพิ่มมากข้ึนของระบบปฎิบติัการต่างๆ 

 
[ท่ีมา 20 มกราคม 2557 : http://www.netmarketshare.com] 

 
ตารางท่ี 2.2 เปรียบเทียบคุณสมบติัของเวบ็ฯบนมือถือและแอพพลิเคชนั 

[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: http://new.ecommerce-magazine.com] 
เปรียบเทียบคุณสมบติัของเวบ็ฯบนมือถือและแอพพลิเคชนั 

  เวบ็ฯ บนมือถือ แอพพลิเคชนั 
ขอ้ดี - มีนกัพฒันามาก 

- เขา้ถึงขอ้มูลไดจ้ากทุกแพลตฟอร์ม 
- ค่าใชจ่้ายต ่า 
- ขั้นตอนการพฒันาไม่ยุง่ยาก 
- ใชเ้วลาพฒันาไม่นาน 

- ไดฐ้านผูใ้ชง้านแพลตฟอร์มนั้นๆ 
- คู่แข่งนอ้ย 
- เขา้ถึงขอ้มูลไดโ้ดยตรง  
- ส่ือสารแบบ Two-Way Communication 
- รองรับเทคโนโลยใีหม่ๆ ไดร้วดเร็ว 
- ใชเ้วลาในการดาวน์โหลดขอ้มูลนอ้ยกวา่ 
- สร้างประสบการณ์การใชง้านใหม่ๆ 

ขอ้เสีย -ไม่ทราบฐานผูใ้ชง้านจากแต่ละแพลตฟอร์ม 
- คู่แข่งมาก 
- มีขั้นตอนการเขา้ถึงขอ้มูลท่ียุง่ยาก 
- ส่ือสารแบบ One-Way Communication 
- รองรับเทคโนโลยใีหม่ๆ ไดช้า้ 
- ใชเ้วลาในการดาวน์โหลดขอ้มูลมากกวา่ 

- มีนกัพฒันานอ้ย 
- เขา้ถึงขอ้มูลไดเ้ฉพาะแพลตฟอร์มท่ีพฒันา 
- ค่าใชจ่้ายสูง 
- ขั้นตอนการพฒันาซบัซอ้น 
- ใชเ้วลาพฒันาค่อนขา้งนาน 

http://www.netmarketshare.com/
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2.4 แนวคิดการออกแบบ เคร่ืองประดับ 
ท่ีมา :  เคร่ืองประดบั พิชิตเล่ียมพิพฒัน์ ( 2539 ) 

2.4.1  แนวคิดท่ีควรค านึงถึงในการออกแบบเคร่ืองประดบัขั้นพื้นฐาน 
1) พื้นฐานความงามทางศิลปะดา้นการออกแบบ 
2) ความเรียบง่ายของรูปทรงและมีความสมบูรณ์ในตวัเอง 
3) ความคิดสร้างสรรคท์ั้งดา้นการออกแบบและวสัดุ 
4) เทคนิคทางการผลิตท่ีไม่ซ ้ าของเดิม 
5) รักษาคุณสมบติัของโลหะหินและวสัดุอ่ืนๆ 

2.4.2  การเลือกวสัดุมาใชท้  าเคร่ืองประดบั 
ถา้คิดในดา้นประโยชน์อยา่งจริงจงัแลว้ เคร่ืองประดบัดูจะใหป้ระโยชน์นอ้ย

