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บทคัดยอ 

 

หัวขอโครงการ  ยําปากแตก (Yum Pak Tag) 

ผูจัดทําโครงการ  1.  นางสาวณิชา             คงวัฒน 

2.  นางสาวพิมพลอย     เขียวนอก 

3.  นางสาวณัชชา          อาหะมัด 

 

อาจารยที่ปรึกษา  อาจารยภัสฉัฐ             ภาคีฉาย 

อาจารยที่ปรึกษารวม อาจารยวงคเดือน        ประไพวัชรพันธ 

สาขาวิชา  สาขาวิชาการตลาด 

สถาบัน   วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ปการศึกษา 2562 

 

บทคัดยอ 

 โครงการขายสินคายําปากแตก 1.เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

 2.เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 3.เพื่อนักศึกษาเกิดความสามัคคี และรวมมือ

ปฏิบัติงานกันเปนทีม 4.เพื่อใหนักศึกษาความคิดริเร่ิม สรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ

ทางการขายสินคา 

 วิธีการดําเนินการโครงการ 3 ขั้นตอน ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2 ขั้นดําเนินการ ขั้นที่ 3

ขั้นประเมินผล จากผลดําเนินงานสรุปไดดังน้ี  

 วันและเวลา สถานที่ดําเนินโครงการ คือ เร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 1 มิ.ย. 62 – 18 ก.พ 

63 รวมปฏิบัติงาน 2 สัปดาห 8 คร้ัง สถานที่ดําเนินโครงการ คือ ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ถนน

สรรพาวุธ เขตบางนา กรุงเทพฯ 

ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน 7,000 บาท ไดกําไรทั้งสิ้น 4,080 บาท หักทุนจาก

การดําเนินงาน 7,000 บาท รวมไดกําไรสุทธิ 0 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม  3 คนเทา ๆ กัน คน

ละ 0 บาท และคืนทุกใหสมาชิกทุกคนในกลุมไดจํานวนคนละ 0 บาท 

 ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ทําใหเกิดความคิดสรางสรรค ทําใหรูจักหนาที่

และความรับผิดชอบมากขึ้น รูจักการแกไขปญหาตาง ๆโดดยการแกไขเฉพาะหนา และรูจักการเปน

ผูนําและผูตามที่ดี 

 

(ก) 



กิตติกรรมประกาศ 

 

 การดําเนินโครงการคร้ังน้ีจะไมสามารถลุลวงได หากปราศจากความชวยเหลือจาก

คณาจารยที่ปรึกษาและอาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ ซึ่งประกอบดวย อาจารยภัสฉัฐ  ภาคีฉาย 

อาจารยวงศเดือน  ประไพวัชรพันธและผูปกครองที่ไดกรุณาใหขอเสนอแนะชวยเหลือและให

คําปรึกษาตรวจแกขอบกพรองตางๆ เปนอยางดี ตลอดจนอาจารยทานอ่ืนๆ ที่ไดประสิทธิ์ประสาท

ความรูใหแกคณะผูจัดทํา ขอขอบคุณพระคุณอยางสูง 

              ตลอดระยะเวลาในการดําเนินโครงการ คณะผูจัดทําไดรับความชวยเหลือจากอาจารยที่

ปรึกษาและอาจารยปรึกษารวมโครงการมาโดยตลอด ยอกจากน้ียังมีอีกหลายทานที่ไมไดกลาวนาม

ที่ไดใหความชวยเหนือในเร่ืองตาง ๆ จึงไดขอบคุณทุกทานมาในโอกาสน้ีดวย สุดทายน้ี คณะ

ผูจัดทําขอมอบคุณคาและประโยชนของรายงานผลการดําเนินโครงการฉบับน้ีเปนเคร่ืองบูชา

พระคุณพอและคุณแม ตลอดจนคุณครูและผูมีพระคุณทุกทานที่ไดอบรม สั่งสอนคอยใหกําลังใจ

สนับสนุนใหคณะผูจัดทําไดศึกษาและดําเนินโครงการสําเร็จตามความมุงหวัง 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน รสชาติจัดจานตรงกับความ

ตองการ และเปนอาหารที่สด สะอาด ปรุงสุกใหมวันตอวัน เราจึงมีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขายสินคายําโดย

ใชชื่อราน“ยําปากแตก” ออกจําหนาย ณ ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา

กรุงเทพมหานคร 

 ยําเปนอาหารที่เปนกับขาวและของทานเลนที่มีสูตรเฉพาะของแตละเจา แตยําของคณะ

ผูจัดทําโครงการไมมีสารเคมีปนเปอน ใชวัตถุดิบที่สด ใหม สะอาด ที่ไมเปนผลรายตอสุขภาพรางกายของ

ผูบริโภคในระยะยาว คณะผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัดจําหนายการเพิ่ม

กําไรของยําโดยเพิ่มความหลากหลายของสูตรนํ้ายําที่ใหผูบริโภคไดลิ้มลองรสชาติที่แปลกใหม 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 
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การติดตามผล และประเมินโครงการ 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ และงบประมาน 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา และสรางประสบการณในธุรกิจการขายและบริการเพิ่ม

รายไดระหวางการศึกษา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม และสามารถ

แกปญหาเฉพาะหนาได 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

  

การศึกษาคร้ังน้ีผูวิจัยไดศึกษาถึงความรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารสโลวฟูดของ บุคลากร

โรงพยาบาลเมืองฉะเชิงเทรา มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังน้ี 

 1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมนุษย 

 3. ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 

4. ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

1.แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรม 

พฤติกรรม ความหมายของความรู Bloom (1971, p. 271) ใหความหมายไววา ความรูเปน

สิ่งที่เกี่ยวของกับการระลึกถึง สิ่งเฉพาะเร่ืองหรือเร่ืองทั่ว ๆ ไป การระลึกไดถึงวิธีการและ

กระบวนการ หรือการระลึกไดถึงแบบ แผน โครงสราง หรือสภาพการณ โดยเนนกระบวนการทาง

จิตวิทยาของความจในขณะที่ ประภาเพ็ญ สุวรรณ  )2526, หนา 15) ใหความหมายวา ความรูเปน

พฤติกรรมขั้นตนซึ่งผูเรียน เพียงแตจะได อาจจะโดยการนึกไดหรือโดยการมองเห็น ไดยินก็จะได 

ความรูในขั้นน้ี ไดแก ความรู เกี่ยวกับคําจํากัดความ ความหมาย ขอเท็จจริง ทฤษฏี กฎ โครงสราง 

วิธีการแกปญหา เปนตน ซึ่งการจ าไดหรือระลึกไดใชกระบวนการของการใชความคิดที่ซับซอน

สวน กูด  )Good,1973, p. 325) ใหความหมายของความรูไววา ความรูเปนขอเท็จจริง  )Facts) ความ

จริง  )Truth) กฎเกณฑ และขอมูลตาง ๆ ที่มนุษยไดรับและรวบรวมสะสมไวจากประสบการณตาง 

ๆ การที่บุคคลยอมรับ หรือปฏิเสธสิ่งใดสิ่งหน่ึงไดอยางมีเหตุผล บุคคลควรตองรูเร่ืองเกี่ยวกับสิ่ง

น้ันเพื่อประกอบการ ตัดสินใจ ซึ่งก็คือ บุคคลจะตองมีขอเท็จจริง หรือขอมูลตาง ๆ ที่สนับสนุนและ

ใหค าตอบขอสงสัยที่ บุคคลมีอยูได และบิคฮารด  )Bickhard, 1980อางถึงใน ศิริกุล อ าพนธ และ

คณะ, 2550) กลาววา ความรู หมายถึง ความสามารถของผูเรียนที่จะรูเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมน้ัน ๆ โดย

แบงออกเปนความรู ตอสถานการณหน่ึง ๆ หรือความรูตอเร่ืองในระดับกวาง 10 พจนานุกรม

ราชบัณฑิตยสถาน  )2542, หนา395) ระบุวา ความรูหมายถึงสิ่งที่สั่งสมมา จากการศึกษาเลาเรียน 

การคนควาหรือประสบการณรวมทั้งความสามารถเชิงปฏิบัติและทักษะ ความเขาใจหรือสารสนเทศ

ที่ไดรับมาจากประสบการณ สิ่งที่ไดรับมาจากการไดยิน ไดฟง การคิด หรือการปฏิบัติ องควิชาใน
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แตละสาขา เชน ความรูเร่ืองเมืองไทยความรูเร่ืองสุขภาพ ไพบูลย เปยศิริ  )2552) พจนานุกรมไทย

ฉบับรวมความรูสําหรับนักเรียน ระบุวา ความรู หมายถึงสิ่งที่มาจากการเลาเรียน คนควาหรือ

ประสบการณสิ่งที่ไดรับจากการไดยิน ไดฟง การคิด หรือการปฏิบัติ สวนวิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี 

)ความรู , Online, 2553) ระบุวา ความรู คือความเขาใจ ในเร่ืองบางเร่ืองหรือสิ่งบางสิ่งซึ่งอาจจะรวม

