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Bringing new products into the market is very important in business and industry. 
Hence, appropriate decision making for each situation is very important. The objectives of this 
research are to study the development of decision theories and to develop a decision support 
system for new product introduction, from an industrial engineering point of view.  
 

This research created decision models by (1) studying related theories and researches 
and (2) interviewing experts.  Based on the knowledge acquired, the variables were then 
classified and organized into models. The models were created for 5 strategies: product 
planning, pricing, distribution, market promotion and packaging strategy. From the models, 
development rules for expert systems were prepared by writing decision rules into the 
computer program :VP-Expert expert system shell.   
 

The variables in the models have been classified into 2 groups: 43 input variables and 
19 output variables. In total, there were 214 decision rules created. The program was tested 
using two case study products. The test gave results which  were effective in all five marketing 
aspects including the extreme cases. From the results, the program was found to be suitable 
as guidelines for bringing  new products into the market.    

 

In summary, the research consisted of (1) creating decision models for new product 
introduction in 5 marketing aspects, (2) developing a decision support system from the models 
to be used as a guideline in new product introduction and (3) applying the knowledge of 
industrial engineering in the area of business and industry.    
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1 ที่มาและความสําคัญของปญหา 

กระบวนการการตัดสินใจถือเปนกระบวนการที่มีความสําคัญ ตั้งแตการใชในชีวิตประจําวัน 
รวมไปถึงในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ตั้งแตกระบวนการผลิต การเงิน การขนสง รวมไปถึง
กิจกรรมสงเสริมการขายในสวนของการศกึษาวิเคราะหในเรื่องการตัดสินใจในปจจุบันจะสามารถ
ชวยสะทอนใหเห็นการตัดสินใจในปจจัยอื่นๆ ที่เก่ียวของกัน เชนผลของการวิเคราะหการตัดสินใจ
ดานการตลาด จะชวยในการพัฒนาความรูดานการผลิต และการเงินได 

 
 กระบวนการตัดสินใจนั้นถือวาเปนงานที่สําคัญสําหรับผูบริหารรวมไปถึงพนักงานทุกระดับ
ในองคกร สําหรับการตัดสินใจที่เหมาะสม ถูกตองกับสถานการณที่เกิดขึ้นยอมจะสงผลดีตอ
องคกร เชนเดียวกันกับการตัดสินใจที่ผิดพลาดน้ันยอมจะทําใหเกิดผลเสียตอองคกร โดยเฉพาะ
อยางยิ่งสําหรบัธุรกิจในปจจุบันที่การดําเนินธุรกิจมักใชกลยุทธในการบริหารแบบผสมผสาน ซึ่งทํา
ใหการตัดสินใจของหนวยงานหนึ่งในองคกรมีผลตออีกหนวยงานอื่นในองคกร เชนหากหนวยงาน
การตลาดมีแผนจะผลิตสินคาชนิดหนึ่ง ฝายจัดซื้อวัตถุดิบก็จําเปนที่จะตองวางแผนที่จะจัดเตรียม
วัตถุดิบใหเพียงพอ หรอืฝายผลิตก็ตองวางแผนการผลิตใหเพียงพอกับความตองการของตลาด 
ซึ่งพบวาหากหนวยงานการตลาดตัดสินใจผิดพลาด ก็จะสงผลกระทบถึง การวางแผนงานอื่นๆ 
ดวยเชนกัน 
 
 สําหรับในปจจุบันปจจัยในการดําเนินธุรกิจและสภาพแวดลอมตาง ๆ  ที่มีผลตอธุรกิจได
มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ดังนั้นสิ่งที่มีความสําคัญสําหรับเรื่องการตัดสินใจทางธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรมในปจจุบันถือความถูกตองแมนยําและความรวดเร็วทันตอเวลา ดังจะเห็นไดจากใน
ปจจุบันไดมีความพยายามในการที่จะหาเทคนิคและวิธีการตาง ๆ เพ่ือที่จะชวยใหการตัดสินใจทาง
ธุรกิจหรืออุตสาหกรรมนั้นมีความถูกตองแมนยําและรวดเร็วทันตอเวลา 
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 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจในแบบระบบผูเชี่ยวชาญ เปนระบบที่ไดมีการนําคอมพิวเตอร
มาใชชวยสนับสนุนการตัดสินใจ โดยคอมพิวเตอรน้ันมีหนาที่ในการวินิจฉัยปญหาที่มีการถามไป 
โดยที่การวินิจฉัยน้ัน คอมพิวเตอรจะทําโดยการอนุมานความรูที่ถูกเขียนขึ้นโดยอางอิงจากทฤษฎี
หรือผูเชี่ยวชาญ ซึ่งจะเห็นไดวาสําหรับคอมพิวเตอรน้ันก็จะเปนเหมือนตัวแทนความคิดของ
ผูเชี่ยวชาญที่เปนคนน้ันเอง[1]  หรือก็ถือการที่เราประมวลเอาความรูและประสบการณของมนุษย
มาอยูในรูปตรรกะของคอมพิวเตอร ซึ่งพรอมที่จะนําเอาความรูที่ประมวลไวน้ันมาใชนาการ
ตัดสินใจปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้น เหมือนกับกระบวนการในการตัดสินใจของผูเชี่ยวชาญ ปจจุบันได
มีการนําระบบสนับสนุนการตัดสินใจไปใชในงานตาง ๆ หลากหลาย ตัวอยางเชน  MYCIN 
System  ที่เปนระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบผูเชี่ยวชาญที่ชวยในการวินิจฉัยโรคของผูปวย
และเสนอแนะในการดูแลรักษา หรือ  DENDRAL system  ที่ใชชวยในการวิเคราะหตดัสนิใจถงึ
โครงสรางโมเลกุลของสารประกอบทางเคมีที่ยังไมรูจัก 

 
ผลิตภัณฑใหมถือวามีความสําคัญมากตอบริษัทตางๆในยุคปจจุบัน โดยเปนปจจัยสําคัญ

ที่จะชี้ถึงความสําเร็จของกิจการ เน่ืองจากการออกผลติภัณฑใหมมาจะเปนตัวกระตุน ขยายสวน
แบงทางการตลาด และเปนแหลงรายไดที่สําคัญของบรษิัทตอไปในอนาคต  ถาหากไมมีการออก
ผลิตภัณฑใหม  เม่ือผลติภัณฑที่มีอยูเดิมเริ่มอยูในชวงเสื่อมถอย(Decline) ในวงจรชีวิตของ
ผลิตภัณฑ(Product Life Cycle) จะสงผลใหบริษทัขาดรายได สงผลเสียหายอยางรุนแรงตอ
บริษัท ดังนั้นบริษัทตางๆสวนใหญ  จึงใหความสําคัญอยางมากตอการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
พบวาโดยปกติน้ันความลมเหลวในการออกผลิตภัณฑใหม มีอัตราที่สูง ดังนั้นแผนการ กลยุทธ
ตางๆ จึงมีความสําคัญและตองมีการวางแผนอยางละเอียดรอบคอบ 

 
 การพัฒนาผลิตภัณฑใหมน้ี จําเปนที่จะตองหาความตองการของลกูคาเปาหมายแลวทํา
การพัฒนาผลิตภัณฑ โดยเริ่มตั้งแต การรวบรวมแนวคิด(Idea Generation)  กลั่นกรอง
แนวคิด(Idea Screening)  วิเคราะหความเปนไปไดทางธุรกิจในการลงทุนพัฒนา(Business 
Analysis) ทดสอบแนวคิด จนมาพัฒนาเปนตัวตนแบบของผลิตภัณฑที่จะนําออกสูตลาด ใน
สวนที่กลาวมาขางตนน้ีเปนขั้นตอนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมในสวนการสรางผลิตภัณฑใหม  แต
ยังมีอีกสวนหนึ่งที่มีความสําคัญมากเชนกัน คือในขั้นตอนที่จะนําเอาผลิตภัณฑใหมน้ีออกสูตลาด
(New Product Introduction)  โดยมีตั้งแตการวางกลยุทธดานการตลาดตางๆ(Marketing 
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Mix)  ทั้งดานผลิตภัณฑเชนการบรรจุหีบหอ  ดานราคา  ชองทางการจัดจําหนายสินคาและกล
ยุทธดานการสงเสริมการตลาดตางๆ   รวมไปถึงการทําการทดสอบตลาด(Market Testing) 
กอนที่จะนําสินคาออกสูตลาดจริง 
 

ในกระบวนการการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดนั้นมีกระบวนการ และกลยุทธตาง ๆ 
หลายตัวที่ตองใชในการพิจารณาตัดสินใจ ทั้งในสวนของผลิตภัณฑ (Product)  ราคา  (Pricing)  
ตราสินคา  (Branding)  ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of distribution)  การสงเสริม
การตลาด (Marketing promotion)  ทั้งการโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล
หรือการขายตรง รวมไปถึงบรรจุภัณฑ  (Packaging)  และบริการ  (Service)  

 
จากความสําคัญของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมดังที่กลาวมาแลวขางตนทําใหผูวิจัยไดมี

ความสนใจที่จะศึกษาในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑใหมน้ี โดยสวนที่ผูวิจัยใหความสนใจที่จะ
ทําการศึกษาคือสวนของการที่จะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ซึ่งเปนสวนที่สําคัญตอความสําเร็จ
ของผลิตภัณฑน้ันๆ    เน่ืองจากถึงผลิตภัณฑจะดีเพียงใดแตหากกลยุทธตางๆ ในการนํา
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดผิดพลาดก็จะสงผลเสียหายตอผลิตภัณฑน้ันเชนกัน และในขัน้ตอน
การนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดนี้ยังเปนขั้นตอนที่ใชงบประมาณมากในการดําเนินการ ดังนั้น
การตัดสินใจในกิจกรรมตางๆที่เก่ียวของในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดนั้น จึงตองให
ความสําคัญมากที่จะใหไดทางเลือกที่มีความเหมาะสมตรงตามวัตถุประสงคของการทําการออก
ผลิตภัณฑใหมน้ันๆ รวมไปถึงตรงตามกลุมผลิตภัณฑและตรงตามลักษณะของผลิตภัณฑน้ันๆ
ดวย   โดยทางเลือกที่จะดําเนินการเพื่อใหไดผลตามวัตถุประสงคของการออกผลติภัณฑใหมน้ัน
จะประกอบไปดวยสวนตางๆ ยกตัวอยางเชน กิจกรรมทางดานสินคา กิจกรรมทางดานราคา 
กิจกรรมทางดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด การบรรจุหีบหอ  รวมไปถึงการ
ทดสอบตลาดหรือกิจกรรมอื่นๆที่มีความเกี่ยวของซึ่งแตกตางกันไปตามรายละเอียด ลักษณะ 
เฉพาะของกลุมผลิตภัณฑผลิตภัณฑ 

 
ในขั้นตอนการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดน้ีก็มีองคประกอบตางๆ ที่จะตองใหผูจดัการ

ตลาดหรือ ผูที่มีหนาที่ในสวนนี้ ตองทําการตัดสินใจ      และ ในทางเลือกตางๆที่ทําการตัดสินใจ 
ก็มีความเสี่ยงที่แตกตางกันอยู รวมถึงคาใชจายที่แตกตางกัน ยกตัวอยางเชน การตัดสินใจในเรือ่ง
การทดสอบตลาด(Market Testing) มีประโยชนในการที่จะทําใหทราบถึงปญหา ขอบกพรอง
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ตางๆ ที่บริษัทจะสามารถนํามาปรับปรุงแกไขกอนที่จะนําผลิตภัณฑออกสูตลาดจริง แตก็มีขอเสีย
ในเรื่องการเสยีคาใชจายมาก ทําใหบางบริษัทตัดสินใจที่จะไมทําการทดสอบตลาดซึ่งสามารถ
ประหยัดงบประมาณไดมากแตก็มีความเสี่ยงเวลาที่จะนําผลิตภัณฑออกสูตลาด หรือในเรื่องการ
ตัดสินใจในดานกลยุทธตางๆ เวลาที่จะนําผลิตภัณฑออกสูตลาดซึ่งจะตองตัดสนิใจหาทางเลือกที่
เหมาะสมที่สุดสําหรับรูปแบบผลิตภัณฑ และเปาหมายท่ีบริษัทตองการในตัวผลิตภัณฑ   อีกทั้ง
ปจจัย องคประกอบตาง ๆ ของการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดมีความเสี่ยงและความไม
แนนอน ทําใหมีความนาสนใจในการที่จะทําการศึกษาเพื่อนําเทคนิคการวิเคราะหการตัดสินใจมา
ชวยสําหรับการตัดสินใจในสวนของการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  ผูวิจัยจงึเห็นวามีความ
นาสนใจที่จะพัฒนาระบบที่ชวยในการตัดสินใจในกระบวนการการตัดสินใจตางๆ ของกิจกรรมการ
นําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  เปนการสรางตัวที่จะชวยใหการตัดสินใจนี้เปนไปอยางมีระบบ ทํา
ใหการตัดสินใจในกลยุทธดานตางๆ เปนไปอยางเปนเหตุเปนผล  โดยที่จะนําองคความรูในเรื่อง
การนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดทั้งจากทฤษฎีและจากการทําการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญในดานน้ี
มาสรางโครงสรางการตัดสินใจสําหรับการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดใหมีความเหมาะสมกับ
เปาหมาย กลุม ลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑที่จะทําการศึกษา   
 

ดวยความสําคัญของปญหาดังที่กลาวจึงมีความนาสนใจในการที่จะทําการพัฒนาเทคนิค
การตัดสินใจในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดโดยทําการศึกษาคนควา ถึงกระบวนการ 
โครงสรางและกลไกการตัดสนิใจปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
สําหรับผลิตภัณฑที่ทําการศึกษา แลวจึงนําระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบระบบผูเชี่ยวชาญมา
ประยุกตใชสรางและวิเคราะหองคความรูจากผูเชี่ยวชาญเพื่อที่จะสรางเครื่องมือที่เปนแนวทางที่
เหมาะสมในการตัดสินใจ 
 
 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือทําการศึกษาและสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจในการนําผลิตภัณฑใหมออกสู
ตลาด  

2. เพ่ือเปนการศึกษาพัฒนา ทางทฤษฎีการตัดสินใจในทางธุรกิจและอุตสาหกรรม ในแงมุม
ทางวิศวกรรมอุตสาหการ 
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1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

สําหรับงานวิจัยน้ีไดมีการจํากัดขอบเขตที่ทําการศึกษาไวดังนี้ 
1.  ในการศึกษาเรื่องการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดโดยที่จะเริ่มตั้งแต หลังจากที่ไดทําการ

พัฒนาผลิตภัณฑจนไดผลิตภัณฑตนแบบ (Prototype) ที่พรอมจะนําออกสูตลาด จนถึง
การใชกลยุทธทางการตลาดหลังจากที่นําผลิตภัณฑใหมน้ีออกสูตลาดชวงเวลา 2-3 เดือน
แรก  

2. ระบบสนับสนุนการตัดสินใจจะครอบคลุมผลิตภัณฑตัวหนึ่งที่ทําการศึกษา โดยในที่น้ีทํา
การเลือกเลือกผลิตภัณฑของบริษัท ศรไีทย โอโตซีทส จํากัด ที่มีศักยภาพในการดําเนิน
กลยุทธที่จะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ซึ่งมีการคิดคน และ ออกผลิตภัณฑใหมอยู
เปนระยะและอาจมีการพิจารณาและกําหนดถึงขอจํากัดตางๆของผลติภัณฑที่ทําการศึกษา
หากพบในระหวางดําเนินการวิจัย   เน่ืองจากในสวนการออกผลิตภัณฑใหมน้ันแตละกลุม
ผลิตภัณฑก็มีรายละเอียดกิจกรรม เฉพาะที่แตกตางกัน 

3.  การสรางองคความรูที่จะมาใชสําหรับสรางโมเดลมาจาก 2สวนคือจากทฤษฎีและการ
สัมภาษณผูเชี่ยวชาญ 

4.  ระบบที่สรางขึ้นจะชวยในการตัดสินใจในกิจกรรมตางๆของการนําผลิตภัณฑใหมออกสู
ตลาดใน การดําเนินกลยุทธทางการตลาดตางๆซึ่งในที่น้ีจะทําการพิจารณาในสวนของกล
ยุทธ ดานการวางแผนผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด และบรรจุภัณฑ โดยเปนกิจกรรมที่เก่ียวของและมีความสําคัญกับผลิตภัณฑที่
ทําการศึกษา 

5.  ในสวนของตวัแปรที่ใชในการตัดสินใจในดานตาง ๆ ในความเปนจริงยังมีตัวแปรที่
เก่ียวของอยูอกีหลายตัว แตสําหรับผลิตภัณฑอุปกรณเพ่ือสุขภาพที่นํามาศึกษาสรางระบบ
ผูเชี่ยวชาญทําให ตัดตัวแปรบางตัวออกไป เชน ชนิดของผลิตภัณฑ ที่แบงเปนสินคา
สะดวกซื้อ สนิคาเลือกซ้ือ แตในที่ผลิตภัณฑกลุมอุปกรณเพ่ือสขุภาพจัดเปนสินคาเจาะจง
ซื้อ จึงตัดตัวแปรนี้ออกไป จากการพิจารณาตัดสินใจ หรือรายละเอียดอยางวงชีวิต
ผลิตภัณฑที่มีผลตอกลยุทธทุกดานทั้งดานราคา การสงเสริมการตลาดและบรรจุภัณฑ 
แตในงานวิจัยน้ีพิจารณาในสวนของผลิตภัณฑใหม ตัวแปรนี้จึงไมนํามาใชพิจารณา หรือ
ตัวแปรในเรื่องพื้นที่ในการจัดจําหนายที่ไมนํามาพิจารณาเนื่องจากชองทางการจัดจําหนาย
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ของผลิตภัณฑกลุมผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพน้ี คอนขางจํากัดเพราะเปนผลิตภัณฑที่ตองการ 
ความเขาใจและคําอธิบายในการใชงาน ทําใหไมสามารถกระจายขายโดยทั่วไปได 

 
 

1.4 ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย 
1. ศึกษาถึงบทความทางวิชาการและงานวิจัยตางๆที่มีเกี่ยวของกับระบบสนับสนุนการ

ตัดสินใจแบบระบบผูเชี่ยวชาญ เพ่ือเปนแนวความคิดในการที่จะนําระบบสนับสนุนการ
ตัดสินใจแบบผูเชี่ยวชาญ มาทําการประยุกตใช 

2. ศึกษาถึงกระบวนการ ขั้นตอนตางๆ  ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด(New Product 
Launch)ศึกษาถึงกิจกรรมตางๆ ที่มีความเกี่ยวของ โดยศึกษาทฤษฎีจากหนังสือซ่ึงถือวา
เปนขอมูลทุติยภูมิและทําการสัมภาษณสอบถาม จากผูเชี่ยวชาญทางดานการตลาดซึ่งถือวา
เปนขอมูลปฐมภูมิ 

3. ทําการศึกษาถึงกิจกรรม กระบวนการตางๆ ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดของบริษัท
ศรีไทย โอโตซีทส จํากัดที่นํามาเปนกรณีศึกษา โดยทําการศึกษา สัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญ
ที่ทําการตัดสินใจเวลานําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดของบริษัท เพ่ือหากิจกรรมที่มี
ความสําคัญตอการนําผลิตภัณฑใหมของบริษัทออกสูตลาด 

4. นําความรูที่ไดทําการศึกษาในเรื่องกระบวนการตางๆในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 
มาทําการสรางองคความรูที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑ เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธของ
องคประกอบ ขั้นตอนตางๆ ในกระบวนการการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 

5. จากองคความรู ในการที่จะทําการวิเคราะหหาแนวทางที่เหมาะสมสําหรับการนําผลิตภัณฑ
ใหมออกสูตลาด ซึ่งจะไดโมเดลการตัดสินใจที่มีความเกี่ยวของกับ ผลิตภัณฑที่
ทําการศึกษา ในกิจกรรมที่มีความสําคัญในการนําผลิตภัณฑตัวใหมน้ีออกสูตลาด 

6. ทําการเก็บหาขอมูล ทั้งจากผูทําการตัดสินใจจริงและขอมูลที่มี ถึงโอกาสของทางเลอืกตางๆ
ที่จะทําการตัดสินใจและผลของทางเลือกน้ันๆ  จากผูเชี่ยวชาญที่มีการตัดสินใจ จากทฤษฎี
ที่เก่ียวของที่ไดทําการศึกษา 

7. ทําการตัดสินใจเลือกเครื่องมือที่ใชเขียนโปรแกรม โดยเลือกจาก การที่เปนโปรแกรมที่
สามารถหาตัวโปรแกรมใชงานได และมีคูมือที่สามารถศึกษาการใชงานได และเปน
โปรแกรมที่มีการโตตอบกับผูใชไดดี 
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8. ทําการจัดหมวดหมู ของตัวแปร และปจจัยตางๆ ที่อยูในโมเดลการตัดสินใจ เพ่ือที่จะมา

พัฒนาเปนกฎเพื่อใชเขียนในโปรแกรมเพื่อการตัดสินใจ 
9. จากกฎที่พัฒนา นํามาเขียนในโปรแกรม มีการปรับแตง ใหเปนระบบสนับสนุนการ

ตัดสินใจในรูปแบบระบบผูเชี่ยวชาญ 
10. นําโปรแกรมระบบที่ทําการพัฒนาขึ้นไปทดสอบเพื่อทําการประเมินผลตัวระบบ โดยใช

ผลิตภัณฑของบริษัทที่เปนกรณีศึกษามาใชในการทําการทดสอบ  วาผลของโปรแกรมเมื่อ
เทียบกับการดําเนินกิจกรรม จริงๆ น้ันเปนอยางไร 

11. วิเคราะหผลการทดลอง 
12. วิจารณผลการทดลอง 
13. สรุปและเสนอแนะถึงความรูที่ไดจากการทําการศึกษา   
 
1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 

แบงไดเปนประโยชนทางอุตสาหกรรมและประโยชนทางวิชาการ 

ประโยชนทางอุตสาหกรรม 
1. ไดระบบที่จะมาสนับสนุนในการตัดสินใจรูปแบบระบบผูเชี่ยวชาญในเรือ่งการนําผลิตภัณฑ

ใหมออกสูตลาดทั้งเรื่องกลยุทธทางการตลาดตางๆที่จะทําเชนกลยุทธดานราคา ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานบรรจุภัณฑ สําหรับผลิตภัณฑที่นํามาเปนกรณีศึกษาเพื่อทําใหผูที่จะทํา
การตัดสินใจสามารถทําการเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการที่จะนําผลิตภัณฑออกสูตลาด 

2. สามารถนําไปใชไดกับบริษทัสําหรับบริษัทที่มีลักษณะเดียวกันกับบริษัทที่นํามาเปนกรณีศึกษา 
ที่จะนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด เพ่ือที่จะไดประโยชนสูงสุดในการที่จะนําผลิตภัณฑใหม
ออกสูตลาด 

3. สามารถนําแนวความคิดไปใชในการสรางระบบสําหรับผลิตภัณฑอื่น โดยมีการศึกษาปจจัยที่มี
ความสําคัญตอผลิตภัณฑน้ันๆ ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดแลวนํามาใชสรางระบบ
สนับสนุนการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑน้ันๆ  
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ประโยชนทางวิชาการ 
1. เปนการพัฒนางานวิจัยในเรื่องการนําเทคนิค Decision Analysis และ การพัฒนาระบบ

ผูเชี่ยวชาญ ในสวนที่เก่ียวของกับปจจัยที่มีความสําคัญในการออกผลิตภัณฑใหม และเปน
แนวทางที่จะประยุกตใชเทคนิคเหลาน้ีในการพัฒนาระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบระบบ
ผูเชี่ยวชาญตอไป 

2. เปนแนวทางสําหรับงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
 

ปริทรรศนวรรณกรรม 
 

2.1 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ 
การสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจ(Decision Support System)[2,3] เริ่มมีการ

พัฒนามาเปนระยะเวลานาน การพัฒนามีมาตั้งแตในชวงปลายทศวรรษ 60  จนถึงปจจุบันไดมี
การพัฒนาระบบสนับสนุนการตัดสินใจนี้อยางแพรหลายในหลายๆสาขา  ในหลายๆวงการ เปน
เครื่องมือที่ใชชวยผูตัดสินใจกระบวนการตัดสินใจ โดยจะมีประสิทธิผลที่ระดับกลยุทธและยุทธวิธี 
จุดสนใจมักจะอยูที่ผูบริหารระดับสูง โดยปญหาการตัดสินใจมีโครงสรางไมครบถวนหรือไมมี
โครงสราง      การใชในลักษณะตอบโตกับผูใชและสนับสนุนการตัดสินใจตามวิธีของผูใชแตละ
คน โดยที่การใชงานระบบสนับสนุนการตัดสินใจครอบคลุมขอบเขตดังนี้ พัฒนาการใชงาน 
(Application Development) ,การจัดการขอมูล  (Data Management)   ,การใช
แบบจําลอง  (Modeling) ชวยผูใชวิเคราะหดวยแบบจําลองตาง ๆ  ,การวางแผน  (Planning) 
การตัดสินใจของผูจัดการระดับกลยุทธ , การวิเคราะหทางสถิติ (Statistical analysis) , การ
สอบถาม  (inquiry) DSS ชวยใหสอบถามจากฐานขอมูล   , การแสดงภาพ (Graphics) การ
รวมยอด (Consolidation) , DSS สําหรับใชเฉพาะงาน  (Application specific DSS) DSS 
ที่พัฒนาเพื่อใชสนับสนุนการตัดสินใจในกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง  

 ยกตัวอยางงานวิจัยที่มีในการพัฒนาระบบสนับสนุนการตัดสินใจเชน   ฉัตรทพิย กาญ
จนโภคิน (2000)[4] ไดทําการศึกษาวิจัยโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ ทําการพัฒนาระบบสนับสนุน
การตัดสินใจในการวางแผนและควบคุมการผลิต และ  ลดขั้นตอนการทํางานในการวางแผนการ
ผลิต วิธีการศึกษาเริ่มจากการศึกษาขั้นตอนการผลิต การวางแผนและควบคุมการผลิต เวลา
มาตรฐานในการผลิต รวมทั้งรวบรวมปญหาที่เกิดขึ้นหรือปจจัยที่เก่ียวของกับการสนับสนุนการ
วางแผนและควบคุมการผลิต เพ่ือใชในการวางแผนการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ และใชในการ
สรางระบบสนบัสนุนการตัดสินใจในการวางแผนและควบคุมการผลิตซึ่งสามารถทําการวาง
แผนการผลิตประจําเดือน การวางแผนการผลิตประจําสัปดาห และการรายงานผลการผลิต
ประจําวัน ไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมทั้งสามารถนําเวลามาตรฐานในการผลิตไปใชในการวางแผน
ไดดวย   หรือในงานวิจัยของ  พรเทพ สําธารวงศ(1999)[5] ที่ไดทํางานวิจัยในเรื่องระบบ
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สนับสนุนการเลือกราคาประมูลเพ่ือการแขงขันมีวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนากระบวนการเก็บรวบรวม
และวิเคราะหขอมูล ที่ใชในการตั้งราคาประมูลแขงขันของธุรกิจรับเหมากอสรางอาคารโดยใชตัว
แบบการประมูลราคาของ Friedman (1956) มาเปนแนวทาง  การดําเนินการวิจัยจะใชวิธีการ
ทางสถิติวิเคราะหขอมูล เพ่ือหาพารามิเตอรที่ใชในการปรับปรุงตนทุนประมาณการ หารูปแบบการ
แจกแจงความนาจะเปนของราคาคูแขงเทียบกับตนทุนของเรา หาคาคาดหมายจํานวนผูเขารวม
แขงขันประมูล และจัดทําโปรแกรมคอมพิวเตอรชวยในการจําลองขอมูล และคํานวณหาราคาที่
เลือกเสนอประมูลที่ใหคาคาดหมายกําไรสูงสุด โดยรวบรวมขอมูลตั้งแตป 2538 ถึง 2540 เปน
ขอมูลฐานในการสรางพารามิเตอรและทดสอบโครงการในปถัดไปโดยการวัดผลใชวธิีการ
เปรียบเทียบผลของตนทุนประมาณการที่ปรับคาแลว เทียบกับตนทุนที่เกิดขึ้นจริง เปรียบเทียบ
ผลตางกําไรคาดหมาย กับกําไรจริงของโครงการทีดํ่าเนินการเสร็จเรียบรอยลาสุด และหา
ความสามารถในการชนะประมูล ที่ราคาที่ไดจากพารามิเตอรเทียบกับราคาเสนอจริงของโครงการที่
จะประมูลตอไป   จะเห็นไดวามีงานวิจัยมากมายในการพัฒนาระบบสนับสนุนการตัดสินใจ ซึ่งถูก
นําไปใชอยางกวางขวาง 

 
 สําหรับเทคนิคที่ถูกนําไปใชในการที่สรางและทําการวิเคราะหโมเดลก็มีอยูดวยกันหลาย
รูปแบบตามแตจะถูกนําไปใชตามความเหมาะสม  ดังเชนเทคนิคการใช Influence Diagram[6] 
หรือDecision Tree[6]  ที่อยูในสวนของทฤษฎีการวิเคราะหการตัดสินใจ(Decision 
Analysis)[7] หรือในสวนของการนําเทคนิคการจําลองแบบปญหา(Simulation) [8] 
ตัวอยางเชนเทคนิคมอนติคารโล  หรือใชเทคนิคอยางคาอรรถประโยชนคาดหมาย(Expected 
Utility)[9], คาปจจุบันสุทธิคาดหมาย(Expected Net Present Value) [9,10]  หรือ 
Stochastic Dominance[6] มาในการทําการวิเคราะหโมเดลสําหรับการตัดสินใจ   รวมไปถึง
การพัฒนาระบบผูเชี่ยวชาญ(Expert System)[11,12]   ที่ทําการสรางโมเดลและจําลองการ
ตัดสินใจของผูเชี่ยวชาญ ในการที่จะชวยในการตัดสินใจและใหคําแนะนําในการตัดสินใจ 
 
2.2ทฤษฎีเชิงพรรณนากับทฤษฎีเชิงเสนอแนะ 
 นักวิชาการไดพยายามสรางเทคนิคในการชวยเหลือการตัดสินใจขึ้นมาหลายๆ  อยางโดย
มักยึดแนวทฤษฎีทั่ว ๆ ไปในเชิงปริมาณ[12]   ซึ่งหมายถึงระบบที่ชัดเจนของตัวแปร
ความสัมพันธตาง  ๆ ที่มีรากฐานจากการสังเกต ทดลองจริง ๆ หรอืมีแนวโนมเชนน้ันและมุงที่จะ
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สรางเสริมความเขาใจ ทําการพยากรณหรือควบคุมปรากฏการณในเรื่องใดเรื่องหนึ่งทฤษฎีเหลาน้ี
มีหลายประเภท แตจะกลาวถึงเพียงสองประเภทไดแก 

1. ทฤษฎีเชิงพรรณนา  (Descriptive Theory)  วาถึงโครงสรางหรือการทํางานของ
กระบวนการหรือระบบหนึ่ง ๆ กลาวคือทฤษฎีน้ีจะบรรยายใหเห็นวาการปฏิบัติงาน
จริง ๆ ของระบบเปนเชนไร โดยไมพิจารณาวาการปฏิบัติงานนั้นดีที่สุดหรือยัง 
ยกตัวอยางเชน ระบบการตลาดสมัยใหม ซึ่งมีการแบงแยกกลยุทธมากมาย ทั่งตัว
ระบบขององคกร และสิง่แวดลอมภายนอกที่เขามาเก่ียวของเชน เศรษฐกิจ 
วัฒนธรรมและเทคโนโลยีเปนตน การสรางแบบจําลอง  (Model)  ในเรื่องน้ีจะทํา
ใหสามารถเห็นการทํางานจริง และแนวทางในการพัฒนาการทํางานไดอยางชัดเจน 

2. ทฤษฎีเชิงเสนอแนะ  (Prescriptive Theory)  ทฤษฎีน้ีวาคงแนวทางการทํางาน
ที่ใหผลดีที่สุด เหมาะสมที่สุด ภายใตวัตถุประสงคและขอจํากัดที่มีอยู ยกตัวอยาง
เชน การกําหนดเปาหมายทางการตลาดวาควรจะทําไดดีเพียงใด โดยการคํานวณ
จากขอมูลที่มีอยูทั้งปจจัยภายในและภายนอกเปนตน 

การวิจัยการการดําเนินงาน  (Operations Research)  เปนเทคนิคซ่ึงอาศัยวิธีการทาง 
คณิตศาสตร และวิทยาศาสตรชวยในการจัดการและการคํานวณ ผลดีที่สุดภายใตขอบเขตจํากัด 
โดยยึดแนวทางตามทฤษฎีเชิงเสนอแนะ ซึ่งมีขอแตกตางกับทฤษฎีเชิงพรรณนาที่ใชการดําเนินงาน
จริง โดยอาศัยประสบการณการทํางานเขาปรับปรุงรูปแบบไปเรื่อย ๆ ซึ่งทั้งสองทฤษฎีมีขอดีคนละ
อยางคือ 

1. ทฤษฎีเชิงเสนอแนะใหการตัดสินใจที่เนนถึงผลลัพธที่ดีที่สุดแสดงออกมาเปน
ตัวเลขชัดเจน มีความถูกตองแมนยําขึ้นกับขอมูลของปจจัยจํากัด ทําใหสามารถ
ตัดสินใจไดไมยากนัก 

2. ทฤษฎีเชิงพรรณนาไมไดใหคาตัวเลขที่ชัดเจนสําหรับการตัดสินใจ แตไดใช
ประสบการณการทํางานและปจจัยทั่วไป ซึ่งบางทีอาจจะไมมีคาเปนตัวเลข
พิจารณาอยางถี่ถวนแลวจึงตัดสินใจทําใหไดการตัดสินใจที่เหมาะสมใน
สถานการณขณะนั้น 

เทคนิคของทฤษฎีเชิงเสนอแนะมีหลายอยางเชน โปรแกรมเชิงเสนตรง การจัดตารางผลิต  
การควบคุมพัสดุคงคลัง และระบบการขนสงเปนตน ในขณะที่เทคนิคของทฤษฎีเชิงพรรณนาที่มี
อยูไดแก การจําลองสถานการณ และสิงทีเ่ราจะกลางถึงตอไป ซึ่งเปนเครื่องมือในการชวยการ
ตัดสินใจในแนวทางของทฤษฎีเชิงพรรณนาก็คือ ระบบผูเชี่ยวชาญ 
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2.3 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบระบบผูเชี่ยวชาญ 
 ในสวนของระบบสนับสนุนการตัดสินใจในรูปแบบของระบบผูเชี่ยวชาญ[1,11] ที่จะ
นํามาใชในการวิเคราะหใหคําปรึกษาแนะนําน้ันมีความเปนมาโดย เริ่มตนจากปญญาประดิษฐ  
(Artificial intelligence : AI)  ที่ถือวาเปนสาขาวิชาที่มุงเนนดานการทําความเขาใจ ถึงวิธีการที่
จะทําใหคอมพิวเตอรมีความสามารถในการคิดหาเหตุผล การรับรู หรอืการกระทํา[1]  ในป 2506 
นีเวล  (Newell)  ไดทําการคนคิดถึงระบบการแกปญหา  (Problem solving system)  ใช
สําหรับคอมพิวเตอร ซึ่งตอมาเทคนิคตาง ๆ ในสวนของปญญาประดิษฐ ก็ไดมีการถูกพัฒนาเปน
ระบบผูเชี่ยวชาญ  (Expert system : ES) 
 กําจัดความของระบบผูเชี่ยวชาญน้ัน  Edward Feigenbaum  ไดใหคําจํากัดความไววา 
ระบบผูเชี่ยวชาญคือโปรแกรมคอมพิวเตอรที่มีความฉลาดดวยการใชความรูและขบวนการอนุมาน  
(inference procedure)  ในการใชสําหรับแกปญหาที่ยุงยากจนตองใชประสบการณความ
ชํานาญของมนุษยในการแกไข หรอืกลาวไดวาระบบผูเชี่ยวชาญคือโปรแกรมคอมพิวเตอรที่เก็บทั้ง
ความรูเก่ียวกับปญหาที่จะแกและมีขบวนการอนุมานที่ใชสําหรับที่จะหาขอสรุปและคําตอบของ
ปญหา ซึ่งเปรียบเหมือนการสรางโปรแกรมคอมพิวเตอรที่ใชเลียนแบบการตัดสินใจวิเคราะห
ปญหาของผูเชีย่วชาญ 
 สําหรับปญหาที่มักจะนําระบบผูเชี่ยวชาญมาใชน้ัน สวนใหญจะเปนปญหาที่มีความยุงยาก
และไมคอยมีโครงสราง  (semi-structured, ill-structured problem) ซึ่งจะทําใหคําตอบ
เปนไปไดหลายอยาง ขึ้นกับสภาพขณะนั้นของปญหาและขอมูลที่นํามาใช ในการประมวลผล 
เปรียบไดกับการเลนหมากรุก ที่มีทางเลือกเดินไดหลายอยางโดยที่การเลือกเดินน้ันจะขึ้นตาม
ความรูประสบการณซึ่งทําใหวิธีการปญหาแบบที่มีการเขียนโปรแกรมเปนขั้นตอนการแกปญหา  
(algorithm)  ไมสามารถใชได 
 การพัฒนาระบบผูเชี่ยวชาญนั้นสามารถท่ีจะพัฒนาขึ้นมาได  2 แบบคือ 