แต่มีประโยชน์โดยตรงดา้นความสวยงาม และ ความสุขทางใจให้แก่ผูเ้ป็นเจา้ของ
ดงันั้นวสัดุท่ีน ามาใช้ส่วนใหญ่ มกัจะใชส่ิ้งของท่ีมีความสวยงามหรือมีราคาแพงแต่
ส่ิงของท่ีสวยงามบางคร้ังราคาไม่แพง หรืออายุไม่คงทนส่ิงของท่ีมีราคาแพง เป็น
ส่ิงของท่ี มีอายุการใช้งานยืนนานดังนั้ น  จะเห็นได้ว่าการเลือกวัส ดุช่างท า
เคร่ืองประดบัจะเลือกหินหรือโลหะท่ีมีราคาแพงไม่เปล่ียนสภาพไดง่้ายเช่นหินท่ีมี
อายุการตกผลึกนาน ได้แก่ เพชร บุษราคมั โกเมน ทบัทิม พลอยสีต่างๆ เป็นตน้  
            ในบรรดาหินทั้งหลายเพชรจะมีราคาแพงท่ีสุด ทั้งน้ีเม่ือท าการเจียระไนแลว้มี
ความสวยงามเม่ือกระทบกบัแสงไฟหรือแสงสว่างจะเกิดเป็นประกายแสงวูบวาบ
ชวนมองนอกจากหินดงักล่าวแลว้ยงัใชโ้ลหะ มาผสมท าเป็นเคร่ืองประดบัไดอี้กดว้ย
โลหะท่ีนิยม และ ราคาแพงมากได้แก่ทองค านากเงินโลหะท่ีเกิดจากการผสมทาง
วิทยาศาสตร์ และ จดัว่าเป็นโลหะท่ีมีราคาสูงมากเช่นกัน ได้แก่ทองค าขาว ส่วน
โลหะท่ีน ามาใชเ้ป็นส่วนผสมท าเทียมโลหะอ่ืนๆ และ มีราคาไม่สูงไดแ้ก่ ทองเหลือง 
            การเลือกโลหะมาใชท้  าเคร่ืองประดบันกัออกแบบ จะพิจารณาโลหะท่ีเกิดข้ึน
ตามธรรมชาติก่อน และ ให้ราคาสูงมากกวา่โลหะอ่ืนๆ และ ถา้โลหะท่ีท าเทียมชนิด
ใดมีส่วนผสมของทองค านาก หรือส่วนผสมของ เงินแล้วจะมีราคาสูงข้ึนอีก 
            ในปัจจุบนัน้ีค่านิยมในการเลือกวสัดุมาใช้ท าเคร่ืองประดบัเปล่ียน ไปมาก
ประกอบกับวิทยาศาสตร์เจริญก้าวหน้ามีการสังเคราะห์วสัดุต่างๆข้ึนใช้บางคร้ัง
เลียนแบบของจริงจนใกล้เคียง เกือบจะดูไม่ออกตอ้งใช้เคร่ืองมือกล้องขยายและ
ความช านาญพิเศษในการพิจารณาจึงจะรู้ได้ เช่นเพชรรัสเซีย ทบัทิมอดั มรกตอดั
และหินอดัชนิดอ่ืนๆ อีกมากแต่เคร่ืองประดบัท่ีท าปลอมเหล่าน้ี จะมีราคาถูกกวา่ของ
จริงมากและมีอายุการใชง้านไม่นานเท่าของจริงดว้ยเหตุน้ี จึงเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีท าให้
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เคร่ืองประดบัแพร่หลายไปสู่ชนชั้นกลางและสามญัชนมากข้ึน และ ในขณะเดียวกนั
นกัออกแบบก็มุ่งมาสู่วสัดุท่ีไม่มีราคามากข้ึนเช่นการท าเคร่ืองประดบั จากกระดูก
สัตวจ์ากผิวไมเ้ปลือกไมจ้ากขนสัตวจ์ากพลาสติกจากเมล็ดพืช ฯลฯ ทั้งน้ีเน่ืองจาก
สภาวะความเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ และ ค่านิยมหรือรสนิยมท่ีเปล่ียนไปการใช้
วสัดุราคาถูกท าใหต้น้ทุนการผลิตถูกลง 

2.4.3  การออกแบบใหส้ัมพนัธ์กบัวสัดุ 
การเลือกวสัดุมาใชใ้หส้ัมพนัธ์กบัการออกแบบเป็นปัญหาส าคญัมากส าหรับ

ผูท่ี้ยงัไม่เคยมีประสบการณ์ในการออกแบบและการท าเคร่ืองประดบัมาก่อนดงันั้น
จึงขอใหพ้ิจารณาจากขอ้เสนอแนะต่อไปน้ี 
1) พิจารณาจากวสัดุท่ีมีอยูก่่อนเป็นส าคญัเช่นจากหินสีอะไรรูปทรงแบบใดโลหะ

ชนิดและสีอะไรเป็นตน้ 
2) ออกแบบให้สัมพนัธ์กบัวสัดุท่ีมีอยูก่ารออกแบบควรเร่ิมจากสเกตง่ายๆก่อนและ

เม่ือไดแ้บบท่ีดีแลว้จึงเขียนแบบจริง 
พิจารณาถึงกระบวนการผลิตเป็นอันดับสุดท้ายว่าจะมีขั้นตอนกาผลิต

อย่างไรถา้ออกแบบไวก่้อนแลว้หาวสัดุท่ีจะน ามาใช้ให้เหมาะสมกบัแบบก็ไดแ้ต่ท่ี
ไม่นิยมเพราะการหาวสัดุให้ตรงกบัแบบเป็นเร่ืองยุง่ยากและเสียเวลากวา่จะหาวสัดุ
ไดเ้หมือนกบัแบบการเตรียมวสัดุเช่นหินโลหะหรือวสัดุอ่ืนๆไวก่้อนแลว้จึงออกแบบ
ใหส้ัมพนัธ์กบัวสัดุจึงเป็นวธีิท่ีนิยมและสะดวกกวา่ 

2.4.4   การเลือกโลหะและหิน 
วธีิเลือกโลหะควรเลือกโลหะชนิดท่ีมีความแข็งและทรงตวัไดดี้ไม่เปล่ียนสี