ไปถึงความสามารถในการน าสิ่งน้ันไปใชเพื่อเปาหมาย บางประการ กลาวโดยสรุปไดวา ความรู 

หมายถึง การเรียนรูที่ไดมาจากการศึกษา ประสบการณ หรือ การระลึกนึกถึงไดในขอเท็จจริง 

ทฤษฎี กฎเกณฑ รวมถึงสิ่งของและเหตุการณตาง ๆ ที่บุคคล สังเกตและเก็บรวบรวมเปนความ

สะสมซึ่งแสดงออกมาเปนพฤติกรรมที่สามารถสังเกตได 

2.ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมนุษย  

จิตวิทยาการศึกษา : ทฤษฎีความตองการของมาสโลวเพื่อใหเขาใจทฤษฎีการจูงใจไดดี

ยิ่งขึ้น ควรทราบถึงแนวความคิดของนักจิตวิทยากลุมตางๆ เกี่ยวกับการจูงใจ ทฤษฎีความตองการ

ของมาสโลว ดังตอไปน้ี 

            1.นักจิตวิทยากลุมพฤติกรรมนิยม นักจิตวิทยากลุมน้ีใหทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจวา เคร่ืองลอ

หรือสิ่งลอใจ (Incentive) โดยเฉพาะรางวัลมีความสําคัญในการจูงใจบุคคลใหมีพฤติกรรมเกิดขึ้น 

รางวัลที่ดีจะตองสามารถดึงดูดใจบุคคลใหอยากกระทํา และมีความพึงพอใจในรางวัลที่ไดรับ

หลังจากการกระทําเสร็จสิ้นลง นักจิตวิทยากลุมน้ีจึงใหความสําคัญของกาสรจูงใจภายนอกมาก 

            2.นักจิตวิทยากลุมปญญานิยม นักจิตวิทยากลุมน้ีคัดคานทัศนะของกลุมพฤติกรรมนิยม โดย

อธิบายวาพฤติกรรมทั้งหลายของบุคคลถูกกําหนดขึ้นมาจากความคิดของบุคคลเอง ไมใชเกิดจาก

อิทธิพลของรางวัล การลงโทษ หรือผลกรรมในอดีตที่ผานมา โดยบุคคลไดวางแผนเอาไวลวงหนา

กอนการกระทําหรือกอนการมีพฤติกรรม พรอมทั้งย้ําวาบุคคลจะถูกจูงใจใหเกิดพฤติกรรมไม

เฉพาะการถูกกระตุนจากสถานการณที่มาจากภายนอกหรือเงื่อนไขทางรางกาย เชน ความหิวหรือ

ความกระหาย แตยังรวมไปถึงการตีความของบุคคลที่มีตอสถานการณตางๆ ที่เกิดขึ้นดวย อีกทั้ง

มนุษยยังมีความกระตือรือรน ความอยากรูอยากเห็น ฉะน้ันการที่บุคคลใดบุคคลหน่ึงทุมเทในการ

ทํางานอยางเต็มที่ อาจเปนเพราะความสนุกสนานในงานที่ทํา ตองการความรูความเขาใจและ

ความสําเร็จในงานที่ทําไดดี นักจิตวิทยากลุมน้ีจึงใหความสําคัญของการจูงใจภายในมาก 

            3.นักจิตวิทยากลุมมนุษยนิยม นักจิตวิทยากลุมน้ีใหทัศนะในการจูงใจไววา การจูงใจเกิดจาก

พลังผลักดันภายใน หรือ ความตองการจากภายในตัวบุคคล เชน ความตองการขั้นสูงสุดของมาส
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โลว และอธิบายวา ความตองกการของบุคคลจะถูกกระตุนอยางตอเน่ืองเพื่อไปสูเปาหมายที่สูงสุด 

เพื่อใหผูเรียนไดทุมเทความพยายามและกําลังความสามารถที่มีอยูทั้งหมด เพื่อสนองความตองการ

ขั้นสูง เชน ความภูมิใจ เปนตน 

            4.นักจิตวิทยากลุมการเรียนรูทางสังคม นักจิตวิทยากลุมน้ีใหทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจวา การ

จูงใจมีความสัมพันธเชื่อมโยงกับองคประกอบที่สําคัญ 2 ประการคือ ความคาดหวังของบุคคลใน

การทํากิจกรรมใหประสบผลสําเร็จ กับคุณคาของสิ่งตอบแทนหรือผลกรรมที่ไดรับหลังจากการ

กระทําเสร็จสิ้นลง (คุณคาของเคร่ืองลอใจหรือสิ่งลอใจ) ทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจของนักจิตวิทยา

กลุมน้ี เปนการบูรณาการระหวางทัศฯของกลุมพฤติกรรมนิยมกับกลุมปญญานิยม และย้ําวาจะตอง

มีทั้ง 2 องคประกอบ จะขาดองคปรกอบใดองคประกอบหน่ึงไมได 

        จากทัศนะเกี่ยวกับการจูงใจของนักจิตวิทยาทั้ง 4 กลุม แสดงใหเห็นชัดวาการจูงใจใหบุคคลกา

ระทําสิ่งใดๆก็ตาม บุคคลอาจจูงใจของตนเอง (การจูงใจภายใน) หรืออาจจูงใจโดยใชสิ่งแวดลอม

ภายนอกกระตุน (การจูงใจภายนอก) หรืออาจใชสองอยางควบคูกันไป 

        ทฤษฎีการจูงใจที่นักจิตวิทยาใชอธิบายพฤติกรรม และนําไปประยุกตใชในการกระทํา มีทั้ง

ทฤษฎี ทางพฤติกรรมนิยม มนุษยนิยม ปญญานิยม และทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม ซึ่งทฤษฎีทั้ง 4 

กลุมตางก็มีบทบาทสําคัญในการศึกษาพฤติกรรมของบุคคล แตเน่ืองจากพฤติกรรมของอบุคคลเปน

เร่ืองที่ซับซอน ยากตอการเขาใจ จึงไมมีทฤษฎีใดสามารถอธิบายพฤติกรรมของบุคคลไดทุกอยาง 

จึงจําเปนตอเรียนรูและทําความเขาใจรวมกันหลายๆทฤษฎี 

ในที่น้ีจะกลาวถึงเฉพาะทฤษฎีการจูงใจที่สําคัญ ๆ ซึ่งเกี่ยวของและเปนประโยชนตอการเรียนการ

สอน ดังตอไปน้ี 

 

ทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ันของมาสโลว(Hierarchy of Needs) 

 1.ความตองการทางสรีระ(Physiological Needs) หมายถึง ความตองการพื้นฐานของ

รางกายซึ่งจําเปนในการดํารงชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร นํ้า อากาศ เสื้อผา ฯลฯ ความตองการ

น้ีเร่ิมต้ังแตวัยทารกกระทั่งถึงวัยชรา มนุษยทุกคนมีความตองการทางสรีระอยูเสมอจะขาดไมได ถา

อยูในสภาพที่ขาดรางกายจะกระตุนใหบุคคลทํากิจกรรมขวนขวาย เพื่อตอบสนองความตองการ 

เหลาน้ี ถาตองการในขั้นแรกน้ีไมไดรับการบําบัด ความตองการขั้นตอไปก็จะไมเกิดขึ้น 

        2. ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) หมายถึง ความตองการความมั่นคง

ปลอดภัยทั้งทางดานรางกายและจิตใจ เพราะบุคคลไมตองเผชิญกับความไมแนนอนในการ

ดํารงชีวิต เชน การสูญเสียตําแหนง การขาดแคลนทรัพยสิน การถูกขูเข็ญบังคับจากผูอ่ืน มนุษยจึง
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เกิดความตองการความมั่นคงปลอดภัย และหลักประกันชีวิต เชน มีอาชีพที่มั่นคง มีการอมทรัพย

หรือสะสมทรัพย มีการประกันชีวิต ฯลฯ 

        3.ความตองการความรักและเปนสวนหน่ึงของหมูคณะ (Love and belonging Needs) หมายถึง 

ความตองการที่จะเปนที่รักของผูอ่ืน และตองการมีสัมพันธภาพที่ดีกับบุคคลอ่ืน และเปนสวนหน่ึง

ของหมูคณะ เพราะมนุษยทุกคนยอมตองการเพื่อนไมตองการรูสึกเหงา และอยูคนเดียว ดังน้ันจึง

ตองการมีสัมพันธภาพกับบุคคลอ่ืน เปนสมาชิกกลุมใดกลุมหน่ึง เชน กลุมครอบครัว กลุมที่ทํางาน 

กลุมเพื่อนบาน กลุมสันทนาการ เปนตน ความรูสึกผูกพันจะเกิดขึ้นเมื่ออยูในกลุม และสมาชิกของ

กลุมยอมเกิดความรัก ความเอาใจใส และยอมรับซึ่งกันและกัน 

        4. ความตองการที่จะรูสึกวาตนเองมีคา (Esteem Needs) หมายถึง ความปรารถนาที่จะมอง

ตนเองวามีคุณคาสูง เปนที่นาเคารพยกยองจากทั้งตนเองและผูอ่ืน ตองการที่จะใหผูอ่ืนเห็นวาตนมี