- การทําการสรางระบบผูเชี่ยวชาญสําหรับงานนั้น ๆ โดยเฉพาะ 
- การทําการสรางระบบผูเชี่ยวชาญจากเปลือกของระบบผูเชี่ยวชาญ  (Expert 

System Shell: ESS) 
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โดยการสรางในรูปแบบแรกนั้นจะยุงยากในการที่เริ่มตนตองทําการพัฒนาโปรแกรม 

คอมพิวเตอรที่สามารถเลียนแบบลักษณะของผูเชี่ยวชาญในงานที่ตองการสรางระบบแลวคอนนํา
ความรูที่รวบรวมมาทําการใสในโปรแกรมซึ่งจะทําใหเสียเวลาในการพัฒนามากแตจะทําใหระบบ
ผูเชี่ยวชาญทีส่รางขึ้นมาน้ันมีประสิทธิภาพดี ตรงกับความตองการใชงานทุกอยาง สําหรับวิธกีาร
พัฒนาระบบผูเชี่ยวชาญจากเปลือกของระบบผูเชี่ยวชาญนั้น จะใชเวลานอยกวามาก เพราะสิ่งที่เรา
ทําน้ันคือการเลือกเปลือกของระบบผูเชี่ยวชาญ (ESS) ที่เหมาะสมแลวทําการใสความรูลงไป 
เน่ืองจาก  ESS ก็คือระบบผูเชี่ยวชาญที่ยังไมมีความรูน้ันเอง แตขอเสียก็คือประสิทธิภาพของ
ระบบผูเชี่ยวชาญน้ันจะไมเทาในแบบแรก และไมมีคุณลกัษณะทุกอยางตามขอกําหนดที่ตองการ 
 
 สําหรับสวนของโครงสรางของระบบผูเชี่ยวชาญน้ันประกอบดวยสวนสําคัญคือ 

1. สวนติดตอกับผูใช  (User Interface)  ทําหนาที่เชื่อมตอระหวางผูใชกับระบบ 
2. กลไกอนุมาน (Inference engine)  ทําหนาที่ในการหาเหตุผลจากความรูใน

ฐานความรูรวมกับความจริงที่ไดรับจากผูใชเพ่ือจะไดขอสรุปเปนคําตอบใหผูใช 
3. ฐานความรู  (Knowledge base)  เปนสวนที่ใชในการเก็บความรูทั้งจากตําราหรือ

ประสบการณซึ่งจะอยูในรูปความจริง  (Facts)  และกฎ (Rules)   
4. สวนดึงความรู  (Knowledge acquisition facility)  ใชชวยในการดึงเอาความรู

จากฐานขอมูลและจากผูเชี่ยวชาญ 
 

ในสวนของเปลือกของระบบผูเชี่ยวชาญ  (ESS)  ที่นํามาใชในการสรางระบบผูเชี่ยวชาญ 
รวมถึงงานวิจัยน้ันควรจะมีคุณลักษณะดงันี้[11] 

- สามารถใชงานไดงายและมีปฏิภาคกับผูใชไดดี 
- มีประสิทธิภาพในการทํางานสูง 
- มีกลยุทธในการอนุมานเหมาะสมกับชนิดของปญหา 
- สามารถใหคําอธิบายหรือตอบคําถามประเภท  “why”  และ  “how” ได 
- สามารถคนหาคําตอบไดทุกคําตอบ (ในกรณีที่ปญหานั้นมีหลายคําตอบ) 
- ผูใชตองสามารถปรับปรุง/แกไขฐานความรูไดเอง 
- ผูใชสามารถตรวจสอบดูฐานความรูที่บรรจุลงไปไดในลักษณะของภาษาธรรมชาติ 
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- มี  Help  เพ่ือชวยในการใชงานสะดวกยิ่งขึ้น 
ตัวอยางของระบบผูเชี่ยวชาญที่ไดมีการพัฒนา 

DENDRAL  เปนระบบผูเชี่ยวชาญระบบหนึ่งที่ทําหนาที่ในการวิเคราะห  mass  
spectrographic, neuclear magnetic resonance  และขอมูลอื่น ๆ ทีไ่ดจากการวิเคราะห
ทางเคมี เพ่ืออนุมานหาโครงสรางที่เปนไปไดของสารประกอบที่ไมรูจัก วิธีการของ   เดนดรอลจะ
อาศัยหลักการหาเหตุผลของ   generate and test  มาแกไขปญหา โดยการใหคะแนนความ
เปนไปไดของโครงสรางตาง ๆ ที่สอดคลองกับเงื่อนไข  (constraints)  ทางระบบสราง  
(generator)  สรางขึ้น และจากคะแนนนี้ก็จะหาโครงสรางทางเคมีที่เหมาะสม 
 
 SAINT  โครงการนี้เกิดขึ้นโดยการคนควาของ สเลเกิล  (Slagle)  ในป 2504  ซึ่งเปน
เปนอีกแนวหน่ึงของการพฒันาระบบผูเชี่ยวชาญและอีก 10 ป ถัดมาระบบนี้ก็กลายเปน  
MACSYMA  ซึ่งเนนโครงการที่พัฒนาโดยสถาบันเทคโนโลยีแหงแมสซาซูเซ็ตต  
(Massachusetts institute of technology)  เปนระบบผูเชี่ยวชาญใชัในการคํานวณทาง
คณิตศาสตรเก่ียวกับดิฟเฟอเรนทิเอตและอินทิเกรต 
 EXPERT  เปนภาษาที่ใชสําหรับสรางระบบผูเชี่ยวชาญที่พัฒนามาจาก  CASNET  
ระบบนี้ใชสําหรับสรางระบบผูเชี่ยวชาญที่ใชในการวินิจฉัยและรักษาโรคกลโคมา  (Glaucoma) 
 
 R1  เปนระบบผูเชี่ยวชาญที่ใชสําหรับจัดวางระบบคอมพิวเตอรใหกับเครื่องคอมพิวเตอร  
VAX  ซึ่ง  R1  เปนสิ่งที่เรียกไดวาประสบความสําเร็จมากที่สุดของ  OPS5 
 
 HEARSAY-II  เปนระบบที่ถูกพัฒนาโดยมหาวิทยาลัยคารเนกี-เมลลอน  (Carnegie-
Mellon university)  ระบบนี้ใชในการทําความเขาใจเกี่ยวกับการสนทนาในวงศัพทประมาณ  
1000 คํา ถึงแมวาระบบนี้จะยังไมถือวาประสบความสําเร็จอยางสูงทีสุ่ดก็ตาม แตดวยวิทยาการ
ของการสรางระบบนี้ นักวิจัยหลายคนเชน เออแมน   นี (Erman  Nii)  และ เฟเกนบอม  
(Feigenbaum)  เห็นวาจะเปนประโยชนอยางมากตอไปในอนาคต 
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ในประเทศไทยเองก็มีผูนําระบบผูเชี่ยวชาญขามาประยุกตในการใชงานบาง แตมักเปน

ระบบผูเชี่ยวชาญขนาดเล็กซ่ึงมีกฎ 100-300 กฎ เชนการพัฒนาของ วิลาศ  วูวงศ  แหงสถาบัน  
AIT  รวมกับ  Khairuddin Yussof  สรางโปรแกรมชวยในการผดุงครรภชื่อ  DISTRESS  
เพ่ือบอกสาเหตุอาการของทารกในครรภและขอชี้แนะที่ควรปฏิบัติในระหวางตั้งครรภ  ซึ่งอางถึง
โดย  Kaye (1991)[13]    หรือการพัฒนาของ     ทรงวุฒิ อสุวพงษพัฒนา (2532)[14] ที่ได
ศึกษาเรื่องการพัฒนาระบบผูเชี่ยวชาญสําหรับระบบปรับอากาศ โดยเขียนโปรแกรมการวินิจฉัย
อาการขัดของและการเลือกเครื่องปรับอากาศโดยใชภาษาเทอรโบโปรลอ็ก บนเครื่อง  PC/XT 16 
บิท ในเรื่องเนนถึงแนวทางและความเปนมาของระบบผูเชี่ยวชาญ การแทนความรูวิธีการอธิบาย
และเครื่องมือที่ใชสรางระบบผูเชี่ยวชาญ ลักษณะโปรแกรมที่ออกมาเปนการใชคําถามโตตอบกับ
ผูใชเครื่อง แลวอนุมานผลการวิเคราะหออกมา  โดยที ่ทรงวุฒ ิอสุวพงษพัฒนา ไดทําการสรุปได
โดยมีขอดีของระบบผูเชี่ยวชาญไวดังนี้ 

 
1. ขีดความสามารถสูงในเรื่องขอการวบรวมความรูไดอยางมีระบบ และมีโครงสรางที่

เห็นชัด งายตอการเรียนรูและการทําความเขาใจ นอกจากนี้ยังสามารถเพิ่มพูนความรู 
และดัดแปลงใหมีความทันสมัยอยูตลอดเวลา 

2. การหยุดพัก ในเรื่องการพักผอนจําเปนตอมนุษยแตไมมีความจําเปนสําหรับระบบ
ผูเชี่ยวชาญซึ่งเปนโปรแกรมคอมพิวเตอร และไมมีความรูสึกเบื่อหรืออารมณเสยี
ดังเชน มนุษยซึ่งทําใหมีความพรอมสําหรับการใหคําแนะนําไดตลอดเวลา 

 
ซึ่งระบบผูเชี่ยวชาญอื่นๆที่มีการพัฒนาสรุปคราวๆดังตาราง2.1 แบงเปนในดานการ แปล

ความหมายขอมูล  ดานการวินิจฉัย  ดานการออกแบบ  ดานการวางแผน  ดานการเฝาระวังและ
ในดานการฝกสอน  
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ตาราง 2.1 ตัวอยางระบบผูเชี่ยวชาญ 
ลักษณะของ

ปญหา 
ชื่อระบบ หนวยงานที่พัฒนา รายละเอียดการใชงาน 

การแปล
ความหมายของ
ขอมูล 

DENDRAL Stanford Univ. แปลผลของขอมูล  Spectroscopic  เพื่อหาโครงสราง
ขอมูล 

 MACSYMA MIT ใชแกปญหาสมการทางคณิตศาสตร 
 HEARSAY-II  CMU ชวยในการทําความเขาใจคําพูด 
 MYCIN  STANFORD UNIV. ใชแกปญหาสมการทางคณิตศาสตร 
การวินิจฉัย PROSPECTOR SRI ใหคําปรึกษาในการวินิจฉัยและการรักษาโรคติดเช้ือ

จากแบคทีเรีย 
 DELTA GE ใหคําปรึกษาในการวิเคราะหหาแหลงแร 
 TOAST CMU ใหคําปรึกษาในการวิเคราะหโดยชางระบบไฟฟา 
 SACON CMU ใหคําปรึกษาการกําหนดขั้นตอนในการวิเคราะห

โครงสราง 
การออกแบบ XCON DEC&CUM จัดวางระบบคอมพิวเตอร  VAX  ใหเปนไปตามความ

ตองการของลูกคา 
 TALIB CMU สังเคราะหวงจรรวมสําหรับ nMOS Cell 
 PRIDE XEROX ใหคําปรึกษาการออกแบบการขนสงกระดาษและเครื่อง

ถายเอกสาร 
 CODES Univ. of Southern 

California 
ชวยออกแบบฐานขอมูลโดยหลักการ  IDFF1 

การวางแผน KNOBS MITRE ชวยในการวางแผนการดําเนินการใหเปนไปตามคําสั่ง 
(ทางการทหาร) 

 PEP38 IBM วางแผนการกําหนดขนาดของคอมพิวเตอร  IBM 
System/38 

 EDISON UCLA วางแผนการออกแบบอุปกรณเครื่องจักรกล 
การเฝาระวัง YES/MVS IBM เฝาระวังและควบคุม  IBM MVS operating system 
 REACTOR EG&G เตือนอุบัติเหตุเกี่ยวกับ  Nuclear reactor  โดยเฝาระวัง

จากเครื่องมือวัดที่อยูภายใน  reactor 
 VM Stanford Univ. เฝาระวังผูปวยหลังการผาตัดในหอง  ICU 
การฝกสอน SOPHIE BBN สอนนักศึกษาใหสามารถวิเคราะหสาเหตุความผิดปกติ

ในวงจรไปฟา 
 GUIDON Stanford Univ. ใหแนวทางนักศึกษาในกรณีศึกษาเกี่ยวกับการบําบัด

คนไขที่ติดเชื้อแบคทีเรีย 
 PROUST Yale Univ. การแกไขขอบกพรองในโปแกรมที่เขียนขึ้นดวย  

PASCAL/LIPS 
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2.4 การนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 
สําหรับในสวนของการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด(New  Product  Introduction) 

[15,16]ซึ่งเปนกิจกรรมที่มีความสําคัญและผูทําการวิจัยไดสนใจที่จะศึกษานั้น ก็เปนสวนที่มี
ความสําคัญตอกลยุทธโดยรวมของบริษทั     

ผลิตภัณฑใหม  (New product)  หมายถึงการเสนอผลิตภัณฑใหมแบบริเริ่มหรือการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมของธุรกิจใหมีคุณสมบัติดีขึ้นหรือการออกผลติภัณฑใหมของธุรกิจที่มี
ลักษณะเหมือนผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดทั่วไป ซึ่งผลติภัณฑใหมน้ันสามารถมองได 2 สวน[15]  
คือในมุมของผูบริโภค ผลิตภัณฑใหมนับถือผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไมเคยซื้อมากอน ไมวา
ผลิตภัณฑน้ันจะอยูในตลาดมานานแคไหนแลวก็ตาม ในมุมมองของผูผลิตน้ัน ผลิตภัณฑใหม
สามารถเปนตั้งแตเปลี่ยนรูปลักษณของสินคา,สิ่งที่บรรจุ บรรจุภัณฑใหม ซึ่งจะหมายถึงผลิตภัณฑ
ที่ใหมตอบริษัท ซึ่งการจํากัดความนี้ตีความไดทั้งผลิตภัณฑแทของบริษัท ผลิตภัณฑที่บริษัททํา
การปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ผลิตภัณฑที่ทําการลอกเลียนคูแขง หรือการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
รายการผลิตทั้งหมดนั้นจะเกี่ยวของกับสิง่ใหม ๆ ในสวนของผลิตภัณฑ  (product Mix) 

โดยในการนําผลิตภัณฑใหมออกสุตลาดน้ันเปนขั้นตอนที่เสียคาใชจายสูงมาก ทั้งในสวน
ตนทุนการผลิตและตนทุนทางการตลาด โดยเฉพาะคาใชจายในการสงเสริมการตลาดเพื่อเปนการ
แนะนําตลาดและตองมีการตดัสินใจมากมายในปจจัยที่เก่ียวของ ตัง้แตเรื่องชวงเวลาที่จะเขาสู
ตลาด(When) สถานที่ที่จะวางสินคา(Where) กลุมเปาหมายของสินคา (To Whom) และวธิกีาร
เขาสูตลาด(How) 

 
สําหรับลักษณะของผลิตภัณฑใหมสามารถแบงหลัก ๆ ไดโดย 

- ผลิตภัณฑ นวัตกรรม  (Innovation product)  เปนผลิตภัณฑที่มีการคิดริเริ่มเปน
ครั้งแรก 

- ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม  (Modified product)  เปนการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิม
แลวนําออกสูตลาดใหมอีกครั้งในรูปแบบผลิตภัณฑใหม 

- ผลิตภัณฑเลียนแบบ  (Me-too product)  เปนการเบียนแบบผลิตภัณฑของคูแขง
ที่มีอยูในตลาดอยูแลว 
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ปจจัยที่มีสําคัญในเรื่องการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดประกอบดวย [15] 

- ดานผลิตภัณฑ ศึกษากลุมลูกคาเปาหมาย ศึกษา  Product mix  ถึงคุณภาพดีไซน 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ การทําวิจัยและพัฒนาถึงตัวผลิตภัณฑใหมน้ัน 

- ดานราคา ดูระดับสินคาเราวาเปนสินคาหรูหราที่สามารถตั้งราคาสูงหรือจะตั้งราคาตั้ง
ใหขายไดปริมาณมาก วิธีการตั้งราคาที่จะเกิดจากสวนเพ่ิมของตนทุน หรือวิธอีื่น ๆ 
รวมถึงนโยบายเรื่องความยืดหยุนของราคา รวมถึงมากขึ้นของบริษทัคูคาของบริษัท 

- ดานตราผลิตภัณฑ ดูถึงการตั้งชื่อตราใหมีความหมายเขาใจไดงาย มีความเปน
เอกลักษณใหจดจําไดงาย 

- ชองทางการจัดจําหนาย ดูถึงชองทางถึงลกูคาปลายทางวาทางตรงหรือทางออม การใช
ผูคาสง คาปลีก เพ่ือใหมีความเหมาะสมสูงสุด 

- การขนสงกระจายสินคา การคงคลัง ตั้งแตการจัดเก็บสินคาในโรงงาน การขนสง 
พิจารณาวาเปนทางอากาศ ทางน้ํา หรือทางบก มีสินคาคงคลังเหมาะสมเพียงพอ รวม
ไปถึงแหลงทีต่ั้งโรงงานใหเหมาะสม 

- การขายโดยตัวแทนขาย พิจารณาถึงการทํา  Sales organization  มีการสราง
โครงสรางการขาย มีการใหผลตอบแทนแกตัวแทนขายที่เหมาะสม มีการฝกฝนหนัก
งานขายใหมีทักษะอยางเพียงพอ 

- การโฆษณา ดูถึงการเลือกวาจะเลือกสือ่อะไรในการโฆษณาเนื้อหาในโฆษณาวา
ตองการสื่ออะไรถึงลูกคา รูถึงจุดเดนจุดดอยของผลิตภัณฑ ตนทุนที่จะนํามาใชใน
การโฆษณาเพื่อจะเลือกระดับการโฆษณาวาจะมากนอยเพียงใด 

- การสงเสริมการขาย คํานึงถึงวิธีการที่ใชในการสงเสริมการขายและปจจัยที่เก่ียวของ
วาวิธีการสงเสริมการขายนั้นตองใชทรัพยากรอะไรบาง 

- บรรจุภัณฑ คํานึงถึงวัสดุที่จะนํามาใชใหเหมาะสม รูปแบบของบรรจภัุณฑใหมีความ
สวยงาม เพ่ิมมูลคาใหสินคา รวมไปถึงฟงกชันหนาที่การใชงานเพื่อจะสรางบรรจุ
ภัณฑใหมีความเหมาะสมตอผลิตภัณฑมากที่สุด 

- การบริการ ตั้งแตการรับประกันในสวนอะไหลตาง ๆ รวมไปถึงการฝกฝนพนักงาน ที่
ทําหนาที่บริการทั้งทางเทคนิคและในสวนการสรางความพอใจใหแกลูกคา 

- ดานเครดิต คํานึงถึงเครดิตตอลูกคาในเรื่องกําหนดจายเงิน รวมถึงเครดิตของบรษิัท
ตอซัฟพลายเออร รวมไปถงึในเรื่องสวนลดที่ใหแกลูกคา และเรื่องการสงคืนสินคา 
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ในแตละผลิตภัณฑที่จะทําการนําออกสูตลาดน้ันยอมใหความสําคัญในแตละปจจัยไม
เทากัน เชนบางผลิตภัณฑจะใหความสําคัญมากในสวนของโฆษณาบางผลิตภัณฑจะให
ความสําคัญในเรื่องการขายตรง ในสวนที่ทําการศึกษาน้ัน จะสนใจศึกษาในดานราคา ดานการ
สงเสริมการตลาด ทั้ง การโฆษณา การสงเสรมิการขาย และการขายโดยใชบุคคลเน่ืองจาก
เก่ียวของกับกลุมผลิตภัณฑที่ทําการศึกษา 
 ดังที่กลาวไปขางตนแลววาผลิตภัณฑใหมน้ันมีความสําคัญตออนาคตบริษัทวาจะสามารถ
สรางผลกําไรไดอยางตอเน่ืองหรือไม ดังนั้นในขั้นตอนกระบวนการตาง ๆ ตั้งแตการสราง
ผลิตภัณฑใหม จนไปถึงกระบวนการนําผลิตภัณฑน้ันออกสูตลาดจึงสมควรที่จะไดรับการ
พิจารณาวางแผนอยางรอบคอบและปจจัยในและเหมาะสมกับชนิดผลิตภัณฑ รปูแบบผลิตภัณฑ 
รวมไปถึงกลุมลูกคาเพื่อที่การนําผลิตภัณฑใหม ซึ่งมีความสําคัญมากนี้จะประสบความสําเร็จ ดังที่
บริษัทตองการซึ่งสําหรับงานวิจัย กไ็ดมีงานวิจัยออกมาในแนวการวิเคราะหพฤติกรรมตางๆ 
รวมถึงการสรางโมเดลและ ทําการวิเคราะหถึงพฤติกรรมที่เก่ียวของ ตัวอยางงานวิจัย เชน Steve 
Sarno,Alston Gardner,Elay Klompmaker,Tim Sullivan(1999) [17]  ที่ไดทําการศึกษา
ถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด โดยไดทําการศึกษาผลิตภัณฑตางๆที่ออก
สูตลาด 22 ผลิตภัณฑซึ่งในนี้มี 11 ตัว ทีป่ระสบความสําเร็จและ 11 ตัวที่ลมเหลว   โดยทําการ
สัมภาษณผูจัดการขาย ฝายขาย ฝายการตลาด และผูที่มีความเกี่ยวของในเรื่องการนําผลิตภัณฑ
ใหมออกสูตลาด ถึงกลยุทธตางๆที่ใชแลวทําการวิเคราะห ซึ่งจะไดผลถึงปจจัยตางๆที่จะสงผลตอ
ความสําเร็จในการออกผลิตภัณฑใหม โดยในการทําการวิจัยน้ีจะมุงเนนไปที่ฝายขายและฝาย
การตลาดซึ่งถือวาเปน 2 ปจจัยที่มีความสําคัญตอการออกผลิตภัณฑใหม  ซึง่งานวิจัยจะชวย
บริษัทวางกลยุทธที่เก่ียวของกับฝายขาย และฝายการตลาดไดอยางถูกตองเมื่อทําการออก
ผลิตภัณฑใหม   และมีงานวิจัยของ Jim Miller(2002) [18] ที่ไดทําการวิจัยโดยสรางโมเดล
และทําการวิเคราะหโดยใชการซีมูเลชันถึง พฤติกรรมผูบริโภค,วัฒนธรรม,ความแตกตางของ
ประเทศ ดังที่งานวิจัยน้ีแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จในตลาดหนึ่ง อาจไมประสบ
ความสําเร็จในตลาดอื่น ถาไมใหความสําคัญในเรื่องรายละเอียดเหลาน้ี โดยรายละเอียดของ
ผูบริโภคเหลาน้ีจะสงผลถึงกลยุทธตางๆในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด ซึ่งจะตองใหความสําคัญ
เพ่ือใหประสบความสําเร็จในการผลิตภัณฑออกสูตลาด โดยโมเดลที่สรางขึ้นและทําการวิเคราะห
เรียกวา Simulated Test Market โดยที่โมเดลจะใหความสําคัญในเรื่องปจจัยตางๆของ
ผูบริโภคกับการประมาณการยอดขาย ซึ่งโมเดลที่สรางขึ้นมาน้ีจะชวยในการตัดสินใจทําใหการออก
ผลิตภัณฑใหมมีโอกาสในการประสบความสําเร็จในกลยุทธตางๆ ที่จําเปนไดมากขึ้น  
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ในสวนของการตลาดสําหรับผลิตภัณฑใหม(Marketing)[19,20]  ที่ประกอบไปดวย
กิจกรรมทางการตลาดตางๆมากมาย เชนกิจกรรม 4P(Product Price Place Promotion) ,
กิจกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑใหม(New Product Development) หรืออื่นๆ ก็ไดมีงานวิจัยที่
ไดสรางโมเดลการตัดสินใจ รวมไปถึงเครื่องมือที่ชวยในการตัดสินใจอยูหลายตัวเชน Michael T. 
Ewing, Ian Boudville, Jean P. Brink(2000)[21] ไดทําการพัฒนางานวิจัยโดยทําการ
พิจารณาถึงปจจัยตางๆ ที่จะมีผลในการที่จะใชตัวชวยตัดสินใจในการเลือกสือ่โฆษณา ในบริษทั
โฆษณาขนาดกลางและขนาดใหญ  โดยที่จะพิจารณาปจจัยองคกร และผูใช  ขอจํากัดของ
ความคิดสรางสรรคสําหรับสือ่และลักษณะของระบบชวยตัดสินใจในการเลือกสือ่ที่มีคุณภาพ  
โดยในการพิจารณาจะทําการรวมผลที่ไดจากตัวชวยในการตัดสินใจเลือกสือ่น้ีเขาดวยกับ
ประสบการณสวนตัวในการที่จะสรางแผนโฆษณา การจัดการตางๆที่เก่ียวของจะถกูอภิปรายและ
เสนอแนะแนวทางตอไปในการที่นําตัวชวยตัดสินใจมาใช ยังมีผลงานวิจัยของ Matsatsinis and 
More(1999)[22] โดยที่งานวิจัยแสดงถึงการทําการสรางองคความรูเพ่ือทําการแกปญหาในเรื่อง
การเลือกโมเดลที่ถูกตองเหมาะสมสําหรับลักษณะนิสัยการจับจายของผูบริโภค  ซึ่งจะแสดงและ
ทําการแบงโมเดลที่เหมาะสม ใชไดออกมาใหมากที่สุดใหสําหรับการเลือกใช  องคความรูจะถูก
สรางขึ้นซึ่งชวยใหผูตัดสินใจทางดานการตลาดมีโอกาสที่จะเลือกโมเดลที่เหมาะสมตอเหตุการณได
รวดเร็วและมีความงาย โดยที่ตรงกับลักษณะของผูบรโิภค   ยังมีงานวิจัยที่สรางโมเดลและทําการ
วิเคราะหถึงงบประมาณในการโฆษณาคือผลงานของGary Lilien,et al(1998)[23] ที่ได
ทําการศึกษาทดลองในเรื่องของการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาดในเรื่องตนทุนสําหรับการ
โฆษณา การทําการสงเสริมการขาย ฯลฯ โดยที่จะหาทางที่ดีที่สุดในการจัดสรรตนทุนทางการ
ตลาด  โดยมีปจจัยภูมิศาสตร  กลุมลกูคา และเวลา  โดยจะทําการศึกษาดวยการใชโมเดลการ
ตัดสินใจมาชวยในการตัดสินใจในการจัดสรรทรัพยากรแลวพิจารณาดูวาจะชวยในการพัฒนาใน
การตัดสินใจในการจัดสรรทรัพยากรหรือไม  ซึ่งจากงานวิจัยกอนๆ มีงานวิจัยทางดานน้ีนอยมาก 
งานวิจัยที่จะมาสนับสนุนหรือคัดคานในเรื่องการนําตัวชวยตัดสินใจมาใชเพ่ือพัฒนาการตัดสินใจ
ในการจัดสรรทรัพยากร  โดยในการทดลองจะมีกรณศึีกษา 2 กรณีศึกษา ซึ่งการตัดสินใจแตละ
กรณีน้ัน แบงเปนทั้งมีตัวชวยในการตัดสินใจและไมใชตัวชวยตัดสินใจ แลวหลังการทดลองจึงนํา
ผลมาวิเคราะห  รวมทั้งยังมีการพัฒนาระบบสนับสนุนการตัดสินใจในกลยุทธโดยทําการเจาะไปที่
ลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑอีกคือผลงานวิจัยของ Rao(2000)[24]   โดยที่ทําการสรางระบบ
สนับสนุนการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธของผลิตภัณฑยา โดยในการดําเนินกลยุทธของ
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ผลิตภัณฑยาน้ันก็มีปจจัยที่สงผลมีหลายตัว เชนในดาน Customer Environment มีตั้งแต
คนไข ผูจายยา โรงพยาบาล องคกรตางๆที่เกี่ยวของ หรือเชนในดาน Market Environment ก็
มีลักษณะของผลิตภัณฑ คูแขง ราคา ความลําบากในการเขาตลาด ความพยายามในการขายและ
การตลาด ดวยสิ่งเหลาน้ี ระบบสนับสนุนการตัดสินใจดานการตลาด(MDSS) ถูกสรางขึ้นเพื่อ
สรางกลยุทธสาํหรับบริษัทยา  โดยการวิเคราะหจะทําโดยการซิมูเลชันจากปจจัยตางๆที่เกี่ยวของ 
โดยผลการวิเคราะหเม่ือใสรายละเอียดตางๆ เชนราคา กลุมเปาหมายฯลฯ ผลลัพธที่ออกมาเชน
กําไร สวนแบงการตลาดที่คาด NPV จํานวนคนไขที่จะใชผลิตภัณฑของบริษัทหรือของคูแขง ฯลฯ 
และยังมีการพัฒนาโปรแกรมชวยในการตัดสินใจในรูปแบบ Rule-Based Expert System คือ
โปรแกรม ADCAD ที่พัฒนาโดยLilien and Rangaswamy(1998)[2]  เปนโปรแกรมที่ชวย
ในการตัดสินใจในการพัฒนาสื่อโฆษณาโดยนําองคความรูจากทฤษฎีที่มีการตีพิมพ  งานวิจัย และ
จากประสบการณความรูของผูเชี่ยวชาญรวมสรางเปนกฎตางๆในการตัดสินใจในระบบผูเชี่ยวชาญ
ที่จะชวยใหความเห็นและทําการเสนอแนะ 
 
 
2.5 การกําหนดราคา 
 ราคา[25,26] เปนสิ่งที่ใชในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑ โดยที่ราคาและมูลคาน้ันจะ
เปลี่ยนแปลงไปตามเวลาและสถานที่ โดยที่ตัวราคานั้นเปนตัวสรางใหเกิดรายไดจากการขายและ
นําไปสูกําไรในของผลิตภัณฑน้ัน 
 

จากรายงานการศึกษาของ Arthur Anderson 2000[27]  พบวาหากสามารถเพิ่มราคา
ขายได 1 % โดยจํานวนในการขายไมไดลดลง จะเปนการปรับปรุงกําไรขององคกร ถึง 11 % ซึ่ง
มากกวาปจจัยอื่นๆ ทั้งตนทุนทางตรง และทางออม รวมถึงจํานวนยอดขาย ดังรูปแสดง 2.1  
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1% ในการปรับปรุง กําไรมีการเปลี่ยนแปลง

ตนทุนคงที่
ยอดขาย
ตนทุนแปรผัน
ราคา

3%
4%

7%
11%

 
 

รูปที่  2.1  แสดงถึงการปรับปรุงปจจัยตางๆ มีผลตอกาํไรอยางไร 
 
       ความไวของราคา(Price Sensitivity)[25] หรือความยืดหยุนของอุปสงค (Demand 
Elasticity)คืออัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณความตองการซื้อของลูกคาหรือตลาดที่มีตอสิน 
คาอันเน่ืองมาจากอัตราการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาน้ัน 
 
Ep   =  อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณความตองการซื้อสินคาชนิดหนึ่ง 
  อัตราการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาชนิดน้ัน 
 
 
 โดยที่หากเปลี่ยนแปลงราคาแลวความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงไปในสัดสวนที่มากกวา 
แสดงวาคาความยืดหยุนมากกวา 1 เรียกวา ดีมานดมีความยืดหยุนมาก(Elastic Demand) แต
ถาราคาเปลี่ยนแปลงแลวทําใหปริมาณความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงในสัดสวนที่นอยกวา แสดงวา
คายืดหยุนมีคานอยกวา 1 เรียกดีมานดมีความยืดหยุนนอย (Inelastic Demand) โดยคาน้ี
สามารถชวยในการวางแผนราคาและกลยุทธอื่นๆ ดังรปูที่ 2.2 
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ความไวตอราคาสูง

ความไวตอ
ราคาปานกลาง

ความไว
ตอราคาต่ํา

•เนนที่ราคา
•สินคาอุโภคบริโภค
•ระดับการบริการต่ํา

•เนนที่ตราสินคา ภาพลักษณ
•ระดับการบริการสูง

•เนนที่เอกลักษณตรงความตองการผูบริโภค
•ระดับการบริการปานกลาง

 
  

รูป2.2 แสดงลูกคาตีความคุณคาสินคาอยางไรตามความไวของราคา 
 
 
  สําหรับขั้นตอนในการตั้งราคา[25,26]น้ัน   เริ่มตนจากการทําการวิเคราะหสถานการณ  

(Situation analysis)ทั้งปจจัยภายในและ ปจจัยภายนอกขององคกรที่จะมีผลตอราคาของ
ผลิตภัณฑ หลังจากนั้นจึงทําการเลือดวัตถุประสงคในการตั้งราคา วาตองการมุงเนนไปที่สวนไหน 
เชนมุงเนนที่กําไรหรือมุงเนนยอดขายหรือมุงเนนการแขงขัน หลังจากนั้นจึงทําการคาดคะเน
ปริมาณความตองการในซื้อสินคา วาลูกคาตองการซื้อปริมาณมากนอยเพียงใด รวมถึงความ
ยืดหยุนของดีมานดตอราคาของสินคา หลังจากนั้นจึงคําการคาดคะเนตนทุนไวเปนพ้ืนฐานในการ
กําหนดราคา โดยตองทําการศึกษาคาดคะเนใหคลอบคลุมตนทุนทุกชนิด หลังจากนั้นจึงทําการ
วิเคราะหตนทุนราคาและผลิตภัณฑของคูแขงขัน เพ่ือใหทราบขอไดเปรียบเสียเปรียบของบรษัิท 
เพ่ือจะวางแผนกําหนดกลยุทธราคาไดอยางถูกตอง หลังจากนั้นจึงทําการเลือกวิธีการตั้งราคา วา
จะตั้งดวยวิธีใด โดยปจจัยหลักมีตนทุน ราคาขายของคูแขงขัน และความไวตอราคาของ
ผลิตภัณฑ   การประเมินลักษณะที่เปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาเพ่ือใชเปนเพดานใน
การกําหนดราคา หลังจากนั้นจึงทําการตัดสินใจเลือดราคาขั้นสุดทาย ตามหลักจิตวิทยา นโยบาย
บริษัท อิทธพิลของสวนผสมทางการตลาดอื่น ๆ รวมถึงผลกระทบของราคาตอฝายตาง ๆ ที่
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เก่ียวของ สุดทายจึงกําหนดนโยบายและกลยุทธดานราคาใหดําเนินไปอยางเหมาะสม       ใน
การศึกษาวิจัยถึงกลยุทธดานราคานั้นมีอยูเชน Chong Kum Whye 2003[28]  ที่ศึกษาเพื่อ
พัฒนากลยุทธดานราคาสําหรับบริษัทที่ทําการศึกษาสําหรับการตลาดแบบความสัมพันธ ซึ่ง
การตลาดแบบนี้มีความเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา โดยในการศึกษา ไดทําการศึกษารวม
ไปถึงกลยุทธอื่นๆ ที่เก่ียวของ ทั้งเรื่องของการจัดจําหนาย ความรวมมือในองคกร การแขงขัน  
สวนผสมทางการตลาด  โดยทําการศึกษาทั้งภาคทฤษฎี และทําการศึกษาภาคสนาม  จากบุคคล
ในองคกรที่เก่ียวของในขอบขายที่สนใจศึกษาเปนจํานวนทั้งสิ้น 35 คน แลวจึงใชเครื่องมือทาง
สถิติในการวิเคราะห สรางโมเดลสําหรับกลยุทธดานราคาที่เหมาะสมกับการตลาดแบบความ 
สัมพันธสําหรับกลุมบริษัทที่ทําการศึกษา  