เม่ือสัมผสักับเหง่ือหรือผิวเวลารีดโลหะเป็นแผ่นบางควรค านึงถึงการน าไปใช้
ประโยชน์ดว้ยไม่ควรให้บางมากเกินไปเพราะถา้รีดโลหะให้บางจะท าใหแ้ผน่โลหะ
ไม่อยู่ตวัโลหะท่ีเหมาะจะน ามาใช้ท าเคร่ืองประดบัไดแ้ก่ทองค านาก เงิน ทองแดง
ทองเหลือง ทองเค ทองขาว ทองค าขาว เป็นตน้ ราคาของโลหะจะข้ึนอยู่กบัความ
นิยมและสภาวะทางเศรษฐกิจในยุคนั้นๆวสัดุท่ีหายากท่ีไม่แพร่หลายจะเป็นวสัดุท่ีมี
ราคาแพงเช่นเดียวกับวสัดุท่ีนิยมแพร่หลาย หินท่ีมีราคาเป็นท่ีนิยมใช้ในการท า
เคร่ืองประดบัไดแ้ก่เพชรพลอยหินสี ราคาของเพชรข้ึนอยูก่บัขนาดและการเจียระไน
ส่วนราคาของหินข้ึนอยูก่บัความนิยม วสัดุอ่ืนๆก็น ามาใชใ้นการท าเคร่ืองประดบัได้
เช่น เปลือกไม้ ผิวไม้ แผ่นไม้ กระดูกสัตว์ งาช้าง เมล็ดพืช พลาสติก เป็นต้น 
            วยัรุ่นเป็นวยัท่ี เหมาะสมกับเคร่ืองประดับท่ีท าจากวสัดุราคาถูกดังนั้ น
เคร่ืองประดบัท่ีท าจากวสัดุราคาถูกจึงมีรูปแบบใหม่ๆเปล่ียนแปลงไปตามรสนิยม
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และแบบเคร่ืองประดบัจะเป็นแบบใช้ในเวลากลางวนัใช้ไดท้ั้งเคร่ืองแต่งกายแบบ
กางเกงหรือกระโปรงการออกแบบท่ีดีจะช่วยให้เคร่ืองประดบันั้นมีราคามีคุณค่า
เพิ่มข้ึน 

2.4.5  การเลือกวสัดุใหส้ัมพนัธ์กบัแบบ 
วสัดุท่ีใช้ในการท าเคร่ืองประดบัแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือประเภทถาวร

และประเภทไม่ถาวรวสัดุประเภทถาวรไดแ้ก่โลหะทุกชนิดเช่นทองค าทองค าขาว
เงินทองแดงทองเหลืองอะลูมิเนียมหินต่างๆเช่นเพชรมรกตทบัทิมโกเมนและพลอย
ต่างๆตลอดจนวสัดุท่ีหายากเช่นงาช้าง วสัดุประเภทไม่ถาวรไดแ้ก่วสัดุประเภทไม้
เมล็ดพืชพลาสติกและวสัดุอ่ืนๆท่ีแตกหกัช ารุดเสียหายไดง่้าย 

2.4.6  การเลือกวสัดุมาใชท้  าเคร่ืองประดบัตอ้งพิจารณา 
1) การออกแบบเหมาะสมกลมกลืนกนัโดยสภาพส่วนรวมทั้งหมด 
2) ประโยชน์ใชส้อยโดยเน้นวา่เคร่ืองประดบันั้นจะใชใ้นเวลาใดเช่นเวลากลางคืน

ควรเลือกหินหรือโลหะท่ีมีแสงเป็นประกายรับแสงไฟ 
3) กระบวนการผลิตท่ีสัมพนัธ์กบัการออกแบบและประโยชน์ใชส้อย 
4) การบ ารุงรักษาสะดวกง่ายและรวดเร็วไม่ยุง่ยากเกินความจ าเป็น 

2.4.7 การออกแบบเขม็กลดัติดเส้ือ 
เคร่ืองประดบัประเภทเขม็กลดัเป็นเคร่ืองประดบัท่ีสุภาพสตรีมีอายุมากนิยม