ความสามารถ มีคุณคา มีเกียรติ มีตําแหนงฐานะ บุคคลที่มีความตองการประเภทน้ีจะเปนผูทีมีความ

มั่นใจในตนเอง และรูสึกวาตนเองมีคุณคามีประโยชน หากความรูสึกหรือความตองการดังกลาวถูก

ทําลายและไมไดรับการนตอบสนองก็จะรูสึกมีปมดอย สิ้นหวัง มองโลกในแงราย ตองการสิ่ง

ชดเชย ถาเกิดความรูสึกรุนแรงจะทําใหบุคคลน้ันเกิดความทอถอยในชีวิต เปนโรคประสาท โรคจิต 

และอาจฆาตัวตายได 

        5. ความตองการที่จะรูจักตนเองตามสภาพที่แทจริง และพัฒนาศักยภาพของตน (Self-

Actualization Needs) หมายถึง ความตองการที่จะรูจักและเขาใจตนเองตามสภาพที่แทจริง เพื่อ

พัฒนาชีวิตของตนเองใหสมบูรณ (Self-fulfillment) รูจักคานิยม ความสามารถและมีความจริงใจตอ

ตนเอง ปรารถนาที่จะเปนคนที่ดีที่สุดของตนเอง มีสติในการปรับตัว เปดโอกาสใหตนเองเผชิญกับ

ความจริงของชีวิต และเผชิญกับสิ่งแวดลอมใหมๆ โดยคิดวาเปนสิ่งที่ทาทายและนาต่ืนเตน 

กระบวนการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่ตามศักยภาพของตนเองเปนกระบวนการที่ไมมีจุดจบ 

ตลอดเวลาที่มีชีวิตอยูมนุษยทุกคนตองการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่ตามศักยภาพ 

        มาสโลว กลาวถึง ลําดับของความตองการตางๆ ของมนุษยวา ตองเปนไปตามลําดับขั้นตาม

ความสําคัญและสามารถยืดหยุนได เมื่อความตองการเบื้องตนไดรับบําบัดแลวมนุษยจะใหความ

สนใจกับความตองการขั้นสูงขึ้นเปนลําดับ ความตองการเหลาน้ีเกิดเหตุผลที่วา มนุษยเปนสัตวโลก

ที่ตองการเติบโตและดํารงชีวิตอยูในสังคมอยางมีความสุข 

มาสโลว ต้ังสมมติฐานเกี่ยวกับความตองการของมนุษย ไวดังน้ี 

        1. มนุษยมีความตองการอยูเสมอ และไมมีที่สิ้นสุด ขณะที่ความตองการไดรับการตอบสนอง

แลว ความตองการอยางอ่ืนจะเกิดขึ้น ซึ่งเปนกระบวนการที่เร่ิมตนต้ังแตเกิดจนกระทั่งตาย 
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        2. ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลว จะไมเปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรมน้ันๆอีกตอไป 

ความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนอง จึงจะเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรมของบุคคล 

        3. ความตองการของมนุษยจะเรียงกันเปนลําดับขั้น ตามความสําคัญ เมื่อความตองการใน

ระดับตํ่าไดรับการตอบสนองแลว มนุษยจะใหความสนใจกับความตองการระดับสูงขึ้นไปเร่ือยๆ 

 

3.ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 

 การบริโภคเปนกิจกรรมสุดทายของกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีความสําคัญ กลาวคือ เปน

กิจกรรมที่กอใหเกิดการตอบสนองหรือบําบัดความตองการใหกับหนวย เศรษฐกิจตางๆของระบบ

เศรษฐกิจ ทั้งครัวเรือน ธุรกิจ และรัฐบาล เน่ืองจากทุกๆ หนวยจําเปนตองไดรับสินคาและบริการมา

อุปโภคบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการดวยกันทั้งสิ้น 

ความหมายของการบริโภค 

การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร หมายถึงการใชประโยชนจากสินคาและบริการเพื่อสนองความ

ตองการของมนุษย รวมถึงการนําสินคาและบริการมาใชประโยชนเพื่อการผลิตเปนสินคาและ

บริการอ่ืนๆ การบริโภคไมไดหมายความถึงการรับประทานอาหารอยางที่คนทั่วไปเขาใจแตเพียง

อยางเดียว การใชสินคาอ่ืนๆ และการใชบริการอยางใดอยางหน่ึงก็คือการบริโภคดวยเชนกัน เชน 

การไปพบแพทยเมื่อยามเจ็บปวย การพักโรงแรม การทองเที่ยว การขนสง การประกันภัย ฯลฯ จึง

สรุปไดวาการกระทําทั้งหลายอันทําใหสินคาหรือบริการอยางใดอยางหน่ึงสิ้นเปลืองไปเพื่อเปน

ประโยชนแกมนุษย ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ถือเปนการบริโภคทั้งสิ้น 

ประเภทของการบริโภค 

การแบงประเภทของการบริโภคตามลักษณะของสินคาสามารถแบงเปน 2 ประเภท คือ 

1. การบริโภคสินคาไมคงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของชนิด

ใดชนิดหน่ึงแลวสิ่งของชนิดน้ันจะสิ้นเปลืองหรือใชหมดไป การบริโภคลักษณะน้ีเรียกวา 

destruction เชน การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษาโรค นํ้ามันเชื้อเพลิง ฯลฯ 

2. การบริโภคสินคาคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของอยางใด 

อยางหน่ึงโดยสิ่งของน้ันยังคงใชไดอีก การบริโภคลักษณะน้ีเรียกวา diminution เชน การอาศัย

บานเรือน การใชรถยนต พัดลม โทรทัศน ฯลฯ อยางไรก็ตาม ถึงแมวาสินคาคงทนเหลาน้ีจะใชแลว

ไมหมดไปในทีเดียว แตก็จะคอยๆสึกหรอไป จนในที่สุดจะไมสามารถนํามาใชไดอีก  

ปจจัยท่ีใชกําหนดการบริโภค 
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ถึงแมวาความตองการบริโภคสินคาหรือบริการของผูบริโภคแตละรายจะมีความแตกตาง

กัน แตก็พอจะสรุปไดวาตัวกําหนดการบริโภคหรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา

และบริการโดยรวมมีดังน้ี 

1. รายไดของผูบริโภค ระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคสินคา

หรือบริการของผูบริโภค  โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ผูบริโภคที่มีรายไดมากจะ

บริโภคมาก  ถามีรายไดนอยก็จะบริโภคนอย เชน สมมติวาเดิมนายขจรมีรายไดเดือนละ 5,000 บาท 

และนายขจรจะใชรายไดไปในการบริโภครอยละ 70 เก็บออมรอยละ 30 เพราะฉะน้ันนายขจรจะใช

จายเพื่อการบริโภคเปนเงินเทากับ 3,500 บาท ตอมาถานายขจรมีรายไดเพิ่มขึ้นเปนเดือนละ 8,000 

บาท และนายขจรยังคงรักษาระดับการบริโภคในอัตราเดิม  คือบริโภคในอัตรารอยละ 70  ของ

รายไดที่ไดรับ นายขจรจะใชจายในการบริโภคเพิ่มขึ้นเป 5,600 บาท ในทางกลับกัน ถานายขจรมี

รายไดลดลงเหลือเพียงเดือนละ 3,000 บาท นายขจรจะใชจายในการบริโภคเปนเงิน 2,100  บาท 

(รอยละ 70 ของรายได) จะเห็นไดวาระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลโดยตรงตอระดับของการบริโภค 

2. ราคาของสินคาและบริการ เน่ืองจากระดับราคาของสินคาและบริการเปนตัวกําหนด

อํานาจซื้อของเงินที่มีอยูในมือของผูบริโภค น่ันคือ ถาราคาของสินคาหรือบริการสูงขึ้นจะทําให

อํานาจซื้อของเงินลดลง สงผลใหผูบริโภคบริโภคสินคาหรือบริการไดนอยลง  เน่ืองจากเงินจํานวน

เทาเดิมซื้อหาสินคาหรือบริการไดนอยลง ในทางกลับกัน  ถาราคาของสินคาหรือบริการลดลง

อํานาจซื้อของเงินจะเพิ่มขึ้น สงผลใหผูบริโภคสามารถบริโภคสินคาหรือบริการไดมากขึ้นดวย

เหตุผลทํานองเดียวกันกับขางตน 

3. ปริมาณเงินหมุนเวียนที่อยูในมือ  กลาวคือ ถาผูบริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูในมือมากจะจูง

ใจใหผูบริโภคบริโภคมากขึ้น  และถามีเงินหมุนเวียนอยูในมือนอยก็จะบริโภคไดนอยลง 

4. ปริมาณของสินคาในตลาด ถาสินคาหรือบริการในทองตลาดมีปริมาณมาก  ผูบริโภคจะ

มีโอกาสในการจับจายใชสอยหรือบริโภคไดมาก ในทางกลับกัน ถามีนอยก็จะบริโภคไดนอยตาม 

5.การคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคต จะมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