 
กลยุทธการตั้งราคาสําหรับการนําสินคาใหมออกสูตลาดน้ันแบงไดเปน 2 หลักการใหญ ๆ คือ[26] 

1. กลยุทธราคาสูง  (Market-Skimming Pricing)  ตั้งราคาสูตลาดในระดับราคาที่สูง
เทาที่คิดวากลุมผูบริโภคเปาหมายจะยอมรับได เปนการสรางภาพพจนถึงคุณคาของ
ผลิตภัณฑทั่วไปแลวนั้นกลยุทธที่มักจะถูกนํามาใชในชวงแรกของการนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาด และมักจะมีการปรับลดราคาลงเพื่อเปนการขยายตลาด 

 
2. กลยุทธราคาต่ําหรือกลยุทธราคาเพื่อเจาะตลาด (Market Penetration Pricing)  

เปนการกําหนดราคาในการนําสินคาเขาสูตลาดในราคาถูก ยอมไดกําไรตอหนวย
สินคานอย โดยหวังใหเปนเครื่องจูงใจใหผูบริโภคยอมรับในตัวสินคาและเปนการ
สกัดคูแขงไมใหเขามาแยงสวนแบงทางการตลาดอีกดวย การใชกลยุทธทั้งสองแบบนี้
จะเลือกใชตามลักษณะตลาดและการแขงขันดังตาราง2.2 
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ตาราง2.2 แสดงปจจัยที่เกี่ยวของกับกลยทุธราคาสูงและต่ํา 

 

กลยุทธราคาสูง กลยุทธราคาเพื่อเจาะตลาด 
 

1.  ผลิตภัณฑความตองการในขั้นตนต่ํา
ตลาดมีขนาดเล็ก 

1. ผลิตภัณฑมีความตองการขั้นตนสูง ตลาดมี
ขนาดใหญ 

2. ผลิตภัณฑมีความยืดหยุนของอุปสงค
ต่ํา 

2. ผลิตภัณฑมีความตองการยืดหยุนของอุป
สงคสูง 

3. ผลิตภัณฑลูกลอกเลียนแบบยาก คูแขง
ตองใชเวลามากในการพัฒนาผลิตภัณฑ
ลักษณะเดียวกันออกสูตลาด 

3. ผลิตภัณฑถูกเลียนแบบไดงาย คูแขง
สามารถผลิตผลิตภัณฑที่คลายคลึงกันออกมา
วางจําหนวยไดในเวลาสั้น 

4. เปนการปองกันการกําหนดราคา
ผิดพลาดเพราะสามารถปรับลดราคาลงมา
ไดหากตลาดไมยอมรับระดับราคาสูง
เหมาะกับกิจการที่มีความสามารถในกําลัง
การผลิตต่ําและสามารถบริหารระดับความ
ตองการใหเหมาะสมไดจากระดับราคาเมื่อ
ขายกําลังการผลิตไดแลวสามารถปรับลด
ราคาลงได 

4. เหมาะกับตลาดที่คาดวาจะเผชิญการแขงขัน
รุนแรง 

5. เหมาะกับผลิตภัณฑที่มีวงจรชีวิตสั้น 
ตองการระยะเวลาในการคืนทุนเร็ว เชน 
ผลิตภัณฑ ที่มีลักษณะเปนแฟชั่น 

5. เหมาะกับผลิตภัณฑที่สามารถประหยัด
คาใชจายไดมากจากความประหยัดจากขนาด
การผลิต 
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2.6 การสงเสริมการตลาด  (Marketing Promotion) 
 การสงเสริมการตลาดนั้นเปนในสวนผสมทางการตลาด  (Marketing Mix) ตามคําจาํกัด
ความคือ การติดตอสื่อสารไปยังลูกคาผูคาดหวังเพื่อเปนการแจงใหทราบวามีผลิตภัณฑของตน
จําหนายอยูและเปนการเชื้อเชิญใหลูกคายอมรับวาผลิตภัณฑน้ันสามารถตอบสนองความตองการ
เพ่ือใหไดรับความพอใจ[29]  ดังนั้นแลวการสงเสรมิการตลาดคือการติดตอสือ่สารของผูผลติสู
ตลาดเปาหมาย เพ่ือเปนการใหขอมูลขาวสาร ชักจูง รวมไปถึงเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูซื้อ
เพ่ือใหเกิดพฤติกรรมการซื้อขึ้น  
ปจจุบันการสงเสริมการตลาดถือวามีความสําคัญตอธุรกจิมาก เน่ืองดวย[30]

1. ปจจุบันผลิตภัณฑมีความหลากหลาย ดังนั้นผูบริโภคจึงมีทางเลือกมากมายในการเลือก
สินคาที่ตรงกับความพอใจ ดังนั้นการสงเสริมการตลาดเปนตัวชวยในการลดเวลาและ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อโดยใหขอมูลแกผูบริโภค 

2. ในปจจุบันคูแขงขันของสินคาน้ันมีเพ่ิมขึ้นตลอดเวลา ดังนั้นการชักจูงใหผูบริโภคมีความ
ซื้อสัตยตอตรา เพ่ือรักษาสวนแบงทางการตลาด หรือเพ่ิมสวนแบงทางการตลาด จึงมี
ความสําคัญ 

3. ตนทุนและความเสี่ยงภัยในการตลาดเพิ่มสูงขึ้นเรื่อย ๆ ทั้งในสวนของตนทุนที่ดิน สิ่ง
ปลูกสราง เครือ่งจักรหรือแมแตตนทุนในสวนของการวิจยัและพัฒนาอีกทั้งความเสี่ยงตาง 
ๆ ในอุตสาหกรรม ทําใหการสงเสริมการตลาดถูกนํามาใชเพ่ือลดความเสี่ยงและชวยให
บริษัทคืนทุนเร็วขึ้น 

 
การสงเสริมการตลาดนั้นประกอบดวยกิจกรรมหรือเครื่องมือตาง ๆ ดังที่เรียกวาสวนผสมทางการ
ตลาด  (Promotional Mix)  ดังนี้ 

1. การโฆษณา  (Advertising)  เปนการใหขอมูลผลิตภัณฑ และชักจูงกระตุนใหผูบริโภค
เกิดความตองการในตัวผลิตภัณฑ โดยผานสื่อมวลชล เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ 
ฯลฯ 

2. การขายโดยบุคคล  (Personal selling) เปนการติดตอสื่อสารเสนอสินคาแบบตัวตอตัว 
โดยที่มีพนักงานขายเปนผูติดตอสื่อสาร ชกัจูงผูบริโภคโดยตรง 

3. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการตลาดซึ่งหาสิ่งจูงใจเพื่อใหซื้อ
ผลิตภัณฑเปนการจัดแสดงสินคา การลดราคา การมีของแจกแถม 
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4. การประชาสัมพันธ  (Public relation)  เปนกิจกรรมตาง ๆ ที่ทําเพ่ือใหบริษัทมี
ภาพลักษณที่ดีตอชุมชนหรือมุงหวังใหบุคคลตาง ๆ ที่เก่ียวของมีทัศนคติและ
ความสัมพันธที่ดีกับบริษัท 

5. การตลาดทางตรง  (Direct marketing)  เปนการติดตอโดยตรงไปยงัลูกคาเปาหมาย
เปนการติดตอโดยตรงผานสื่อตรง ๆ ตองการใหมีการตอบสนองโดยตรงและสราง
ความสัมพันธที่ดีตอลูกคา 
ในกิจกรรมและเครื่องมือเหลาน้ีแตละประเภทธุรกิจ ก็ใหความสําคัญของแตละกจิกรรม

ไมเทากัน ความเหมาะสมของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดังนั้นในแตละผลิตภัณฑจึงตองทําการเลือก
วิธีทางในการทําการสงเสริมการตลาดใหเหมาะสมตอบริษัทใหมากที่สุด โดยที่สําหรับ
ผลิตภัณฑที่ทําการศึกษานั้น การสงเสริมการตลาดที่เก่ียวของมี 3 ตวัหลักๆ คือ การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย และ การขายโดยใชบคุคล 

 
2.6.1การวางแผนการโฆษณา 
 ในปจจุบันการวางแผนสื่อโฆษณาเปนปจจัยสําคัญในการทํางานของบริษัทตัวแทนโฆษณา
พอ ๆ กับการวางแผนสงเสริมการตลาด และการวางแผนสรางสรรคโฆษณา หรืออาจจะสําคัญ
กวางแผนหลังทั้งสองแผนในกรณีที่ลูกคาคอนขางจะละเอียดลออเกี่ยวกับงบประมาณที่จะตองใช
ในการซื้อสื่อโฆษณา 
 ลูกคาหลายรายมักจะยอมรับความเปนผูเชี่ยวชาญของบริษัทตัวแทน โฆษณาในดานการ
วางแผนสงเสริมการขายหรือการวางแผนสรางสรรคโฆษณา แตไมสูจะยอมรับความชํานาญพิเศษ
ของบริษัทตัวแทนโฆษณาในดานการซื้อสื่อ น้ันเก่ียวของกับเรื่องคาใชจายของลูกคามาก[31]   
 การตัดสินใจเลือกสือ่โฆษณา  ก็คือการหาชองทางในการแจงขาวสารทางการตลาดใหถึง
ผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งหมายถึงการที่เราจะเลือกใชสื่ออะไรในเวลาใด เพ่ือที่จะนําขาวสาร
ของสินคาไปเสนอแกผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด เหมาะสมที่สุด ตามงบประมาณที่กําหนดให 
 จากปรัชญาของการเลือกสือ่โฆษณาที่กลาวมาเบื้องตน ทําใหผูตัดสินใจในการเลือกสื่อ
โฆษณาจําเปนตองมีความระมัดระวังในการวิเคราะหขอมูลที่ใชในการตัดสินใจ ขอมูลที่ตองทําการ
วิเคราะหกอนการตัดสินใจเลือกสือ่โฆษณาก็คือ ในสวนของการวิเคราะหสถานการณทางการตลาด,
การศึกษาแผนงานตลาดทั้งจุดประสงคและยุทธวิธี , การศึกษาแผนงานสรางสรรคโฆษณา วาทํา
อะไรบางเพื่ออะไร และจะใชยุทธวิธีใดในที่สุดและ การกําหนดวาสื่อประเภทใดจะสอดคลองกับ
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สื่อที่ไดศึกษามาแลวขางตน โดยการอาศัยทั้งขอมูลจากการวิจัยและเหตุผลการพิจารณาและโดย
ใชประสบการณของตนเองประกอบดวย 

จากขั้นตอนที่กลาวมาทั้งหมดเราสามารถสรุปใหอยูในรูปของตัวแปรที่ใชในการ
ตัดสินใจ (ซึ่งมักใชเปนหลัก) ไดดังตอไปนี้คือ 
1. ชนิดของสินคา มักเปนจุดเริ่มของกิจกรรมทางการตลาดเกือบทั้งหมด เพราะเปนตัวชี้

วาจะขายใหใครที่ไหน อยางไร และเมื่อไหร  
2. กลุมลูกคาเปาหมาย การแบงชนิดยอยมักจะเปนไปตามลักษณะของอายุ สถานภาพ

ทางเศรษฐกิจ เพศ การกระจายของถิ่นที่อยูอาศัย หรือลักษณะของการดําเนินชีวิต   
3. วัตถุประสงคทางการตลาด เปนตัวแปรที่นักโฆษณาจะนํามาแปรเปนวัตถุประสงค

ทางการโฆษณาเพื่อใหสอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดที่ใชกับกิจกรรมอื่น  
4. สถานการณการแขงขันทางการตลาดขอน้ีเปนตัวแปรที่เรียกวาปจจัยภายนอกองคการ

ที่ไมสามารถควบคุมได องคการใดที่สามารถรูซึ่งถึงการเคลื่อนไหวของคูแขงชันไดดี 
ก็จะไดเปรียบ ในการวางแผนสื่อโฆษณาก็เชนกัน  

5. ขอดีขอเสียของสื่อโฆษณา แตละสื่อโฆษณาแตละชนิดยอมีกลุมผูชมผูฟงเปาหมายท่ี
แตกตางกันออกไป จึงควรใชสือ่โฆษณาใหเหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย 

 
2.6.2 การสงเสริมการขาย 
 การสงเสริมการขายจะเปนเทคนิคในการชวยเพิ่มขอดขายในระยะสั้น เปนการ
ติดตอสื่อสารโดยการกระทํา  (Action communication)  เพ่ือเพิ่มขอดขายพิเศษใหเพ่ิมมาก
ขึ้น ทั้งกับลูกคาปจจุบันและดึงดูดลูกคารายใหม   โดยอาศัยสิ่งจูงใจหรือขอเสนอพิเศษเปนครั้ง
คราว ซึ่งลกัษณะพิเศษของการสงเสริมการขายคือตองมีการจํากัดทางดานเวลาเพ่ือเพ่ิมกา
ตอบสนองในเวลาอันรวดเร็ว  หรือ ”การสงเสริมการขายจะประกอบดวยเครื่องมือการจูงใจตาง ๆ 
ที่เปนการหวังผลในระยะสั้น ที่ถูกออกแบบมาเพื่อกระตุนใหผูบริโภคหรือคนกลางทางการตลาด
ซื้อผลิตภัณฑใหเร็วขึ้นหรือเพ่ิมขึ้น”ตามคําจํากัดความของKotler[12] 
       ดังนั้นการสงเสริมการขายจึงเปนหนาที่หน่ึงของการสงเสริมการตลาดที่มุงเสนอผลประโยชน
พิเศษใหกับผูบริโภค พนักงานขายหรือพอคาคนกลางโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือกระตุนใหเกิดการซื้อ
หรือขายสินคา บริการของผูผลิตในทันทีทันใดหรือในระยะเวลาอันสัน้ และปจจุบันแนวโนมของ
การใชการสงเสริมการขายจะเพิ่มสูงขึ้น เน่ืองจากความแตกตางระหวางตราสินคาตาง ๆ เริ่ม
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นอยลง รวมทังผูบริโภคมีความซื้อสัตยตอตราลดลง ทําใหการสงเสริมการขายเปนเครื่องมือที่
สําคัญในการจูงใจลูกคาใหมาซ้ือผลิตภัณฑ 

การสงเสริมการขายไดมีการคนควาวิจัยหลายตัวเชนรายงานงานวิจัยของ  Promotional 
Products Association International,2003[32]  ที่ไดรายงานผลการศึกษาวิจัยผลของ
ผลิตภัณฑที่นํามาใชในการสงเสริมการขายเชน ของที่นํามาเปนของแถม  รางวัล  ของขวญัทาง
ธุรกิจตาง ๆ โดยทําการศึกษาถึงขอดีของผลิตภัณฑที่นํามาใชในการสงเสริมการขายเหลาน้ีวามีผล
มากนอยเพียงใดตอการตัดสินใจของลูกคาซ่ึงพบวาหลังจากมีการใชของขวัญทางธรุกิจ ชวยทําให
ทัศนคติของลูกคาตอผลิตภัณฑเพ่ิมขึ้น ลูกคามีความพอใจและสนใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ อีกทั้งยัง
มีการศึกษาเพิ่มเติมพบวาในการจัดการแสดงสินคาน้ันหากมีการแจกของขวญัระหวางการจัดแสดง 
จะเพิ่มอัตราการเขาไปบูทแสดงสินคา หากมีการแจกของขวัญระหวางการจัดแสดงจะเพิ่มอัตราการ
เขามาบูทแสดงสินคา โดยพบวาเพิ่มจากการจัดแสดงเพียงอยางเดียวถึง  176 เปอรเซ็นต อีกทัง้
ยังพบวาการใชสินคาในการสงเสริมการขายชวยในการซื้อซํ้าของลูกคามากกวาการใชคูปองและการ
ใชจดหมายในการขายและเมื่อใชรวมกับจดหมายตรงพบวาเพิ่มอัตราการตอบกลับของลูกคา 
 
2.6.3 การขายโดยใชบุคคล 
 การขายโดยใชบุคคลคือ”การติดตอสื่อสารแบบสองทางหรือแบบเผชิญหนาที่ถูกนํามาใช
เพ่ือใหขอมูลขาวสาร  ทําการสาธิต ทําการรักษา หรือสรางความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา หรือทํา
การชักจูงใจผูรับเฉพาะกลุมที่เจาะจงลงไป” หรือคือ “กระบวนการชักจูงใจโดยใชตัวบุคคลที่
ออกแบบมาเพื่อใหมีอิทธิพลตอการตัดสนิใจของลูกคา”  หรือคือ“การนําเสนอแบบเผชิญหนาใน
การนําผลิตภัณฑหรือแนวความคิดไปยังลูกคาที่คาดหวังโดยการใชตัวแทนของบริษัทหรือ
องคการ” 
 ดังนั้นจากคํานิยามที่กลาวมาขางตนจะเห็นวาการขายโดยบุคคลเปนรูปแบบหนึ่งของการ
ติดตอสื่อสารทางการตลาดของผูผลิตทําไปยังลูกคาเปาหมายโดยใชพนักงานขาย  เพ่ือชักจูงใจให
เกิดพฤติกรรมการซื้อขึ้น และมักจะถูกนํามาใชเปนเครื่องมือหลักในการสงเสริมการตลาดเพื่อเพ่ิม
ยอดขายโดยตรง ในขณะที่สวนผสมทางการสงเสริมการตลาดแบบอื่นเปนการชวยเพิ่มยอดขาย
ทางออม โดยที่พนักงานขายคือบุคคลที่ทําหนาที่รับผิดชอบในการติดตอสื่อสาร แสวงหาลูกคา
เปาหมาย  ทําการเสนอขาย  กระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและ เกิดการตัดสินใจซื้อ 
ตลอดจนการใหบริการตางๆ ทั้งกอนและหลังการขาย โดยที่บทบาทละหลักการที่สําคัญของการ
ขาย คือ  การขายอยางมืออาชีพ  การเจรจาตอรอง  และการตลาดที่สรางความสัมพันธ 
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งานวิจัยที่เก่ียวกับการขายโดยใชบุคคลมักเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพเนื่องจากกระบวนการ
ขายโดยใชบุคคลใชทักษะทางการสื่อสารทางการ สื่อสารเจรจาเปนสําคัญ งานวิจัยจึงมักเปน
การศึกษาถึงกระบวนการพัฒนาทักษะ การวัดผล การประเมินผล เชน Mark P. Leach , 
Annie H. Liu  2004[33] ที่ทําการศึกษาถึง การวัดผลในกระบวนการฝกฝนหนักงานขาย ดูถึง
ความสัมพันธกับปจจัยตาง ๆ ของการวดัผล เชนปฏิกิริยาตอบสนองของพนักงานขาย ความรูที่
ไดรับ พฤติกรรมการขายที่เปลี่ยนไป และผลที่ไดตอองคกร ซึ่งผลชี้วาพนักงานขายท่ีไดรับการฝก
โดยใชวัสดุอุปกรณในการฝกที่สรางใหเหมือนการทํางานจริงจะสงผลใหพัฒนาทักษะตาง ๆ  ของ
พนักงานขายไดมาก ซึ่งจะชวยใหสามารถสรางกระบวนการการวัดผลที่ดีขึ้นและฃวยในการพัฒนา
กระบวนการฝกฝนแกพนักงานขาย หรือในการศึกษาของ Alma Mintu-Wimsatt, Jule B. 
Gassenheimer[34] ที่ทําการศึกษาถึงความสัมพันธระหวางการจัดการแกปญหาระหวาง
กระบวนการขายของพนักงานขายกับประสบการณของพนักงานขาย ซึ่งพบวา ความสัมพันธ
ระหวางประสบการณและการจัดการแกปญหา มีลักษณะความสัมพันธระหวางประสบการณและ
การจัดการแกปญหา มีลักษณะความสัมพันธเปนรูปตัว U ซึ่งการศึกษาสามารถชวยใน
กระบวนการพัฒนาพนักงานขายได 
 
2.7 บรรจุภณัฑ 
คํานิยามของบรรจุภัณฑคือเปนศาสตรและศิลปที่ใชในการบรรจุสินคาในการจัดจําหนวยเพื่อสนอง
ความตองการผูซื้อและหรือผูบริโภคดวยตนทุนที่เหมาะสม [35]  หรือก็คือการนําเอาวัสดุตาง ๆ 
มาใชประกอบหอหุมสินคาใหตรงกับความตองการใชรวมถึงสรางความรูสึกที่ดีสําหรับผลิตภัณฑ
ตอลูกคา 
บรรจุภัณฑน้ันมีหนาที่หลัก 2 ดานคือดานเทคนิคกับดานการตลาด [35,36] หนาที่ดานเทคนิค 

- การทําหนาที่บรรจุใสสินคา 
- การทําหนาที่ปกปองคุมครองตัวสินคา 
- การทําหนาที่รักษาคุณภาพผลิตภัณฑ 
- การทําหนาที่เพ่ือความสะดวกในการขนสง 
- เหมาะสมแกการวางจําหนวย 
- การอนุรักษสิ่งแวดลอมเชนวัสดุรีไซเคิลหรือที่ยอยสลายงาย 
-     หนาที่ดานการตลาด 
- หนาที่ในการสงเสริมการขาย 
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- หนาที่ในการแสดงขอมูลผลติภัณฑ 
- ชวยเพิ่มมูลคาสินคาทําใหมูลคาสินคาสูงขึ้น 
- ชวยเพิ่มปริมาณการขาย 
- เพ่ิมความถูกตองรวดเร็วในการขาย เชนการพิมพบารโคด 
- มีสวนในการรณรงคกิจกรรมตาง ๆ  
 

ประเภทของบรรจุภัณฑแบงไดเปน 
1. บรรจุภัณฑเฉพาะหนวย  (Individual Package)  เปนบรรจุภัณฑที่จะสัมผัสกับ

ผลิตภัณฑชั้นแรกอยูในสุดติดผลิตภัณฑ วัตถุประสงคคือการเพิ่มคุณคาสินคา ใหสะดวก
ตอการใชงาน และปกปองผลิตภัณฑดวย 

2. บรรจุภัณฑชั้นใน  (Inner Package)  ทําหนาที่รวมบรรจุภัณฑชิ้นแรกเขาดวยกัน เพ่ือ
ปองกันตัวสินคาหรือชวยในการจัดจําหนายหรือชวยในการขนสง 

3. บรรจุภัณฑชั้นนอกสุด  (Outer Package)  เปนบรรจุภัณฑที่เปนหนวยรวมขนาดใหญ
ใชในการขนสง ทําหนาที่ปกปองสินคาระหวางการขนสง อาจมีขอมูลบนบรรจุภัณฑเพ่ือ
ชวยใหการจัดสงมีความสะดวกถูกตอง 

 
ชนิดของวัสดุสําหรับบรรจุภัณฑน้ันมี 4 แบบคือ 

1. กระดาษ ซึ่งมีลักษณะเดนตรงที่สามารถตัด ดัด พับ งอไดงาย ทําใหสรางรูปทรงตาง ๆ 
ไดงาย ถูกพัฒนาปรับปรุงคุณภาพมากขึ้นในปจจุบัน แตมีจุดออนตรงที่ไมสามารถทน
ความชื่น  กาซ หรือเก็บกลิน่เพราะกระดาษมีความพรุน จนตองมีการนําไปเคลือบ
พลาสติก เพ่ือปรุงคุณภาพซึ่งในปจจุบันน้ันบรรจุภัณฑจากกระดาษ ถือวาเปนบรรจุภัณฑ
ที่มีใชสูงสุด 

2. พลาสติกปจจุบันไดรับความนิยมใชมากข้ึนในการเปนภาชนะหรือหีบหอในรูปแบบตาง ๆ 
ซึ่งปจจุบันชนิดของพลาสตกิที่ใชมีเปนรอยรูปแบบ ซึ่งแบงแยกตามลักษณะโมเลกุลความ
หนาแนน เพ่ือใหสามารถใชงานไดหลากหลาย 

3. โลหะมีคุณสมบัติแข็งแรง ทนทาน ปองกันการซึมผานของกาซ ความชื้นและแสดงได
สมบูรณ ทนทานตอการพับงอ แตมีขอเสียในเรื่องนํ้าหนักและมีจุดออนตามรอยตอหรือ
ฝาได 
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4. แกว มีคุณสมบัติที่ใส เปนประกาย ทําใหมองเห็นผลิตภัณฑ และสามารถนํากลับมาใช
ใหม รวมถึงตอการสึกกรอนและไมทําปฏิกิริยาเคมี 

โดยการเลือกใชบรรจุภัณฑดังตัวอยางตารางที่ 2.3 ที่พิจารณาโดยดูจากนํ้าหนัก เพ่ือใหได
บรรจุภัณฑที่สามารถรับแรงไดเหมาะสม 

 
ตารางที่ 2.3 นํ้าหนักของผลิตภัณฑและความหนาของกระดาษแข็งที่เหมาะสม 

น้ําหนักโดยประมาณ (กรัม) ความหนาของกระดาษแข็ง (มิลลิเมตร) 
ไมเกิน  200 กรัม 0.380 มม. ถงึ 0.450 มม. 
231-450 กรัม 0.500 มม. ถงึ  0.600 มม. 
451-900 กรัม 0.700 มม. ถงึ  0.800 มม. 

มากกวา  900 กรัม 0.900 มม. หรือพิจารณาใชกระดาษลูกฟูกลอน 
E 

 
สําหรับวัสดุที่นํามาใชทําบรรจุภัณฑมากอีกตัวหนึ่งก็คือกระดาษลูกฟูก โดยกระดาษ

ลูกฟูกชนิดตางๆ จะมีคุณดานตางๆ แตกตางกัน ตาม ตาราง 2.4 
ตารางที่ 2.4 แสดงคุณสมบัติของกระดาษลูกฟูก แตละชนิด 
คุณสมบัติ ลอน A 

(ใหญ) 
ลอน  B 
(เลก็) 

ลอน  C 
(กลาง) 

ลอน  E  
(จิ๋ว) 

การรับแรงในการเรียงซอน  
(Compression) 

ดีมาก พอใช ดี เลว 

คุณภาพในการพิมพ เลว ดี พอใช ดีมาก 
คุณภาพในการอัดตัด  (Die Cut) เลว ดี พอใช ดีมาก 
ความตานทานตอการทิ่มทะลุ 
(Puncture) 

ดี พอใช ดีมาก เลว 

การใชงานในการเก็บคงคลัง ดีมาก ดี พอใช เลว 
การทับเสน /การพับ เลว ดี พอใช ดีมาก 
การปองกันการสั่นและกระแทก ดีมาก พอใช ดี เลว 
การดันทะลุ  (Flat Crush) เลว ดี พอใช  พอใช 
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ในสวนของการออกแบบบรรจุภัณฑน้ันตองคํานึงใน 2 สวนคือ (4) ในสวนของโครงสรางคือใน
ดานเทคนิคและกายภาพที่เนนกระบวนการบรรจุ ปกปองสินคาในการขนสง อีกสวนหนึ่งคือ 
กราฟก เปนการออกแบบรายละเอียดของบรรจุภัณฑใหมีความนาสนใจ ดึงดูดในการซื้อและเพิ่ม
มูลสินคา 

  บรรจุภัณฑมีการวิจัยในหลายตัวเชน  JL Taitt & Associates, Inc, 2001[37] มี
การศึกษาถึงบรรจุภัณฑในการขนสงที่สามารถนํากลับมาใชไดใหมในสวนของพาลเลตไม และใน
สวนของบรรจุภัณฑ ขนสงที่ทําจากกระดาษลูกฟูก โดยมีวัตถุประสงคในสวนของการที่ตองการลด
ตนทุน เพ่ิมความสามารถในการจัดสง จดความเสียหายของผลติภัณฑเพ่ิมอายุการใชงานบรรจุ
ภัณฑ ลดคาแรงงาน โดยในการศึกษาวิจัยน้ัน ไดมีการศึกษาสัมภาษณขนสงที่ทําสัมภาษณ 
สอบถามตามบริษัทตาง ๆ ถึง  80 บริษทั ในกลุมผูผลิต ผูคาสง และเสนอแนะปรับปรุงในสวน
ของบรรจุภัณฑขนสง ซึ่งผลการศึกษาพบประโยชนในการปรับใชบรรจุภัณฑขนสวนแบบที่สามารถ
นํากลับมาใชใหมคือ เพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน ลดความเสียหายตอผลิตภัณฑ เพ่ิมความ
ปลอดภัยในการทํางาน ลดคาใชจายแรงงานเพิ่มอายุการใชงานบรรจภัุณฑ เพ่ิมความปลอดภัยใน
การทํางาน ลดคาใชจายแรงงาน เพ่ิมอายุการใชงานบรรจุภัณฑ สรางความพอใจแกลูกคา แตพบ
ปญหาในสวนที่หลายบริษัทไมใหความรวมมือในการศึกษา เสนอแนะ  หรือการศึกษาของ  
Helene L. Lanzon [38]  ถึงบรรจุภัณฑที่เหมาะสมสําหรับบรรจุภัณฑอาหารโดยพิจารณาถึง
ปจจัยตาง ๆ คือวัตถุประสงคสําหรับการใชบรรจุภัณฑน้ัน ๆ คุณสมบัติของวัตถุดิบที่ใชทําบรรจุ
ภัณฑเพ่ือความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ความคงทนของวัตถุดิบที่นํามาทําบรรจุภัณฑ ลักษณะของ
อาหาร ความสะอาดเขากันไดระหวางอาหารกับบรรจุภัณฑ และราคาบรรจุภัณฑ โดยไดผลในสวน
พารามิเตอรที่ใชเพ่ือพิจารณาสําหรับการเลือกใชบรรจุภัณฑ ความจําเปนในการทําความสะอาด
วัตถุดิบน้ัน ๆ ปจจัยแวดลอมเชน อุณหภูมิความชื้น การทดลองในสวนของอันตรายทางชีวภาพ 
เพ่ือหาวัตถุดิบที่เหมาะสมโดยการเลือกตัวเลือกหลาย ๆ ตัวแลวทําการทดสอบ 

 
 สําหรับบรรจุภัณฑในสวนของความสวยงานเพื่อดึงดูดลูกคามีการศึกษาวิจัยโดย  

Young Scott [39]  ถึงหลักการในการออกแบบบรรจุภัณฑเพ่ือเพ่ิมความดึงดูดใจในการเลือก
ซื้อโดยสรุปเปนหลักการ 5 ขอ คือพยายามหลีกเลี่ยงการแขงขนัดานความสวยงามจนเกินไป 
เพราะจะทําใหขาดในสวนของการสื่อสารทีจ่ะใหลูกคาพยายามใหดึงดูดเวลาอยูบนชั้นขายของ 
เน่ืองจากการพิจารณามองของลูกคาจะใชเวลานอย ความดึงดูดจึงมีความจําเปนรวมถึงการเลือก
ทําเลของชั้นวางพยายามออกแบบรูปทรงของบรรจุภัณฑใหคลายคูแขงขันหลักๆ โดยเฉพาะหากคู
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แขงขันเปนผูนําตลาดเพื่อใหลูกคาเกิดการเปรียบเทียบดู มีการออกแบบหลายๆ แบบ หลายๆ 
สวนมาประกอบดูในสวนของความสวนหลากหลายแลวทําการวิเคราะหภาพรวมถึงบรรจุภัณฑ
ไมใชทําการวิเคราะหเปนสวนๆ จะเห็นไดวาการใชบรรจุภัณฑในการสงเสริมการขายมีหลักการ
พิจารณาหลายตัว 



บทที่ 3 
 

 วิธีการดําเนินการ 
 
 ในสวนของการทําวิจัยสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจในรูปแบบผูเชี่ยวชาญ สําหรับการ
นําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ขั้นตอนการดําเนินการวิจัยจึงเปนการศึกษากระบวนการและปจจัย
ที่สําคัญในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด แตเน่ืองดวย กระบวนการและปจจัยที่เก่ียวของใน
กระบวนการนําผลิตภัณฑผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดนั้นมีความหลากหลายมาก ซึ่งเปนการยากที่
จะสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจที่ครอบคลุมทั้งหมดได ดังนั้นแลวจึงทําการหากรณีศึกษาซ่ึง
ในที่น้ีคือบริษัทศรีไทยโอโตซีทส เพ่ือทําการศึกษาถึงปจจัยและกระบวนการในการนําผลิตภัณฑ
ใหมของบริษทัออกสูตลาด หาองคความรูเพ่ือสรางแบบจําลองที่ใชในการตัดสินใจ ในการนํา
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด และสรางเปนระบบสนับสนุนการตัดสินใจ แบบระบบผูเชี่ยวชาญ จาก
กฎที่ใชในแบบจําลอง โดยที่สามารถแบงสวนการวิจัยไดเปนลําดับดังนี้ 

1. การศึกษาคนควาและทําการดึงความรู  (Knowledge Acquisition)  เปน 
    ขั้นตอนแรกในการสรางระบบผูเชี่ยวชาญ 

ก. การคนควาศึกษาจากงานเขียน 
ข. การสัมภาษณผูเชี่ยวชาญและศึกษาถึงผลิตภัณฑที่     

ทําการศึกษา 
2.  การสรางแบบจําลองในการตัดสินใจ จากปจจัยที่เก่ียวของกับการนํา 
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 

ก.  ดานการสงเสริมการตลาด 
ข.  การตั้งราคา 
ค. ดานบรรจุภัณฑ 
ง. ดานการวางแผนผลิตภัณฑ 
จ. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

3.  การสรางระบบผูเชี่ยวชาญและทําการสรางกฎที่ใชในระบบผูเชี่ยวชาญ 
 

 



 36

3.1 การศึกษาคนควาและทําการดึงความรู  (Knowledge Acquisition) 
ในการสรางองคความรูที่นํามาใชในระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบผูเชี่ยวชาญ 

กระบวนการเริ่มตนตั้งแตการศึกษาบทความที่เก่ียวของ ระบบที่มีใชอยู รวมถึงการศึกษาเปลือก
ของระบบผูเชีย่วชาญ  (Expert system shell : ESS )  ที่เหมาะสมที่จะนํามาใชในการสรางระบบ
ผูเชี่ยวชาญ หลังจากนั้นจึงทําการศึกษาถึงทฤษฎีทีเก่ียวของกับการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
เพ่ือหาปจจัยที่มีความสําคัญตอกระบวนการการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  รวมไปถึงการ
สัมภาษณผูเชี่ยวชาญ เพ่ือจะไดองคความรูที่สมบูรณมากขึ้นในการที่จะนําไปสรางแบบจําลอง
สําหรับการตัดสินใจ ในสวนของการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดนี้ 

 
3.1.1 การคนควางานเขียน ทฤษฎีที่เกีย่วของในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 

ในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดน้ันมีปจจัยที่ตองทําการพิจารณาดังนี้ 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานการตั้งราคา 
- ดานตราสินคา 
- ดานชองทางการจัดจําหนวย 
- ดานการขนสง 
- ดานการโฆษณา 
- ดานการขายโดยใชบุคคล 
- ดานการสงเสริมการขาย 
- ดานบรรจุภัณฑ 
- ดานการบริการหลังการขาย 
- ดานเครดิตตอผูซื้อ 
โดยที่ในแตละสินคาน้ันความสําคัญของแตละปจจัยก็ไมเทากัน ขึ้นอยูกับ

รายละเอียดสนิคา ลักษณะบริษัท รวมไปถึงเปาหมายที่บริษัทมีตอผลิตภัณฑใหมน้ัน 
อีกทั้งรายละเอียดปลีกยอยของแตละปจจัยน้ันก็ยังมีความหลากหลายมาก ตามลักษณะ
ของผลิตภัณฑอีกดวย 

 
 