ใช้มากกว่าสุภาพสตรีท่ีมีอายุน้อยแต่ในปัจจุบนัก็เป็นท่ีแพร่หลายในเด็กสาววยัรุ่น
เช่นกนัแต่แบบและวสัดุท่ีใชท้  าต่างกนัออกไป คุณประโยชน์ของเคร่ืองประดบัเข็ม
กลดัช่วยท าให้เส้ือผา้มีจุดเด่นและเพิ่มความสง่างามให้แก่ผูใ้ช้และในขณะเดียวกนั
เหมือนจะเป็นส่ิงบอกบุคลิกของผูเ้ป็นเจ้าของได้เป็นอย่างดีด้วย  นักออกแบบ
เคร่ืองประดบัประเภทเข็มกลดันิยมท่ีจะออกแบบเข็มกลดัให้เหมาะกบัการน าไปใช้
ได้หลายๆโอกาสและเน้นจุดเด่นเฉพาะด้านหน้าเพียงด้านเดียวอย่างไรก็ตามการ
ออกแบบเข็มกลัดนั้ นจะต้องค านึงถึงลักษณะของงานและจุดมุ่งหมายของการ
น าไปใชด้ว้ยการออกแบบเขม็กลดัผูอ้อกแบบไม่นิยมใหแ้บบรุงรังและวสัดุหนกัๆมา
ใชท้ั้งน้ีพิจารณาจากการน าไปใชด้ว้ยถา้เข็มกลดัหนกัจะดึงเส้ือผา้ร้ังลงมาหรือหยอ่น
เสียรูปทรงดงันั้นการออกแบบจ าเป็นท่ีจะให้แบบและวสัดุท่ีจะน ามาใช้สัมพนัธ์กนั
ดว้ยเขม็กลดัท่ีดีควรดดัแปลงไปใชใ้นโอกาสต่างๆได ้
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2.5 การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Computing) 
[ท่ีมา 13 พฤษภาคม 2557: http://th.wikipedia.org/wiki/การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ] 
สถาบนัมาตรฐานและเทคโนโลยีแห่งชาติของสหรัฐอเมริกาให้ค  าจ  ากดัความ "Cloud" วา่มนั

เป็นอุปลกัษณ์จากค าในภาษาองักฤษท่ี แปลวา่ เมฆ กล่าวถึงอินเทอร์เน็ตโดยรวมในรูปของโครงสร้าง
พื้นฐาน (เหมือนระบบไฟฟ้าประปา) ท่ีพร้อมให้บริการกบัผูใ้ช้งานเม่ือมีความตอ้งการใชผู้ใ้ห้บริการ
การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆส่วนใหญ่จะให้บริการในลกัษณะของเว็บแอพพลิเคชัน โดยให้ผูใ้ช้
ท  างานผา่นเวบ็เบราวเ์ซอร์ขณะเดียวกนัซอฟตแ์วร์และ ขอ้มูลทั้งหมดจะถูกเก็บไวบ้นเซิร์ฟเวอร์ของผู ้
ใหบ้ริการ 

การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆนั้นถูกอธิบายถึง โมเดลรูปแบบใหม่ของเทคโนโลยีสารสนเทศ
ในการใชง้านบนอินเทอร์เน็ตท่ีเนน้การขยายตวัไดอ้ยา่งยืดหยุน่ สามารถท่ีจะปรับขนาดไดต้ามความ
ตอ้งการของผูใ้ช้และ มีการจดัสรรทรัพยากรโดยเน้นการท างานระยะไกลอย่างง่ายท่ีใช้อินเทอร์เน็ต
เป็นโครงสร้างพื้นฐาน 

ตวัอยา่งของการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆท่ีเป็นท่ีรู้จกั เช่น ยทููบ โดยท่ีผูใ้ชส้ามารถเก็บวิดีโอ
ออนไลน์ได้โดยไม่ต้องมีความรู้ในการสร้างระบบวิดีโอออนไลน์ หรือ ในระบบเครือข่ายสังคม
ออนไลนต่์างๆ เป็นตน้ 

 

 
ภาพท่ี 2.3  การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud computing) 

[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: http://th.wikipedia.org/wiki/การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ] 
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การบริการบนระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆสามารถแบ่งรูปแบบของชั้นดงัน้ี 
 การใหบ้ริการซอฟตแ์วร์หรือ Software as a Service (SaaS) 

เป็นการบริการการประมวลผลแอปพลิเคชันท่ีแม่ข่ายของผูใ้ห้บริการและเปิดให้การ
บริการทางดา้นซอฟตแ์วร์ต่างๆ 

 การใหบ้ริการแพลตฟอร์มหรือ Platform as a Service (PaaS) 
เป็นการประมวลผลซ่ึงมีระบบปฏิบติัการและการสนบัสนุนเวบ็แอปพลิเคชนัเขา้มาร่วม
ดว้ย 

 การใหบ้ริการโครงสร้างพื้นฐานหรือ Infrastructure as a Service (IaaS) 
เป็นการให้บริการเฉพาะโครงสร้างพื้นฐานมีประโยชน์ในการประมวลผลทรัพยากร
จ านวนมาก 

 บริการระบบจดัเก็บขอ้มูลหรือ data Storage as a Service (dSaaS) 
เป็นระบบการจดัเก็บขอ้มูลท่ีมีขนาดใหญ่ไม่จ  ากดัรองรับการสืบคน้และการจดัการขอ้มูล
ขั้นสูง 

 บริการร่วมรวมล าดบัความเช่ือมโยงหรือ Composite Service (CaaS) 
เป็นการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆกบัเครือข่ายเช่ือมโยงการกระจายทรัพยากร 
ขอ้แตกต่างระหว่างการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ และ เครือข่ายเช่ือมโยงการกระจาย