กลาวคือ ถาผูบริโภคคาดวาในอนาคตราคาของสินคาหรือบริการจะสูงขึ้น ผูบริโภคจะเพิ่มการ

บริโภคในปจจุบัน (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกันขาม ถาคาดวาราคาของสินคาหรือบริการจะ

ลดลงผูบริโภคจะลดการบริโภคในปจจุบันลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดวาการ

คาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในปจจุบัน และจะมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับ

การตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต 
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6. ระบบการคาและ ก า ร ชํ า ร ะ เ งิ น  เ ป น

ป จ จั ย สํ า คั ญ ป จ จั ย ห น่ึ ง ที่ กําหนดการตัดสินใจ

ใ น ก า ร เ ลื อ ก บ ริ โ ภ ค ข อ ง ผูบริโภค กลาวคือ ถา

เปนระบบการซื้อขายดวยเงิน ผอน ดาวน ตํ่ า  ผอน

ระ ย ะ ย า ว  จ ะ เป นก า ร เพิ่ ม โอกาสในการบริโภค

ใหกับผูบริโภคมากขึ้น น่ันคือ ผู บ ริ โ ภ ค ส า ม า ร ถ

บริโภคโดยไมตองชําระเงิน ในงวดเดียว มีเงินเพียง

ส ว น ห น่ึ ง ใ น ก า ร ด า ว น ก็ สามารถซื้อหาสินคา

แ ล ะ บ ริ ก า ร ม า บ ริ โ ภ ค ไ ด โดยเฉพาะสินคาหรือ

บริการที่มีราคาสูง เชน บาน รถยนต ฯลฯ ตรงกัน

ขาม ถาไมมีระบบการซื้อขาย แ บ บ เ งิ น ผ อ น  คื อ

ผูบริโภคจะตองชําระเงินคา สินคาตามราคาในงวด

เดียว ผูบริโภคอาจไมสามารถ ซื้ อ ห า ห รื อ บ ริ โ ภ ค

สินคาหรือบริการน้ันๆได 

น อ ก จ า ก ที่ ก ล า ว ขางตน ยังมีปจจัยอ่ืนๆ

อีกมากที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคของผูบริโภค ไมวาจะเปนเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ฤดูกาล เทศกาล รสนิยมหรือความชอบสวนตัวของผูบริโภค ตัวอยางเชน ในเทศกาลกินเจถา

ผูบริโภครับประทานอาหารเจ ผูบริโภคจะไมบริโภคเน้ือสัตว โดยจะหันมาบริโภคพืชผักผลไมแทน 

หรือในวัยเด็ก สวนใหญเด็กๆมักจะชอบบริโภคลูกอม ลูกกวาด ขนม มากกวาเมื่อโตเปนผูใหญ 

(อายุ) เปนตน 

 

4.ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 การตัดสินใจ (Decision Making)หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่ง

หน่ึงจากทางเลือกตางๆที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและ

บริการอยูเสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การ

ตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

ขั้นตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจของ

ผูบริโภคโดยมีลําดับกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดังกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของบริโภค 
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กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process)แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มี

ความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังน้ี 

การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) 

ปญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพที่เขา

รูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ ที่เกิด

ขึ้นกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปน

จริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวา ปญหาของ

ผูบริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ตอไปน้ี 

1.1สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความ

ตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

1.2ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑอยางหน่ึง

ในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพานเดิมได 

จึงตองใชสายพานอ่ืนทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไปหาสเปรยมาฉีด

สายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
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1.3การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือ

แมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ

เจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความตองการใหมๆ 

1.4การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน 

การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดขึ้น 

1.5การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของสถานะทาง

การเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

1.6ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต และแต

ละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจ

ของผูบริโภค 

1.7ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตางๆ ไมวาจะ

เปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาด

ทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการ

ขึ้นได 

เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ันหรือไมก็ได หาก

ปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือจะแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่เกิดขึ้นยังไมหายไป ไม

ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแลว ปญหาน้ันก็จะกลายเปนความเครียดที่กลายเปนแรงผลักดันใหพยายาม

แกไขปญหา ซึ่งเขาจะเร่ิมหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหาขอมูลกอน 

การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) 

เมื่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจ 

จากแหลงขอมูลตอไปน้ี 

2.1   แหลงบุคคล ( Personal Search)เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว มิตร

สหาย กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคาน้ันแลว 

2.2   แหลงธุรกิจ ( Commercial Search)เปนแหลงขาวสารที่ได ณ.จุดขายสินคา บริษัทหรือ

รานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย 

2.3   แหลงขาวทั่วไป ( Public Search)เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตางๆ เชน 

โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

2.4   จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search)เปนแหลงขาวสารที่ไดรับ

จากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช 
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ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจซื้อ

มากแตบางคนก็นอย ทั้งน้ี อาจขึ้นอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความ

ปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

 

 

การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 

เมื่อผูบริโภค ไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด 

วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับ

คุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือ

เพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคาน้ันๆ หรืออาจขึ้นอยูกับ

ประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู

ดวยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายขึ้น 

ดังตอไปน้ี 

3.1คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแค

ไหนผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะ

มองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลาน้ีวาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมาก

ที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวของกับความตองการของเขา 

3.2ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ

ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา ( Salient Attributes) ที่เราไดพบ

เห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในระดับแตกตางกันตามความ

สอดคลองกับความตองการของเขา 

3.3ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือตอยี่หอของ

สินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจากประสบการณใน

อดีต ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอขึ้นชุดหน่ึงเกี่ยวกับลักษณะแตละอยางของตรายี่หอ ซึ่ง

ความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค 

3.4ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอแค

ไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขาตองการ

แลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ  
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3.5กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเปนอีกวิธีหน่ึงที่นําเอาปจจัยสําหรับ

การตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคามาพิจารณา

เปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอน

ตัดสินใจซื้อตอไป  

การตัดสินใจซื้อ ( Decision Marking) 

โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแต

ละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบ

นาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase Behavior) 

หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจ

หรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตางๆของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรือ

อาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคาน้ันๆในคร้ังตอไป

และอาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process)แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มี

ความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังน้ี 

การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) 

ปญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพที่เขา

รูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ ที่เกิด

ขึ้นกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปน

จริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวา ปญหาของ

ผูบริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ตอไปน้ี 

1.1สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความ

ตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑอยาง

หน่ึงในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพานเดิม

ได จึงตองใชสายพานอ่ืนทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไปหาสเปรยมา

ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
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1.3การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือ

แมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ

เจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความตองการใหมๆ 

1.4การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน 

การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดขึ้น 

1.5การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของสถานะทาง

การเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

1.6ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต และแต

ละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจ

ของผูบริโภค 

1.7ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตางๆ ไมวาจะ

เปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาด

ทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการ

ขึ้นได 

เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ันหรือไมก็ได 

หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือจะแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่เกิดขึ้นยังไมหายไป 

ไมลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแลว ปญหาน้ันก็จะกลายเปนความเครียดที่กลายเปนแรงผลักดันให

พยายามแกไขปญหา ซึ่งเขาจะเร่ิมหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหาขอมูลกอน 

การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) 

เมื่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจ 

จากแหลงขอมูลตอไปน้ี 

2.1แหลงบุคคล ( Personal Search)เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว มิตร

สหาย กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคาน้ันแลว 

2.2แหลงธุรกิจ ( Commercial Search)เปนแหลงขาวสารที่ได ณ.จุดขายสินคา บริษัทหรือ

รานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย 

2.3 แหลงขาวทั่วไป ( Public Search)เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตางๆ เชน 

โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

2.4จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search)เปนแหลงขาวสารที่ไดรับจาก

การลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช 
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ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจซื้อ

มากแตบางคนก็นอย ทั้งน้ี อาจขึ้นอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความ

ปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 

เมื่อผูบริโภค ไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด 

วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับ

คุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือ

เพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคาน้ันๆ หรืออาจขึ้นอยูกับ

ประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู

ดวยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายขึ้น 

ดังตอไปน้ี 

3.1คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแค

ไหนผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะ

มองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลาน้ีวาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมาก

ที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวของกับความตองการของเขา 

3.2ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ 

( Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา ( Salient 

Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในระดับ

แตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

3.3ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือตอยี่หอของ

สินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจากประสบการณใน

อดีต ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอขึ้นชุดหน่ึงเกี่ยวกับลักษณะแตละอยางของตรายี่หอ ซึ่ง

ความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค 

3.4ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอแค

ไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขาตองการ

แลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ 

3.5กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเปนอีกวิธีหน่ึงที่นําเอาปจจัยสําหรับ

การตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคามาพิจารณา
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เปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอน

ตัดสินใจซื้อตอไป 

การตัดสินใจซื้อ ( Decision Marking) 

โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแต

ละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบ

นาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase Behavior) 

หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจ

หรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตางๆของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรือ

อาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคาน้ันๆในคร้ังตอไป

และอาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 

สรุป จากทฤษฎีที่กลาวมาอธิบายไดวา พฤติกรรมผูบริโภค จะเปนเร่ืองที่เกี่ยวของกับ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5 ขั้นตอน ดังที่แสดงในภาพประกอบที่ 5 ในกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ( Stage of the buying decision process) ซึ่งจะมีความสัมพันธกับความนึก

คิด ( Thought) ความรูสึก ( Feeling) การแสดงออก ( Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษยแตละคน

ซึ่งไมจําเปนตองเหมือนกัน ทั้งน้ีเพราะแตละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ ( Motive) 

ประสบการณ การรับรูหรือสิ่งกระตุน ( Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกตางกัน ปจจัยดังกลาวจะมี

ผลตอความรูสึกนึกคิดที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การ

ตัดสินใจของผูซื้อ เกี่ยวของกับการตัดสินใจยอย 9 ประการ ไดแก ระดับความตองการ ซึ่งผูบริโภค

ตองรูวา ตนเองตองการอะไร 

ประเภทผลิตภัณฑ ที่สามารถตอบสนองความตองการ 

ชนิดผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงรายได อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม 

รูปแบบของผลิตภัณฑ ขึ้นอยูกับราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ 

ตราผลิตภัณฑ ขึ้นอยูกับความเชื่อและทัศนคติที่มีตอตราสินคา ความมีชื่อเสียงของสินคาและการ

ใหบริการ 

ผูขาย ถามีผูขายหรือตัวแทนจําหนายหลายราย ผูบริโภคจะเลือกรายใดขึ้นอยูกับบริการที่ผูขายเสนอ

หรือความรูจักคุนเคย 

ปริมาณที่จะซื้อ ผูบริโภคตองตัดสินใจวา จะซื้อผลิตภัณฑเปนจํานวนเทาใด การตัดสินใจซื้อ

เกี่ยวกับปริมาณ ขึ้นอยูกับความจําเปนและอัตราการใช 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1.   ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2.   สรุปลงความเห็นขายสินคา ยําปากแตก 

3.   รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4.   มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5.   จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6.   จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7.   จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

         ข้ันตอนดําเนินการ 
ป2562 ป2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค.   ก.พ. 

1.เตรียมคิดรูปแบบนวัตกรรม          

2.ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

 

         

3.จัดเตรียมอุปกรณในการขาย

สินคา 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําสิ่งประดิษฐ 

         

5. . จัดทําแผนธุรกิจและแผนกล

ยุทธ    

         

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน

และขั้นตอนการดําเนินงานที่วาง

ไว 

         

7.สรุปผลการปฏิบัติงาน      

 

 

 

 

 

 

 

8.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน          

 

วัน เวลา สถานท่ี 

ดําเนินงานต้ังแต  มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดแฟลตทหารเรือถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนากรุงเทพมหานคร 
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สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

วิทยาลัย

เทคโนโลยี

อรรถวิทย

พณิชยการ 
ไบเทค 

บางนา 

93/12 หมู 4  

แบริ่ง13  

บางนา บาง

นา 

กรุงเทพฯ 

ซอย

ลาซาล 
ซอยแบริ่ง 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 7,000 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. กุง              1,000 บาท 

2. หมูยอ                 300 บาท 

3. พริก                             100 บาท 

4. หมูสับ                             300 บาท 

5. ปลากรอบ                350 บาท 

6. มะเขือเทศ                100 บาท 

7. เคร่ืองปรุงในการผสม            1,000 บาท 

8. หอมใหญ                             240     บาท 

9. ขึ้นชาย                              200 บาท 

10. นํ้ากระเทียมดอง                                                                                            150            บาท 

11. ผักกระเฉด                                                                                                     100            บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)               480 บาท 

2. ชามสแตนเลส                                                                                                -  

3. หมอ                                                                                                                  -  

4. ตะกรอลวกกุง                                - 

5. บรรจุภัณฑ                380 บาท 

6. ถุงนํ้าจ้ิม                                50 บาท 

7. ถุงมือยาง 1 แพ็ค                             100 บาท 

8. แก็สปกนิก         - 

9. ถวยโฟม                150 บาท 

10. ถุงหูห้ิวใส                  50 บาท 

 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา                500 บาท 

2. เสื้อยูนิฟอรมราน (3 คน)             1,000 บาท 

รวม               6,550 บาท 
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ผลิตภัณฑ 

 

ยํากุงสดที่ใชกุงสดคุณภาพดี  เคร่ืองเคียงสด สะอาด นํ้ายําใชนํ้ามะนาวที่คั้นสดทําใหได

รสชาติจัดจาน ไมเผ็ดเกินไปไมเปร้ียวเกินไปและจัดใสในถวยโฟม 
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                                                แผนบริหารการจัดการ 

 

 

 

 

 

 

 

   นางสาวณิชา  คงวัฒน 

ประธานโครงการ 

 

 

 

 

 

       

 

 

    นางสาวพิมพลอย  เขียวนอก                                                 นางสาวณัชชา  อาหะมัด 

                  รองประธาน                                                                            สมาชิก 
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แผนการตลาด 4’P 

1.กลยุทธผลิตภัณฑ (Product) 

ผลิตภัณฑยําปากแตก สวนผสมหลักใชกุงสดที่สดสะอาด  ใชนํ้ามะนาวคั้นสดนํ้ายําสูตร

ของทางราน วัตถุดิบสดใหมทุกอยาง จะมีรสชาติจัดจานลงตัวไมเผ็ดเกินไปไมเปร้ียวเกินไปและจัด

ใสในถวยโฟม 

 

2.กลยุทธราคา (Price) 

             ถุงละ  70 - 100  บาท  

3.กลยุทธการจําหนาย (Place) 

 1.ขายตามตลาดนัด  

 2.จําหนายผานทางหนาราน  

 3.ชองทางออนไลน 
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4.กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 ถายรูป+Tagเพจยําปากแตก พรอมติชม รับสวนลดในการซื้อในคร้ังถัดไป 10 บาท 
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ข้ันตอนการผลิต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนการเงิน 

 งบประมาณ 7,000 บาทโดยเก็บสมาชิกในกลุมคนละ 2,300 บาท 

แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

 

รายการ ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน แนวทางการแกไข 

1 .เกิดการลอกเลียนแบบ ลูกคารับประทานอาหารนอยลง ทําการจดลิขสิทธิ์ตอสูตร

การทําอาหาร 

2 .ราคาวัตถุดิบสูงขึ้น กําไรนอยลง เลือกใชสินคาทดแทน 

3 .การบริการของพนักงาน ทําใหลูกคาไมประทับใจ อบรมพนักงาน 

4 .การเกิดคูแขงรายใหม ยอดขายนอยลง จัดทําการสงเสริม

การตลาดดึงดูดลูกคา 

จัดซื้อวัสดุอุปกรณ 

เตรียมวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ 

ลงมือปฏิบัติงาน 

จัดจําหนายในสถานที่จริง 

สรุปผลการจัดจําหนาย 
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บทท่ี4 

ผลการดําเนินโครงการ 

การดําเนินโครงการขายยําปากแตก (Yum Pak Tag) มีวัตถุประสงค เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ เพื่อสรางรายไดและใชเวลาวางใหเปน

ประโยชนและเพื่อใหไดรับประสบการณในการลงมือปฏิบัติงานจริง 

 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวณิชา  คงวัฒน 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

5  มิ.ย. 62 ประชุมกลุมการทําโครงการ  

8  มิ.ย. 62 เสนองานกับอาจารยที่ปรึกษา  

10 มิ.ย. 62 สงชื่อโครงการเพื่อขออนุมัติ  

13 มิ.ย. 62 ทําเอกสารขออนุมัติโครงการ  

15 มิ.ย. 62 ทําเอกสารขออนุมัติโครงการ (คร้ังที่ 1 )  

16 มิ.ย. 62 แกไขเอกสารอนุมัติโครงการ  

24 มิ.ย. 62 สงเอกสารขออนุมัติโครงการ (คร้ังที่ 2 )  

27 มิ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 1 (บทนํา)  

28 มิ.ย. 62 สงบทที่ 1 ( คร้ังที่1 )  

29 มิ.ย. 62 แกไขบทที่ 1  

1  ก.ค. 62 สงบทที่ 1 ( คร้ังที่2 )  

3 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ก.ค. 62 สงบทที่ 2 ( คร้ังที่ 1 )  

11 ก.ค. 62 แกไขบทที่  2  

15 ก.ค. 62 สงบทที่ 2 ( คร้ังที่ 2 )  

17 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 3  

20  ก.ค. 62 สงบทที่ 3 (คร้ังที่ 1 )  

25 ก.ค.  62 แกไขบทที่3  

1 ส.ค. 62 สงบทที่ 3 (คร้ังที่ 2)  
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นางสาวณัชชา  อาหะมัด 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6 ส.ค. 62 เร่ิมทํา Powerpoint  