 37

3.1.2 การสัมภาษณผูเชี่ยวชาญและศึกษาถึงผลิตภัณฑที่ทําการศึกษา 
     สําหรับบริษัทที่ทําการศึกษาน้ัน จัดเปนบริษัทที่ผลิตอุปกรณเพ่ือสขุภาพ มี

ผลิตภัณฑใหมออกเปนระยะ ทั้งในสวนของเกาอี้สําหรับน่ังทํางานเพื่อสุขภาพ เกาอี้
ทํางานเฉพาะบุคคล อุปกรณบริหารหลงั ที่ชวยในการคลายความเมื่อยลา รวมไปถึง
หมอนรองเพื่อความสะดวกในการเดินทางและดูแลสุขภาพ ผลิตภัณฑสวนมากจึงเปน
ผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูง กลุมลูกคาคอนขางเฉพาะเจาะจง 

ในสวนการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญนั้นไดมีการสัมภาษณคุณธงชัย  และคุณอัชนา  
ลิมปไพฑูรยซึ่งเปนประธานบริษัท ศรีไทย โอโตซีทส จํากัด ในฐานะของผูเชี่ยวชาญ
เน่ืองจากเปนผูที่ทําการตัดสินใจในการดําเนินแผนการ กลยุทธตาง ๆ เม่ือทําการนํา
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด โดยที่รายละเอียดของการสัมภาษณน้ันแสดงอยูใน
ภาคผนวก  ทายเลม 

เม่ือทําการศึกษาบริษัท จากการศึกษาพิจารณารูปแบบบริษัท ความสามารถใน
การประยุกตสรางโมเดล การตัดสินใจ รวมไปถึงการสัมภาษณประธานบริษัท ซึ่งถือเปน
ผูเชี่ยวชาญ จึงไดทําการศึกษารายละเอียดเพื่อนําไปทําการดึงความรู  (Knowledge 
Acquisition)  สําหรับสรางแบบจําลองในการตัดสินใจ โดยพบวาสําหรับบริษัทน้ีปจจัย
ในการออกผลติภัณฑใหมมีความสําคัญและมีความนาสนใจที่จะทําการศึกษามี
ดังตอไปนี้ 

- การวางแผนผลิตภัณฑ 
- การตั้งราคา  
- ชองทางการจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 
- บรรจุภัณฑ 

 
3.2   การสรางแบบจําลองการตัดสินใจ ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  

จากปจจัยที่ทําการพิจารณา ทั้งดานราคา การสงเสริมการตลาด บรรจภัุณฑได 
ทําการศึกษาและสรางแบบจําลองในการตัดสินใจใน 5 ดานที่ทําการศึกษา คือดานราคาดานการ
สงเสริมการขาย ดานบรรจุภัณฑ ดานการวางแผนผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย  
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3.2.1  ดานการตั้งราคา 
ในเรื่องการตั้งราคานั้นสําหรับผลิตภัณฑใหมจะตองการทําการตัดสินใจวาจะ 

ใชกลยุทธการตั้งราคาแบบกลยุทธราคาสูง  (Market Skimming Pricing)  หรือจะ
ใชกลยุทธแบบกลยุทธตั้งราคาต่ํา (Market Penetration Pricing)  อีกทั้งกลยุทธใน
สวนของกําไรที่บริษัทตองการที่จะนําไปประกอบในการตั้งราคาผลิตภัณฑ รวมไปถึง
การเลือกวิธีการในการตั้งราคา 

 
สําหรับในสวนของขอมูลที่จะใชสําหรับการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธดานราคานั้น
ประกอบดวย 

1. ความยืดหยุนของดีมานดตอราคา  (price elasticity of demand)  หรือ
คือความไวของราคาที่ลูกคามีตอสินคา ซ่ึงก็คืออัตราการเปลี่ยนแปลงของ
ปริมาณการเสนอซื้อที่เปลี่ยนแปลงเมื่อราคาเปลี่ยนแปลง โดยปจจัยที่มี
ผลกระทบตอความไวของราคาที่นํามาศึกษามีดังน้ี 

-  การแขงขันในตลาดวามีความรุนแรงมากนอยเพียงใด 
-  การทดแทนกันไดของผลิตภัณฑวามีสินคาทดแทนในตลาด
หรือไม 
-  ความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑ วาผลิตภัณฑหรือกิจการมี                   
ลักษณะเดนในสวนไหนหรือไม 

2. วัตถุประสงคในการตั้งราคา มีไดหลายดานโดยมีวัตถุประสงคอยู 5 ดาน 
ใหญ ๆ ตามรูป  3.1  

 

มุงสูกําไร เพื่อกระแสเงินสด เพื่อความอยูรอด เพื่อสวนแบง 
ทางตลาด 

ดานภาพลกัษณ

วัตถุประสงคในการ
ตั้งราคา 

 
 
 
 
 
 
 
   รูปที่ 3.1  แสดงวัตถุประสงคในการตั้งราคา 
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-  วัตถุประสงคเพ่ือกําไร (profit)  เปนการกําหนดราคา    ให   
ไดกําไรบรรลตุามเปาหมายท่ีไดตั้งไว  

- วัตถุประสงคเพ่ือกระแสเงินสด  (Cash flow)  เปนการ
กําหนดราคาใหไดรับเงินสดเขามาใชหมุนเวียนในกิจการ 

-  วัตถุประสงคเพ่ือความอยูรอด  (Survival)  เปนการ
กําหนดราคาเพื่อประคองตวัเพื่อความอยูรอดในชวงที่มี
ปญหาเศรษฐกิจ 

- วัตถุประสงคสวนแบงทางการตลาด  (competition) 
- วัตถุประสงคดานภาพพจนคุณภาพ  (Image)  เปนการ
กําหนดราคา โดยการสรางภาพพจน วาผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูงกวาคูแขงขัน 

3. รายไดของกลุมลูกคาวามากหรือนอย 
4. สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันวารุงเรืองและถดถอย 

 
ในสวนของผลลัพธจากการตัดสินใจประกอบดวย 

1.   กลยุทธการตั้งราคาสําหรับผลิตภัณฑใหม 
- กลยุทธการตั้งราคาระดับสูง  (Market Skimming Pricing) 
- กลยุทธการตั้งราคาระดับต่ํา  (Penetration Pricing)   

2.  วิธีการตั้งราคาประกอบ 
- การตั้งราคาแบบบวกเพิ่ม  (Markup Pricing Method) 
- การตั้งราคาแบบอาศัยคุณคาที่เห็นได  (Perceived Value Pricing 

Method) 
- การตั้งราคาตามตลาด  (Going Rate Pricing Method) 
- การตั้งราคาเพ่ือผลตอบแทนตามเปาหมาย(Target Return Pricing) 
 

โดยแบบจําลองการตัดสินใจในการตั้งราคาเปนดังรูปแบบจําลอง 3.3 
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3.2.2   ดานการสงเสริมการตลาด  (Marketing Promotion) 

ในสวนของการสงเสริมการตลาด ทําการศึกษาเพื่อตัดสินใจวาตองการเนน 
การทําการตลาดในสวนไหนบาง ทั้งเรื่องการโฆษณา การขายโดยใชบุคคลหรือการ
ทําการสงเสริมการขาย รวมไปถึงกลยทุธผลักหรือกลยุทธดึง เพ่ือเลือกใชให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ ตลาดและกลุมลูกคา 
 
สวนของขอมูลที่จะใชสําหรับการทําการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธดานการสงเสริม
การตลาดนั้นประกอบไปดวย 

1. ขอมูลของลูกคาซ่ึงมีทั้งจํานวนลูกคาเปาหมาย ซึ่งหมายถึงวาตลาด 
เปาหมาย ของผลิตภัณฑน้ันใหญเพียงใดและการรวมกลุมของลูกคาวา
กลุมของลูกคาเปาหมายน้ันเกาะกลุมงายตอการติดตาม หรือกระจัด
กระจายลําบากในการติดตอ 

2.  ขอมูลตัวผลติภัณฑวาผลิตภัณฑใหมของบริษัทน้ันเปนผลิตภัณฑที่มี
มูลคามากหรือนอยเพียงใด และผลิตภัณฑน้ันมีเอกลักษณหรือไม 

3.  ขอมูลในสวนความตองการขอมูลสินคา ซึ่งผลิตภัณฑน้ีเปนผลิตภัณฑ
ที่ลูกคาเปาหมายตองการขอมูลมากนอยเพียงใด กอนที่จะทําการจัดสิน
ใจเลือกซ้ือ 

4.  สภาพตลาดความการแขงขัน ซึ่งสภาพตลาดนั้นมีอยู 4 ประเภทดัง       
    ตารางที่ 3.2 
5.  วัตถุประสงคในการทําการโฆษณาหรือวัตถุประสงคในการทําการ
สงเสริมการขาย 

6.  รายไดของลกูคาเปาหมาย และระดับการศึกษาของลูกคาเปาหมายเพื่อ
หาชนชั้นของกลุมลูกคาเปาหมาย 
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สภาพตลาด
ตามการแขงขนั 

    

ตลาดแขงขนั
สมบูรณ 

ตลาดกึ่ง
แขงขัน 
กึ่งผูกขาด 

ตลาดผูกขาด ตลาดผูขาย
นอยราย 

รูปที่  3.2  แสดงสภาพตลาดตามการแขงขัน 
ในสวนของผลลัพธจากการตัดสินใจประกอบดวย 

1.  วิธีการสงเสริมการตลาดที่ใชซ่ึงใน ผลติภัณฑที่ทําการศึกษานี้เนนใน 3 
วิธีการ 
-  การโฆษณาดวยสื่อตาง ๆ  
-  การขายโดยใชบุคคล 
-  การสงเสริมการขาย โดยเนนที่จะจัดแสดงสินคา   

2. กลยุทธในการสงเสริมการตลาด 
- กลยุทธผลัก 
- กลยุทธดึง 
- กลยุทธผสม   

3. กลยุทธการเลือกสื่อโฆษณา โดยมีสื่อโฆษณาคือ 
- ทีวี 
- วิทยุ 
- หนังสือพิมพ 
- นิตยสาร 
- สื่อกลางแจง 
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4. กลยุทธการเลือกโปรแกรมการสงเสริมการขายโดยมี 
- การจัดการแสดงผลิตภัณฑ 
- การทดลองใช 
- การรับประกันคุณภาพ 
- การใหสวนลด 
- การจัดเทศการพิเศษ 

5. กลยุทธดานการขายโดยใชบุคคลโดยเปนการดูถึงความพรอมสําหรับ
องคการขายของบริษัท 

โดยแบบจําลองการตัดสินใจในเรื่องการสงเสริมการตลาดเปนดังรูปแบบจําลอง 
3.4 และ 3.5 

 
3.2.3  ดานบรรจุภัณฑ 

ในสวนของบรรจุภัณฑทําการศึกษาเพื่อตัดสินใจวาวัตถุดิบและลักษณะของบรรจ ุ
ภัณฑควรเปนเชนไร ใหเหมาะสมกับความตองการในการใชงานบรรจภัุณฑและตรง
กับหนาที่ที่ตองการสําหรับบรรจุภัณฑน้ัน ๆ โดยในสวนที่ทําการตัดสินใจในการ
เลือกวัตถุดิบที่เหมาะสมกับการใชงาน 
 

 ในสวนของขอมูลที่จะใชสําหรับการทําการตัดสินใจในการเลือกวัตถุดิบที่เหมาะสม
กับบรรจุภัณฑน้ันประกอบไปดวย 

1.  ชนิดของบรรจุภัณฑที่ทําการพิจารณา 
- บรรจุภัณฑเพ่ือการคา  (Commercial Packaging)   
- บรรจุภัณฑเพ่ือการขนสง (Distribution Packaging) 
- วัสดุกันกระแทก  (Cushioning Material) 

2.  หนาที่ที่ตองการสําหรับบรรจุภัณฑชนิดตาง ๆ ซึ่งหนาที่ทั้งหมดมีดังน้ี 
- การปกปองสนิคาจากการกระทบกระเทือนการสั่นสะเทือนการ
กระแทกความชื้น 

- การชวยในการสงเสริมการขายเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑ   
- ความตองการเพื่อความเหมาะสมสําหรับเก็บรักษาในคงคลัง

(Inventory) 
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- การรักษาสิ่งแวดลอม เชนการนํากลับมาใชใหม 
- ขอกําหนดอื่น ๆ เชน นํ้าหนักของสินคาเพื่อพิจารณาวัสดุที่เหมาะสม 

    โดยที่ทั่วไปแลวหนาที่ของบรรจุภัณฑจะแตกตางกันไปตามชนิดของบรรจุ
ภัณฑ เชน บรรจุภัณฑการคาหนาที่สําคัญคือการ ชวยสงเสริมการขาย 

 
ในสวนของผลลัพธการตัดสินใจในการเลือกวัสดุของบรรจุภัณฑประกอบไปดวย 

1. สําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือการคา 
-  กระดาษกลองเคลือบความหนาตาง ๆ  (Coated board) สําหรับ
บรรจุภัณฑเพ่ือการคา 
-  กระดาษกลองไมเคลือบความหนาตาง ๆ  (Uncoated board) 
-  กระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว (ลอน  E) 

2.  สําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือการขนสง 
- กระดาษลูกฟูกลอนเล็ก (ลอน  B) 
- กระดาษลูกฟูกลอนกลาง (ลอน  C) 

3.  สําหรับวัสดุกันกระแทก 
- พลาสติกฟองอากาศ  (Air Bubble film) 
- กระดาษลูกฟูกลอนใหญ  (ลอน  A) 
- กระดาษยอยเปนเศษ  (Shredded paper) 
 

โดยแบบจําลองการตัดสินใจดานบรรจุภัณฑเปนดังรูปแบบจําลอง 3.6 
 

 3.2.4 ดานการวางแผนผลิตภัณฑ 
 ในสวนของการวางแผนผลิตภัณฑจะพิจารณาถึงการเลือกสวนของการตลาดและ 
การวางแผนในสวนตางๆ ของวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ ทั้ง 4 ชวงของวงจรชีวิต ทัง้
ในชวงแนะนําตลาด ขั้นเติบโต ขั้นเติบโตเต็มที่และขั้นถดถอย 
 
สวนของขอมูลที่จะใชสําหรับการทําการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธดานการ
วางแผนผลิตภัณฑน้ันประกอบไปดวย 
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 1. ขอมูลทรัพยากรดานตางๆขององคกรสาํหรับการเขาสูตลาด 
 2. ขอมูลการแขงขันในตลาดวา มากหรือนอย 
 3. ขอมูลความหลากหลายของตลาดเปาหมาย 
 4. ขอมูลขนาดของตลาดเปาหมายวาใหญหรือเล็กเพียงใด 
 5. ขอมูลความรูจักในตัวผลิตภัณฑของลูกคาเปาหมาย 
 6. ขอมูลความหลากหลายของผลิตภัณฑของบริษัท 
 
ในสวนของผลลัพธจากการตัดสินใจประกอบดวย 

  1. การเลือกสวนของตลาด วาเปน 
   -  การมุงสวนหนึ่งของตลาด 
   -  การเชี่ยวชาญเฉพาะบางสวนตลาด 
   -  การเชี่ยวชาญเฉพาะผลิตภัณฑ 
   -  การเชี่ยวชาญตลาด 
   -  การคลอบคลุมทุกสวนตลาด 
  2. กลยุทธในขั้นแนะนําตลาดของผลิตภัณฑประกอบดวย 
   -  การฉกฉวยอยางรวดเร็ว(Rapid Skimming) 
   -  การเจาะตลาดอยางรวดเร็ว(Rapid Penetration) 
   -  การฉกฉวยอยางชาๆ(Slow Skimming) 
   -  การเจาะตลาดอยางชาๆ(Slow Penetration) 
  3. ความพรอมในขั้นอื่นของวงจรชีวิตผลติภัณฑ 
 

โดยแบบจําลองการตัดสินใจดานการวางแผนผลิตภัณฑเปนดังรูปแบบจําลอง 3.7 
 
 3.2.5 ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

   ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย จะทําการพิจารณาชองทางที่จะเลือกใชในการ
แจกจายผลิตภัณฑ  วาควรเปนเชนไร จึงจะเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
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สวนของขอมูลที่จะใชสําหรับการทําการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธดานชองทางการ
จัดจําหนายน้ันประกอบไปดวย 
 1. ขอมูลที่ตองการของผลิตภัณฑสําหรับผูบริโภความากหรือนอย 
 2. ลักษณะพิเศษทางเทคนิคของผลิตภัณฑ 
  -  ความยากงายในการใชผลิตภัณฑ 
  -  ความจําเปนในการสาธิต 
 3. ชนิดของผลิตภัณฑวาเปนผลิตภัณฑสะดวกซื้อ หรือไมแสวงซื้อ 
 4. ในสวนของลูกคาประกอบดวย 
  -  จํานวนของลูกคาของผลติภัณฑ 
  -  เวลาในการรอคอยที่ลูกคารับไดสําหรับผลิตภัณฑ 
 
โดยที่แบบจําลองการตัดสนิใจในเรื่องของชองทางการจดัจําหนายเปนไปดังรูป
แบบจําลอง 3.8 

 
ในสวนของผลลัพธจากการตัดสินใจประกอบดวย 
 1. ชองทางการขายที่เลือกใชมีทั้ง 
  -  การคาปลีก 
  -  การใชผูแทนจัดจําหนาย 
  -  การใชพนักงานขาย 
  -  การขายโดยใชอินเตอรเน็ตหรือ การสัง่ของ 

  
3.3 การสรางระบบผูเชี่ยวชาญ 

ในการทําการวิจัยน้ีไดเลือกเครื่องมือที่ใชสรางระบบเชี่ยวชาญชื่อ  VP-Expert Version  
3.1  ซึ่งถูกพัฒนาโดย  Wordtech Systems, Inc  เริ่มพัฒนาขึ้นในป คศ. 1988-1994 
ซึ่งตัวระบบถูกพัฒนาใหทํางานบนระบบปฏิบัติการแบบ  Ms-Dos  

 
 

 สําหรับ  VP-expert  น้ันมีลักษณะการแทนความรูแบบกฎ และมีระบบการวินิจฉัยแบบ 
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กลไกยอนกลบั (Backward Chaining) ดังนั้นตัวระบบจะทําการเริ่มจากเปาหมายและ
หากยังไมทราบคาเครื่องอนุมานก็จะทํางานยอนกลับ  (Backward)  เพ่ือหาเงื่อนไขที่จะมา
ใหสรุปเปาหมายยอนเชนน้ีไปเรื่อย ๆ จนกวา จะพบคําตอบ สําหรับกฎนั้นๆ สําหรับ 
โปรแกรม VP-Expert น้ีไดแบงสวนของโปรแกรมเปน 3 สวน คือ Actions block  , 
Rules section  และในสวนของ Statement block โดยแบบ 

Actions Block เปนสวนที่จะเปนตัวบอกวาตองการหาคําตอบอะไรสําหรบัระบบ
ผูเชี่ยวชาญเพื่อที่ระบบผูเชี่ยวชาญน้ีจะไดทําการหาคําตอบ 

Rules section ในสวนของ  Rules เปนสวนที่บรรจุฐานความรู  (Knowledge Base)  
ซึ่งใชในการหาคําตอบของการตัดสินใจ 

Statements Block ในสวนของ  Statements จะตามดวยตัวแปร และคําถามสําหรับ
หาคาตัวแปร  (Ask statement, Choices statement)  ที่จะใชหาคําตอบของการ
ตัดสินใจ 
 
สําหรับตัวแปรปอนเขาในสวนของ  Statements  น้ันมีรูปแบบคือ 

ก. Single valued  สามารถเลือกตัวเลือกเพียงคาเดียว 
ข. Plural valued  สามารถเลือกตัวเลือกไดหลายคา ซึ่งหมายความถึงวาตัวแปรที่

สามารถมีคาไดหลายเทา 
จากแบบจําลองที่ทําการสรางขึ้นมากอนหนาน้ี ตอไปเปนขั้นตอนการนําความรูของ

แบบจําลองมาบรรจุใน ฐานความรูของโปรแกรมเปลือกระบบผูเชี่ยวชาญ  VP-Expert  น้ี
โดยโปรแกรมที่ทําการพัฒนานั้น ถาแบงเปน  5 โปรแกรม 5 ปจจัยสําคัญทีทําการพิจารณา 
เน่ืองดวยขอจาํกัดของตัว  VP-Expert Version Educational ทั้ง 3 โปรแกรมมีชื่อวา  
Promotion, Pricing, Packaging ,Product, Distribution  โดยพัฒนาจากแบบจําลอง
การตัดสินใจขางตนของปจจัยทั้ง 5 ตัว 



Pricing Objective (P, C, S, Co, I) 
 
 
Customer Income (=H, L) 
 
 
Economic Environment (Pr, De) 
 
 
Competition (H, L) 
Substitution (Y, S) 
 
Product A 
Service A 
Channel A 
Image A  

 
 
 
 
 
 
       

 
 

รูปที่ 3.3 แสดงแบบจําลองสําหรับกําหนดกลยุทธดานราคา 
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G 

Y 
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PRICE 
ELASTICITY 

 
 
UNIQUENESS 



Market type  (P, O, M, Mo) 
 
 
Information need  (Y,N) 
 
Market size (L, N) 
Customer scatter (Y,N) 
 
Product value (H,L) 
Product A 
Service A 
Channel A 
Image A 
 

Value 
Uniqueness

Customer 

P 

R 

O 

M 

O 

T 

I 

O 

N 

A 

L 

 

M 

I 

X 

 
รูปที่   3.4  แสดงแบบจําลองสําหรับสวนผสมดานการสงเสริมการตลาด 
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    Personal selling readiness 
 
 
 
 
    Advertising Objective (I,P) 
    Market Size (L,S) 
    Information need (H,L) 
    Income (H, M, L) 
    Education (H, L) 
    Promotion Objective (I,S) 
    Income (H, M, L) 
    Education (H,L) 
    Product Value (H.L) 
    Uniqueness 

 
 

PERSONAL 
SELLING 

 
 

MEDIA 
MIX 

Value 

Social Class 

Social Class 

 
 

SALE 
PROMOTION 

PROGRAM 

P 

R 

O 

M 

O 

T 

I 

O 

N 

A 

L 

 

A 

C 

T 

I 

V 

I 

T 

Y 

 
รูปที่ 3.5  แสดงแบบจําลองสําหรับกิจกรรมตาง ๆ ของการสงเสริมการตลาด 
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Printing Quality (H, L) 
Packaging Strength (H, L) 
Product Weight (200, 231-450, 451-900, > 900) 
 
 
 
Printing Quality (H, L) 
Protection need (H, L) 
Inventory Factor (Y, N) 
 
 
 
Force/vibration obsorption (H,M, L) 
Moisture effect (Y, N) 
Recycle need (Y, N) 
 

 
รูปที่  3.6  แสดงแบบจําลองในการเลือกวัสดุสําหรับบรรจุภัณฑ 

 

 
 

COMMERCIAL 
PACKAGING 

 
 

DISTRIBUTION 
  PACKAGING 

M 

A 

T 

E 

R 

I 

A 

L 
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E 

L 
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N 
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CUSHIONING 



 
Variety of product (H, L) 
 
Company resource (H, L) 
 
Competition (H, L) 
 
Target Market (Vary, Specific) 
 
 
 
 
 
 
Company or Product reputation 
 
Market size 
 
Competition 
 
Growth stage 
 
Maturity stage 
 
Decline stage 
 

รูปที่ 3.7  แสดงแบบจําลองดานการวางแผนผลิตภัณฑ 

 
Select 

 
Market 

 
Segment 

 

P 

R 

O 

D 

U 

C 

T 

 

P 

L 

A 

N 

N 

I 

N 

G 

 
Introduction 

stage 
 

Product 
 

Life 
 

Cycle 
 

Planning 
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Product usage (H,E) 
 
 
Demonstration need (Y,N) 
 
 
Information need (H,L) 
 
 
 
 
 
 
Type of product (U,C) 
 
 
Number of customer (H, L) 
 
 
Waiting time (H, L) 
 
 

 
Specific Attribute

C 
H 
A 
N 
N 
E 
L 
 
 

D 
I 
S 
T 
R 
I 
B 
U 
T 
I 
O 
N 

 

 
 
Customer view 

 
 
     รูปที่ 3.8 แสดงแบบจําลองดานชองทางการจัดจําหนาย 

52 
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จากตัวแปรและแบบจําลองที่สรางขึ้นมาน้ัน จะถูกแปลเขาสูกระบวนการตัดสินใจในรูป  
IF-THEN  ดังตัวอยางเชน 
RULE 01 
IF Objective    =   Profit             AND 

  Price-Elasticity  = low                AND 
  Customer Income  = high              AND 
  Economic Environment   = Prosperity 

Then  Pricing   = Market Skimming Pricing; 
 

ในสวนของStatements  ซึ่งเปนสวนที่ขอมูลจะปอนเขาน้ัน ดังตัวอยางเชน 
ASK Price Objective :”What is your product ‘ s price objective?”; 
CHOICES:Profit,Cashflow,Competition, Survival,Image; 
เปนการถามถึงวัตถุประสงคในการตั้งราคาของผลิตภัณฑน้ี 

กฎและตัวแปรการตัดสินใจในแตละขั้นตอนตาง ๆ แสดงรายละเอียดดังนี้ 
 
3.3.1   ดานราคา 

แสดงผลของการกระทําของตัวแปรในแตละขั้นตอนการตัดสินใจในตารางที่   
3.1-3.4 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.1  แสดงการตัดสินใจในกลยุทธการกําหนดราคาสําหรับผลิตภัณฑ
ใหมวาเปนราคาระดับสูง  (Market Skimming Pricing)  หรอืกลยุทธการ
กําหนดราคาแบบต่ํา  (Penetration Pricing)  โดยที่มี(1)วัตถุประสงคของ
องคกร5 ดานคือ กําไร,กระแสเงินสด,ความอยูรอด,การแขงขันและดาน
ภาพลักษณ   (2)ความยืดหยุนของราคา(Price Elasticity) (3)รายไดของกลุม
ลูกคา และ(4)สภาพเศรษฐกิจเปนขอมูลปอนเขา และกลยุทธการกําหนดราคา
เปนผลการตัดสินใจ 
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ตารางที่ 3.2  แสดงถึงผลการตัดสินใจในสวนของความยืดหยุนของราคาวามาก
หรือนอย  (Elastic Demand), (Inelastic Demand)  โดยที่มี(1)การ
แขงขัน (2)ความเปนเอกลักษณและ(3)ความสามารถในการทดแทนสินคาเปน
ขอมูลปอนเขาและมีความยืดหยุนของดีมานดเปนผลการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.3 แสดงถึงวิธีการในการตั้งราคาวาตั้งราคาดวยวิธีใด โดยมี (1)
วัตถุประสงคในการตั้งราคาบริษัทคือดานกําไร กระแสเงินสด ความอยูรอดของ
องคกร การแขงขันและดานภาพลักษณเปนขอมูลปอนเขา และมีวิธีการกําหนด
ราคา คือ  Mark Up Pricing, Target Return Pricing, Going Rate 
Pricing  และ  Perceived value  pricing  เปนผลการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.4  แสดงถึงความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑโดยมี(1)ความ
ไดเปรียบของบริษัทในดานผลิตภัณฑ บริการ ชองทางจัดจําหนายและ
ภาพลักษณเปนขอมูลปอนเขาและมีความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑเปนผล
การตัดสินใจ 

 
3.3.2  ดานการสงเสริมการตลาด 

แสดงผลของการกระทําของตัวแปรในแตละขั้นตอนการตัดสินใจในตารางที่ 3.5-
3.10 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.5  แสดงการตัดสินใจในการเลือดสวนผสมทางการสงเสริมการตลาด  
(promotional Mix)  วาจะเลือกสวนผสมตัวไหนซึ่งมีโฆษณา (Advertising)  
การสงเสริมการขาย  (Sale promotion)  การขายโดยใชบุคคล  (Personal 
selling)  โดยที่มีขอมูลปอนเขาคือ(1)สภาพตลาดตามการแขงชัน ซึ่งมีตลาด
แขงขันสมบูรณ ตลาดกึ่งแขงขัน ตลาดผูขายนอยราย และตลาดผูกขาด (2)
ลักษณะลูกคา (3)คุณคาของผลติภัณฑและ(4)ความตองการขอมูลของ
ผลิตภัณฑ และสวนผสมทางการสงเสริมการตลาดเปนผลการตัดสินใจ 
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ตารางที่  3.6  แสดงผลการตัดสินใจในสวนของคุณคาของผลิตภัณฑวามากหรือ
นอยโดยมี(1)มูลคาผลิตภัณฑและ(2)ความเปนเอกลักษณ เปนขอมูลปอนเขา มี
คุณคาของผลติภัณฑเปนผลการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.7  แสดงผลการตัดสินในสวนของลูกคาในตลาด โดยมี(1)ขนาดของ
ตลาดสําหรับกลุมลูกคาผลิตภัณฑวามากหรือนอยและ(2)การกระจายของลูกคา
เปนขอมูลปอนเขา และมีลกัษณะของลูกคาวาเนนการสงเสริมการตลาดแบบไหน
ตามมุมมองลูกคาวาเปนผลของการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.8 แสดงถึงผลการตัดสินใจในสวนของชนชั้นทางสังคม โดยมี(1)
รายไดของลูกคาและ(2)ระดับการศึกษา เปนขอมูลปอนเขาและมีชนชั้นทางสังคม
เปนผลการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.9 แสดงการตัดสินใจในการเลือกสือ่โฆษณาวาจะใชสื่อไหนที่เหมาะสม
โดยมี(1)ชนชัน้ทางสังคม (2)วัตถุประสงคในการโฆษณา (3)ขนาดของตลาด
และ(4)ความตองการขอมูลสําหรับผลิตภัณฑเปนขอมูลปอนเขา มีสื่อตาง ๆ เชน 
ทีวี หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ สื่อกลางแจง เปนผลการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.10  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกเครื่องมือในการสงเสริมการขาย 
โดยมี (1)ชนชั้นทางสังคม (2)วัตถุประสงคในการสงเสริมการขายและ(3)คุณคา
ของผลิตภัณฑเปนขอมูลปอนเขาและมีเครื่องมือในการสงเสริมการขายเชนการ
จัดงานหรือ ซุมแสดงสินคา การทดลองใช  สวนลด การรับประกันตัวสินคา การ
จัดเหตุการณพิเศษเปนผลการตัดสินใจ 
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3.3.3  ดานบรรจุภัณฑ 
แสดงผลของการกระทําของตัวแปรในแตละชั้นตอนการตัดสินใจ ในตารางที่ 
3.11-3.13 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.11  แสดงถงึการตัดสินใจในการเลือกวสัดุสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือ
การคา  (Commercial packaging)  โดยมี(1)คุณภาพที่ตองการสําหรับการ
พิมพ (2)ความตองการความแข็งแรงสําหรับบรรจุภัณฑ และ(3)นํ้าหนักของ
บรรจุภัณฑเปนขอมูลปอนเขาและวัสดุซึ่งมีกระดาษแข็งขนาดความหนาตาง ๆ 
และกระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว (E)  เปนผลของการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.12 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกวัสดุสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือการ
ขนสง โดยมี (1)คุณภาพการพิมพ (2)ความสามารถในการปองกันการสั่นการ
กระแทก และ(3)ความจําเปนในการเก็บคงคลัง เปนขอมูลปอนเขา และมีวัสดุซึ่ง
มีกระดาษลูกฟูกลอนกลางและเล็ก เปนผลของการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.13  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกวัสดุสาํหรับกันกระแทก โดยมี
(1)ความสามารถในการรับแรงสั่น ,แรงกระแทก (2)ความจําเปนในเรื่องการนํา
วัสดุกลับมาใชใหม และ(3)ผลกระทบของความชื้น เปนขอมูลปอนเขา และมีวัสดุ
ซึ่งมีกระดาษลูกฟูกลอนใหญ  (A)  กระดาษที่ยอยเปนเศษ  (Shredded Paper)  
และพลาสติกฟองอากาศ  (Air Bubble film)  เปนผลของการตัดสินใจ 
 

3.3.4 ดานการวางแผนผลิตภัณฑ 
แสดงผลของการกระทําของตัวแปรในแตละชั้นตอนการตัดสินใจ ในตารางที่ 
3.14-3.15 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.14  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกสวนของตลาด โดยมี(1)ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑของบริษัท (2)ขอมูลทรัพยากรดานตางๆของบริษัท (3)
คูแขงขันในตลาดและ(4)ความหลากหลายของตลาดเปาหมายเปนขอมูลปอนเขา
และผลของการเลือกสวนของตลาดวาเลือก มุงสวนหนึ่งของตลาด,เชี่ยวชาญ
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เฉพาะบางสวนตลาด, เชี่ยวชาญเฉพาะผลิตภัณฑ,   เชี่ยวชาญตลาด, คลอบคลุม
ทุกสวนตลาดเปนผลของการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 3.15 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธในขั้นแนะนําตลาด โดยมี 
(1)ความเปนที่รูจักของผลติภัณฑ (2)ขนาดของตลาดเปาหมาย และ(3)การ
แขงขันในตลาด เปนขอมูลปอนเขา และมีกลยุทธการตลาดในขั้นแนะนําตลาด 
เปนผลของการตัดสินใจ 

 
3.3.5 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

แสดงผลของการกระทําของตัวแปรในแตละชั้นตอนการตัดสินใจ ในตารางที่ 
3.16 – 3.18 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.16 แสดงถึงการตัดสินใจในสวนของลักษณะพิเศษของผลติภัณฑโดย
มี(1)ความยากงายในการใชผลิตภัณฑและ(2)ความจําเปนในการสาธิตผลิตภัณฑ
เปนขอมูลปอนเขา และมีลักษณะพิเศษทางเทคนิคของผลิตภัณฑเปนขอมูล
ผลลัพธ 
 
ตารางที่ 3.17 แสดงถึงการตัดสินใจในสวนของลูกคา โดยมี (1)จํานวนของลูกคา
ของผลิตภัณฑ และ(2)เวลาในการรอคอยที่ลูกคารับไดสําหรับผลิตภัณฑเปน
ขอมูลปอนเขา และมีลักษณะของลูกคาวาเหมาะกับชองทางการขายแบบไหนตาม
มุมมองลูกคาวาเปนผลของการตัดสินใจ 

 
ตารางที่ 3.18 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกชองทางการจัดจําหนาย โดยมี(1)
ขอมูลที่ตองการของผลิตภัณฑ (2)ลักษณะพิเศษทางเทคนิคของผลิตภัณฑ (3)
ชนิดของผลิตภัณฑ และ(4)การตัดสินใจสวนของลูกคาเปนขอมูลปอนเขา และมี
ชองทางการขายที่เลือกใชเปนผลของการตดัสินใจ 
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ตารางที่ 3.1  แสดงการตัดสินใจในกลยทุธการกําหนดราคาสําหรับผลิตภัณฑใหม  
 
IF CLAUSE THEN CLAUSE 

Objective Price 
Elasticity 

Customer 
income 

Economic 
environment 

Pricing CF Rule 
no. 

Profit High High Prosperity Skimming 60 3 
Profit High High Depression Penetration 70 4 
Profit High Low Prosperity Penetration 75 5 
Profit High Low Depression Penetration 70 6 
Profit Low High Prosperity Skimming 75 7 
Profit Low High Depression Skimming 60 8 
Profit Low Low Prosperity Skimming 60 9 
Profit Low Low Depression Penetration 55 10 

Cash flow High High Prosperity Penetration 75 11 
Cash flow High High Depression Penetration 80 12 
Cash flow High Low Prosperity Penetration 70 13 
Cash flow High Low Depression Penetration 70 14 
Cash flow Low High Prosperity Skimming 75 15 
Cash flow Low High Depression Penetration 70 16 
Cash flow Low Low Prosperity Skimming 60 17 
Cash flow Low Low Depression Penetration 75 18 
Survival High High Prosperity Penetration 70 19 
Survival High High Depression Penetration 75 20 
Survival High Low Prosperity Penetration 65 21 
Survival High Low Depression Penetration 70 22 
Survival Low High Prosperity Skimming 70 23 
Survival Low High Depression Penetration 60 24 
Survival Low Low Prosperity Skimming 65 25 
Survival Low Low Depression Penetration 65 26 

Competition High High Prosperity Penetration 65 27 
Competition High High Depression Penetration 65 28 
Competition High Low Prosperity Penetration 70 29 
Competition High Low Depression Penetration 75 30 
Competition Low High Prosperity Skimming 75 31 
Competition Low High Depression Skimming 70 32 
Competition Low Low Prosperity Penetration 70 33 
Competition Low Low Depression Penetration 60 34 

Image High High Prosperity Skimming 80 35 
Image High High Depression Skimming 75 36 
Image High Low Prosperity Skimming 70 37 
Image High Low Depression Skimming 60 38 
Image Low High Prosperity Skimming 100 39 
Image Low High Depression Skimming 90 40 
Image Low Low Prosperity Skimming 80 41 
Image Low Low Depression Penetration 60 42 
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ตารางที่ 3.2  แสดงถึงผลการตัดสินใจในสวนของความยืดหยุนของราคา 
 
IF CLAUSE THEN CLAUSE 
Competition Substitute Uniqueness Price 

Elasticity 
Rule 
No. 