ทรัพยากร  (Grid Computing) กล่าวคือการประมวผลแบบกริดจะเป็นการแบ่งบนัทรัพยากร
ร่วมกนัระหวา่งบุคคลและองคก์รโดยจะถูกก าหนดและควบคุมภายใตก้ฎขององคก์รท่ีเรียกวา่
องค์กรเสมือน (Virtual Organization) โดยทั้งสองอย่างน้ีจะเหมือนกนัมากในแง่ท่ีเป็นการ
ท างานร่วมกนัของคอมพิวเตอร์หลายตวัจนเป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์โดยท่ีผูใ้ชร้ะบบไม่ตอ้ง
มีทรัพยากรท่ีมากไปมีลกัษณะเป็นธินไคลเอน (Thin Client) โดยการประมวลผลแบบกลุ่ม
เมฆจะเน้นผูใ้ช้เป็นหลักส่วนเครือข่ายเช่ือมโยงการกระจายทรัพยากรจะเน้นไปท่ีระบบ
มากกวา่ 
 

2.6  มาตรฐานอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ ISO 29110 
[ท่ีมา 10 ธนัวาคม 2556: www.center4vse.net]  
กระบวนการของ ISO29110 จะเน้นให้ผูป้ระกอบการซ่ึงอาจจะเป็นผูป้ระกอบการอิสระ

ผูป้ระกอบการขนาดเล็กท่ีมีบุคคลกรไม่เกิน 25 คนหรือหน่วยงานทางดา้น Software ท่ีอยู่ในองค์กร
ขนาดใหญ่ให้มีกระบวนการในการพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีเป็นระบบ และ เขา้สู่กระบวนการสากลโดยจะ
เป็นการเร่ิมตน้ในเชิงกิจกรรมของการปรับปรุงกระบวนการ  
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ทาง ISO29110 ไดใ้ห้ความส าคญัในกระบวนการท่ีจะตอ้งท าการปรับปรุงให้เป็นระบบและ
เป็นสากล 2 กระบวนการหลกัคือกระบวนการดา้นการบริหารโครงการ (Project Management) และ
กระบวนการด้านการสร้างซอฟต์แวร์ (Software Implementation) ซ่ึงจะประกอบด้วยกระบวนการ
ยอ่ยๆภายในอีกทั้งสองกระบวนได้ถูกออกแบบให้เหมาะสม กบัผูป้ระกอบการขนาดเล็กจึงมีความ
เหมาะสมในการประยุกต์ใช้ไดท้นัที โดยได้ก าหนดขนาดของกระบวนการให้เหมาะสมกบัองค์กร
ขนาดเล็กจึงไม่สร้างปัญหาในการปรับใชง้านใหเ้ขา้กบัองคก์ร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4 กระบวนการดา้นการบริหารโครงการ  
[ท่ีมา 10 ธนัวาคม 2556: http://www.colonese.it/SviluppoSw_Processo_Gestione.html]  
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ภาพท่ี 2.5 กระบวนการดา้นการสร้างซอฟตแ์วร์ 
[ท่ีมา 10 ธนัวาคม 2556: http://www.colonese.it/SviluppoSw_Processo_Gestione.html]  
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2.7 การวเิคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder Analysis) 
[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: http://kantakannikar.blogspot.com/2012/09/stakeholder-analysis.html] 

การวิเคราะห์ผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียอย่างเป็นระบบ มีการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
คุณภาพจะมีประโยชน์ต่อการพฒันาโครงการการดาเนินโครงการและภาพรวมเพื่อการบริหารจดัการ
ท่ีดีต้องมีการระบุตวัตนของผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียท่ีส าคญัและเพื่อประเมินความสนใจในต าแหน่ง
พนัธมิตรและความส าคญัท่ีให้กับโครงการของผูมี้ส่วนได้เสียข้อมูลดังกล่าวจะช่วยให้ผูจ้ดัการ
โครงการสามารถเจรจา-ต่อรองได้อย่างมีประสิทธิภาพและเพิ่มการสนับสนุนสาหรับนโยบายท่ี
ก าหนดโปรแกรมหรือโครงการการวิเคราะห์ก่อนการดาเนินโครงการจะช่วยให้ผูจ้ดัการโครงการ
สามารถตรวจสอบและใช้มาตรการเพื่อหลีกเล่ียงความเข้าใจผิดและความขดัแยง้ท่ีอาจเกิดข้ึนกับ
โครงการ 

2.7.1 ประเภทและความเก่ียวขอ้งของผูมี้ส่วนไดเ้สีย 
1) ผลประโยชน์ (An Interest) บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจ มีเร่ือง

ของผลประโยชน์เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเช่นการตดัสินใจปิดโรงงานมี
ผลต่อชุมชน 