8 ส.ค. 62 สง Powerpoint (คร้ังที่ 1)  

15 ส.ค. 62 แกไข Powerpoint (คร้ังที่ 1)  

2 ก.ย. 62 สง Powerpoint (คร้ังที่ 2) 

เตรียม Present โครงการคร้ังที่ 1 

 

21 ก.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 1  

1 ต.ค. 62 จัดเตรียมวัสดุอุปกรณในการขาย  

5 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่ 1   

 6 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่  2   

11 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่ 3   

12 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่  4   

13 ต.ค. 62  ขายสัปดาหที่  5   

18 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่  6   

19 ต.ค. 62 ขายสัปดาหที่  7   

20 ต.ค.62 ขายสัปดาหที่ 8   

25 ต.ค. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

1 พ.ย. 62 สง PowerPoint  

3 พ.ย. 62  แกไข PowerPoint   

 6 พ.ย. 62 สง PowerPoint เสร็จสมบูรณ  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

  1 ธ.ค. 62 เร่ิมทําแบบสอบถามโครงการ  

2 ธ.ค. 62 สงแบบสอบถามโครงการ  
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นายสาวพิมพลอย  เขียวนอก 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

4 ธ.ค. 62 แกไขแบบสอบถามโครงการ  

6 ธ.ค. 62 สงแบบสอบถามโครงการเสร็จสมบูรณ  

 13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

8 ธ.ค. 62 เร่ิมบทที่ 4  

    12 ธ.ค. 62 สงบทที่ 4  

15 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4  

    18 ธ.ค. 62 สงบทที่ 4 เสร็จสมบูรณ  

 8 ม.ค. 63 เร่ิมทําบททื่ 5  

    13 ม.ค. 63 สงบทที่ 5  

    16 ม.ค. 63 แกไขบทที่ 5  

22 ม.ค. 63 สงบทที่ 5 เสร็จสมบูรณ  

23 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

    25 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

28 ม.ค.63 แกไขบรรณานุกรม  

    31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรมเสร็จสมบูรณ  

1 ก.พ. 63 เร่ิมทําภาคผนวก ก, ข, ค, ง  

      3 ก.พ. 63 สงภาคผนวก ก, ข, ค, ง  

5 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก ก, ข, ค, ง  

7 ก.พ. 63 สงภาคผนวก ก, ข, ค, ง เสร็จสมบูรณ  

9 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ  บทคัดยอ สารบัญ  

    14 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ  บทคัดยอ สารบัญ  

    21 ก.พ. 63 สงตรวจรูปเลมโครงการ เสร็จสมบูรณ  

    28 ก.พ. 63 สงรูปเลม แผนซีดี คาทํารูปเลม  
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 1 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

1/10/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 3 2,333.33 7,000.00      7,000.00 

5/10/62 กุงสด     5โล 200 1,000.00   6,000.00 

 พริกสด    1 โล 60 60.00   5,940.00 

 กะหล่ําปล ี    4 หัว 30 30.00   5,910.00 

 มะนาว    30 ลูก 2 60.00   5,850.00 

 นํ้าตาลปป    1 โล 45 40.00   5,810.00 

 นํ้าปลา    2 ขวด 34 68.00   5,742.00 

 ปลากรอบ    1.5 โล 300 70.00   5,672.00 

 นํ้ากระเทียมดอง    6 ขวด 12 72.00   5,600.00 

 ผักกระเฉด    1 กก 150 150.00   5,450.00 

 ขึ้นชาย    1 โล 160 160.00   5,290.00 

 ปายหนาราน    1 550 550.00   4,740.00 

รวม   2,260.00   4,740.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 2 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

6/10/62 ยอดยกมา   4,740.00      4,740.00 

 กุงสด    3 โล 180 540.00   4,200.00 

 มะนาว    30 ลูก 1.5 45.00   4,155.00 

 กะหล่ําปล ี    4 หัว 30 30.00   4,125.00 

 พริกสด    1 โล 60 60.00   4,065.00 

           

 ขนาดใหญ 9 60 540.00      4,605.00 

รวม 5,280.00   675.00 รวม 4,605.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 3  

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

11/10/62 ยอดยกมา   4,605.00      4,605.00 

 กุงสด    3 โล 180 540.00   4,065.00 

 กะหล่ําปล ี    4 หัว 30 30.00   4,035.00 

 มะนาว    30 ลูก 1.50 33.00   4,002.00 

 พริกสด    1 โล 60 30.00   3,972.00 

 ขึ้นฉาย    1 โล 160 60.00   3,912.00 

 นํ้าตาลปป    1 โล 45 60.00   3,852.00 

           

           

 ขนาดใหญ 8 60 480.00      4,332.00 

รวม 5,085.00 รวม 753.00 รวม 4,332.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 4 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

12/10/62 ยอดยกมา   4,332.00      4,332.00 

 ขายยําตีนไก          

 ขนาดใหญ 9 60 540.00      4,872.00 

           

           

           

           

           

           

รวม 4,872.00 รวม  รวม 4,872.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 5 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

13/10/62 ยอดยกมา   4,872.00      4,872.00 

 ขายยํากุงสด          

 ขนาดใหญ 10 60 600.00      5,472.00 

           

           

           

           

           

           

รวม 5,472.00 รวม  รวม 5,472.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 6 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

18/10/62 ยอดยกมา   5,472.00      5,472.00 

 กุงสด    4 180 720.00   4,003.00 

 นํ้าปลา    6 ลูก 7 42.00   3,961.00 

 กะหล่ําปล ี    4 หัว 20 80.00   3,881.00 

 พริกสด    2 หัว 10 20.00   3,861.00 

 ขึ้นชาย    5 ลูก 13 65.00   3,796.00 

 มะนาว    3 ลูก 20 60.00   3,736.00 

 นํ้าตาลปป    2 หัว 35 70.00   3,666.00 

 ผักกระเฉด    3 กํา 10 30.00   3,636.00 

     4 ถุง 10 40.00   3,596.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 6 (ตอ) 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

19/10/62 ขายยํากุงสด          

 ขนาดใหญ 10 60 600.00      3,896.00 

           

           

           

           

           

           

รวม 4,733.00 รวม 767.00 รวม 3,996.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 7 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

20/10/62 ยอดยกมา   3,996.00      3,996.00 

20/10/62 ขายยํากุงสด          

 ขนาดใหญ 11 60 660.00      4,536.00 

           

           

           

           

           

           

รวม 4,986.00 รวม  รวม 4,986.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

สัปดาหคร้ังท่ี 8  

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

29/10/62 ยอดยกมา   4,986.00      4,986.00 

 กุงสด    2 โล 80 180.00   4,806.00 

 ขึ้นฉาย    3 หัว 11 33.00   4,773.00 

 พริกสด    4 ลูก 13 52.00   4,721.00 

 มะนาว    2 ลูก 20 40.00   4,681.00 

 นํ้าตาลปป    3 กํา 10 30.00   4,681.00 

 กะหล่ําปล ี          

 ขายยํากุงสด          

 ขนาดใหญ 11 60 660.00       

รวม 5,386.00 รวม 335.00 รวม 5,386.00 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

โครงการยําปากแตก (Yum Pag Tag)   

วัตถุประสงคโครงการ 

 1.   เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

 2.   เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

 3.   เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

              4.  เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการ

ขายสินคา  

 

 ทุนทั้งสิ้น                                                                                7,000.00             บาท 

ซื้อวัสดุอุปกรณ           730.00 บาท 

ทุนหักจากการซื้ออุปกรณ        6,270.00 บาท 

รายไดขายสินคา         4,080.00    บาท 

กําไร                   0.00 บาท 

กําไรจากการดําเนินงานสมาชิกกลุมคนละ             0.00 บาท 

   รวม               0.00 บาท 

 

แบงกําไรและคืนทุนใหสมาชิก 3 คน เทา ๆ กัน คนละ 0.00 บาท 

 

รายชื่อ        จํานวนเงิน 

1. นางสาวณิชา           คงวัฒน             0.00 บาท 

2. นางสาวพิมพลอย   เขียวนอก              0.00 บาท 

3. นางสาวณัชชา        อาหะมัด                                      0.00 บาท 

รวม           0.00 บาท 

 

กําไรดําเนินงานจากสมาชิกในกลุม 3 คน คนละ 223.00 บาท



 

 
แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    ยําปากแตก (Yum Pak Tag) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   กรกฎาคม 2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ 

ประมาณคาใชจาย  7,000บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวณิชา              คงวัฒน       รหัสประจําตัว   35062   ปวส.3/4 

2. นางสาวพิมพลอย      เขียวนอก    รหัสประจําตัว   35077   ปวส.3/4 

3. นางสาวณัชชา           อาหะมัด     รหัสประจําตัว              39534    ปวช.3/4   

 

ลงชื่อ ................................................................ประธานโครงการ 

                         (นางสาวณิชา   คงวัฒน) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

...............................................................  ....................................................................... 

...............................................................  ....................................................................... 

...............................................................  ....................................................................... 

ลงชื่อ......................................................  ลงชื่อ.............................................................. 