Low No Yes/no Low 43 
Low Yes Yes Low 44 
Low Yes No High 45 
High No Yes/no Low 46 
High Yes Yes/no High 47 

 
ตารางที่ 3.3  แสดงถึงวิธีการในการตั้งราคา 
 

IF clause Then clause 
Objective Method CF Rule No. 

Profit Mark Up Pricing 75 49 
Cash flow Target Return Pricing 75 50 
Survival Target Return Pricing 70 51 
Competition Going Rate Pricing 80 52 
Image Perceived value pricing 90 53 
 
ตารางที่ 3.4  แสดงถึงความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑ 
 
IF CLAUSE Then Cleanse 
Advantage Uniqueness 
Product or  Yes 
Service or  
Distribution or  
Image  
Else No 
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ตารางที่ 3.5  แสดงการตัดสินใจในการเลือกสวนผสมของการสงเสรมิการตลาด 
 
IF Clause THEN Clause 

Market type Customer Information 
need 

Value Promotion 
Mix 

Rule 
No. 

Pure competition Cp. High High/low Both 4 
Pure competition Cp. Low High Personal Selling 

 sale promotion 
5 

Pure competition Cp. Low Low Advertising  
sale promotion 

6 
Pure competition Ca. High/low High Both 7 
Pure competition Ca. High Low Advertising  

sale promotion 
8 

Pure competition Ca. Low Low Advertising  
sale promotion 9 

Pure competition Cn. High High/low Both 10 
Pure competition Cn. Low High Both 11 
Pure competition Cn. Low Low Advertising  

sale promotion 12 
Monopolistic Cp. High/low High both 13 
Monopolistic Cp. High Low Personal selling  

sale promotion 
14 

Monopolistic Cp. Low Low Advertising  
sale promotion 15 

Monopolistic Ca. High/low High both 16 
Monopolistic Ca. High/low Low Advertising  

sale promotion 17 
Monopolistic Cn. High High/low Both 18 
Monopolistic Cn. Low High Both 19 
Monopolistic Cn. Low Low Advertising 

 sale promotion 20 
Oligopoly Cp. High High/low Both 21 
Oligopoly Cp. Low High Personal selling  

sale promotion 
22 

Oligopoly Cp. Low Low Personal selling  
sale promotion 

23 
Oligopoly Ca. High High Both 24 
Oligopoly Ca. High Low Advertising  

sale promotion 25 
Oligopoly Ca. Low High/low Advertising  

sale promotion 26 
Oligopoly Cn. High high/low Both 27 
Oligopoly Cn. Low High Advertising  

sale promotion 28 
Oligopoly Cn. Low  Low Advertising  

sale promotion 29 
Monopoly Cn./Ca./Cp

. 
High/low High/low No need 30 
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ตารางที่  3.6  แสดงผลการตัดสินใจในสวนของคุณคาของผลิตภัณฑ 
IF clause Then clause 
Product Value Uniqueness Value Rule No. 

High Yes High 31 
High No High 32 
Low Yes High 33 
Low No Low 34 

 
 
ตารางที่ 3.7  แสดงผลการตัดสินในสวนของลูกคาในตลาด 
IF clause Then clause 

Market size Scatter Customer Rule No. 
Large No Cn 35 
Large Yes Ca 36 
Small No Cp 37 
Small Yes Cn 38 

 
 
 
 
ตารางที่ 3.8  แสดงถึงผลการตัดสินใจในสวนของชนชั้นทางสังคม 
IF Clause Then Clause 
Income Education Social Class Rule no. 

High High/low High 58 
Medium High/low Medium 59 

Low High Medium 60 
Low Low Low 61 
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ตารางที่ 3.9  แสดงการตัดสินใจในการเลือกสือ่โฆษณา 
If Clause Then clause 
Social 
class 

Ad. 
Objective 

Market 
size 

Information 
need 

Media  Rule 
no. 

High Information Large High Television, 
newspaper, 
Magazine 

 40 

High Information Large Low Magazine, Radio  41 
High Information Small High/low Magazine, 

Radio, 
Outdoor media  

 42 

High Persuasive Large High Television, 
Magazine,  
Newspaper 

 43 

High Persuasive Large Low Television, 
Magazine, 
Outdoor media 

 44 

High Persuasive Small High/low Magazine, 
Radio 

 45 

Medium Information Large High/low Newspaper  46 
Medium Information Small High Magazine  47 
Medium Information Small Low Radio, Magazine  48 
Medium Persuasive Large High/low Television, 

Newspaper,  
Outdoor Media 

 49 

Medium Persuasive Small High Magazine, Radio  50 
Medium Persuasive Small Low Magazine, Radio  51 
Low Information Large High/low Television ,Radio, 

Newspaper 
 52 

Low Information Small High/low Radio Magazine  53 
Low Persuasive Large High Television ,Radio, 

Newspaper 
 54 

Low Persuasive Large Low Television ,Radio, 
Outdoor Media 

 55 

Low Persuasive Small High/low Radio, Magazine  56 
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ตารางที่ 3.10  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกเครื่องมือในการสงเสริมการขาย 

 
IF Clause Then Clause 

Social 
class 

Promotion 
objective 

value Promotion 
program 

Rule 
No. 

 

High Stimulate 
inquiry 

High Exhibition 62  

High Stimulate 
inquiry 

Low Exhibition 63  

High Increasing 
trial 

High Warranty 64  

High Increasing 
trial 

Low Warranty 65  

Medium Stimulate 
inquiry 

High Exhibition 66  

Medium Stimulate 
inquiry 

Low Event 67  

Medium Increasing 
trial 

High Free trial 68  

Medium Increasing 
trial 

Low Free trial 69  

Low Stimulate 
inquiry 

High Event 70  

Low Stimulate 
inquiry 

Low Event 71  

Low Increasing 
trial 

High Free trial 72  

Low Increasing 
trial 

Low Discount 73  
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ตารางที่ 3.11  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกวัสดุสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือการคา 
IF Clause Then Clause 

Printing 
Quality 

Packaging 
Strength 

Product 
Weight 

Material Rule No. 

High Low 200 g Coated board thickness 
0.38-0.45 mm 

1 

Low Low 200 g Uncoated board thickness 
0.38-0.45 mm 

2 

High High 200 g Corrugated board Flute E 3 
Low High 200 g  Corrugated board Flute E 4 
High Low 241-450 g Coated board thickness 

0.5-0.6 mm 
5 

Low Low 231-450 g Uncoated board thickness 
0.5-0.6 mm 

6 

High High 231-450 g Corrugated board Flute E 7 
Low High 231-450 g Corrugated board Flute E 8 
High Low 451-900 g Coated board thickness 

0.7-0.8 mm 
9 

Low Low 451-900 g Uncoated board thickness 
0.7-0.8 mm 

10 

High High 451-900 g Corrugated board flute E 11 
Low High 451-900 g Corrugated board Flute E 12 
High Low >900 g Coated board thickness 

0.9 mm 
13 

Low Low >900 g Uncoated board thickness  
0.9 mm 

14 

High High > 900 g Corrugated board flute E 15 
Low High > 900 g Corrugated board flute E 16 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 65

ตารางที่ 3.12 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกวัสดุสําหรับบรรจุภัณฑเพ่ือการขนสง 
IF clause Then Clause 

Printing 
quality 

Protection Inventory Material Rule no.  

High High Yes Corrugated board flute 
B 

17  

High High No Corrugated board flute 
C 

18  

High Low Yes Corrugated board flute 
B 

19  

High Low No Corrugated board flute 
B 

20  

Low High Yes Corrugated board flute 
C 

21  

Low High No Corrugated board flute 
C 

22  

Low Low Yes Corrugated board flute 
B 

23  

Low Low No Corrugated board flute 
B 

24  

 
 
ตารางที่ 3.13  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกวัสดุสําหรับกันกระแทก 
IF Clause Then clause 

Force 
vibration 

absorption 
need 

Moisture 
effect 

Recycle 
neeed 

material Rule no.  

High Yes Yes Air Bubble film 25  
High Yes No Air Bubble film 26  
High No Yes Air Bubble film 27  
High No No Air Bubble film 28  

Medium Yes Yes Corrugated board flute A 29  
Medium Yes No Air bubble film 30  
Medium No Yes Corrugated board flute A 31  
Medium No No Corrugated board flute A 32  

Low Yes Yes Shredded paper 33  
Low Yes No Air bubble film 34  
Low No Yes Shredded paper 35  
Low No No Corrugatred board flute A 36  
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ตารางที่ 3.14  แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกสวนของตลาด 
 
If Clause Then clause 
Variety 

of 
Product 

Company 
Resource 

Competition Target 
Market 

Market Segment 
Selection 

 Rule 
no. 

High High High Vary Full Market 
Coverage 

 1 

High High High Specific Market 
Specialization 

 2 

High High Low Vary Full Market 
Coverage 

 3 

High High Low Specific Selective 
Specialization 

 4 

High Low High Vary Product 
Specialization 

 5 

High Low High Specific Selective 
Specialization 

 6 

High Low Low Vary Selective 
Specialization 

 7 

High Low Low Specific Selective 
Specialization 

 8 

Low High High Vary Product 
Specialization 

 9 

Low High High Specific Selective 
Specialization 

 10 

Low High Low Vary Product 
Specialization 

 11 

Low High Low Specific Selective 
Specialization 

 12 

Low Low High Vary Single Segment 
Concentration 

 13 

Low Low High Specific Single Segment 
Concentration 

 14 

Low Low Low Vary Selective 
Specialization 

 15 

Low Low Low Specific Single Segment 
Concentration 

 16 
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ตารางที่ 3.15 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกกลยุทธในขั้นแนะนําตลาด 

IF clause Then Clause 
Product 

Reputation
Market 

Size 
Competition Introduction 

Strategy 
Rule 
no. 

 

High High High Slow Penetration 17  
High High Low Slow Skimming 18  
High Low High Slow Penetration 19  
High Low Low Slow Skimming 20  
Low High High Rapid Penetration 21  
Low High Low Rapid Penetration 22  
Low Low High Rapid Skimming 23  
Low Low Low Rapid Penetration 24  

 
 
 
 
 
ตารางที่ 3.16 แสดงถึงการตัดสินใจในสวนของลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ 
 
IF clause Then clause 
Product Usage Demonstration 

Need 
Specific 

Attribute 
Rule No. 

Hard Yes High 17 
Hard No High 18 
Easy Yes High 19 
Easy No Low 20 

 
 
 
 
 
ตารางที่ 3.17 แสดงถึงการตัดสินใจในสวนของลูกคา 

 

IF clause Then clause 
Number 

Customer 
Waiting time Customer Rule No. 

High High Indirect 21 
High Low Direct 22 
Low High Indirect 23 
Low Low Direct 24 
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ตารางที่ 3.18 แสดงถึงการตัดสินใจในการเลือกชองทางการจัดจําหนาย 
 
If Clause Then clause 
Specific 

Attribute 
Information 

Need 
Type of 
product 

Customer 
View 

Channel 
Distribution 

 Rule 
no. 

High High Convenient Direct Sales people  1 
High High Convenient Indirect Retailer  2 
High High Unsought Direct Sales people  3 
High High Unsought Indirect Sales people  4 
High Low Convenient Direct Distributor  5 
High Low Convenient Indirect Distributor  6 
High Low Unsought Direct Sales people  7 
High Low Unsought Indirect Sales people  8 
Low High Convenient Direct Retailer  9 
Low High Convenient Indirect Retailer  10 
Low High Unsought Direct Sales people  11 
Low High Unsought Indirect Distributor  12 
Low Low Convenient Direct Retailer  13 
Low Low Convenient Indirect Retailer  14 
Low Low Unsought Direct Distributor  15 
Low Low Unsought Indirect Internet  16 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

เม่ือสรางแบบจําลองและโปรแกรมระบบผูเชี่ยวชาญที่ชวยในการตัดสินใจ ในการออก
ผลิตภัณฑใหมในกลยุทธเรื่องการกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และบรรจุภัณฑตามบทที่ 3  
จึงไดมีการทดสอบโปรแกรมและทดลองใชงานเพื่อทําการเปรียบเทียบใชจริงในสวนของกลยุทธ
ดานตาง ๆ กับการตัดสินใจดวยโปรแกรมเพื่อหาขอผิดพลาดหรือขอแตกตางระหวางกลยุทธที่ใช
จริง สําหรับบริษัทกับโปรแกรมระบบผูเชี่ยวชาญที่สรางขึ้นมา 

ในงานวิจัยน้ีเลือกผลิตภัณฑของบริษัทศรีไทย โอโตซีทสในตัวผลิตภัณฑ  Back Alive  
ที่เปนผลิตภัณฑ หมอนรองรับสวนโคงเวาของแผนหลัง เพ่ือลดแรงกดทับที่หมอนรองกระดูกสัน
หลัง ซึ่งผลิตภัณฑตัวนี้เปนผลิตภัณฑใหมที่ทางบริษัทไดวางจําหนวยไดไมนาน โดยในการ
ทดสอบจะทําการพิจารณาเปรียบเทียบผลที่ไดจากการตัดสินใจของระบบผูเชี่ยวชาญกับกลยุทธ
หรือวิธีการดําเนินการที่บริษัทใชจริงทั้ง 5 ดานคือการตัดสินใจคือดานการวางแผนผลิตภัณฑดาน
ราคา  ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและดานบรรจุภัณฑ 

 
4.1  การทดสอบโปรแกรมกลยุทธดานราคา 

4.1.1   กลยุทธดานราคาสําหรับผลิตภัณฑ Back Aliveและ Active Pillow ในทาง
ปฏิบัติจริง 

ทางบริษัทไดทําการวางกลุมลูกคาเปนกลุมคนระดับกลางคอนขางสูง ทั้ง 2 
ผลิตภัณฑ โดยที่วางผลิตภัณฑตัวนี้เปนผลิตภัณฑที่ตองการการศึกษา คําอธิบาย
และความเขาในใจการใชผลติภัณฑ โดยที่กลุมลูกคาระดับกลางคอนขางสูงที่จะให
ความสนใจในดานสุขภาพ 

     ในสวนของคูแขงขันทางบริษัทไมมองวาเปนคูแขงขันโดยตรงในตลาด ทั้ง
หมอนรอง หมอนนวดสั่น เพราะถือวาคนละวัตถุประสงคการใชงาน เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑน้ันเนนความออนนุมสบายสามารถใชผอนคลายไดตลอดเวลาไมไดเปน
ผลิตภัณฑที่นํามาใชรองแลวมีการสั่นเพ่ือการนวดตามระยะเวลา ดังนั้นทางบริษัทได
วางตลาดเปาหมาย(target market) คนละกลุมกับหมอนรองที่ใชเพื่อการนวด ใน
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สวนของActive Pillow น้ัน มีคูแขงในตลาดที่เปนหมอนรองคออยู แตผลิตภัณฑ
ของบริษัท ยังมีความเปนเอกลักษณในสวนระบบเติมลมอัตโนมัติ ทําใหการวาง
ตําแหนงผลิตภัณฑอยูสูงกวาคูแขงในตลาด  
       ผลิตภัณฑทั้งคูน้ีเปนสินคาเทคโนโลยีใหม (Innovative product )  ทําให
ในการตั้งราคานั้น ตั้งราคาในระดับที่สูง โดยที่มองวาหากขายถูก ลูกคาก็ไมเห็น
คุณคา และถาตั้งราคาต่ําอาจทําใหเขาใจผิดถึงคุณภาพของผลิตภัณฑและไมกลาใช 
ทําใหการตั้งราคาสําหรับ Back Aliveตั้งที่ 1980  บาทตอชิ้น ตั้งราคาโดยดูจาก
คุณคาของผลติภัณฑที่ลูกคารับรู  
       แตในสวนของกลยุทธทางบริษัทมีการใหสวนลดแกผูคาคนกลาง เม่ือมีการ
สงซื้อผลิตภัณฑไปเปนจํานวนมากโดยใหสวนลดตั้งแต  25-50 % 

 
 

  4.1.2 ผลการทดสอบโปรแกรมในสวนของกลยุทธราคา 
        ขอมูลปอนเขาของ Back Alive 
  การแขงขัน   -  ต่ํา 
  ผลิตภัณฑทดแทนในตลาด -  ไมมี 
  ความแตกตางของผลิตภัณฑ -  ดานตัวผลิตภัณฑ ดานภาพลักษณ 
  วัตถุประสงคในดานราคา  -  ภาพลักษณของผลิตภัณฑ 
  รายไดกลุมลูกคาเปาหมาย  -  สูง 
  สภาวะเศรษฐกิจ   -  ขาขึ้น 
       ขอมูลผลลัพธของBack Alive 
  เอกลักษณของผลิตภัณฑ - มี 
  อุปสงคยืดหยุน   - ต่ํา 
  กลยุทธการตั้งราคา  - ตั้งราคาระดับสูงในการเขาสูตลาด   

(Market Skimming pricing) 
วิธีการตั้งราคา                - การตั้งราคาโดยอาศัยคุณคาที่เห็นได     
      สูงสุด  (Perceived Value Pricing) 
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 ขอมูลปอนเขาของActive Pillow 
  การแขงขัน   -  สูง 
  ผลิตภัณฑทดแทนในตลาด -  ไมมี 
  ความแตกตางของผลิตภัณฑ -  ดานตัวผลิตภัณฑ  
  วัตถุประสงคในดานราคา  -  ภาพลักษณของผลิตภัณฑ 
  รายไดกลุมลูกคาเปาหมาย  -  สูง 
  สภาวะเศรษฐกิจ   -  ขาขึ้น 
       ขอมูลผลลัพธของActive Pillow 
  เอกลักษณของผลิตภัณฑ - มี 
  อุปสงคยืดหยุน   - ต่ํา 
  กลยุทธการตั้งราคา  - ตั้งราคาระดับสูงในการเขาสูตลาด   

(Market Skimming pricing) 
วิธีการตั้งราคา                - การตั้งราคาโดยอาศัยคุณคาที่เห็นได     
      สูงสุด  (Perceived Value Pricing) 
 

ผลการทดสอบสรุปไดดังตารางที่ 4.1 และ 4.2 
 
4.2   การทดสอบโปรแกรมกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

4.2.1 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ Back Aliveและ Active 
Pillow ในทางปฏิบัติจริง 

     การสงเสริมการตลาดสําหรับBack Aliveไดทําการสงเสริมการตลาดทั้งการ
โฆษณา การสงเสริมการขาย และการขายโดยใชบุคคลในสวนของการขายโดยใช
บุคคล ไดมีการสงพนักงานขายไปแนะนําผลิตภัณฑ ตามโชวรูมรถยนต บริษัท
องคกรใหญ ๆ เชน เชลล ปตท. หรือหนวยงานสุขภาพเชน โรงพยาบาล คลินิก 
หรือไปบริษัทผูผลิตรถยนต เพ่ือทําการแนะนําแสดงการใชสินคา ซึ่งปจจุบันการขาย
โดยใชบุคคลมีความสําคัญเนื่องจากผลิตภัณฑตองการการอธิบายมาก ถึงจะเขาใจ
ในตัวผลิตภัณฑ โดยมีการจัดเตรียม พนักงานขาย แบงเขตการขาย ทั้งในกรุงเทพ
และตางจังหวัด เพ่ือแบงไปทําหนาที่แนะนําผลิตภัณฑใหลูกคา แตในสวนของ 
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Active Pillow มีการใชพนักงานขายในจํานวนที่นอยกวามาก เน่ืองจากความ
ตองการอธิบายสินคามีความตองการนอยกวาตัว Back Alive  

     ในสวนของการโฆษณา ทั้ง 2 ผลติภัณฑทางบริษัทไดทําการโฆษณาในสื่อ
นิตยสาร เชน นิตยสารรถยนตหรือนิตยสารเพื่อสุขภาพ เน่ืองดวยตรงกับ
กลุมเปาหมายและสามารถแจงถึงรายละเอยีดของสินคาได และใชโบรชัวร หรือ 
แผนพับ เพ่ือเปนการใหความรูใหเขาใจถึงผลิตภัณฑ โดยสื่อที่ใชรอง ๆ ลงมาแตไม
มากคือหนังสือพิมพ และทางบริษัทมีความสนในพิจารณาในการโฆษณา ตามปาย
โฆษณา หรือตามปายโฆษณาตามรถประจําทาง 

      ในสวนของการสงเสริมการขายผลิตภัณฑของบริษัทไดมีการจัดแสดงสินคา
ตามงานแสดงสินคาเชนงานแสดงสินคาสุขภาพ มอเตอรโชว มีการรับประกัน
คุณภาพสินคา มีการใหทดลองแตการทดลองใชยังจํากัดกับลูกคารายใหญที่เปน
องคกรที่มีแนวโนมในการสั่งซื้อผลิตภัณฑในจํานวนที่มากๆ 

 
4.2.2  ผลการทดสอบโปรแกรมในสวนของการสงเสรมิการตลาด 
       ขอมูลปอนเขาของ Back Alive 
  ขอมูลสินคา   - สูง 
  ความแตกตางของผลิตภัณฑ - ดานตัวผลิตภัณฑ ดานภาพลักษณ 
  ความตองการขอมูลผลิตภัณฑ - สูง 
  ขนาดตลาด   - เล็ก 
  การกระจายของลูกคา  - มีการกระจาย 
  ตลาดตามสภาพการแขงขัน - มีผูขายนอยราย 
  รายไดลูกคาเปาหมาย  - สูง/กลาง 
  การศึกษาลูกคาเปาหมาย  - สูง 
  วัตถุประสงคการโฆษณา  - ใหขาวสารขอมูลสินคา 
  วัตถุประสงคการสงเสริมการขาย - กระตุนการสอบถามถึงผลิตภัณฑ 
  มีการจัดองคการขาย  - มี 
  มีแผนการอบรมพนักงานขาย - มี 
  มีแผนเรื่องการตอบแทนพนักงานขาย  - มี 
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  มีแผนการประเมินผลการขาย      - มี 
ขอมูลผลลัพธของ Back Alive 

  ความเปนเอกลักษณของผลติภัณฑ- มี 
  คุณคาผลิตภัณฑ    - สูง 
  ลักษณะของลกูคา    - เหมาะ เนนขายโดยบุคคลและโฆษณา 
  สวนผสมทางการสงเสริมการตลาด  - ทั้งโฆษณา สงเสริมการขาย ขายโดย 

บุคคล 
  ความพรอมดานการขายโดยบุคคล  - พรอม 
  โปรแกรมการสงเสริมการขาย   - การจัดแสดงสินคา 
  สื่อโฆษณา     - นิตยสาร วิทยุ สื่อกลางแจง 
  กลยุทธ      - กลยุทธผสม 
 
 ขอมูลปอนเขาของ Active Pillow 
  ขอมูลสินคา   - ต่ํา 
  ความแตกตางของผลิตภัณฑ - ดานตัวผลิตภัณฑ  
  ความตองการขอมูลผลิตภัณฑ - ต่ํา 
  ขนาดตลาด   - เล็ก 
  การกระจายของลูกคา  - มีการกระจาย 
  ตลาดตามสภาพการแขงขัน - มีผูขายนอยราย 
  รายไดลูกคาเปาหมาย  - สูง/กลาง 
  การศึกษาลูกคาเปาหมาย  - สูง 
  วัตถุประสงคการโฆษณา  - เพ่ือเปนการชักจูงใจ 
  วัตถุประสงคการสงเสริมการขาย - กระตุนการสอบถามถึงผลิตภัณฑ 
  มีการจัดองคการขาย  - มี 
  มีแผนการอบรมพนักงานขาย - มี 
  มีแผนเรื่องการตอบแทนพนักงานขาย  - มี 
  มีแผนการประเมินผลการขาย      - มี 

ขอมูลผลลัพธของ Active Pillow 
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  ความเปนเอกลักษณของผลติภัณฑ- มี 
  คุณคาผลิตภัณฑ    - สูง 
  ลักษณะของลกูคา    - เหมาะ เนนขายโดยบุคคลและโฆษณา 
  สวนผสมทางการสงเสริมการตลาด  - ทั้งโฆษณา สงเสริมการขาย 

  ความพรอมดานการขายโดยบุคคล  - พรอม 
  โปรแกรมการสงเสริมการขาย   - การจัดแสดงสินคา 
  สื่อโฆษณา     - นิตยสาร วิทยุ  
  กลยุทธ      - กลยุทธผสม 
 

ผลการทดสอบสรุปไดดังตารางที่ 4.3 และ 4.4 
 
4.3  การทดสอบโปรแกรมกลยุทธบรรจภุัณฑ 

4.3.1  กลยุทธดานบรรจุภัณฑที่บริษัทใชสําหรับผลิตภัณฑ Back Aliveและ Active 
Pillow  ในทางปฏิบัติจริง   

   ในสวนของบรรจุภัณฑเพ่ือการคาของบริษัท ทั้ง 2 ตัวนั้น เน่ืองจากผลิตภัณฑ
น้ีเปนผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูง ดังนั้น เน่ืองจากผลิตภัณฑที่เปนที่มีมูลคาสูงดังนั้นจึง
จําเปนตองใหความสําคัญกับบรรจุภัณฑ โดยตองมีความสวยงามและสามารถ
ปกปองตัวผลติภัณฑไดเปนอยางดี ดังนั้นจึงเลือกใชกระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว  (E)  
แลวเคลือบมันดวย PVC  ใหมีความวาว โดยการออกแบบบรรจุภัณฑทําการ
ออกแบบใหสวยงามพรอมมีการใหสวยงามพรอมมีการใหขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือเปน
การชวยสงเสรมิการขายอีกทางหนึ่ง รวมถึงมีการออกแบบใหมีชองพลาสติกเพ่ือ
ความสวยงาม 
     ในสวนของบรรจุภัณฑเพ่ือการขนสงของทั้ง 2 ผลิตภัณฑ พบวาหากสงขายใน
ประเทศทั่วไป จะเปนการใชเพียงเชือกมัดรวมบรรจุภัณฑเขาดวยกัน เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑมีความแข็งแรงมากอยูแลว การปองกันที่ใชจงึจําเปนนอยลงไป 

 
     ในสวนของวัสดุกันกระแทกของทั้ง 2 ผลิตภัณฑพบวาเน่ืองจากผลิตภัณฑมี
ความแข็งแรงทําใหการใชวสัดุกันกระแทกจะจํากัดเพียงการขนสงที่เปนระยะทาง



     75
  
 

ไกลๆโดยใชพลาสติกฟองอากาศ  (Air Bubble Film)หุม ซึ่งปกติบรรจุภัณฑจะมี
ถุงพลาสติกหอผลิตภัณฑ เพื่อปองกันฝุนอยูแลว และจากการทดสอบในเรื่อง
กระบวนการขนสง ซึ่งสวนมากการขนสงในประเทศจะเปนการขนสงทางรถยนต ซึ่ง
พบวา การสั่นกระแทก ระหวางการขนสง ไมไดสรางความเสียหายใหแกผลิตภัณฑ
มากนัก ทําใหการขนสงโดยทั่วไปจึงไมใชวัสดุกันกระแทก  
 

4.3.2 ผลการทดสอบโปรแกรมในดานวัสดุบรรจุภัณฑ 
ขอมูลปอนเขาของ Back Alive 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - เพ่ือการคา 
 ความตองการความสวยงามในการพิมพ - สูง 
 ความตองการความแข็งแรง  - สูง 
 นํ้าหนักผลิตภัณฑ   - 450-900 g 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - การขนสง 
 ความตองการความสวยงามในการพิมพ - ต่ํา 
 การปกปองจากการสั่นกระแทก  - ต่ํา 
 คงคลัง     - มี 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - กันกระแทก 
 การดูดซับแรง    - สูง 
 การปองกันความชื้น   - ตองการ 
 การนํากลับมาใชใหม   -        ไมตองการ 
   ขอมูลผลลพัธของ Back Alive 

วัสดุสําหรับบรรจุภัณฑการคา -      กระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว 
 วัสดุสําหรับบรรจุภัณฑขนสง  -      กระดาษลูกฟูกลอนเล็ก 
 วัสดุกันกระแทก    -       พลาสติกฟองอากาศ 

 
 ขอมูลปอนเขาของ Active Pillow 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - เพ่ือการคา 
 ความตองการความสวยงามในการพิมพ - สูง 
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 ความตองการความแข็งแรง  - สูง 
 นํ้าหนักผลิตภัณฑ   - 231-450 g 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - การขนสง 
 ความตองการความสวยงามในการพิมพ - ต่ํา 
 การปกปองจากการสั่นกระแทรก  - ต่ํา 
 คงคลัง     - มี 
 ชนิดบรรจุภัณฑ    - กันกระแทก 
 การดูดซับแรง    - สูง 
 การปองกันความชื้น   - ตองการ 
 การนํากลับมาใชใหม   -        ไมตองการ 
   ขอมูลผลลพัธของ Active Pillow 

วัสดุสําหรับบรรจุภัณฑการคา -      กระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว 
 วัสดุสําหรับบรรจุภัณฑขนสง  -      กระดาษลูกฟูกลอนเล็ก 
 วัสดุกันกระแทก    -       พลาสติกฟองอากาศ 
 
   ผลการทดสอบสรุปไดรปูแบบเดียวกันในตาราง  4.5  
 

4.4 การทดสอบโปรแกรมกลยุทธการวางแผนผลิตภัณฑ 
4.4.1  กลยุทธดานการวางแผนผลิตภัณฑที่บริษัทใชสําหรับผลิตภัณฑ Back Aliveและ 

Active Pillow  ในทางปฏิบัติจริง   
   ในสวนของการวางแผนผลิตภัณฑในสวนการเลือกตลาดสําหรับผลิตภัณฑของ

บริษัท โดยที่บริษัทมีผลิตภัณฑในตลาดหลายตัว และผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพมีคูแขง
ในตลาดนอย และในสวนของลูกคาเปาหมายของบริษัทคอนขางจะเจาะจงไปยัง 
กลุมคนชั้นกลางและสูงทําใหในการเลือกตลาดของบรษิัท สําหรับผลิตภัณฑน้ันจะ
เลือกในบางตลาดและบางกลุมลูกคาซ่ึงก็คือคนชั้นกลางและสูง ไมทําการเลือกให
คลุมหมดทั้งตลาด 
     ในสวนของวงจรชีวิตของผลิตภัณฑน้ันทางบริษัทวางแผนในการใชการสงเสริม
การขายในระดับกลางๆ ไมเนนมาก และบริษัท ก็ตัง้ราคาของผลติภัณฑในระดับที่
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สูง ในรูปแบบกลยุทธแบบ Slow Skimming ซึ่งเหมาะสมกับตลาดขนาดเล็ก ของ
ผลิตภัณฑในกลุมน้ีที่การแขงขันยังไมรุนแรง 

 
4.4.2 ผลการทดสอบโปรแกรมในดานการวางแผนผลิตภัณฑ 

ขอมูลปอนเขา 
 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  - สูง 
 ทรัพยากรตางๆ ของบริษัทในการเขาตลาด- สูง 
 คูแขงขันในตลาด           - ต่ํา 
 ความหลากหลายของกลุมเปาหมาย - ไมหลากหลาย 
 ความเปนที่รูจักของผลิตภัณฑ  - สูง 
 ขนาดของตลาด                     - เล็ก  
   ขอมูลผลลพัธ 

การเลือกสวนของตลาด -     เชี่ยวชาญเฉพาะบางสวน 
 กลยุทธขั้นแนะนําตลาด    -      ฉกฉวยอยางชาๆ 
  

  ผลการทดสอบสรุปไดดังตาราง  4.6 
 
4.5 การทดสอบโปรแกรมกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

4.5.1  กลยุทธดานชองทางการจดัจําหนายที่บริษัทใชสําหรับผลิตภัณฑ Back Aliveและ 
Active Pillow  ในทางปฏิบัติจริง   

   ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย น้ันของ Back Alive จะถูกเนนไปที่การ
ขายโดยใชบุคคล หรือพนักงานขายเน่ืองจากเปนผลิตภัณฑที่ตองใชความรู ความ
เขาใจในการใชผลิตภัณฑสงู ทําใหการขายปลีกหรือสงขายจะนอยกวาการขายโดยใช
พนักงานขาย แตในสวนของ Active  Pillow น้ัน ใชความรูความเขาใจในการใชงาน
นอยกวาในสวนของ Back Alive อยูพอสมควร เน่ืองจากหมอนหนุนรองหัว หรอื
คอน้ันการใชงานไมไดซับซอน แมผลิตภัณฑของทางบริษัทจะมีฟงกชันการทํางานที่
สะดวกกวาผลิตภัณฑทั่วไปอยางในสวนที่ไมตองเปาลมเองก็ตาม ทําใหในสวนน้ีทาง
บริษัทจะเนนการวางขายตามตัวแทนจําหนาย หรือโชวรูมของทางบรษิัท   
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4.5.2 ผลการทดสอบโปรแกรมในดานชองทางการจัดจําหนาย 
ขอมูลปอนเขาของ Back Alive 
 ความยากงายในการใชผลิตภัณฑ  - ยาก 
 ความจําเปนในการสาธิตการใชผลิตภัณฑ - สูง 
 จํานวนลูกคาเปาหมาย           - ต่ํา 
 เวลาในการรอคอยที่ลูกคายอมรับได - ต่ํา 
 ความตองการขอมูลผลิตภัณฑ  - สูง 
 ชนิดของผลิตภัณฑ                     - ไมแสวงซื้อ  
   ขอมูลผลลพัธของ Back Alive 

ลักษณะพิเศษทางเทคนิคของผลิตภัณฑ -      สงู 
 ชองทางในมุมมองลูกคา                -      ทางตรง 
 ชองทางการจัดจําหนาย   -      ขายโดยบุคคล 
 
 ขอมูลปอนเขาของ Active Pillow 
 ความยากงายในการใชผลิตภัณฑ  - งาย 
 ความจําเปนในการสาธิตการใชผลิตภัณฑ - ต่ํา 
 จํานวนลูกคาเปาหมาย           - ต่ํา 
 เวลาในการรอคอยที่ลูกคายอมรับได - ต่ํา 
 ความตองการขอมูลผลิตภัณฑ  - ต่ํา 
 ชนิดของผลิตภัณฑ                     - ไมแสวงซื้อ 
   ขอมูลผลลพัธของ Active Pillow 

ลักษณะพิเศษทางเทคนิคของผลิตภัณฑ -      ต่ํา 
 ชองทางในมุมมองลูกคา                -      ทางตรง 
 ชองทางการจัดจําหนาย   -      ตัวแทนจําหนาย 

 ผลการทดสอบสรุปไดดังตาราง  4.7 และ 4.8 
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ตารางที่ 4.1  แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานราคาของBack Alive 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Competition = low Price Elasticity = low 
Substitution = no              
Uniqueness = yes  
Differentiation  = Product 
                          = Image 

Uniqueness  = yes 

Price Elasticity  = low Pricing Strategy = Market Skimming  
Pricing Objective  = Image                               Pricing 
Customer Income = high  
Economic Environment = Prosperity  
Pricing Objective = Image Pricing Method = Perceived Value             

                             Method 
 
 
ตารางที่ 4.2  แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานราคาของActive Pillow 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Competition = high Price Elasticity = low 
Substitution = no              
Uniqueness = yes  
Differentiation  = Product Uniqueness  = yes 
Price Elasticity  = low Pricing Strategy = Market Skimming         
Pricing Objective  = Image                               Pricing 
Customer Income = high  
Economic Environment = Prosperity  
Pricing Objective = Image Pricing Method = Perceived Value  