2) สิทธิ (Right) สิทธิตามกฎหมายบุคคลหรือกลุ่มมีสิทธิเรียกร้องหรือป้องกนัสิทธิ
ไดต้ามกฎหมายเช่นสิทธิในการไดรั้บค่าตอบแทนของลูกจา้ง Moral Right สิทธิ
ในอีกรูปแบบหน่ึงซ่ึงเกิดจากความคิดในทานองเดียวกนัของคนหรือกลุ่มคนท่ี
ไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งโดยตรงกบักฎหมายเช่นความยติุธรรมความเสมอภาค 

3) ความเป็นเจ้าของ (Ownership) บุคคลหรือกลุ่มท่ีเป็นเจ้าของทรัพย์สินหรือ
สินทรัพยต์ามกฎหมายเช่นเจา้ของบริษทัเจา้ของกิจการเป็นตน้ 

2.7.2 ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัองคก์ารทั้งภายนอกและภายใน 
1) ผูมี้ส่วนเก่ียวข้องภายในองค์การ เช่นคณะกรรมการผูบ้ริหารพนักงานหรือ

ลูกจา้งฯลฯ 
2) ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งภายนอกองคก์าร เช่นลูกคา้ผูจ้ดัหาวตัถุดิบผูจ้ดัจ  าหน่ายรัฐบาล

คู่แข่งคู่คา้สหภาพแรงงานชุมชนในทอ้งถ่ินองคก์ารหน่วยงานสถาบนัต่างๆและ
สาธารณะชน 
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2.7.3 ความคาดหวงัของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียองคก์ารธุรกิจ 
1) ผู้ทีถ่ือหุ้น น าเงินมาลงทุนโดยคาดหวงัจะไดรั้บผลตอบแทนจากการลงทุน 
2) พนักงาน ท างานทุ่มเทคาดหวงัค่าตอบแทนจากองคก์าร 
3) ลูกค้า ซ้ือสินค้าหรือบริการจากองค์การมีความคาดหวงัจะได้รับสินค้าท่ีมี

คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 
4) คู่ค้า ผูจ้ดัหาวตัถุดิบหรือผูจ้ดัจาหน่ายมีความคาดหวงัใหส้ามารถท าธุรกิจร่วมกนั

ไดแ้ละเป็นคู่คา้ท่ีดี 
5) คู่แข่ง คาดหวงัให้เกิดการแข่งขันอย่างยุติธรรมรัฐบาลมีความคาดหวงัให้

องคก์ารธุรกิจต่างๆด าเนินงานตามกฎระเบียบของทางราชการสังคมหรือชุมชน
มีความคาดหวงัให้องคก์ารธุรกิจต่างๆตระหนกัถึงความรับผดิชอบต่อสังคมและ
มีการห่วงใยสภาพแวดลอ้มเป็นตน้ 

2.7.4 หลกัการส าคญัของการจดัการผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง 
ความตอ้งการของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งอาจจะมีความหลากหลายและมีเป้าหมาย

ท่ีแตกต่างกนัไปซ่ึงบางคร้ังขดักบัแนวทางปฏิบติัหรือเป้าหมายในการด าเนินงาน
ขององคก์ารดงันั้นองคก์ารจึงตอ้งท าการระบุความส าคญัและตอ้งให้ความส าคญักบั
การใช้กลยุทธ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มนั้นและการวิเคราะห์อิทธิพล
ของผู ้มีส่วนเก่ียวข้องจะท าให้สามารถระบุขั้ นตอนของการสร้างกลยุทธ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการไดเ้ร่ิมตั้งแต่การระบุผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งการระบุความสนใจ
ของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งการระบุผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งท่ีส าคญัท่ีสุดต่อองคก์ารการวิเคราะห์
ดงักล่าวจะท าให้องค์การสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งได้
สูงสุดองค์การส่วนใหญ่ท่ีท าการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าพบว่าผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งท่ีส าคญัท่ีสุดขององคก์ารไดแ้ก่ลูกคา้พนกังานและผูถื้อหุน้ 

2.7.5 รูปแบบของการจดัการ (Stakeholder Model) 
1) การพรรณนา (Descriptive) เป็นขอ้มูลท่ีอธิบายถึงรายละเอียดขององคก์ารและผู ้

ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งคลา้ยกบัหมวดน า (ลกัษณะส าคญั) ของแบบฟอร์ม PMQA เม่ือ
เขา้ใจส่ิงเหล่าน้ีจะท าใหส้ามารถอธิบายไดว้า่องคก์ารท างานไดอ้ยา่งไร 