(อาจารยภัสฉัฐ  ภาคีฉาย)...../....../......  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../..... 

 

ลงชื่อ......................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../.... 

 



ชื่อโครงการ   ยําปากแตก (Yum Pak Tag) 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยภัสฉัฐ  ภาคีฉาย 

อาจารยท่ีปรึกษารวม อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวณิชา  คงวัฒน  ประธานโครงการ 

2. นางสาวพิมพลอย  เขียวนอก  รองประธานโครงการ 

3. นางสาวณัชชา  อาหะมัด                      สมาชิก 

 

หลักการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ใน

ยุคน้ีผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน รสชาติจัดจานตรงกับ

ความตองการ และเปนอาหารที่สด สะอาด ปรุงสุกใหมวันตอวัน เราจึงมีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขาย

สินคายําโดยใชชื่อราน“ยําปากแตก” ออกจําหนาย ณ ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบาง

นา เขตบางนากรุงเทพมหานคร 

 ยําเปนอาหารที่เปนกับขาวและของทานเลนที่มีสูตรเฉพาะของแตละเจา แตยําของ

คณะผูจัดทําโครงการไมมีสารเคมีปนเปอน ใชวัตถุดิบที่สด ใหม สะอาด ที่ไมเปนผลรายตอสุขภาพ

รางกายของผูบริโภคในระยะยาว คณะผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัด

จําหนายการเพิ่มกําไรของยําโดยเพิ่มความหลากหลายของสูตรนํ้ายําที่ใหผูบริโภคไดลิ้มลองรสชาติที่

แปลกใหม 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินค 



เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา ยํากุง 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 

 



ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1.ลงความเห็นในการขายสินคา        

2.สรุปความเห็นขายสินคา ยํากุง        

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

       

4.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา        

5.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา        

6.หาแหลงวัตถุดิบ        

7.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

แฟลตทหารเรือ 

       

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน        

9.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน        

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนกรกฎาคม2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดแฟลตทหารเรือถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนากรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 7,000 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. กุง              1,000 บาท 

2. กะหล่ําปล ี                300 บาท 

3. พริกสด                             100 บาท 

4. นํ้าปลา                             300 บาท 

5. ปลากรอบ                350 บาท 

6. มะนาว                               350 บาท 

7. นํ้าตาลปป                                         350 บาท 

8. หอมใหญ                             240     บาท 

9. ขึ้นฉาย                              200 บาท 

10. นํ้ากระเทียมดอง                                                                                            150            บาท 

11. ผักกระเฉด                                                                                                     100            บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)               480 บาท 

2. ชามสแตนเลส                                                                                                -  

3. หมอ                                                                                                                  - 

4. ตะกรอลวกกุง                                - 

5. บรรจุภัณฑ                380 บาท 

6. ถุงนํ้าจ้ิม                                50 บาท 

7. ถุงมือยาง 1 แพ็ค                             100 บาท 

8. แก็สปกนิก         - 

9. ถวยโฟม                150 บาท 

10. ถุงหูห้ิวใส                  50 บาท 

 

 

 

 



คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา                500 บาท 

2. เสื้อยูนิฟอรมราน (3 คน)             1,000 บาท 

รวม               6,150 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 
 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 
 

ปญหาและอุปสรรค 

1. วัตถุดิบที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูงและไมสามารถเก็บไวไดนาน 

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวนาน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุนถูก

กวารานประจํา 

2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

 

 

ลงชื่อ.......................................................        ลงชื่อ............................................................ 

         (อาจารยภัสฉัฐ  ภาคีฉาย)                  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

         อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                      อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

ลงชื่อ........................................................ 

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

สถานที่ดําเนินโครงการ 



 

วิทยาลัย

เทคโนโลยี

อรรถวิทย

พณิชยการ 
ไบเทค 

บางนา 

93/ 12 หมู 4  

แบร่ิง 13  บาง

นา บางนา 

กรุงเทพฯ 

ซอยลาซาล ซอยแบร่ิง 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จากการดําเนินการยําปากแตก ทางกลุมไดเร่ิมดําเนินการขายมาเปนระยะเวลา 8 สัปดาห 

ผลการดําเนินการไดบรรลุวัตถุประสงคที่ทางกลุมไดต้ังไวโดยสามารถสรางรายไดระหวางเรียนได

อีกดวย ทําใหทางกลุมมีทักษะในการปฏิบัติงานเปนทีม รูจักการแกไขปญหา สามารถนําความรูและ

ประสบการณใชเปนแนวทางในการดําเนินชีวิตในอนาคตได 

 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ 

 1 24-28 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมโครงการเพื่อขออนุมัติ 

 2 1-12 ก.ค. 62 สงบทที่ 1 

3 15-31 ก.ค. 62 สงบทที่ 2 

4 1-16 ส.ค. 62 สงบทที่ 3 

5 2-6 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present โครงการ คร้ังที่ 1 

6 21 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1 

7 1-31 ต.ค. 62 ปฏิบัติภาคสนาม และเขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษา 

8 1-8 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present โครงการ คร้ังที่ 2 

9 16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

10 16-20 ธ.ค. 62 สงบทที่ 4 

11 20-24 ม.ค. 63 สงบทที่ 5 

12 27-31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม 

13 3-7 ก.พ. 63 สงภาคผนวก ก-ง 

14 10-14 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ 

15 17-21 ก.พ. 63 สงตรวจรูปเลมโครงการ 

16 24-28 ก.พ. 63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 
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ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. เพื่อนรวมงานขาดความรูเกี่ยวกับการทํางานและวิธีการใชอุปกรณ 

              2.สมาชิกในกลุมขาดความชํานาญในการปฏิบัติงานและขาดความกระตือรือรน 

 3. การปฏิบัติงานลาชา ไมเปนไปตามแผนงาน 

 4.สภาพอากาศไมเปนใจ เชน บางวันฝนตก 

 

การแกไขปญหา 

  1.หาขอมูลและวิธีทําในอินเตอรเน็ตเพื่อเพิ่มทักษะและหาแหลงขอมูลเพื่อการฝกฝน 

  2.ตองเรียกสมาชิกภายในกลุมมาประชุมและปรึกษากันเพื่อไมใหเกิดขอผิดพลาดในการ                                  

                 ทํางาน 

 3.วางแผนการปฏิบัติงานไวลวงหนา 

 4.ตรวจสอบสภาพอากาศกอนลงปฏิบัติงานทุกคร้ัง 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางการพัฒนา 

1.ตองมีการหาความรูขอมูลตางๆเพื่อนํามาใชใหเกิดประโยชนในการดําเนินโครงการเพื่อให     

โครงการสําเร็จไปไดดวยดี 

  2. ในการทํางานตองมีการวางแผนความพยายามในการกระตือรือรนเพื่อที่จะได 

  

สัปดาหท่ี 1 ระหวางวันท่ี 15 มิ.ย. 62 – 21 มิ.ย. 62 

 กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

  1.    เก็บรวบรวมเงินจากสมาชิกทั้งหมด 

  2.     รวบรวมความคิดเห็นของสมาชิกกลุมเพื่อลดตนทุนในการผลิต 

 สัปดาหท่ี 2 ระหวางวันท่ี 27 มิ.ย. 62 – 5 ก.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. จัดสถานที่และอุปกรณในการดําเนินโครงการ 

2. ติดปายชื่อรานเพื่อประชาสัมพันธ 

3. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

4. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

5. จัดเตรียมรานคา 
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สัปดาหท่ี 3 ระหวางวันท่ี 10 ก.ค. 62 – 17 ก.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

3. จัดเตรียมรานคา 

4. เร่ิมขายยํา 

สัปดาหท่ี 4 ระหวางวันท่ี 24 ก.ค. 62 – 31 ก.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

3. จัดเตรียมรานคา 

4. เร่ิมขายยํา 

สัปดาหท่ี 5 ระหวางวันท่ี 3 ส.ค. 62 – 21 ส.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

3. จัดเตรียมรานคา 

4. เร่ิมขายยํา 

สัปดาหท่ี 6 ระหวางวันท่ี 24 ส.ค. 62 – 18 ก.ย. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. นําเสนอโครงการตอคณะกรรมการ 

2. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

3. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

4. จัดเตรียมรานคา 

5. เร่ิมขายยํา 
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สัปดาหท่ี 7 ระหวางวันท่ี 21 ส.ค. 62 – 30 ก.ย. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ซื้อวัตถุดิบเพื่อทํายํา 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อทํายํา 

3. จัดเตรียมรานคา 

4. เร่ิมขายยํา 

5. นําตะกราที่ลงสีมาใหอาจารยตรวจสอบ 

สัปดาหท่ี 8 ระหวางวันท่ี 1 ต.ค. 62 – 23 ต.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. สรุปจัดทําบัญชี 

สัปดาหท่ี 9 ระหวางวันท่ี 26 ต.ค. 62 – 30 ต.ค. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. สรุปแบบประเมินสอบถาม 

สัปดาหท่ี 10 ระหวางวันท่ี 2 พ.ย. 62 - 27 พ.ย. 62 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. สรุปรูปเลมโครงการ  
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ภาคผนวก ก โครงการ 

                 - แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

                 - บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    ยําปากแตก (Yum Pak Tag) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ 

ประมาณคาใชจาย  7000 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวณิชา             คงวัฒน                       รหัสประจําตัว 39643 ปวช.3/4 

2. นางสาวพิมพลอย     เขียวนอก                 รหัสประจําตัว 39837 ปวช.3/4 

3. นางสาวณัชชา          อาหะมัด                     รหัสประจําตัว           39534    ปวช.3/4 

 

 

ลงชื่อ ................................................................ประธานโครงการ 

                   (นางสาวณิชา  คงวัฒน) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

...............................................................  ....................................................................... 