                             Method 
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ตารางที่ 4.3 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานการสงเสริมการตลาดของ Back Alive 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Differentiation  = Product 
                          = Image 

Uniqueness = yes 

Uniqueness    =  yes 
Product value = high 

Value = high 

Market size  = small 
Customer scatter = yes 

Customer Pro. =personal selling  
                           and advertising 

Market type =  Oligopoly 
Information need  = high 
Customer  = CN 
Value  = high 

Promotional Mix = Advertising,  
                                sale promotion 
                                personal selling 
Strategy = mix strategy 

Customer Income = high/medium 
Customer Education = high 

Social Class =  high & medium 

Advertising Objective = information 
Market size = small 
Information need = high 
Social Class = high/medium 

Media = Magazine, Radio,  
               Outdoor Media 

Promotion Objective =  Stimulate              
                                       Inquiry 
Value = high 
Social Class = high/medium 

Sale Promotion Program = Exhibition 

Sale Organization = yes 
Compensation plan = yes 
Evaluation plan = yes 

Personal selling readiness = yes 
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ตารางที่ 4.4 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานการสงเสริมการตลาดของ Active Pillow 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Differentiation  = Product 
                           

Uniqueness = yes 

Uniqueness    =  yes 
Product value = high 

Value = high 

Market size  = small 
Customer scatter = yes 

Customer Pro. =personal selling  
                           and advertising 

Market type =  Oligopoly 
Information need  = low 
Customer  = CN 
Value  = high 

Promotional Mix = Advertising,  
                                sale promotion 
                                 
Strategy = mix strategy 

Customer Income = high/medium 
Customer Education = high 

Social Class =  high & medium 

Advertising Objective = persuasive 
Market size = small 
Information need = high 
Social Class = high/medium 

Media = Magazine, Radio 
                

Promotion Objective =  Stimulate              
                                       Inquiry 
Value = high 
Social Class = high/medium 

Sale Promotion Program = Exhibition 

Sale Organization = yes 
Compensation plan = yes 
Evaluation plan = yes 

Personal selling readiness = yes 
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ตาราง  4.5 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานบรรจุภัณฑของ Back Alive และ Active Pillow 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Packaging Type = Commercial 
Printing Quality  =  high 
Strength   =  high 
Weight  =  451-900 ,231-450 

Material = Corrugated board flute E 

Packaging Type  = distribution 
Printing Quality  =  low 
Protection = low 
Inventory  = yes 

Material = Corrugated board flute B 

Packaging Type = Cushioning 
Absorption = high 
Moisture = yes 
Recycle = no 

Material = Air Bubble film 

 
ตาราง 4.6 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานการวางแผนผลิตภัณฑ 
ขอมูลปอนเขา ขอมูลผลลัพธ 
Variety of product = high 
Company resource  =  high 
Competition   =  low 
Target Market  =  Specific 

Market segment selection  = selective  
specialization 

Product reputation  =  high 
Market size  =  low 
Competition = low 

Introduction strategy  = Slow Skimming 

 
 
 
 



     83
  
 

ตาราง 4.7 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานชองทางจัดจําหนายสําหรับ Back Alive 
Product usage  = hard 
Demonstration need   =  yes 

Specific Attribute  =  high 

Number of customer  = low 
Waiting time  =  low 

Customer = Direct 

Specific Attribute = high 
Information need = high 
Type of product =  unsought 
Customer view  = Direct 

Channel distribution = Sales people 

 
 
 
ตาราง 4.8 แสดงผลการทดสอบโปรแกรมดานชองทางจัดจําหนายสําหรับ Active Pillow 
Product usage  = easy 
Demonstration need   =  no 

Specific Attribute  =  low 

Number of customer  = low 
Waiting time  =  low 

Customer = Direct 

Specific Attribute = low 
Information need = low 
Type of product =  unsought 
Customer view  = Direct 

Channel distribution = Distributor 

 



บทที่ 5 
 

บทวิจารณผลการวิจัย 
 
5.1 บทวิจารณในสวนของการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดของบริษัท 

ปจจัยที่เก่ียวของจริง ๆ สําหรับบริษัทในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดน้ันจริง ๆ แลวมีปจจัย 
ที่เก่ียวของหลายตัว ทั้งเรือ่งชองทางการจัดจําหนวยดานตราสินคา ดานการขนสง ฯลฯ แตเม่ือ
ทําการศึกษาแลวพบวา ลกัษณะรูปแบบการเลือกยังไมมีความหลากหลาย ไมนาสนใจในการพัฒนา
แบบจําลองการตัดสินใจ ลักษณะเปนรูปแบบตายตัวอยางเชน ดานการใหบริการลูกคาหรือประเด็น
เรื่องเครดิตลูกคาจึงไมเหมาะสมนักในการที่จะสรางระบบผูเชี่ยวชาญขึ้นมา ทําใหในการศึกษาน้ีเลือกที่
จะทําการศึกษาใน 5 ปจจัย คือเรื่องกลยทุธการวางแผนผลิตภัณฑ ชองทางจัดจําหนาย  บรรจุภัณฑ
กลยุทธราคา เรื่องการสงเสริมการตลาดที่ประกอบไปดวย การโฆษณา การสงเสริมการขายการขาย
โดยใชบุคคล แตเม่ือมองรายละเอียดของการขายโดยใชบุคคลและจะพบวา รปูแบบของการขายโดย
ใชบุคคลจะเปนแนวทางที่ชัดเจน ความสําคัญอยูที่ ความสามารถในการสื่อสาร การเขาหาลูกคา การ
โนมนาวใจของพนักงานขาย การไดมาซ่ึงขอมูลของลูกคาเปาหมาย ซึ่งเมื่อเปนเชนน้ีในความเปนจริง
น้ัน การขายโดยใชบุคคลก็ไมเหมาะสมนักกับการสรางระบบผูเชี่ยวชาญ ซึ่งในโปรแกรมที่ไดพัฒนาขึ้น
มาน้ันในสวนของการขายโดยใชบุคคลจะเปนเพียงแนวทางเพื่อสํารวจวา องคกรขายมีความพรอม
หรือไมสําหรับการขายผลิตภัณฑตัวนี้ มีแผนรองรับเพียงพอหรือไม แตสําหรับการศึกษาวิจัยใน
อนาคตมีความนาสนใจในการที่จะศึกษาสรางโมเดลการตัดสินใจในกลยุทธอื่นๆ เพ่ิมเติม  

 สําหรับขอมูลตาง ๆ ที่ใชปอนเขาน้ันพบวาในความเปนจริงขอมูลเหลาน้ีการที่จะไดมาน้ัน 
สมควรจะมีการวิจัยเก็บขอมูลเชิงปริมาณเพราะขอมูลหลายๆตัว น้ันหากจะไดขอมูลที่แมนยํา สมควร
ที่จะมีการทําการวิจัยตลาด เชนขอมูลคูแขงขัน ขอมูลความเปนเอกลักษณของสินคาในสายตาผูซื้อ
ผลิตภัณฑของบริษัทซึ่งในความเปนจริงแลวขอมูลปอนเขาเหลาน้ีหากจะใหมีความถูกตองแลว กค็วรมี
การวิจัยเก็บขอมูลเปนจํานวนที่มากพอ   ดังนั้นแลวสําหรับขอมูลหลาย ๆ ตัวที่มาใชเปนขอมูลปอนเขา 
นาที่จะไดมีการเขาการวิจัยเก็บขอมูลทางสถิติเพ่ือใหไดขอมูลปอนเขาที่มีความแมนยํา รวมไปถึงการ
ใหผลที่ถูกตองแมนยํา 
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5.2 บทวิจารณในสวนของกลยุทธดานราคา 
ในสวนของกลยุทธดานราคานั้นอยางแรกพบวา จากโปรแกรมผลิตภัณฑ  Back Alive  มีความ 

ยืดหยุนของดีมานดตอราคา  (Price elasticity of demand) ต่ําเน่ืองจาก เปนผลิตภัณฑที่ไมมี
ผลิตภัณฑอื่นทดแทนได (no substitute product)  ผลิตภัณฑมีความเปนเอกลักษณ และการแขงขัน
ในตลาดเกาอี้ หมอนเพื่อสขุภาพ ไมสูง  อาจเปนเพราะปจจัยหน่ึงคือบริษัททําการวางผลิตภัณฑที่อยู
คนละกลุมกับพวกเกาอี้ หมอนนวดโดยมองวาลูกคาเปาหมาย(Market Target)เปนคนละกลุมกัน ทํา
ใหผลิตภัณฑที่มีลักษณะเดียวกันแขงขันกันโดยตรง จึงมีจํานวนที่นอยมาก ทําใหเม่ือมองปจจัยเหลาน้ี
ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอความยืดหยุนของดีมานด จะพบวาสงผลใหผลิตภัณฑตัวนี้มีความยืดหยุนของ
ดีมานดต่ํา ในสวนของ Active Pillow น้ันถึงแมจะมีคูแขงขันในตลาดอยูมากกวา แตผลิตภัณฑมี
ความเปนเอกลักษณในสวนของการที่สามารถพองตัวไดเอง ทําใหสินคาทดแทนโดยตรงไมมี ทาํใหมี
ความยืดหยุนของดีมานดต่ําเชนกัน ซึ่งตามทฤษฏีเราพบวาเม่ือความยืดหยุนของดีมานดต่ํา การเพิ่ม
ราคาขายสงผลนอยกวาในสวนของความตองการซื้อที่ลดลงซึ่งการลดราคาไมมีผลนักกับผลิตภัณฑที่มี
ความยืดหยุนของดีมานดต่ําน้ี 
 เม่ือดูในสวนของวัตถุประสงคในการตั้งราคานั้น ทางบริษัทไดใหความสําคัญตอปจจัยเรื่อง
ภาพลักษณของผลิตภัณฑทั้ง Back Alive และ Active Pillow โดยวัตถุประสงคในเรื่องภาพลักษณ
น้ีจะตองทําใหเห็นวาผลิตภัณฑมีคุณคาที่คุณภาพดี โดยในแงของราคามักจะเปนการตั้งราคาใน
ระดับสูง และวิธีการตั้งราคาก็มักจะเปนการคํานึงถึงความคิดของลูกคา ใหเห็นวาผลิตภัณฑมีคุณคา
มากตอลูกคา โดยวิธีการรูปแบบนี้เรียกวา การตั้งราคาโดยมุงคุณคาการรับรู  (Perceived value 
pricing) 
 ปจจัยอื่น ๆ ที่เก่ียวของอีกเชนรายไดของกลุมลูกคาเปาหมายและสภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งปจจัย
เหลาน้ีสงผลถึงการตั้งราคาดวยเชนกัน โดยทางบริษัทไดวางลูกคาเปนเปาหมายของทั้ง 2 ผลิตภัณฑ
เปนกลุมชั้นกลางและชั้นสูงทําใหรายไดของกลุมเปาหมายอยูในระดับที่สูงและสภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งชวง
น้ีก็ถือวาไมไดอยูในขาลง ทําใหวิธีการตั้งราคาหากจะตั้งราคาในระดับที่สูง ปจจัยสภาวะแวดลอม
เหลาน้ีเปนไปในแนวทางเดียวกัน 
 ดังนั้นเม่ือมองผลที่ไดจากโปรแกรมการตัดสินใจนี้ซึ่งพบวาการตั้งราคาในระดับสูง สําหรับ
ผลิตภัณฑ ตวันี้เม่ือทําการออกสูตลาด  (Market skimming pricing)  และวิธีการตั้งราคาแบบมุง
คุณคาการรับรูของผูบริโภค จึงยอมรับไดและเมื่อดูวิธีการตั้งราคาในทางปฏิบัติพบวาลักษณะการตั้ง
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ราคาสินคาของทั้ง 2 ผลิตภัณฑ  น้ีก็อยูในระดับสูง เพ่ือใหลูกคามองถึงปจจัยดานคุณภาพ และคุณคา
ของผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพน้ีจริง ๆ หรอืในปจจัยที่วางตําแหนงผลิตภัณฑไวแตกตาง ทําใหสามารถตั้ง
ราคาในระดับที่สูงกวาผลิตภัณฑทั่ว ๆ ไปได  ดังนั้นวิธีการจากตัวระบบผูเชี่ยวชาญ และ จากการใช
งานจริงจึงมีความสอดคลองกัน 
 แตในสวนของสวนลดใหแกลูกคาน้ันในโปรแกรมยังไมมีการวิเคราะหเน่ืองจากเปนการให
สวนลดจํานวนที่สั่งซื้อมาก นอยตั้งแต  20-50%  และรายละเอียดของสวนลดราคายังไมมีหลักการที่
แนนอน ขึ้นกับจํานวนและ การเจรจากับลูกคา 
 สําหรับตัวแปรที่นํามาใชในการตัดสินใจนั้น หลัก ๆ ในผลิตภัณฑทั่ว ๆ ไปมีความคลายคลึง
กัน แตในการศึกษาเพิ่มเติมอาจมีการเพิ่มตัวแปรที่นาสนใจ เพ่ิมเติมไปในกฎการตัดสินใจได 
ยกตัวอยางเชนในบางผลิตภัณฑ ปจจัยดานภูมิศาสตร อาจมีผลตอราคาสินคา โดยสงผลใหราคาใน
แตละเขตพื้นที่ มีความแตกตางกันไป 
 
5.3 บทวิจารณในสวนของกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

ในสวนของกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดนั้นพบวาปจจัยที่ใชในการพิจารณาพบวา ขอมูลสวน 
ของลูกคาเปาหมาย วาลักษณะการรวมกลุมเปนอยางไรโดยที่หากลูกคาเปาหมายหรือตลาดเปาหมาย 
มีขนาดใหญ หรือเล็ก และลูกคาเกาะกลุมหรือกระจัดกระจาย ซึ่งหากลูกคาเปาหมายมีขนาดใหญและ
กระจัดกระจาย  ลักษณะแผนการสงเสริมการตลาดที่เนนควรเปนการโฆษณาที่สามารถครอบคลุม
กลุมลูกคาไดกวางกวา แตหากลูกคาเกาะกลุมและมีตลาดขนาดเล็ก การขายโดยใชบุคคลน้ันมีความ
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากกวา สําหรับตลาดของผลิตภัณฑ  Back AliveและActive Pillow น้ี
พบวาบริษัทไดวางตําแหนงผลิตภัณฑแยกออกจากพวกอุปกรณนวดทั้งหลาย ซึ่งในรูปแบบนั้นคลาย 
ๆ จะเปนตลาดแบบเฉพาะ(Niche market)  จึงมองวากลุมลูกคามีขนาดเล็ก โดยเปนชนชั้นกลางหรือ
ชั้นสูง ที่มีการศึกษาและลูกคาน้ันมองวามีอยูทั่วไป ไมไดมีการเกาะกลุม ดังนั้นแลวรูปแบบการตลาด
จากปจจัยที่เหมาะสม อาจตองทําการพิจารณาทั้งการโฆษณาและการสงเสริมการขาย 
 ในสวนของคณุคาของผลิตภัณฑจากโปรแกรมผลิตภัณฑ  ทั้งBack Aliveและ Active 
Pillow  พบวามีคุณคาสูงโดยมองจากในเรื่องของมูลคาของผลติภัณฑ ซึ่งมีมูลคาราคาที่สูงและ
ผลิตภัณฑน้ีมีความเปนเอกลักษณเน่ืองจากเปนผลิตภัณฑแบบนวัตกรรม ซึ่งสําหรับผลิตภัณฑที่มี
มูลคาสูง การใชการขายโดยใชบุคคลจะมีความเหมาะสมในการขายโดยที่สามารถชี้แจงผลิตภัณฑถึง
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รายละเอียดของผลิตภัณฑไดมาก เน่ืองจากผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูงและมีความเปนเอกลักษณ ความ
เขาใจในตัวผลิตภัณฑของลูกคาจึงมีความสําคัญ  
 

 ในสวนสภาพตลาดตามการแขงขันพบวาเม่ือวางตําแหนงของผลิตภัณฑเปนลักษณะเฉพาะ 
โดยมองวาแตกตางจากอุปกรณนวดทั่วไป ใหคูแขงขันในตลาดเดียวกันมีนอย จึงมองไดวาอยูในตลาด
ที่มีผูขายนอยราย  (Oligopoly)  ซึ่งในตลาดรูปแบบนี้พบวาทั้งการโฆษณา การสงเสริมการขายก็จะ
ถูกนํามาใชในการสงเสริมการตลาด 
 สําหรับในเรื่องความตองการขอมูล พบวาผลิตภัณฑBack Aliveเปนผลิตภัณฑที่ตองทําตาม
ความเขาใจในการใชงานมาก ดังนั้นการใชการขายโดยใชบุคคลที่มีความเหมาะสมเพื่อสามารถชี้แจง
อธิบายถึงตัวผลิตภัณฑ ประโยชนการใชงานและ วิธีการใชงานไดเต็มที่ สวนการโฆษณา ก็จะเปนการ
โฆษณาที่แจกแจงถึงตัวผลิตภัณฑใหขอมูลหนึ่งผลิตภัณฑ ถึงประโยชน รายละเอียด รวมไปถึง
วิธีการใชงานของผลิตภัณฑ   ในสวนของ Active Pillow นั้นความตองการขอมูลในการใชงานนอย
เน่ืองจากการใชงานไมยุงยาก ดังนั้นการขายโดยใชบุคคลจึงไมมีความจําเปนมากนัก 
 เม่ือมองปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีพบวาการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ  Back Alive  สมควร
ทําทุก ๆ ปจจัยไปพรอม  ๆ กัน ทั้งการโฆษณา การสงเสริมการขาย และการขายโดยใชบุคคลซ่ึงใน
การปฏิบัติจริงก็พบวาไดมีการทั้งการโฆษณา การสงเสริมการขายและการขายโดยใชบุคคลสอดคลอง
กับการตัดสินใจของโปรแกรม และในสวนของ Active Pillow น้ันเม่ือมองปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีพบวา
สมควรทํา การโฆษณา และการสงเสริมการขายสอดคลองกับการตัดสินใจของโปรแกรม 
 สําหรับตัวแปรปอนเขาที่นํามาใชสําหรับการทําการตัดสินใจอาจมีเพ่ิมในบางตัวแปรที่มีผลตอ
ผลิตภัณฑในอนาคต  หรือคาตัวแปรปอนเขาอาจแจกแจงใหมีความละเอียดย่ิงขึ้น จะทําใหการ
ตัดสินใจมีความละเอียดมากยิ่งขึ้น 
 ในเรื่องของงานโฆษณาพบวาสําหรับกลุมลูกคาของ  Back Alive  จะเปนกลุมที่ลูกคาที่มี
การศึกษาและรายไดอยูในระดับที่สูง เน่ืองจากเปนสินคาเพื่อสุขภาพ ที่ตองมีความเขาใจมากในการใช
และมูลคาสูง ซึ่งทั่วไปแลวสื่อที่เหมาะสมคือนิตยสารเฉพาะกลุมเพ่ือสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเฉพาะได 
และดวยขนาดของตลาดที่มีขนาดเล็กทําใหการโฆษณาที่นิยมอยางทีวี ไมเหมาะสมนักเน่ืองจากมี
ตนทุนที่สูงและผลิตภัณฑน้ีมีขอมูลมาก และเปาหมายที่จะโฆษณาก็เปนความตองการใหขอมูลกลุม
ลูกคาใหเขาใจถึงผลิตภัณฑดังนั้นสื่อโฆษณาที่วิเคราะหไดคือการใช นิตยสาร วิทยุ และสื่อกลางแจง
ตาง ๆ ในสวนของActive Pillow น้ันการโฆษณาจะเนนไปที่การจูงใจใหใชผลิตภัณฑมากกวาใน
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สวนขอมูลอื่นๆ จะเหมือนกับ Back Alive เม่ือทําการเปรียบเทียบกับการใชสือ่จริง ๆ พบวา
ผลิตภัณฑBack Alive จะถูกเนนที่นิตยสาร โดยแผนพับตาง ๆ รองมา สวนหนังสือพิมพและสื่อ
กลางแจงตาง ๆ อยูในความสนใจที่จะใชเปนสื่อโฆษณา แตเน่ืองจากวิทยุ ถึงแมจะเขาถึงกลุมลูกคา
เปาหมายไดดี แตสําหรับการใหขอมูลเปนสื่อที่ไมเหมาะสมนักในทางปฏิบัติ  เชนเดียวกันกับ Active 
pillow จะเนนที่นิตยสารหรือแผนพับโฆษณามากกวา ในเรื่องของการโฆษณา ขอความ เน้ือหาที่ใช
สื่อสารก็มีความสําคัญตอความสําเร็จในการโฆษณา แตเรื่องเหลาน้ีเปนเรื่องของความคิดสรางสรรค 
จึงไมสามารถนํามาสรุปสรางองคความรูสําหรับการตัดสินใจได 
 ในเรื่องของการสงเสริมการขายทั้ง 2 ผลิตภัณฑ จะเหมือนๆ กันคือ เม่ือกลุมลูกคาของ
ผลิตภัณฑเปนกลุมที่มีการศึกษา รายไดอยูในระดับสูงและระดับกลางขึ้นไป ซึ่งสําหรับกลุมลูกคากลุม
น้ี การลดแลกแจกแถม ไมมีความจําเปนมากนัก สําคัญที่การใหลกูคาเขาใจ พอใจในผลิตภัณฑ 
รวมถึงการสงเสริมการตลาดหลักๆ ตองการใหลูกคามีความสนใจที่จะทดลองใชผลิตภัณฑ โดยเฉพาะ
กับผลิตภัณฑที่มีคุณคาสูง มูลคาสูง  การใชการลดราคา ของแถม ดูเปนการลดคุณคาผลิตภัณฑทําให
การสงเสริมการขายที่เหมาะสมคือการจัดแสดงสินคาตามงานตาง ๆ หรือการทําการรับประกันสินคา
พบวาในการปฏิบัติจริงนั้นการสงเสริมการขายพบวาไดมีการจัดแสดงสินคาตามงานตาง ๆ เชนงาน
มอเตอรโชว หรืองานแสดงสินคาสุขภาพ ซึ่งมีความสอดคลองกัน 
 ในสวนของการขายโดยใชบคุคลน้ันสําหรับโปรแกรมเปนเพียงการใหแนวทางในการสํารวจวามี
ความพรอมหรือไมเน่ืองจากองคความรูในดานน้ีมีความลําบากในการสรุปเปนโมเดลการตัดสินใจ รวม
ไปถึงการสรางกฎสําหรับระบบผูเชี่ยวชาญ สําหรับองคกรขายซึ่งตองมีความพรอมในดานการจัด
องคกรขาย การฝกอบรมพนักงานขาย การวางแผนตอบแทนพนักงาน การวางแผนประเมินผล
พนักงาน ซึ่งพบวาสําหรับบริษัทน้ีไดมีองคกรขายมาเปนเวลานาน ปจจัยตาง ๆ มีความพรอม
คอนขางมากอยูแลว  
 
5.4 บทวิจารณในสวนของกลยุทธดานบรรจุภัณฑ 
 ในสวนของบรรจุภัณฑในดานการออกแบบบรรจุภัณฑดานความสวยงามนั้นไมมีปจจัยให
ตัดสินใจ เพราะเปนเรื่องของเทคนิคการออกแบบดานศิลปะ ซึ่งยากที่จะออกแบบเปนกฎใหตัดสินใจ 
หากจะทําไดก็เพียงเปนขอเสนอแนะตางๆ  ในการออกแบบบรรจุภัณฑใหดึงดูด และในที่น้ีทั้งBack 
Alive และ Active Pillow รายละเอียดตางๆ ของบรรจภัุณฑทั้ง 3 ประเภทจะเหมือนๆ กัน 
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 ในสวนของวสัดุเพ่ือใชทําบรรจุภัณฑในสวนหลัก หนาที่ของบรรจุภัณฑ คือการปกปองสินคา 
ดังนั้นแลวคุณสมบัติหลัก ๆ ของวสัดุคือการรับแรงไดเพ่ือชวยปองกันสินคาใหปลอดภัยสําหรับบรรจุ
ภัณฑเพ่ือการคาหรือเปนบรรจุภัณฑที่อยูตามหิ้งเพื่อใชแสดงสินคาน้ัน สําหรับของผลิตภัณฑทั้ง 2 ที่
ทําการศึกษาพบวาตองการความสวยงามเปนอยางมาก และตองการความแข็งแรงคงทนมาก ทําใหการ
เลือกวัสดุจึงเลือกกระดาษลูกฟูกลอนจิ๋ว(E) ซึ่งตรงกบัการใชงานจริงของบรรจุภัณฑ ทั้ง ๆ ที่ดวย
เงื่อนไขดานนํ้าหนัก สามารถใชกระดาษแข็งได แตเลือกใชกระดาษลกูฟูก เน่ืองดวยความแข็งแรง 
 ในสวนของวสัดุที่ใชทําบรรจุภัณฑขนสงพบวา ไมตองการคุณภาพในการพิมพสูงนักเพราะ
ไมไดเปนบรรจุภัณฑ ที่โชวใหลูกคาเห็น และถาเปนการขนสงในระยะทางไมไกลพบวาไมตองการ
ปองกันมากนักเน่ืองดวยสินคาตัวนี้ไมไดมีปญหาเรื่องการสั่นกระแทก ทําใหการเลือกวัสดุ สามารถ
เลือกกระดาษลูกฟูกลอนเลก็  (B)  ทําเปนกลองบรรจุภัณฑขนสงได แตพบวาในความเปนจริงในการ
ขนสงระยะทางใกล ๆ ไมไดใชบรรจุภัณฑขนสงเลยเปนเพียงเชือกมัดบรรจุภัณฑทางการคาเขาดวยกัน
เทาน้ัน โดยถือวา บรรจุภัณฑทางการคาสามารถปกปองสินคาไดอยูแลว 
 
 ในสวนของวสัดุกันกระแทกเนื่องดวยเปนผลิตภัณฑมูลคาสูง การปองกันความชื้นและการ
ปองกันสินคาจึงมีความจําเปนทั้งคู โดยไมสนใจปจจัยเรื่องการนํากลับมาใชใหมนัก ทําใหเลอืกใช
พลาสติกฟองอากาศ แตในทางปฏิบัติพบวาจะใชพลาสติกฟองอากาศเมื่อเปนการสงสินคาไป
ตางประเทศเทาน้ันเรื่องจากตองขนสงในระยะทางไกล สวนในประเทศแทบไมไดใชวัสดุกันกระแทก
เลย ยกเวนในสวนของการขนสงระยะทางไกล ๆ เทาน้ัน ปจจุบันมีใหเลือกมากมายมีรายละเอียด
ปลีกยอยหลายตัว ซึ่งหากสามารถพัฒนาฐานขอมูลโดยทําการศึกษาเพิ่มเติมถึงวัสดุที่มีใหเลือก ซึ่ง
พบวาในปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ ซึ่งทาํใหวัสดุมีคุณสมบัติเดนใหมๆ มากขึ้นจะเปนประโยชนมาก
หรือมีการเพิ่มปจจัยพิจารณา แจกแจงรายละเอียดเพิ่มเติมของแตละปจจัยจะมีประโยชนมากขึ้น 
 
5.5 บทวิจารณในสวนของการวางแผนผลิตภัณฑ 
 ในสวนของการวางแผนผลิตภัณฑแผนการจะเปนแผนการของบริษัท โดยวางแผนใน
ผลิตภัณฑของบริษัทวาจะจับตลาดสวนไหน วางตําแหนงผลิตภัณฑไวตรงไหน เพ่ือจะใหการออก
ผลิตภัณฑตางๆ ของบริษัทประสบความสําเร็จสูงสุด ไมมีปญหาขาดทุน ดังนั้นการเลือกสวนของตลาด
จึงมีความสําคัญ และในอีกสวนหนึ่งคือเรื่องของการวางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เพ่ือใหกลยุทธตางๆ 
ของผลิตภัณฑเปนไปอยางราบรื่น  
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 ในสวนของการเลือกสวนของตลาด จากโปรแกรมพบวาเลือกเชี่ยวชาญเฉพาะบางสวนตลาด
(Selective Specialization)ซึ่งตรงกับการปฏิบัติ ทางบริษัทไดเลือกจับบางตลาดโดยไมจับทุกกลุม
ลูกคา ในที่น้ีสนใจลูกคาระดับกลางและสูง และเลือกพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ จําพวกหมอนรอง 
และเกาอี้เพ่ือสุขภาพ โดยทําการเลือกพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย คือ กลุมลูกคา
ที่สนใจสุขภาพ เปนคนชั้นกลางและสูง 
 ในสวนของการวางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑในสวนของกลยุทธขั้นแนะนําตลาด จากโปรแกรม
พบวา เลือกกลยุทธแบบฉกฉวยอยางชาๆ(Slow skimming) ซึ่งจะทําการตั้งราคาในระดับที่สูงและ
สงเสริมการตลาดในระดับไมสูงตรงกับในทางปฏิบัติของทางบริษัทที่การตั้งราคาขายของผลิตภัณฑอยู
ในระดับที่สูง และในสวนของการสงเสริมการตลาดนั้นจะไมโหมทําการโฆษณาหรือ โหมทําการสงเสริม
การขาย ซึ่งเหมาะสมกับตลาดขนาดเล็ก ที่การแขงขันอยูในระดับที่ไมรุนแรงนักของกลุมผลิตภัณฑน้ี  
 
5.6 บทวิจารณในสวนของชองทางการจัดจําหนาย 
 ในสวนของชองทางการจัดจําหนายน้ันเปนอีกปจจัยที่สําคัญโดยที่ชองทางของทางบริษัทน้ันมี
ชองทางการจัดจําหนายหลักๆ คือการตั้งโชวรูมในการแสดงสินคาในกรุงเทพและ ใชแผนกประดับ
ยนตของหางสรรพสินคาใหญๆเปนการกระจายสินคาในกรุงเทพ รวมไปถึงชองทางการใชพนักงานขาย
สําหรับผลิตภัณฑที่ตองมีการอธิบายทําความเขาใจมาก 
 ในสวนของผลิตภัณฑ Back Alive พบวา ชองทางการจัดจําหนายหลักๆ คือการใชพนักงาน
ขาย รองลงมาจึงจะเปนการใช ตัวแทนจําหนาย หรือ จากโชวรูมของทางบริษัท เน่ืองจากเปน
ผลิตภัณฑที่ตองใชความเขาใจสูงในการทําความเขาใจใชงานจึงเหมาะสมที่จะใชพนักงานขายในการ
อธิบายสรางความเขาใจ ใหลูกคาเห็นประโยชนของผลติภัณฑ ซึ่งตรงกับโปรแกรมการตัดสินใจที่เนนที่
การใชพนักงานขาย 
 ในสวนของ Active Pillow น้ันการทําความเขาใจ ความตองการการอธิบายในการใชงานมี
นอยกวา ดังนั้นพบวาปจจัยในการใชพนักงานขายจึงไมมีความจําเปนมากนัก ดังนั้นชองทางที่
เหมาะสมคือการใชตัวแทนจําหนาย หรอืรานคาขายปลีกซ่ึงในที่น้ีเนนที่แผนกประดับยนตของ
หางสรรพสินคาใหญๆ เชน เซ็นทรัล หรอืการขายที่โชวรูมของบริษทัซึ่งตรงตามโปรแกรมการตัดสินใจ
ที่เนนไปที่ตัวแทนจําหนาย  
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5.7  บทวิจารณในสวนของคาความเชื่อมั่นสําหรับโมเดลการตัดสินใจ 
  สําหรับคาความเชื่อม่ันสําหรับโมเดลการตัดสินใจและตัวระบบผูเชีย่วชาญเปนการตัดสินใจ

ดวยผูเชี่ยวชาญเพียงคนเดียว ซึ่งผูเชี่ยวชาญไดทําการตัดสินคาความเชื่อม่ันจากประสบการณของตัว
ผูเชี่ยวชาญเอง ซึ่งในหลายสถานการณจากแบบจําลองพบวาบางสวนสถานการณผูเชี่ยวชาญมี
ประสบการณไมมาก ยกตัวอยางเชน ในเรื่องของวัตถุประสงคในการตั้งราคาในสวนของวัตถุประสงค
เพ่ือความอยูรอดของบริษัท พบวาผูเชี่ยวชาญไมไดมีประสบปญหาในเรื่องในสวนที่ทําใหความม่ันใจใน
ผลของการตัดสินใจมีคาต่ํา (คา  CF มีคาที่ต่ํา) แตในสวนบางสถานการณที่เปนลักษณะที่ผูเชี่ยวชาญ
ไดมีการตัดสินใจอยูเปนประจํา ความมั่นใจในผลของการตัดสินใจจึงมีคาสูง แตหากสามารถมี
ผูเชี่ยวชาญทางดานน้ันๆ หลายๆ คนมาทําการพิจาณาคาความเชื่อม่ัน คาความเชื่อม่ันที่ไดนาจะมีคาที่
มีความแมนยําขึ้น 
 
5.8  บทวิจารณในกรณขีอมูลปอนเขามีความขัดแยง 
 ในการตัดสินใจของโปรแกรมระบบผูเชี่ยวชาญนั้นพบวากฎทุกกฎจะมีคําตอบ หรือผลลัพธ
ของการตัดสินใจ   ในกรณทีี่ผูที่ทําการตัดสินใจโดยใชโปรแกรมทําการเลือกคาที่มีความขัดแยงกันเอง 
หรือ กรณี Extreme case ดังเชน ตัวอยางการทดลองกับโปรแกรมการตัดสินใจดานราคา หากเลือก
การแขงขันอยูในระดับต่ํา แตวัตถุประสงคในการตั้งราคาคือวัตถุประสงคเรื่องการแขงขัน ซึ่งมีความ
ขัดแยงกันอยู รวมถึงปจจัยอื่นๆ อยางผลติภัณฑไมมีเอกลักษณ มีสินคาทดแทนในตลาด ที่เปนปจจัย
ที่ไมเหมาะสมในการเลือกวตัถุประสงคในการตั้งราคา สําหรับการแขงขัน พบวาเม่ือทําการรันโปรแกรม
ก็จะมีผลการตัดสินใจในที่น้ีคือการตั้งราคาในระดับต่ํา แตในสวนของคาความเชื่อม่ันพบวาอยูในระดับ
ต่ํา เชนกัน คือมีคาเพียง 65 จึงพบวา ในที่น้ี คาความเชื่อม่ันเปนตัวที่ชวยในการบอกถึงความมั่นใจใน
การตัดสินใจ ที่หากมีความขัดแยงในขอมูลคาความเชื่อม่ันของผลการตัดสินใจจะอยูในระดับที่ต่ํา 
  
  



บทที่ 6 
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
6.1 สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาการใชระบบสนับสนุนการตัดสินใจแบบระบบผูเชี่ยวชาญที่
ชวยในการตัดสินใจในดานการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด โดยมีกรณีศึกษา เปนบริษัทศรีไทย 
โอโตซีทส จํากัด โดยขั้นตอนในการศึกษาวิจัย เริ่มจากการศึกษาคนควาศึกษาการทํางาน เพ่ือ
นํามาสรางแบบจําลองและนําไปสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจรูปแบบระบบผูเชี่ยวชาญ ในสวน
ของโปรแกรมเปลือกระบบผูเชี่ยวชาญ(Expert System Shell) ไดเลือกใชโปรแกรม  VP-Expert  
ในการเขียนระบบผูเชี่ยวชาญ โดยในการทดสอบโปรแกรมที่มีการเขียนขึ้นพบวาสามารถใชเปน
แนวทางในการชวยดําเนินกลยุทธทั้ง 5 ดานคือกลยุทธดานการวางแผนผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและดานบรรจุภัณฑ โดยกฎและรายละเอยีด
ตาง ๆ ยังมคีวามนาสนใจในการพัฒนาใหมีความละเอียดและตรงกับการใชในทางปฏิบัติมากขึ้น  
ในสวนของฐานความรูที่พัฒนาขึ้นจากกรณีศึกษาพบวาอยูในระดับพื้นฐานเพื่อการชี้แนะแนวทาง
ในการดําเนินกลยุทธ หรือเพ่ือการฝกพนักงานใหมีความเขาใจเทาน้ัน 
 