2) มี เค ร่ื อ ง มื อ ช่ ว ย วิ เค ร าะ ห์  (Instrumental) เช่ น ต าร างผู ้ มี ส่ ว น ไ ด้ ส่ ว น
เสีย (ตาราง 4 ช่อง 4 สีท่ีแสดงในตวัอย่าง) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประโยชน์มากใน
การเช่ือมโยงประสานผลประโยชน์ระหว่างการจดัการผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้
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ไดรั้บผลจากเป้าหมายในการด าเนินงานขององค์การหรือจะใช้เคร่ืองมืออย่าง
ง่ายเช่น Force-Field Analysis เป็นตน้ 

3) รูปแบบอยา่งหยาบโดยปกติทัว่ไปแสดงถึงผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียโดยจ าแนกไดจ้าก
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากองคก์าร 
 

2.8 การส่งเสริมการขาย 
[ท่ีมา 20 มกราคม 2557: https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/sununta/bth-thi-2-swn-prasm-
kar-sng-serim-kar-tlad ] 

การด าเนินธุรกิจในยุค ท่ี มีการแข่งขัน สูงเช่นปัจจุบัน  การส่งเส ริมการขาย 
(Promotion) ไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัในการท าตลาดมากยิ่งข้ึน จุดประสงค์ของการน า กล
ยทุธ์การส่งเสริมการขาย มาใชเ้พื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัสินคา้มากข้ึน โดยการ
เสนอผลประโยชน์พิเศษให้กับลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ
สินคา้ในช่วงเวลานั้น กลยทุธ์การส่งเสริมการขายท่ีนิยมน ามาใชใ้นการท าตลาดในปัจจุบนัมี
หลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงค์ของผูป้ระกอบการ ซ่ึงผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีสามารถ
เลือกน ามาใชใ้หเ้หมาะกบัสินคา้ เช่น การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ลูกคา้โดยตรง เพื่อตอ้งการให้
ลูกค้าซ้ือสินค้ามากข้ึน ผูป้ระกอบการก็อาจเลือกใช้ วิธีการแจกของตัวอย่าง การสาธิต
วธีิการใช ้การให้คูปอง การคืนเงิน ฯลฯ  แต่หากตอ้งการส่งเสริมการขายโดยมุ่งไปท่ีตวัแทน
จ าหน่ายท่ีเป็นคนกลาง เพื่อใหบุ้คคลเหล่าน้ีกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้ไดม้ากข้ึน ก็สามารถน า
วธีิการส่งเสริมการขายในลกัษณะให้ส่วนลดสินคา้ การแถมสินคา้ การก าหนดเป้าในการซ้ือ
สินคา้ การให้ของขวญัพิเศษ ฯลฯมาใช้เป็นแรงจูงใจ และหากตอ้งการส่งเสริมการขายดว้ย
การมุ่งสู่พนกังานขาย สามารถใช้วิธีการกระตุน้ดว้ยการให้โบนสัพิเศษ การก าหนดเป้าการ
ขาย เพื่อกระตุน้ให้พนักงานเหล่าน้ีขายสินคา้ไดม้ากข้ึนเทคนิคในการส่งเสริมการขายท่ีนิยม
ใชมี้หลายวธีิ  

 การสาธิตคุณประโยชน์และวธีิการใชสิ้นคา้ 
 การจดัแสดงสินคา้ Exhibition 
 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง Sample 
 การใชคู้ปอง Coupon 
 การใหข้องแถม Premium 
 การใชแ้สตมป์การคา้ (Trading Stamp) 
 การลดราคาสินคา้ (Price-Off) 

https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/sununta/bth-thi-2-swn-prasm-kar-sng-serim-kar-tlad
https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/sununta/bth-thi-2-swn-prasm-kar-sng-serim-kar-tlad
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การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  หมายถึง การจูงใจท่ีเสนอคุณค่าพิเศษ หรือ
การจูงใจผลิตภัณฑ์แก่ผู ้บ ริโภค คนกลาง (ผู ้จ ัดจ าหน่าย) หรือหน่วยงานขาย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการสร้างยอดขายในทนัที จากความหมายน้ีสามารถสรุปไดว้า่  

1. การส่งเสริมการขายเป็นการให้ส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ (Extra 
Incentive to Buy) เช่น คูปอง ของแถม การชิงโชค การแลกซ้ือ เป็นตน้  

2. การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือกระตุ้น (Acceleration Tool) กิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายมีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน และสามารถตดัสินใจ
ซ้ือไดใ้นเวลาทนัทีทนัใด  

                  3. การส่งเสริมการขายใชใ้นการจูงใจกลุ่มต่าง ๆ 3 กลุ่ม คือ   
1) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer Promotion) เป็นการ

ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค คนสุดท้าย (Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจให้เกิด
การซ้ือจ านวนมากข้ึน ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน เกิดการทดลองใชถื้อวา่เป็นการใช้
กลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) 

2) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง (Middleman) ผูจ้ ัดจ าหน่าย (Distributor) หรือผูข้าย 
(Dealer) ถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ผลกั (push strategy)  

3) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales-force promotion) เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Salesman) หรือหน่วยงานขาย (Sales-force) 
เพื่อใหใ้ชค้วามพยายามในการขายมากข้ึน ถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ผลกั 
 
4.วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขาย  

 การดึงลูกคา้ใหม่ (Attract New Users) 
 การรักษาลูกคา้เก่าไว ้(Hold Current Customer) 
 การส่งเสริมลูกค้าในปัจจุบันให้ซ้ือสินค้าในปริมาณมาก (Load Present 

User) 
 การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์(Increase Product Usage) 
 การส่งเสริมการขายท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการยกระดบั (Trade Up) 
 การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา้ (Reinforce Brand Advertising)  
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          5. การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)  
พนักงานขาย หมายถึง ผู ้แทนของบริษัทท่ีไปพบผู้ท่ีคาดหวัง โดยมี

วตัถุประสงคว์่าจะเปล่ียนแปลงสถานภาพของผูท่ี้คาดหวงัให้เป็นลูกคา้ การบริหาร
การขาย หมายถึง การวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมโปรแกรมการ
ขายโดยบุคคลท่ีถูกออกแบบมา เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการขายของบริษทั 

 
               6. กระบวนการขาย (Selling Process) แบ่งเป็น 7 ขั้นตอนต่อเน่ืองกนัดงัต่อไปน้ี   

1) การเสาะแสวงหาผู ้ท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้า (The Prospecting) หมายถึง 
วิธีการด าเนินการเพื่อให้ได้มาซ่ึงบญัชีรายช่ือของบุคคลหรือสถาบันท่ีมี
โอกาสจะเป็นผูท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้ 
2) การเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ (The Pre Approach) หมายถึง ขั้นตอนใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีผา่นการกลัน่กรองแลว้   
3) การเขา้พบลูกคา้ (The Approach) หมายถึง การใชค้วามพยายามเพื่อให้มี
โอกาสพบปะสนทนากบัลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ  

 เรียกความเอาใจใส่จากลูกคา้ 
 ท าใหลู้กคา้สนใจ 
 น าไปสู่การเสนอขายอยา่งแนบเนียน 

4) การเสนอขายและสาธิตการขาย (The Presentation and Demonstration) 
การเสนอขาย คือ การท่ีพนกังานท าการเสนอสินคา้หรือบริการให้แก่ลูกคา้ 
โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีจะโนม้น้าวจิตใจของลูกคา้ให้มาใชสิ้นคา้ หรือใช้สินคา้
ท่ีเคยใชอ้ยูแ่ลว้ต่อไปและตลอดไป แบ่งออกเป็น 2 ส่วน การเสนอ การขาย                        
5) การจัดการกับข้อโต้แย ้ง (The Objection) ข้อโต้แย ้งทางการขาย คือ 
พฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีผูมุ้่งหวงัไดแ้สดงออกมาในทางต่อตา้นหรือไม่เห็นดว้ย 
ในขณะท่ีพนกังานก าลงัด าเนินการสาธิตสินคา้   
6) การปิดการขาย (The Closing) เป็นเทคนิคท่ีน าออกมาใชเ้พื่อให้ไดใ้บสั่ง
ซ้ือจากลูกคา้ โดยเทคนิคน้ีจะตอ้งน าออกมาใช้ในจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสม 
นัน่ก็คือจงัหวะท่ีมีสัญญาณว่าลูกคา้พร้อมจะซ้ือแลว้ ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนดว้ย
ความสมคัรใจของลูกคา้ หรือพนกังานขายกระตุน้ใหเ้กิดข้ึนก็ได ้  
7) การติดตามผลและดูแลลูกคา้ (The Follow-up) เป็นการรับประกนัความ
พอใจของลูกคา้เพื่อใหมี้การติดต่อทางธุรกิจกนัเร่ือยไป 
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             การส่งเสริมการขายโดยใชแ้อพพลิเคชนัเพื่อน าเสนอสินคา้ใหลู้กคา้ดู 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แอพพลิเคชนัเก่ียวกบัเคร่ืองประดบัช่ือ B.Retrospective [ท่ีมา  24 มกราคม 2557 : 

https://itunes.apple.com/th/app/b.retrospective/id406316182?l=th&mt=8 ] 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แอพพลิเคชนัเก่ียวกบัเคร่ืองประดบัช่ือ Design jewelry and Accessories [ท่ีมา  24 

มกราคม 2557 : https://itunes.apple.com/th/app/design-jewelry-accessories/id507765473?l=th&mt=8] 
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ภาพท่ี  2.8 แอพพลิเคชนัเก่ียวกบั เคร่ืองประดบัช่ือ Jewelry International [ท่ีมา  24 
มกราคม 2557 : https://itunes.apple.com/us/app/jewelryinternational/id445059509?mt=8 ] 

 
 