6.2 บทเรียนจากการวิจัย 

บทเรียนที่ไดจากการวิจัยครั้งนี้ไดเปนดังนี้ 
- มีการศึกษางานตามวิธีการทางวิศวกรรมอุตสาหการโดยมีการศึกษาจากงานเขียน

และการศึกษาสัมภาษณทางตรง 
- ไดมีพัฒนาสรางแบบจําลองดังที่ไดแสดงในบทที่ 3 นําไปพัฒนาและสรางระบบผู 

เชี่ยวชาญ 
- มีการทดสอบวิเคราะหในกระบวนการตัดสินใจทางธุรกิจ และอุตสาหกรรมในเรื่อง

การนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 
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6.3 ความเหมาะสมในการนํางานวิจัยมาประยุกตใช 
ระบบผูเชี่ยวชาญซึ่งสรางขึ้นตามแบบจําลองของทฤษฎีเชิงพรรณนา ขอดีในเรื่องสามารถ 

แทนประสบการณของคนทาํงานจริง จากผลงานวิจัยที่ผานมาน้ันยังเปนโปรแกรมตัวอยางที่ยังมี
ความเหมาะสมในระดับของการสรางความรูพื้นฐาน เพ่ือใชเปนแนวทางในการตัดสินใจเทาน้ัน ถา
หากจะนําโปรแกรมดังกลาวมาสรางใชงานจริงแลว สิ่งที่ตองทําก็คือ ตองสรางตวัแปรเพิ่มพรอม
กับใสกฎความรูที่เกิดขึ้นหลาย ๆ กรณเีพ่ิมเติมเขาไปในฐานความรู ซึ่งจะทําใหโปรแกรมสมบูรณ
และชวยในการตัดสินใจไดดีขึ้น 

 
6.4 ประโยชนที่ไดจากการวิจยั 

- ไดมีการศึกษาถึงกระบวนการวิธีในการตัดสินใจดานกลยุทธในเรื่องราคา การ
สงเสริมการตลาดและบรรจุภัณฑ 

- นําแนวความคิดไปใชในการสรางระบบสาํหรับผลิตภัณฑอื่น โดยมีการศึกษาปจจัย
ที่มีความสําคัญตอผลิตภัณฑน้ันๆ ในการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดแลว
นํามาใชสรางระบบสนับสนุนการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑน้ันๆ 

- เปนแนวทางในการสรางระบบผูเชี่ยวชาญเพื่อชวยในการตัดสินใจของมนุษยชวย
ใหการตัดสินใจชัดเจนตามผูเชี่ยวชาญ ซึ่งจะชวยลดเวลาสูญเปลาท่ีเกิดขึ้นใน
กระบวนการคิดของงานแตละแบบโดยอยางนอยที่สุดก็สามารถเห็นกรอบของ
คําตอบทีตองการได 

- สรางองคความรูดานการตัดสินใจทางธุรกิจและอุตสาหกรรมโดยสามารถมองการ
ทํางานตาง ๆ ในรูปของกระบวนการที่เปนระบบได  

 
6.5 ขอจํากัดของการวิจัย 

  ในเรื่องของตัวโปรแกรมเปลือกของระบบผูเชี่ยวชาญ VP-Expert ในสวนของ 
Educational Edition ยังมีขอจํากัดในการใชงานโปรแกรมในเรื่องหนวยความจําของระบบ
ผูเชี่ยวชาญที่สรางขึ้นโดยมีหนวยความจําจํากัดที่ 16k ซึ่งทําใหในสวนของระบบที่เริ่มมีความ
ซับซอน มีจํานวนกฎการตัดสินใจที่มาก จะไมสามารถแจกแจง อธิบายรายละเอียดไดมากนัก
รวมไปถึงการใหคําแนะนํา คําอธิบายในโปรแกรม ถึงรายละเอียดตางๆ ของโปรแกรม ทําให
ผูทําการวิจัยจึงจําเปนตองแยกคําอธบิายเหลาน้ีแยกมาเปนอีกโปรแกรมหนึ่งสําหรับใชอธิบาย
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รายละเอียดตางๆ โดยในการสรางระบบผูเชี่ยวชาญครั้งนี้ผูทําการวิจัยไดแยก ระบบ
ผูเชี่ยวชาญเปน 5 โปรแกรม ทั้งสวนของกลยุทธการวางแผนการผลิต ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานบรรจุภัณฑ  

   
6.6 ขอเสนอแนะ 

- ในสวนของการพัฒนาองคความรูในอนาคตหากสามารถเพิ่มตัวแปร เพ่ิมกฎในการ
ตัดสินใจเพื่อใหการตัดสินใจคําตอบที่ถูกตองชัดเจนมากข้ึนก็จะทําใหมีประโยชน
ในการตัดสินใจมากขึ้นและใหคําตอบที่ชัดเจนมากขึ้น 

- โปรแกรม  VP-Expert  การเขียนยังมีความลําบากอยูบางในการเขียนเน่ืองดวย
เปนโปรแกรมที่ออกมาเปนระยะเวลานานแลว ถาสามารถมีโปรแกรมเปลือกที่ใช
งานงาย ก็จะชวยในการเขียนกฎและการประยุกตใชใหมีความสะดวกยิ่งขึ้น 

- ในการพัฒนาระบบผูเชี่ยวชาญสามารถพัฒนาไดหลากหลายสาขา ซึ่งจะชวยในการ
ตัดสินใจไดในหลาย ๆ เรื่องโดยในทางสาขาวิศวกรรมอุตสาหกรรมยังมีเรื่อง
มากมายที่สามารถพัฒนาระบบมาประยุกตใชงานได ดังเชนในเรื่องการผลิต การ
ควบคุมคุณภาพคงคลัง ซึ่งจะชวยใหคําปรึกษา และเปนการลดเวลา การทํางานที่
ซ้ําซอนลงได 
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บริษัทศรีไทยออโต ซีทส อุตสาหกรรม จํากัด 
ที่ตั้ง   นิคมอุตสาหกรรมบางปู เลขที่ 569 หมู 2 ถนนสุขุมวิท กิโลเมตร 37 บางปูใหม 

จังหวัดสมุทรปราการ  10280 
 
โชวรูม    มี 2 แหงคือ 

1. Better Back Center  169/98 อาคารเสริมทรัพยริมถนนรัชดาภิเษก ใกลสี่แยก
หวยขวาง ดินแดง กรุงเทพ  10400 

2. Better Back Center  อาคารพาณิชปารค พลาซา อีสท เลขที่ 3108 ถนน
รัชดาภิเษก เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900 

 
ประวัติ 
 ศรีไทย ออโต ซีทส ตั้งขึ้นในป พ.ศ.2532  เปนโรงงานผลิตอุปกรณเลื่อน เอียง ทีน่ั่งของรถ
เก็ง รถบัส ทีน่ั่งอุปกรณกีฬา และเกาอี้ที่น่ังสบาย ๆ บรษิัทศรีไทย เปนโรงงานแหงแรกที่ใสลมดันหลัง
ในที่น่ัง รถเก็งและรถบัสเพ่ือปองกันการปวดหลัง 
 การทดสอบอุปกรณประกันคุณภาพผลผลิตที่ทําใหลูกคาพอใจ 
 บริษัทศรีไทย ออโต ซีทส เปนโรงงานผลิตที่น่ังรถเกง แหงแรกที่ไดรับการประกันคุณภาพ  
TIS/ISO 9002 จากสถาบันมาตรฐานอุตสาหกรรมไทย กระทรวงอุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2540 
 ในป พ.ศ. 2542 บริษัทไดรบัรางวัล  Thailand’s Brand  จากกรมสงเสริมการสงออก โดย
ไดรับการคัดเลือกเปนบริษัทสงออกที่ผลผลิตมีคุณภาพสูง 
 ใน พ.ศ. 2543  บริษัทไดรบัประกันคุณภาพ  QS 9000  Bureau veritar Quality 
International in Manufacturing of Auto Seats and Seat Devices 
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ประเภทของสนิคา 

แอร  ลัมบาร  (Aire Lumbar)  อุปกรณบริหารหลังในเบาะรถยนต ชวยเคลื่อนไหวหลัง  
อยางน่ิมนวลและตอเน่ืองดวยระบบ  Soft Air Technology  ชวยผอน
คลายและลดแรงกดทับที่หมอนรองกระดกูบริเวณหลังสวนลาง ซ่ึงเปน
สาเหตุของอาการปวดหลัง 
 

 
 
 

รูปที่ ก.1 ผลติภัณฑ แอรลมับาร 
 

 แบค อะไลฟ (Back Alive)  หมอนรองรบัสวนโคงของแผนหลังทํางานดวยระบบ  Soft  
Air Techology  สะดวกในการพบพาสามารถวางในเบาะรถยนตเกาอี้
สํานักงานหรือเกาอี้พักผอน 
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รูปที่ ก.2 ผลติภัณฑแบค อะไลฟ 

 แอคทีฟ ลัมบาร (Aktive Lumbar) หมอนเพื่อสุขภาพ ที่ชวยบริหารหลังและมือไปพรอมกัน   
โดยใชมือปมลม หมอนรองรับสวนโคงเวาของแผนหลังชวย  support แผน
หลังโดยเฉพาะเวลาขับรถ ทีต่องเคลื่อนไหวไปขางหนาบางขณะ ทําใหเกิด
การออกกําลังกายบริเวณหลังความธรรมชาติ ลดแรงกดทับที่หมอนรอง
กระดูก คลายความเม่ือยลา 
 

 
 
 
รูปที่ ก.3 ผลติภัณฑ แอคทีฟ ลัมบาร 
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แซดเดิล ซีท (Saddle Seat) เกาอี้ออกแบบจากการเคลื่อนไหวของสรีระตามธรรมชาติ 
ออกแบบใหมีการกระจายน้ําหนักอยางสมดุล เพ่ือชวยไมใหนํ้าหนักไปกดทับ
ที่สวนลางเพียงจุดเดียว ซ่ึงเปนสาเหตุที่กอใหเกิดอาการปวดหลังในระยะยาว  

          

  
 

 
 

 รูป ก.4 ผลิตภัณฑ แซดเดิล ซีท 
 

 สเปซ ซีท  (Space Seat) เกาอี้เพ่ือสุขภาพ ชวยใหพักผอนไดอยางถูกสุขลักษณะ 
สะดวกสบายและออกแบบตามหลักสรีระศาสตรสามารถปรับเอนนอนได
หลายระดับ ติดตั้งอุปกรณบริหารกลามเน้ือหลังสวนลาง ทํางานโดยการพอง
ตัวและยุบตัวของถุงลมบริเวณพนักพิงหลังสวนลาง ทําใหการเคลื่อนไหว
อยางน่ิมนวลและตอเน่ือง ลดแรงกดทับที่หมอนรองกระดูกบริเวณหลัง
สวนลาง ซ่ึงเปนตนเหตุของการนั่งไมสบาย หลังแข็ง เม่ือยลา 
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รูปที่ ก.5 ผลติภัณฑ สเปซ ซีท 

 สปอรท ซีท (Sport Seat) เปนเบาะนุมสบาย ปรับงาย มีหลากหลายชนิดตามจุดประสงค 
ในการใชงาน 

  
 

รูป ก.6 ผลิตภัณฑ สปอรท ซีท 
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ออฟฟศ แชร (Office Chair)   เกาอี้ทํางานเฉพาะบุคคล ออกแบบและจัดตามสรีระ
รางกาย พรอมติดตั้งระบบ  Air Lumbar  (ลมดานหลัง) ที่ชวยบรหิารหลัง
สวนลางอยางตอเน่ืองและนิ่มนวลในขณะที่ตองน่ังทํางานนาน ๆ  

  
 

 รูปที่ ก.7 ผลติภัณฑ ออฟฟศ แชร 
แอคทีฟ พิลโล มีหมอนคอ  (Neck Pillow)  หมอนรองหลัง  (Back Pillow) หมอนที่น่ัง  

(Seating Allow)  และหมอนรอบคอ  (Collar Pillow)  หมอนที่ระบบเติม
ลมอัตโนมัติ ทําใหสะดวกในการพกพาเพื่อใชเม่ือเดินทาง 

 

   
 
 รูปที่ ก.8 ผลติภัณฑ แอคทีฟ พิลโล 
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กลุมลูกคา 
ในประเทศ -    ผูผลิตรถยนต 

- โรงงานทําเกาอี้รถยนต 
- ผูผลิตรถโคช 

ตางประเทศ -   โรงงานผลิตเกาอี้รถยนต 
- ตัวแทนโรงงาน 
- บริษัทการคาตาง ๆ  
- รานอุปกรณรถแขง 
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บทสรุปการสัมภาษณคุณธงชัย ลิมปไพฑูรยประธานบริษัทศรีไทย โอโตซีทส จํากัด 
 
 ผลิตภัณฑของทางบริษัทสวนใหญเปนผลิตภัณฑแบบความคิดริเริ่ม  (Innovation)  
ทําใหในสวนของการลงทุนตนคนควา มีตนทุนที่สูง โดยผลติภัณฑหลัก ๆ เปน เพื่อ
ทํางานแบบ  office chair  และ  saddle seat  ที่ออกแบบตามหลักสรีระรางกายเพื่อใหมี
ความสบายในการทํางาน อุปกรณบรหิารหลัก เชน  Aktive lumbar, Back Alive, Hip 
Rest ผลิตภัณฑพวก หมอนหนุนสวนตาง ๆ เชนคอ หลัง และ  seat device  ในรถยนต 
ดวยสวนใหญแลวเปนผลิตภัณฑแบบความคิดริเริ่มทําใหหลักการในการตั้งราคาของ
บริษัท ทําการตั้งในราคาสูงมาก  โดยที่ปจจัยที่ใชในการพิจาณาตั้งราคามีทั้งในสวน
ภาพพจนของผลิตภัณฑ  ทั้งกลุมลูกคาเปาหมาย การวางตําแหนงผลิตภัณฑของทาง
บริษัท  รวมไปถึงสภาวะแวดลอมทางการตลาดอื่นๆ  เพื่อนํามาใชวิเคราะหหาราคาที่
เหมาะสมเมื่อออกผลิตภัณฑใหม 
 
 ในสวนของการทําการตลาดของบริษัท หลัก ๆ เนื่องดวยเปนผลิตภัณฑแบบ  
educational product  การทําการสงเสริมการตลาด จะเนนการขายโดยใชบุคคลโดยมีการ
สงคนไปทําการเสนอลูกคาใหรูจัก เขาใจในตัวผลิตภัณฑ และทําการสั่งซื้อ โดยที่
ปจจุบันไดมีการสงพนักงานขายไปแสดงอธิบายสินคาตามบริษัทตางๆที่เปนกลุม 
เปาหมายอยูแลว    

 
ในสวนของการทําการโฆษณานั้นจะทําการลงในหนังสือนิตยสารเฉพาะกลุม

เชนในหนังสือรถยนต หรือหนงัสือเพื่อสุขภาพตางๆที่คาดวากลุมลูกคาเปาหมายไดมี
การอาน เพื่อใหลูกคารูจักผลิตภัณฑ ตราสินคา และไดรับขอมูลผลิตภัณฑเบื้องตน  และ
ยังมีการแจกในโฆษณาที่ใหขอมูลของผลิตภัณฑ แตมีความสนใจในการพัฒนาเพิ่มเติม
ชองทางการโฆษณา  

 
ในสวนของการทําการสงเสริมการขายนั้น เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่มีกลุมลูกคา

ที่คอนขางเฉพาะและผลิตภัณฑตองอาศัยการใหขอมูลเพื่อใชในการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น
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สวนใหญการทําการสงเสริมการขายจึงทําการเนนการจัดแสดงสินคาตามงานตาง ๆ 
เพื่อใหลูกคาไดรูจักผลิตภัณฑและยังสามารถทําการอธิบายใหรูถึงขอมูลของผลิตภัณฑ
ไดโดยละเอียด 
 
 ในสวนของบรรจุภัณฑเนื่องจากภาพลักษณของผลิตภัณฑมีความสําคัญในสวน
ของบรรจุภัณฑจึงมีการใหความสําคัญ โดยที่ตองการความสวยงาม ความคงทนและให
ขอมูลของผลิตภัณฑเปนการเพิ่มคุณคาใหกับสินคาไปดวยในตัว 
 
 ในเรื่องการจัดสงสินคาและการใหบรกิารหลังการขายก็มีความสําคัญเนื่องจาก
เปนผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูง การดูแลลูกคาหลังการขายจึงใหความสําคัญรวมไปถึงมีการ
สอบถาม นําเอาความคิดเห็นของลูกคามาใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑใหดีขึ้น 
  
 ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย  มีการใชชองทางทั้งทางตรงคือการใช
พนักงานขายและมีการใชชองทางในสวนของการใชโชวรูม การเลือกแหลงขายปลีก 
อยางแผนกประดับยนตของหางสรรพสินคาใหญๆ และมีความสนใจในการ หาชองทาง
การขายสินคาใหมๆ ใหเขาถึงลูกคาไดสูงสุด 
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ตัวอยางการทํางานของโปรแกรม 

  ในภาคผนวกน้ีจะแสดงลําดับขั้นตอนการทํางานของโปรแกรม ซึ่งสรางตามตัวแบบใน
บทที่ผานๆมา นํามาแสดงโดยละเอียด 
 
ขั้นตอนการเปดใชงานโปรแกรม 
1. เปดโปรแกรม VP-Expert โดยถาไมมีการแกไขโฟลเดอร จะอยูที่ C:\VPX3ED\VPX 

กด ENTER เพ่ือเขาโปรแกรม 
2. ทําการเลือกโปรแกรมที่โฟลเดอร C:\VPX_samp เลือก โปรแกรม Pricing 

Promotional  หรือ Packaging 
 
ขั้นตอนการทํางานของโปรแกรม Pricing สําหรับผลิตภัณฑ Back Alive 
1. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือกเลือก  6Filename เลือก File Pricing สําหรับการ

ตัดสินใจในดานราคา 
 
2. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 2consult ในโปรแกรมเปนการเลือกที่จะทําการให

โปรแกรมเริ่มทํางาน 
 
3. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 4Go เพ่ือทําการเริ่มรันโปรแกรม 
 
4. จะปรากฏคําถาม 

Is there competition in the market? 
high 
Low 
ทําการเลือกคาเพียงคาเดียว เลือก  Low  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Low แลวกด 
Enter 
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5. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
Is there any product in market can be substitute ? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  No  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Low แลวกด 
Enter 
 

6. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
List your  differentiation for your new product  
Product 
Channel 
Service 
Image 
None 
ทําการเลือกคา โดยเลือกไดหลายคา(Plural variable)หรือทําการเลือก None โดยใน
ที่น้ีเลือก  Product และ Image  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่ Product แลวกด 
Enter แลวไปที่ Image แลวกด Enter แลวจึงกด End เปนการจบการเลือก 
 

7. โปรแกรมจะทําการประมวลผล บอกถึงความยืดหยุนของราคามีคาต่ํา 
Your Price sensitivity is low 
 

8. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
What is the pricing objective?  
Profit 
Cashflow 
Survival 
Competition 
Image 
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ทําการเลือกคาเพียงคาเดียว  โดยในที่น้ีเลือก Image  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่
Image แลวกด Enter  
 

9. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
What is your customer income? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

10. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
What is economic environment now? 
Prosperity 
Depression 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลอืก  Prosperity  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่
Prosperity  แลวกด Enter 
 

11. หลังจากนั้น โปรแกรมจะทําการประมวลผลบอกถึงกลยุทธการตั้งราคา แลววิธีการตั้ง
ราคา 
Pricing strategy is Market skimming Pricing CNF 100 
Pricing Method is Perceived value pricing 

 
 
 
 
 
 
 



 114

ขั้นตอนการทํางานของโปรแกรม Promotional สําหรับผลิตภัณฑ Back Alive 
1. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือกเลือก  6Filename เลือก File Pricing สําหรับการ

ตัดสินใจในดานราคา 
 
2. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 2consult ในโปรแกรมเปนการเลือกที่จะทําการให

โปรแกรมเริ่มทํางาน 
 
3. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 4Go เพ่ือทําการเริ่มรันโปรแกรม 

 
4. จะปรากฏคําถาม 

How much information need for using your product? 
high 
Low 
ทําการเลือกคาเพียงคาเดียว เลือก  high  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ high แลวกด 
Enter 
 

5. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
Is value of product high or low? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

6. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
List your  differentiation for your new product  
Product 
Channel 
Service 
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Image 
None 
ทําการเลือกคา โดยเลือกไดหลายคา(Plural variable)หรือทําการเลือก None โดยใน
ที่น้ีเลือก  Product และ Image  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่ Product แลวกด 
Enter แลวไปที่ Image แลวกด Enter แลวจึงกด End เปนการจบการเลือก 
 

7. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
What is market target size? 
Large 
Small 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Small  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Small แลว
กด Enter 
 

8. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
Is customer in market scatter? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
 

9. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 
What is your product ‘s market type?  
Pure competition 
Monopolistic 
Oligopoly 
Monopoly 
ทําการเลือกคาเพียงคาเดียว  โดยในที่น้ีเลือก Oligopoly  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่
Oligopoly แลวกด Enter  
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10. โปรแกรมจะทําการประมวลผลถึง สวนผสมทางการสงเสริมการตลาดวาสมควรทําตัว
ไหนบาง 
The promotional mix is both advertising,personal selling,sale promotion 

 
11. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนการเลือกสือ่โฆษณา 

How  much income of your target ‘s customer? 
High 
Medium 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 

12. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนการเลือกสือ่โฆษณา 
Your customer education is high or low? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

13. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนการเลือกสือ่โฆษณา 
What is objective for your message to your customer? 
Information 
Persuasive 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Information  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่
Information  แลวกด Enter 
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14. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนการเลือกกิจกรรมสงเสริมการขาย 
What is objective for your sale promotion? 
Stimulate inquiry 
Increasing trial 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Stimulate inquiry  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ 
Stimulate inquiry แลวกด Enter 
 

15. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนความพรอมในการขายโดยใชบุคคล 
Do you have sales organization? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
 

16. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนความพรอมในการขายโดยใชบุคคล 
Do you have training plan for sales person? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
 

17. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนความพรอมในการขายโดยใชบุคคล 
Do you have compensation plans for saleman? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
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18. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถามสําหรับสวนความพรอมในการขายโดยใชบุคคล 
Do you have evaluation program for evaluate sale activitys? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 

 
19. หลังจากนั้นโปรแกรมจะทําการประมวลผลบอกถึง กลุมลูกคา การเลือกสื่อโฆษณา 

กิจกรรมการสงเสริมการขาย และความพรอมในการขายโดยใชบุคคล 
Media is Magazine , Outdoor media , Radio 
Sale promotion program is exhibition 
Personal selling status is ready 

 
ขั้นตอนการทํางานของโปรแกรม Packaging สําหรับผลิตภัณฑ Back Alive 
1. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือกเลือก  6Filename เลือก File Packaging สําหรับการ

ตดัสินใจในดานราคา 
 
2. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 2consult ในโปรแกรมเปนการเลือกที่จะทําการให

โปรแกรมเริ่มทํางาน 
 
3. กดเลื่อนแถบมาทําการเลือก 4Go เพ่ือทําการเริ่มรันโปรแกรม 

 
4. หลังจากนั้นจะปรากฏคําถาม 

What  type of packaging do you want to consult? 
Commercial 
Distribution 
Cushioning 
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ทําการเลือกคา เพียงคาเดียวโดยเมื่อเลือกตัวไหนเปนการพิจารณาถึงบรรจุภัณฑชนิดน้ัน 
แลวกด Enter 

 
5. ในสวนของ commercial packaging จะปรากฏคําถาม 

What is printing quality do you want? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

6. ในสวนของ commercial packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
Do your packaging need high or low strength? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

7. ในสวนของ commercial packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
What is your product ‘s weight? 
<200g 
231-450g 
451-900g 
<900g 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลอืก  450-900g  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที ่ 450-
900g แลวกด Enter 
 

8. หลังจากนั้นโปรแกรมจะทําการประมวลผลถึง วัสดุที่เหมาะสม 
Suggesting Material is Corrugated board Flute E 
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9. ในสวนของ Distribution packaging จะปรากฏคําถาม 
What is printing quality do you want? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Low  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Low แลวกด 
Enter 
 

10. ในสวนของ Distribution packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
Which level is product need for protection? 
High 
Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  low  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ low แลวกด 
Enter 
 

11. ในสวนของ Distribution  packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
Inventory factor is important? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
 

12. หลังจากนั้นโปรแกรมจะทําการประมวลผลถึง วัสดุที่เหมาะสม 
Suggesting Material is Corrugated board Flute B 
 

13. ในสวนของ Cushioning packaging จะปรากฏคําถาม 
Which level impact and vibration is between transportation? 
High 
Medium 
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Low 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  High  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ High แลวกด 
Enter 
 

14. ในสวนของ Cushioning  packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
Is moisture resistant is need? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  Yes  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ Yes แลวกด 
Enter 
 

15. ในสวนของ Cushioning  packaging ตอมาจะปรากฏคําถาม 
Is recycle or reuseable factor is important? 
Yes 
No 
ทําการเลือกคา เพียงคาเดียว เลือก  No  โดยการเลื่อนเคอรเซอรไปที่ No แลวกด 
Enter 
 

16. หลังจากนั้นโปรแกรมจะทําการประมวลผลถึง วัสดุที่เหมาะสม 
Suggesting Material is Air Bubble film 
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รายละเอียดตัวคําส่ัง และกฎสําหรับโปรแกรม  
Pricing ,Promotion ,Packaging 

  
Pricing Source Program  
RUNTIME; 
ENDOFF; 
ACTIONS 
        WOPEN 1,3,5,8,70,6 
        WOPEN 2,13,5,8,70,7 
        ACTIVE 1 
        FIND Price_Elasticity 
        ACTIVE 2 
        DISPLAY "Your Price Elasticity is {Price_Elasticity}" 
        ACTIVE 1 
        FIND Pricingf 
        FIND Method 
        ACTIVE 2 
        DISPLAY "The value of Pricing is {#Pricingf} 
                 Pricing method is {Method}~"; 
RULES 
RULE 1 
IF      Pricing = H 
THEN    Pricingf = Market_skimming_pricing CNF 100; 
RULE 2 
IF      Pricing = L 
THEN    Pricingf = Penetration_pricing CNF 100; 
RULE 3 
IF      Objective = profit AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity AND 
        Price_Elasticity = high 
THEN    Pricing = H CNF 60; 
RULE 4 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = high AND 
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        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L CNF 70; 
RULE 5 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L CNF 75; 
RULE 6 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L CNF 70; 
RULE 7 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 75; 
RULE 8 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H CNF 60; 
 
RULE 9 
IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 60; 
RULE 10 
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IF      Objective = profit AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H CNF 55; 
RULE 11 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
RULE 12 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 13 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
 
RULE 14 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
 
RULE 15 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
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        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H; 
RULE 16 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 17 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H; 
RULE 18 
IF      Objective = cashflow AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 19 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
 
RULE 20 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 21 
IF      Objective = survival AND 
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        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
RULE 22 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 23 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H; 
RULE 24 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
 
RULE 25 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H; 
RULE 26 
IF      Objective = survival AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
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RULE 27 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
RULE 28 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 29 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
 
RULE 30 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 31 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H; 
RULE 32 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
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        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H; 
RULE 33 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = L; 
RULE 34 
IF      Objective = competition AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L; 
RULE 35 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 80; 
RULE 36 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H CNF 75; 
RULE 37 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = high AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 70; 
RULE 38 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = high AND 
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        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H CNF 60; 
RULE 39 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 100; 
 
RULE 40 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = high AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = H CNF 90; 
RULE 41 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Prosperity 
THEN    Pricing = H CNF 80; 
RULE 42 
IF      Objective = image AND 
        Price_Elasticity = low AND 
        Customer_Income = low AND 
        Economic_Enviroment = Depression 
THEN    Pricing = L CNF 60; 
RULE 43 
IF      Competition = low AND 
        Substitute = no AND 
        Uniqueness = yes OR 
        Uniqueness = no 
THEN    Price_Elasticity = low; 
RULE 44 
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IF      Competition = low AND 
        Substitute = yes AND 
        Uniqueness = yes 
THEN    Price_Elasticity = low; 
 
RULE 45 
IF      Competition = low AND 
        Substitute = yes AND 
        Uniqueness = no 
THEN    Price_Elasticity = high; 
RULE 46 
IF      Competition = high AND 
        Substitute = no AND 
        Uniqueness = yes OR 
        Uniqueness = no 
THEN    Price_Elasticity = low; 
RULE 47 
IF      Competition = high AND 
        Substitute = yes AND 
        Uniqueness = yes OR 
        Uniqueness = no 
THEN    Price_Elasticity = high; 
RULE 48 
IF      Adventage = Product OR 
        Adventage = Service OR 
        Adventage = Channel OR 
        Adventage = Image  
THEN    Uniqueness = yes 
ELSE    Uniqueness = no; 
RULE 49 
IF      Objective = Profit 
THEN    Method = Mark_Up_Pricing; 
RULE 50 
IF      Objective = Cashflow 
THEN    Method = Target_Return_Pricing; 
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RULE 51 
IF      Objective = survival 
THEN    Method = Target_Return_Pricing; 
RULE 52 
IF      Objective = competition 
THEN    Method = Going_Rate_Pricing; 
RULE 53 
IF      Objective = image 
THEN    Method = Perceived_value_Pricing; 
 
STATEMENT BLOCK 
ASK Objective: "What is pricing Objective?"; 
CHOICES Objective: profit,cashflow,survival,competition,image; 
 
ASK Customer_Income: "What is your Customer Income?"; 
CHOICES Customer_Income: high,low; 
 
ASK Economic_Enviroment: "What is  Economic Enviroment now?"; 
CHOICES Economic_Enviroment: Prosperity,Depression; 
 
ASK Competition: "Is there competition in market?"; 
CHOICES Competition: high,low; 
 
 
ASK Substitute: "Is there any product in market can be substitute?"; 
CHOICES Substitute: yes,no; 
 
ASK Adventage:"List your differentiation for your new product?"; 
CHOICES Adventage: Product,Service,Channel,Image,None;  
Plural: Adventage; 
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Marketing Promotion Source Program 
RUNTIME; 
ENDOFF; 
ACTIONS 
        CLS 
        WOPEN 1,3,5,8,70,6 
        ACTIVE 1 
        FIND Mktmix 
        WOPEN 2,13,5,7,70,7 
        ACTIVE 2 
        DISPLAY "The value of Marketing_Promotion is {Mktmix}~" 
        ACTIVE 1 
        FIND Media 
        FIND Program 
        FIND Personal 
        ACTIVE 2 
        DISPLAY "Media is {Media} 
                 Promotion program is {Program} 
                 Personal selling status is {Personal}~"; 
RULES 
RULE 1 
IF Marketing = o1 
THEN Mktmix = Personal_selling_and_sale_promotion; 
RULE 2 
IF Marketing = o2 
THEN Mktmix = Advertising_and_sale_promotion; 
RULE 3 
IF Marketing = o3 
THEN Mktmix =Both_3_promotion_elements; 
RULE 4 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high OR 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Pure_competition 
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THEN    Marketing = o3; 
RULE 5 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o1; 
RULE 6 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 7 
IF      Information_Need = high OR 
        Information_need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 8 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = low AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 9 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 10 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high OR 
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        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 11 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 12 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Pure_competition 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 13 
IF      Information_Need = high OR 
        Information_need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 14 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o1; 
RULE 15 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o2; 
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RULE 16 
IF      Information_Need = high OR 
        Information_Need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 17 
IF      Information_Need = high OR 
        Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 18 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high OR 
        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 19 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 20 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Monopolistic 
THEN    Marketing = o2; 
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RULE 21 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 22 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o1; 
RULE 23 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high OR 
        Value = low AND 
        Customer = cp AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o1; 
RULE 24 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 25 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = low AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 26 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high OR 
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        Value = low AND 
        Customer = ca AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 27 
IF      Information_Need = high AND 
        Value = high OR 
        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o3; 
RULE 28 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = high AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 29 
IF      Information_Need = low AND 
        Value = low AND 
        Customer = cn AND 
        Market_Type = Oligopoly 
THEN    Marketing = o2; 
RULE 30 
IF      Market_Type = Monopoly 
THEN    Marketing = o4; 
RULE 31 
IF      Prod_v = high AND 
        Uniqueness = yes 
THEN    Value = high; 
RULE 32 
IF      Prod_v = high AND 
        Uniqueness = no 
THEN    Value = high; 
RULE 33 
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IF      Prod_v = low AND 
        Uniqueness = yes 
THEN    Value = high; 
RULE 34 
IF      Prod_v = low AND 
        Uniqueness = no 
THEN    Value = low; 
RULE 35 
IF      Market_s = large AND 
        Scatter = no 
THEN    Customer = cn; 
RULE 36 
IF      Market_s = large AND 
        Scatter = yes 
THEN    Customer = cn; 
RULE 37 
IF      Market_s = small AND 
        Scatter = no 
THEN    Customer = cp; 
RULE 38 
IF      Market_s = small AND 
        Scatter = yes 
THEN    Customer = ca; 
RULE 39 
IF      Adventage = product OR 
        Adventage = image OR 
        Adventage = channel OR 
        Adventage = service 
THEN    Uniqueness = yes 
ELSE    Uniqueness = no; 
RULE 40 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = information AND 



 140

        Market_s = large AND 
        Information_Need = high 
THEN    Media =Television_Newspaper_Magazine; 
RULE 41 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = low 
THEN    Media =Television_Outdoor_Media_Magazine; 
RULE 42 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high OR 
        Infomation_need = low 
THEN    Media = Magazine_Radio_Outdoor_Media; 
RULE 43 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = high 
THEN    Media = Television_Magazine_Newspaper; 
RULE 44 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = low 
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THEN    Media = Television_Magazine_Outdoor_Media; 
RULE 45 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = H AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high OR 
        information_need = low 
THEN    Media = Magazine_Radio; 
RULE 46 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = high OR 
        Information_need = low 
THEN    Media = Television_Radio_Newspaper; 
RULE 47 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high 
THEN    Media = Magazine; 
RULE 48 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = low 
THEN    Media = Radio_Magazine; 
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RULE 49 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = high OR 
        Information_need = low 
THEN    Media = Television_Newspaper_Outdoor_Media; 
RULE 50 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high 
THEN    Media = Magazine_Radio; 
RULE 51 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = M AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = low 
THEN    Media = Magazine_Radio; 
RULE 52 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = L AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = high OR 
        Information_need = low 
THEN    Media = Television_Radio_Newspaper; 
RULE 53 
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IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = L AND 
        Adobj = information AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high OR 
        Information_need = low 
THEN    Media = Radio_Magazine; 
RULE 54 
IF      Margeting = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social =L AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = high 
THEN    Media = Television_Radio_Newspaper; 
RULE 55 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = L AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = large AND 
        Information_need = low 
THEN    Media = Television_Radio_Outdoor_Media; 
RULE 56 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing = o2 AND 
        Social = L AND 
        Adobj = persuasive AND 
        Market_s = small AND 
        Information_need = high OR 
        Information_need = low 
THEN    Media = Radio_Magazine; 
 
 



 144

RULE 57 
IF      Marketing <> o3 OR 
        Marketing <> o2  
THEN    Media = None; 
RULE 58 
IF      Income = high AND 
        Edu = high OR 
        EDU = low 
THEN    Social = H; 
RULE 59 
IF      Income = medium AND 
        Edu = high OR 
        Edu = low 
THEN    Social = M; 
RULE 60 
IF      Income = low AND 
        Edu = high 
THEN    Social = M; 
RULE 61 
IF      Income = low AND 
        Edu = low 
THEN    Social = L; 
 
RULE 62 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = H AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
        Value = high 
THEN    Program = Exhibition; 
RULE 63 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = H AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
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        value = low 
THEN    Program = Exhibition; 
RULE 64 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = H AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
        value = high 
THEN    Program = Warranty; 
RULE 65 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = H AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
        value = low 
THEN    Program = Warranty; 
RULE 66 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = M AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
        value = high 
THEN    Program = Exhibition; 
RULE 67 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = M AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
        value = low 
THEN    Program = Event; 
RULE 68 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = M AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
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        value = high 
THEN    Program = Free_trial; 
RULE 69 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = M AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
        value = low 
THEN    Program = Free_Trial; 
RULE 70 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = L AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
        value = high 
THEN    Program = Event; 
RULE 71 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = L AND 
        Proobj = stimulate_inquiry AND 
        value = low 
THEN    Program = Event; 
RULE 72 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = L AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
        value = high 
THEN    Program = Free_Trial; 
RULE 73 
IF      Marketing = o3 OR 
        Marketing <> o4 AND 
        Social = L AND 
        Proobj = increasing_trial AND 
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        value = low 
THEN    Program = Discount; 
RULE 74 
IF      Marketing = o4 
THEN    Program = None; 
RULE 75 
IF      Marketing = o1 OR 
        Marketing = o3 AND 
        Sale_org = yes AND 
        TrainingP = yes AND 
        Complan = yes AND 
        EvaPro = yes 
THEN    Personal = Ready; 
RULE 76 
IF      Marketing = o1 OR 
        Marketing = o3 AND 
        Sale_org = no OR 
        TrainingP = no OR 
        Complan = no OR 
        EvaPro = no 
THEN    Personal = Not_ready; 
RULE 77 
IF      Marketing <> o1 OR 
        Marketing <> o3 
THEN    Personal = none; 
Statement Blocks 
ASK Information_Need: "What is the value of Information_Need?"; 
CHOICES Information_Need: high,low; 
 
ASK Market_Type: "What is the value of Market_Type?"; 
CHOICES Market_Type: Pure_competition,Monopolistic,Oligopoly,Monopoly; 
 
ASK Prod_v: "Is value of product high or low?"; 
CHOICES Prod_v: high,low; 
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ASK Market_s:"What is market tarket size?"; 
CHOICES Market_s: large,small; 
 
ASK Scatter:"Is customer in market tarket scatter?"; 
CHOICES Scatter: yes,no; 
 
ASK Adventage:"List your differentiations for your new product"; 
CHOICES Adventage: product,service,channel,Image,None; 
PLURAL: Adventage; 
 
ASK Income:"How much income of your target 's customer?"; 
CHOICES Income: high,medium,low; 
 
ASK Edu:"Your customer education is high or low"; 
CHOICES Edu: high,low; 
 
ASK Adobj:"What is objective for your message to customer?"; 
CHOICES Adobj:information,persuasive; 
 
ASK Proobj:"What is objective for your sale promotion?"; 
CHOICES Proobj:stimulate_inquiry,increasing_trial; 
 
ASK Sale_org:"Do you have Sales organization?"; 
CHOICES Sale_org: yes,no; 
 
ASK TrainingP:"Do you have training plan for salesman?"; 
CHOICES TrainingP: yes,no; 
 
ASK complan:"Do you have compensation plans for salesman?"; 
CHOICES Complan: yes,no; 
 
ASK Evapro:"Do you have evaluation program for evaluate sale activitys?"; 
CHOICES Evapro: yes,no; 
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Packaging Source Program  
RUNTIME; 
ENDOFF; 
ACTIONS 
        WOPEN 1,3,5,8,70,6 
        WOPEN 2,13,5,8,70,7 
        ACTIVE 1 
        FIND Material 
        ACTIVE 2 
        DISPLAY "The value of Material is {Material}~"; 
 
RULES 
RULE 1 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 200g 
THEN    Material = Coated_board_thickness_0.38-0.45mm; 
RULE 2 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 200g 
THEN    Material = Uncoated_board_thickness_0.38-0.45mm; 
RULE 3 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 200g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 4 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = high AND 
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        Prod_weight = 200g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 5 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 231-450g 
THEN    Material = Coated_board_thickness_0.5-0.6mm; 
RULE 6 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 231-450g 
THEN    Material = Uncoated_board_thickness_0.5-0.6mm; 
RULE 7 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 231-450g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 8 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 231-450g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 9 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 451-900g 
THEN    Material = Coated_board_thickness_0.7-0.8mm; 
RULE 10 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
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        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 451-900g 
THEN    Material = Uncoated_board_thickness_0.7-0.8mm; 
RULE 11 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 451-900g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 12 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 451-900g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 13 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 900g 
THEN    Material = Coated_board_thickness_0.9mm; 
RULE 14 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = low AND 
        Prod_weight = 900g 
THEN    Material = Uncoated_board_thickness_0.9mm; 
RULE 15 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 900g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 16 
IF      Type_Packaging = Commercial AND 
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        Printing_Quality = low AND 
        Packaging_strength = high AND 
        Prod_weight = 900g 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_E; 
RULE 17 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Protection = high AND 
        Inventory = yes 
THEN    Material = Corrugated_Board_Flute_B; 
RULE 18 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Protection = high AND 
        Inventory = no 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_C; 
RULE 19 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Protection = low AND 
        Inventory = yes 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_B; 
RULE 20 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = high AND 
        Protection = low AND 
        Inventory = no 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_B; 
 
 
RULE 21 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Protection = high AND 
        Inventory = yes 
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THEN    Material = Corrugated_board_Flute_C; 
RULE 22 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Protection = high AND 
        Inventory = no 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_C; 
RULE 23 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Protection = low AND 
        Inventory = yes 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_B; 
RULE 24 
IF      Type_Packaging = Distribution AND 
        Printing_Quality = low AND 
        Protection = low AND 
        Inventory = no 
THEN    Material = Corrugated_board_Flute_B; 
RULE 25 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbN = high AND 
        Moisture = yes AND 
        recycle = yes 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 26 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbN = high AND 
        moisture = yes AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 27 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbN = high AND 
        moisture = no AND 
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        recycle = yes 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 28 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = high AND 
        moisture = no AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 29 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = medium AND 
        moisture = yes AND 
        recycle = yes 
THEN    Material = Corrugated_Board_Flute_A; 
RULE 30 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = medium AND 
        moisture = yes AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 31 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = medium AND 
        moisture = no AND 
        recycle = yes 
THEN    Material = Corrugated_Board_Flute_A; 
RULE 32 
IF      Type_PAckaging = Cushioning AND 
        absorbn = medium AND 
        moisture = no AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Corrugated_Board_Flute_A; 
RULE 33 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = low AND 
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        moisture = yes AND 
        recycle = yes 
THEN    Material = Shredded_Paper; 
RULE 34 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = low AND 
        moisture = yes AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Air_Bubble_Film; 
RULE 35 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = low AND 
        moisture = no AND 
        recycle = yes 
THEN    Material = Shredded_Paper; 
RULE 36 
IF      Type_Packaging = Cushioning AND 
        absorbn = low AND 
        moisture = no AND 
        recycle = no 
THEN    Material = Corrugated_Board_Flute_A; 
 
Statements Block 
ASK Type_Packaging: "What type of packaging do you want to consult?"; 
CHOICES Type_Packaging: Commercial,Distribution,Cushioning; 
 
ASK Printing_Quality: "What is Printing Quality do you want?"; 
CHOICES Printing_Quality: high,low; 
 
ASK Packaging_strength: "Do your Packaging need high or low strength?"; 
CHOICES Packaging_strength: low,high; 
 
ASK Prod_weight: "What is your product weight?"; 
CHOICES Prod_weight: 200g,231-450g,451-900g,900g; 
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ASK Protection: "Which level is product need for protection?"; 
CHOICES Protection:high,low; 
 
ASK Inventory: "Inventory Factor is important?"; 
CHOICES Inventory:yes,no; 
 
ASK absorbn: "Which level impact and vibration is between transpotation?"; 
CHOICES absorbn:high,medium,low; 
 
ASK moisture: "Is moisture resistant is need?"; 
CHOICES moisture:yes,no; 
 
ASK recycle:"Is recycle or reuseable factor is important?"; 
CHOICES recycle:yes,no; 
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ขอมูลรายละเอียดตัวแปรในโปรแกรม 
คําอธิบายในโปรแกรม Notepad 

Pricing 
รายละเอียดของคําอธิบาย ในรายละเอยีดของโปรแกรม ทัง้ขอมูลปอนเขาและผลลพัธ 
1. Pricing Objective 
 1.1 Profit 
 1.2 Cash flow 
 1.3 Survival 
 1.4 Competition 
 1.5 Image  
2. Price Elasticity of demand 
 2.1 High price elasticity or Elastic demand 
 2.2 Low price elasticity or Inelastic Demand 
3. Pricing Strategy 
     3.1 Market skimming Pricing 
     3.2 Market penetration Pricing 
4. Pricing Method 
 4.1 Mark up pricing 
 4.2 Target return pricing 
 4.3 Going rate pricing 
 4.4 Perceived value pricing 
………………………………………………………………………………………………….. 
1. Pricing objective 
 1.1 Profit 

วัตถุประสงคเพื่อใหไดรับผลตอบแทนจากเงินลงทนุตามเปาหมาย,เพื่อใหไดกําไร
สูงสุด     โดยทางองคกรจะตั้งเปาหมายกาํไรที่ตองการออกมาในรูปของอัตรา
ผลตอบแทนจากยอดขาย อัตราผลตอบแทนจากเงินลงทุน หรือกาํไรที่ตองการในรปู
ของหนวยเงนิ   

 1.2 Cash flow 
วัตถุประสงคเพื่อตองการใหไดรับเงินสด เขามาใชหมุนเวียนในกิจการเปนหลกั เชนใน
ภาวะ เงนิตึงตวั และตนทนุมดีอกเบี้ยสูง 
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 1.3 Survival 

วัตถุประสงคในชวงเศรษฐกจิตกต่ํา และปริมาณความตองการความตองการลดลงต่าํ
ทําใหตองมีการประคองตัวใหบริษัทอยูรอดในชวงเวลาสั้นๆ เพื่อรักษาพนักงานและ
สายงานการผลิต เมื่อผานพนวิกฤต ก็สามารถไปเปลี่ยนแปลงวัตถุประสงคได 

 1.4 Competition 
วัตถุประสงคทัง้เพื่อเผชิญกับการแขงขัน, เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขัน, เพื่อตัดราคาของ
คูแขงขัน    สําหรับสวนเผชญิกับการแขงขันเนื่องจากธรุกิจสวนใหญตองการหลกี
เสี่ยงการแขงขันดานราคา หรือปองกันสงครามราคา       สําหรับสวนหลีกเลี่ยงการ
แขงขันเนื่องจากกิจการบางอยางซึง่เปนผูเร่ิมตนธุรกิจในทองที่ใดทองทีห่นึง่ไม
ตองการใหมีผูอ่ืนเขามาดําเนินธุรกิจแขงขันดวย      สําหรับสวนตัดราคาคูแขงขัน
เนื่องจากธุรกจิตองการขจัดคูแขงขันใหออกไปจากตลาดและเปนการดึงลูกคามาจาก
คูแขงขัน 

 1.5 Image 
วัตถุประสงคนีอิ้งจากที่ปกตผูิบริโภคจะเชื่อถึงวาคุณภาพ และราคาของผลิตภัณฑไป
ในทิศทางเดียวกัน ดังนั้นจึงใชราคาเปนตวัหนึ่งในการชวยสรางภาพพจนดาน
คุณภาพของผลิตภัณฑ 

2. Price Elasticity of Demand 
อัตราการเปลีย่นแปลงของปริมาณการเสนอซื้อที่เปลีย่นแปลงเมื่อราคาเปลี่ยน ซึง่จะมี
ปฏิกิริยาไปในทิศทางใด 

 2.1 High price elasticity or Elastic demand 
เมื่อราคาเปลีย่นแปลงแลวทําใหปริมาณความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงในสัดสวนที่
มากกวา 

 2.2 Low price elasticity or Inelastic Demand 
เมื่อราคาเปลีย่นแปลงแลวทําใหปริมาณความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงในสัดสวนที่
นอยกวา 

3. Pricing Strategy 
ในการตั้งราคาสําหรับสินคาใหมนั้น อาจจะเปนราคาระดับสูงหรือระดับตํ่า ข้ึนอยูกบั
ลักษณะของสนิคานัน้ ความยืดหยุนของดมีานด ตนทุน และลักษณะการแขงขัน 
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    3.1 Market skimming Pricing 

เปนการตั้งราคาสินคาใหสูงขณะเริ่มนําสนิคาเขาสูตลาด เพื่อใหไดตนทนุและกาํไรคืน
มาโดยเร็ว ธุรกิจจะใชกลยุทธนี้ไดภายใตเงื่อนไขตอไปนี ้สินคามีความแตกตางจาก
คูแขง , สินคามีลักษณะเปนความคิดริเร่ิม , สวนใหญเปนสินคาเจาะจงซื้อ , สินคา
ไดรับความคุมครองดานลิขสทิธ , สินคาที่การผลิตไมสามารถขยายตวัไดเร็ว , มีความ
ยืดหยุนของดมีานดตอราคานอย 

     3.2 Market penetration Pricing 
เปนการตั้งราคาสินคาใหต่ําในการนําสนิคาเขาสูตลาดในชั้นแรกของวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ เพือ่ครอบคลุมตลาดสวนใหญไดโดยเร็ว ธุรกจิจะใชกลยทุธนี้ไดภายใต
เงื่อนไขตอไปนี้เปนสนิคาทีส่ามารถสนิคาที่สามารถใชสินคาอื่นทดแทนกนัได , เปน
สินคาที่ไมมีลักษณะเดนเฉพาะตวั และไมคอยมีการเปลี่ยนแปลงในสินคามากนัก , 
เปนสินคาที่ใชเปนเครื่องกนับุคคลอื่นเขาตลาด โดยการตั้งราคาสินคาใหต่ํา ทาํให
กําไรต่ํา จงึไมเปนที่สนใจของคูแขงชัน , มักนิยมใชในสนิคาสนิคาพวกสะดวกซื้อ
สินคาเลือกซื้อ , ตนทนุการผลิตและการจัดจําหนายลดลงมาก เนื่องจากการผลิตเปน
จํานวนมาก , เปนสินคาทีม่ลัีกษณะความยืดหยุนของดมีานดตอราคามาก กลาวคอื 
การตั้งราคาต่าํ ทําใหยอดขายมาก ทําใหเกิดรายไดจากการขายสงูกวาการตั้งราคาสูง 
, นิยมใชกันมากในกรณีที่มกีารแขงขันอยางรุนแรง  

 
4. Pricing Method 
 4.1 Mark up pricing 

เปนการตั้งราคาแบบงายโดยการบวกเพิม่ในราคาหรือกาํไรที่ตองการเขาไปในตนทนุ
ของการผลิตการตั้งราคาแบบบวกเพิ่มยงัคงเปนที่นยิมใชอยู เนื่องจากเหตุผลบาง
ประการคือ (1)  เปนวธิีการกําหนดราคาที่งายกวาวิธีอ่ืน ๆ (2) สามารถปองกนัการ
แขงขันกันในดานราคาได ถาคูแขงขันสวนใหญในอุตสาหกรรมใชวิธกีารตั้งราคาแบบ
เดียวกนั และ (3)  เปนวิธทีี่คนสวนใหญรูสึกวาเปนวิธกีารตั้งราคาที่ยุติธรรมหรือ
สมเหตุสมผล เนื่องจากผูขายไมไดเอาเปรียบผูซื้อเมื่ออุปสงคเพิม่ข้ึนและผูขายจะมี
รายไดที่ยุติธรรมจากการลงทุนแตอยางไรก็ตาม ขอจาํกัดของการตั้งราคาแบบบวก
เพิ่มก็คือ (1) เปนการตัง้ราคาโดยไมไดพิจารณาจากอุปสงคปจจุบัน รวมทัง้ไมไดดูถึง
คุณคาของผลิตภัณฑที่ลูกคาไดคาดหวงัเอาไว ซึ่งนาํไปสูการตั้งราคาที่ไม
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สมเหตุสมผล (2) โดยทัว่ไปแลวบริษัทมักจะตั้งราคาสําหรับเปดตัวสินคาใหมไวสูง
เพื่อใหเกิดการคืนทนุโดยเร็วที่สุด ซึ่งอาจนําไปสูการตั้งราคาที่สูงเกนิไป ในขณะทีคู่
แขงขันตั้งราคาเอาไวต่ํา และ (3) วิธีนี้จะใชไดผลดีตอเมื่อระดับการขายสินคาเปนไป
ตามที่ประเมินไวเทานัน้ 

 4.2 Target return pricing 
เปนวธิีการตั้งราคาโดยพจิารณาผลตอบแทนจากการลงทุน(ROI) ตามที่ตองการ  
เชนเดียวกับการกาํหนดราคาแบบบวกเพิม่ ผูผลิตจะกําหนดตัวเลขผลตอบแทนจาก
การลงทุน และยอดขายที่คาดวาจะไดแตถาระดับยอดขายที่คาดวาจะขายไดไม
เปนไปตามที่คาดการณ จะทําใหอัตราผลตอบแทนลดลงดวย ผูผลิตจึงตองหา
ปริมาณที่คุมทุนสาํหรับการลงทนุ ดวยวิธีนี้ตองมีการคํานึงถึงความยืดหยุนของอปุ
สงคตอราคา ละราคาของคูแขงดวย 

 4.3 Going rate pricing 
เปนการกําหนดราคาโดยพิจารณาจากคูแขงหรือราคาทีม่ีการเสนอขายกันในตลาด
มากกวาที่จะเปนการดูถงึตนทนุของสนิคาและอุปสงคของลูกคา โดยที่อาจจะตั้งราคา
ใหเทากนัมากกวาหรือนอยกวาคูแขงขันกไ็ดในอุตสาหกรรมที่มีผูขายนอยราย จะนยิม
ใชการกําหนดราคาใหเทากบัราคาตลาดโดยทั่วไป แตถาเปนกิจการขนาดเล็กและมี
คูแขงขันรายใหญ ๆ ที่เปนผูนําตลาดอยู จะนยิมกาํหนดราคาที่ต่ํากวา ถาเปนกจิการ
ขนาดใหญหรือผลิตภัณฑมีลักษณะเปนเอกลักษณที่แตกตางไปจากคูแขงขัน หรือ
ตองการเปนผูนําตลาด จะมแีนวโนมในการกําหนดราคาที่สูงกวาคูแขงขัน 

 4.4 Perceived value pricing 
ขอพึงสังเกตกค็ือ จุดมุงหมายของลกูคาคือการไดมาซึง่คุณคาที่สูงทีสุ่ดจากเงนิของ
เขา ซึ่งไมใชเปนการซื้อสินคาที่ถกูที่สุด แตเปนการซื้อสินคาที่มีราคาถูกที่สุดในระดับ
ของคุณภาพทีต่องการ และบางครั้งลกูคาก็ยอมจายเงินเพิ่มข้ึนอกีเล็กนอยตามความ
แตกตางของผลติภัณฑ แตอยางไรก็ตาม ไมวาผลิตภัณฑนั้นจะเหมือนกับหรือ
แตกตางกนั พื้นฐานการตดัสินใจของลูกคาจะขึ้นอยูกบัคุณคาที่สินคาหรือบริการนั้น
กอใหเกิดขึ้นกบัตัวเขา ส่ิงเดียวที่ลูกคาคาํนงึถงึก็คือ การไดผลคุมคากับเงินที่จายไป
หรือไม โดยตองใหความสนใจกับองคประกอบอื่น ๆ ของการตลาดทีจ่ะสรางคุณคา
ในสายตาของผูบริโภคดวย เชน การโฆษณา การเสนอขายของหนักงานขาย รวมทัง้
วิธีการสรางคณุคาของผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภค อยางไรกต็ามการตั้งราคา
โดยวิธนีี้จะใชไดผลดีกับการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑที่แนชัดไวแลว และทําการ
พัฒนาความคดิเกี่ยวกบัผลิตภัณฑเพื่อตลาดเปาหมายกลุมเฉพาะทีก่ําหนดไว โดยใช
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แผนทางดานคุณภาพและราคา นอกจากนั้นแลว การพจิาณาถงึการับรูของลูกคาทีม่ี
ตอคุณคาของผลิตภัณฑที่เสนอใหไดอยางถูกตองก็จะเปนกุญแจสูความสําเร็จในการ
ตั้งราคาดวยวธิีนี ้
 

Marketing Promotion 
รายละเอียดของคําอธิบาย ในรายละเอยีดของโปรแกรม ทัง้ขอมูลปอนเขาและผลลพัธ 
1. Market Type 
 1.1 Pure competition 
 1.2 Monopolistic competition 
 1.3 Oligopoly 
 1.4 Monopoly 
2. Promotion Strategy 
 2.1 Push strategy 
 2.2 Pull strategy 
 2.3 Mix strategy 
3. Advertising Decision 
 3.1 Advertising objective 
  - Information 
  - Persuasive 
 3.2 Media  
  - Newspaper 
  - Television 
  - Magazine 
  - Radio 
  - Outdoor Media 
  - Brochure 
4. Sale promotion Decision 

4.1 Sale promotion objective 
 - Stimulating Inquiry 
 - Increasing trial 
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4.2 Sale promotion activity 
 - Exhibition 
 - Warranty 
 - Discount 
 - Free trial 
 - Event sponsorship 

 
…………………………………………………………………………………………………. 
1. Market Type 

จําแนกตลาดตามสภาพการแขงขันออกเปน   4 ประเภทใหญ ๆ คือ ตลาดแขงขันสมบูรณ  
(Pure competition)  ตลาดกึ่งแขงขันกึง่ผูกขาด  (Monopolistic)  ตลาดผูขายนอยราย  
(Oligopoly)  และ ตลาดผูกขาด  (Monopoly)   

 1.1 Pure competition 
ตลาดแขงชันสมบูรณมีลักษณะโครงสรางที่ประกอบไปดวยผูซื้อและผูขายเปนจํานวน
มาก และผูผลิตสามารถเขาออกไดโดยเสรี ราคาสนิคาในตลาดจะเปนไปตามอุปสงค  
(Demand)  และอุปทาน (Supply) 

 1.2 Monopolistic competition 
ตลาดกึ่งแขงขนักึ่งผกูขาดจะมีลักษณะคลายตลาดแขงขนัสมบูรณคือ มีผูซื้อและ
ผูขายเปนจํานวนมาก และไมมีอุปสรรคใด ๆ ที่จะกีดขวางไมใหผูผลิตหรือผูขายราย
ใหมเขามาในตลาดเพียงแตลักษณะสินคาที่ขายในตลาดจะเปนลักษณะสินคาที่
แตกตางกนัในความรูสึกของผูบริโภค  ผูผลิตหรือผูขายตองพยายามชี้ใหผูบริโภคเห็น
ความแตกตางของผลิตภัณฑของตนเมื่อเทียบกับคูแขงชันรายอืน่ และพยายามดึงดูด
ความสนใจของผูบริโภคที่แตกตางตางนั้น ๆ 

 1.3 Oligopoly 
ตลาดผูขายนอยรายจะเปนตลาดที่มีผูขายเพียงไมกี่รายหรืออาจจะเปนตลาดทีม่ีการ
แขงขันกันรายใหญที่เปนผูนาํทางดานการตลาดไมกี่รายก็ได นิยมใชรูปแบบตางๆ 
ของการสงเสรมิการตลาด เพื่อทาํใหผูบริโภคเห็นความแตกตางระหวางตราสินคาของ
ตนกับคูแขงขัน หรือใชกลยทุธการสงเสรมิการขายแบบตาง ๆ เพื่อกระตุนใหผูบริโภค
มาซื้อผลิตภัณฑของตนเอง 
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 1.4 Monopoly 
ลักษณะตลาดผูกขาดจะมีผูขายเพยีงรายเดียว  และลักษณะสินคาที่ผลิตไดจะไมมี
สินคาอื่นทดแทนไดอยางสมบูรณ แตจะมีผูซื้อเปนจาํนวนมาก ทาํใหผูขายสามารถ
กําหนดราคาสินคาและปรมิาณการจาํหนายไดเองในตลาด ดังนัน้การสงเสริม
การตลาดสําหรับ 
ลักษณะตลาดประเภทนี้จงึไมจําเปนตองใช 

 
2. Promotion Strategy 

แบงออกไดเปน 3 อยางคือ กลยุทธผลัก  (Push Strategy)  กลยทุธดึง  (Pull Strategy)   
และกลยทุธผสม  (Mixed Strategy) 

 2.1 Push strategy 
เปนกลยทุธที่เนนการใชพนกังานขายในทกุขึ้นตอนของชองทางการตลาด พนักงาน
ขายจะเปนผูอธิบายเกี่ยวกับคุณลักษณะและประโยชนของผลิตภัณฑและเรงเราให
ลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือก็คือ การใชหนวยงานขายหรือคนกลางที่จะผลักดัน
ผลิตภัณฑชองทางการจัดจาํหนายไปยังผูบริโภค 

 2.2 Pull strategy 
เปนกลยทุธที่ใชการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายแกผูบริโภค(Consumer 
Promotion) อยางกวางขวาง เพื่อใหลูกคาเกิดความตองการในสินคาและถามหา
สินคา หรือหมายถงึการโฆษณาและการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  ในการสราง
ความตองการซื้อของผูบริโภค 

 2.3 Mix strategy 
เปนการใชกลยุทธผลักและกลยุทธดึงรวมกัน กลาวคือ เปนการใชการโฆษณาและ
การสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคอยางกวางขวาง เพื่อเปนการดึงลูกคาใหมาซื้อ
สินคา ในขณะเดียวกนั ก็ทําการสงเสริมการขายที่มุงสูพอคาคนกลางและพนกังาน 
เพื่อเปนการกระตุนใหชวยผลักดันสินคาไปยังมือผูบริโภคใหรวดเร็วขึ้น 
 

3. Advertising Decision 
 3.1 Advertising objective 

1. การโฆษณาเพื่อเปนการใหขาวสาร  (Information Advertising)  เพือ่เปนการให
ขอมูลขาวสารในดานตางๆ เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ และเปนการสรางการรูจัดและให
ความรูเกีย่วกบัผลิตภัณฑ มักจะเปนการโฆษณาเพื่อสรางความตองการขั้นพืน้ฐาน 
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2. การโฆษณา เพื่อเปนการชักจงูใจ (Persuasive Advertising)เพื่อสรางความ
ตองการขั้นเลอืกสรร เพือ่เปนการสรางความชอบ ความเชื่อมั่นและชักจูงใจให
ผูบริโภคมาเลือกซื้อตราสินคาของเรา 

 
 3.2 Media  
  - Newspaper หนังสือพิมพ 
 ขอดี  ครอบคลุมผูรับเปาหมายและอาณาเขตพืน้ทีก่วาง มีความคลองตัวในการ

ผลิตวัสดุโฆษณาสูง มีความนาเชื่อถือและใหความรูสึกทนัตอเหตุการณ 
 ขอเสีย อายุของสื่อส้ัน คุณภาพของวัสดุที่ใชต่ําและขาดการแยกแยะกลุมผูรับ

เปาหมายที่ชัดเจน 
  - Television โทรทัศน 

ขอดี    เปนสื่อที่ดึงดูดความสนใจของผูรับเปาหมายไดมาก ครอบคลมุผูรบเปาหมาย
และครอบคลุมพื้นที่ไดกวางและรวดเร็วมากเขาถึงผูรับเปาหมายที
เฉพาะเจาะจงได และคาใชจายตอพนัคนต่าํ 

   ขอเสยี ใชงบประมาณการโฆษณาสูง ระยะเวลาในการเสนอขาวสารสั้น และมกัมี
ขอกําหนดทาง  กฎหมายทียุ่งยากกวาสื่ออ่ืน  

  - Magazine นิตยสาร 
 ขอดี  สามารถเลือกลุมเปาหมายได อายุของสื่อยาวนานกวา คุณภาพของวสัดุที่ใช

และการพิมพ และมีจํานวนผู และมีจํานวนผูรวมอานมาก 
 ขอเสีย ขาดความรูสึกทีท่ันตอเหตุการณราคาสูง และความคลองตัวในการโฆษณา

ต่ํา 
  - Radio วิทย ุ
 ขอดี  เขาถึงกลุมเปาหมายไดดี มคีวามคลองตวัสูงเปนสื่อเสริมที่ดี และครอบคุลม

ในพืน้ทีท่ี่ตองการ 
 ขอเสีย มีสถานีวทิยุมากเกินไป ขาวสารผานไปอยางรวดเร็วและขอจํากัดในตัวของ

ส่ือเอง 
  - Outdoor Media ส่ือกลางแจง 
 ขอดี  ครอบคลุมกลุมเปาหมายทีต่องการตาง ๆ ไดดี มีความถีสู่ง เปนสื่อทีม่ขีนาด

ใหญที่สุด มีความคงทนถาวร และเปนการโฆษณาตลอดเวลา 
ขอเสีย จํากัดเฉพาะขอความที่งาย ๆ และส้ัน ๆ เปนสือ่ที่คอนขางแพงและขอจํากัด

อ่ืน ๆ   เชน ขอกําหนดทางกฎหมาย 
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  - Brochure แผนพับ 
 ขอดี  มีความยืดหยุนควบคุมไดมาก และพัฒนาการออกแบบขาวสารไดตามใจ

ชอบ 
 ขอเสีย ถาผลติมากเกนิไป คาใชจายอาจจะสูงกวาที่ตั้งไว 
 
4. Sale promotion Decision 

4.1 Sale promotion objective 
1. Stimulating Inquiry วัตถุประสงคนีม้กัจะกาํหนดขึ้นเมื่อตองการหาลูกคาที่
คาดหวงัรายใหม ๆ ที่มีความสนใจในสนิคาหรือบริการของกิจการ โดยการกระตุนใหมี
การสอบถาม 
2. Increasing trial มักใชกับผลิตภัณฑใหมหรือผลิตภัณฑทีก่ําลงัมีปญหาเกีย่วกับ
ยอดขายตกต่าํเชนการแจกของตัวอยาง 

4.2 Sale promotion activity 
 - Exhibition การจัดแสดงสินคา 

ใชสรางความสนใจจากกลุมเปาหมาย ทัง้ผูบริโภค และกลุมคนกลาง จัดแสดงสินคา
ตามสถานที่ตางๆ เชนศูนยประชุมสิริกติติ์ ใชสรางยอดขายเพิม่ รักษาลกูคาเดิม 
แนะนาํสินคาใหม ใหขอมูล ความรูขาวสาร แกลูกคา 

 - Warranty การรับประกนัสนิคา 
เปนวธิีการรับประกันคุณภาพสินคา เพื่อสรางความมัน่ใจแกผูบริโภค โดยตองทํา
การตัดสินใจวาจะรับประกนัในประเด็นใด นานเทาไหร ประกนัครอบคลุมอะไรบาง 
คาใชจายที่เกีย่วของในการรับประกัน มักใชกับสินคาที่มมีูลคาสูง โดยถือวาการ
บริการหลงัการขายที่ดี เปนการขายที่สมบูรณแบบ 

 - Discount การลดราคา 
การลดราคาคอืการที่ผูผลิต หรือรานคา เสนอลดเงนิสดจํานวนหนึง่ใหผูบริโภคจาก
ราคาปกติของผลิตภัณฑ วิธีการนีม้ักแจงบอกจํานวนเงนิที่ลดลงมาบนฉลาก หรือ
บรรจุภัณฑ บางครั้งอาจใชวิธีการแจกคูปอง  สําหรับวัตถุประสงค เพื่อเพิ่มหรือ
รักษาสวนแบงทางการตลาด และเปนการดึงดูดลูกคารายใหมใหหนัมาทดลองใช
ผลิตภัณฑ 

 - Free trial การทดลองใชฟรี 
เปนวธิีการเชญิกลุมเปาหมายใหทดลองใชผลิตภัณฑฟรี เพื่อใหเกดิการเรียนรูจาก
การกระทํา โดยคาดวาจะนําไปสูการซื้อ กรณีนี้ใชสําหรับสินคาที่คงทนถาวร ขอดี
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ของวิธนีี้คือเปนเพยีงใหทดลองใช การที่ลูกคาไดดูการทํางานของสินคาเทากบัวา
เปนการกระตุนใหเขาสนใจและ ตองการสินคา ขอเสียคืออาจมีปญหาเรื่องสนิคา
เสียหาย 

 - Event sponsorship การจดัเหตุการณพิเศษ 
เปนการกําหนดโอกาสพิเศษตางๆ ของผูผลิต หรือผูขาย เพื่อการจัดกจิกรรมสงเสรมิ
การขายตางๆ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสมนาคุณคาเหตุการณพิเศษอาจกําหนดขึ้นมา
เอง หรือกําหนดเหตุการณตามรอบปฏิทินในแตละปก็ได 
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รูปตัวอยางโปรแกรม 

 

 
รูป ฉ.1 แสดงรูปตัวอยางโปรแกรม 

 
 

 
รูป ฉ.2 แสดงรูปตัวอยางผลลัพธโปรแกรม 
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รูป ฉ.3 แสดงรูปตัวอยางโปรแกรมชวยอธบิายรายละเอียด 
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สรุปความเห็นผูเชี่ยวชาญที่มีตอโปรแกรม 
 

1. ทางดานของสวนการติดตอกับผูใชของโปรแกรม(user interface) พบวายังทําไดไมดี
เทาที่ควร การเปดโปรแกรมใชงานยังมีความลําบาก ตัวอธิบายการใชงานโปรแกรมมี
ความยุงยาก เน่ืองจากตองเปดตัวโปรแกรมอีกตัวที่ใชอธิบายตัวแปรตางๆ การใชงาน
โปรแกรมที่ตองใชแปนพิมพ ทําใหไมสะดวกในการปอนขอมูลซ่ึงจริงๆ สมควรเปนการใช
เมาสหรือการใสคาโดยการพิมพลงไปเลยจะมีความสะดวกมากกวา  ขอจํากัดทางดาน
ของสวนการติดตอกับผูใชเหลาน้ีของตัวระบบผูเชี่ยวชาญนั้นเน่ืองมาจากตัวโปรแกรม
เปลือกระบบผูเชี่ยวชาญ ที่นํามาเลือกใชทําการพัฒนาเปนตัวเปลือกที่มีออกมาเปน
เวลานาน ทําใหมีขอจํากัดในหลายๆ ดาน รวมไปถึงในเวอรชันของตัวเปลือกของระบบ
ผูเชี่ยวชาญทีนํ่ามาพัฒนานั้น ไมใชเวอรชนัเต็ม ทําใหฟงกชันการทํางานของโปรแกรมยิ่งมี
ขอจํากัดเพ่ิมมากขึ้นไปอีก 

 
2. ในสวนของกฎการตัดสินใจ หลายๆเรื่องยังอยูในระดับภาคทฤษฎีหรือการชี้แนะแนวทาง 

รายละเอียดตางๆ ยังไมมาก ปจจัยหลายๆ ตัวยังสามารถพัฒนาเพิ่มขึ้นอีก ขอมูลเชิง
ปริมาณมีความนาสนใจที่จะนํามาใชในการพิจาณาประกอบการตัดสินใจ จึงมีความ
นาสนใจที่จะทําการศึกษาวิจัยเพ่ิมเติมตอไปในอนาคต 

 
3. กลยุทธตางๆ ที่แยกเปนโปรแกรมในละกลยุทธพบวาทุกกลยุทธมีความสัมพันธเก่ียวของ

กัน มีความนาสนใจที่จะพัฒนาเปนโปรแกรมใหญที่มีประเด็นเรื่องความสัมพันธของแต
ละกลยุทธ แตในที่น้ีมีขอจํากัดทั้งในเรื่องการวิจัย และในเรื่องตัวโปรแกรมที่ทําการ
พัฒนาที่มีขอจํากัด ทําใหการพัฒนาเปนโปรแกรมใหญโปรแกรมเดียวยังมีอุปสรรค แตมี
ความนาสนใจในการพัฒนาศึกษาวิจัยเพ่ิมเติมตอไปในอนาคต 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 

 
นาย ธนัท  ภูวรวรรณ  เกิดเมื่อวันที่ 18 มกราคม พ.ศ. 2523 ที่จังหวดักรุงเทพมหานครสําเร็จ

การศึกษาในระดับปริญญาบัณฑิต จากคณะวิศวกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย วุฒกิารศึกษา
วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาวิศวกรรมอุตสาหการ เมื่อป พ.ศ. 2544 และไดเขาศึกษาตอในระดับ
บัณฑิตศึกษา ที่คณะวิศวกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย หลกัสูตรปริญญาวิศวกรรมศาสตร
มหาบัณฑิต สาขาวิชาวิศวกรรมอุตสาหการ ในป พ.ศ 2544 
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