...............................................................  ....................................................................... 

...............................................................  ....................................................................... 

ลงชื่อ......................................................  ลงชื่อ.............................................................. 

(อาจารยภัสฉัฐ   ภาคีฉาย)...../....../......  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../..... 

 

ลงชื่อ......................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../... 

 



 

ชื่อโครงการ    ยําหมูยอมะนาวสด (Fresh Lime White Pork Sausage Spicy salad) 

แผนงาน    นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา    อาจารยภัสฉัฐ   ภาคีฉาย 

อาจารยท่ีปรึกษารวม   อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวเบญจรงค       ออนสวัสด์ิ               ประธานโครงการ 

2. นางสาวกัญญาวีร        ประยุกตศิลป                            รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 

              เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุค

น้ีผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน เห็นเพียงเคร่ืองปรุง

และสวนผสมก็ทําใหหลายคนรูสึกอยากทานไดแลวและยังเปนเมนูที่เหมาะสําหรับทําขายเปน

อาชีพเสริมเพราะมีเคร่ืองปรุงและวิธีทําไมยุงยากคณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิด

ริเร่ิมทําโครงการขายสินคายําหมูยอโดยใชชื่อราน “ ยําหมูยอมะนาวสด ” ออกจําหนาย ณ ตลาด

นัดแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนากรุงเทพมหานคร 

ยําหมูยอเปนของทานเลนที่มีสูตรเฉพาะของแตละเจา แตยําหมูยอของคณะผูจัดทํา

โครงการไมมีสารเคมีปนเปอนที่เปนผลทํารายสุขภาพรางกายตอผูบริโภคในระยะยาว คณะ

ผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัดจําหนายการเพิ่มกําไรของยํา

ธรรมดาโดยใสสูตรใหมเขาไปเพื่อความแปลกใหมใหผูบริโภคที่เคยชินกับยําหมูยอรสชาติเดิมได

ลิ้มลองรสชาติใหม 



เปาหมาย 

          1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา  

          2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา  

 

วิธีการดําเนินการ  

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ  

          1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา  

          2. สรุปลงความเห็นขายสินคา หมูยอ 

          3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

          4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ  

          5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา  

          6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา  

          7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด  

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ  

          1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน  

          2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา  

          3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล  

          4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว  

          5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด  

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล  

          1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน  

          2. สรุปงบประมาณผลกําไร  

          3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา  

 

 

 

 



 

 

   
 

 



บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

โครงการ       

ท่ีปรึกษาโครงการ            อาจารย   ภัสฉัฐ    ภาคีฉาย 

ท่ีปรึกษารวมโครงการ     อาจารย  วงคเดือน ประไพวัชรพันธ 

          ผูรับผิดชอบโครงการ      นางสาวณัชชา            อาหะมัด         ระดับชั้น ปวช. 3/4  เลขที่ 9 

                                                  นางสาวณิชา              คงวัฒน           ระดับชั้น ปวช. 3/4  เลขที่ 20 

                                                  นางสาวพิมพลอย      เขียวนอก         ระดับชั้น ปวช. 3/4 เลขที่ 36                                         

ลําดับท่ี รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสง โครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ)  

1-16 ส.ค.62   

แผนการดําเนินงาน    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 

แผนการดําเนินงาน กับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ + บทที่ 1-3 แผนการดําเนินงาน 

และบรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

ลําดับท่ี รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออ

กราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

.... พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ  2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATC นิทศัน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4  

(ปฏิบัติงานรายบุคคล)  

16-20 ธ.ค.62   

(บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปสรรค และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14 ก.พ.63   

17 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21 ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ.63   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

-รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

                   รายงานผลการประเมินโครงการขายยําปากแตก จากการสํารวจกลุม   ตัวอยาง   ทั้งสิ้น 

100 ตัวอยาง สรุปไดดังน้ี 

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม(แสดงคาความถี่ และรอยละ) 

 

    ตารางท่ี 1 ลักษณะกลุมตัวอยางนักศึกษาผูตอบแบบสอบถาม เพศ 

เพศ ความถี่ รอยละ 

ชาย 42 42 

หญิง 58 58 

รวม 100 100 

  

จากตารางที่ 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 58 

และเพศชายมีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 42 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 2 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับอายุ 

อายุ ความถี ่ รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 50 50 

มากกวา  20 ป 50 50 

รวม 100 100 

  

จากตารางที่ 2 พบวากลุมตัวอยางแบบสอบถามที่เปนกลุมอายุพบวา กลุมอายุตํ่ากวา 20 ป 

มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 50 และกลุมที่มีอายุมากกวา 20 ป มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 

50 ตามลําดับ 

 

 



ตารางท่ี 3 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา ความถี ่ รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 25 25 

ปริญญาตรี 35 35 

สูงกวาปริญญาตรี 40 40 

รวม 100 100 

 

ตารางที่ 3 พบวา ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 25 

ระดับปริญญาตรี.มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 35 และสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 40 คน คิด

เปนรอยละ 40 ตามลําดับ 

 

 

สวนท่ี  2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใหบริการ กลุม เจอแลวยํากุงสด 

ตารางท่ี 4 ความพึงพอใจในการใหบริการ 

ขอพิจารณา (𝜒̅) SD ระดับความคิดเห็น 

1. ความอรอยของกุงสด 3.96 0.47 เห็นดวยมาก 

2. ความอรอยของนํ้ายํา 4.03 0.50 เห็นดวยมาก 

3. ราคาของยํากุงสด 3.90 0.39 เห็นดวยมาก 

4. จากจัดตกแตงราน 3.68 3.29 เห็นดวยมาก 

 

จากตารางท่ี 4 

          พบวาความอรอยของยํากุงสดคาเฉลี่ย (𝜒̅) = 3.96 อยูในระดับเห็นดวยมาก 

          พบวาความอรอยของนํ้าจ้ิมคาเฉลี่ย (𝜒̅) = 4.03 อยูในระดับเห็นดวยมาก 

          พบวาราคาของยํากุงสดคาเฉลี่ย (𝜒̅) = 3.90 อยูในระดับเห็นดวยมาก 

          พบวาการจัดตกแตงรานคาเฉลี่ย (𝜒̅) = 3.68 อยูในระดับเห็นดวยมาก 

          โดยภาพรวมของผูตอบแบบสอบถาม นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชการอยูใน

ระดับ เห็นดวยมาก 



 

 

 

 

คําชี้แจง  แบบสอบถาม 

     1.  เพื่อใหผูจัดไดมีโอกาสรับทราบผลการดําเนินงานของตนเอง และเพื่อประโยชนในการ

ปรับปรุงโครงการใหมีประสิทธิ์ภาพมากขึ้น 

     2.  โปรดเติมเคร่ืองหมาย  และกรอกขอความใหสมบูรณ 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

     1.   เพศ                                      ชาย                                        หญิง  

     2.   อายุ                                      ตํ่ากวา 20  ป                        มากกวา 20 ป 

     3.   ระดับการศึกษา                   ตํ่ากวาปริญญาตรี                                ปริญญาตรี                                สูงกวาปริญญา

ตรี 

 

สวนท่ี 2 ความพึงพอใจตอโครงการ 

      5 เห็นดวย / พึงพอใจมากที่สุด      4 เห็นดวย / พึงพอใจมาก       3 เห็นดวย / พอใจปานกลาง 

      2 เห็นดวย / พึงพอใจนอย             1 เห็นดวย / พึงพอใจนอยที่สุด 

 

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับชิ้นงาน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1.  ความอรอยของกุงสด      

2.  ความอรอยของนํ้ายํา      

3.  ราคาของยํากุงสด      

4.  การจัดตกแตงราน      

 



ขอเสนอแนะ………………………………………………………………………………......…………

……………………………………………………………………………………...……………...…… 

        
 

 

 

 

   

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

   - ตราสินคาและรูปผลิตภณัฑหรือบริการในโครงการ 

   - ปายประชาสัมพันธโครงการ 

   - รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

โครงการ  ยําปากแตก (Yum Pak Tag) 

   ตราสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                    

                 รูปผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ปายประชาสัมพันธโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถวยใหญ 

60 

โครงการนี้เปนสวนหนึง่ของวิชาการขาย สาขาตลาด 



      รูปภาพวัตถุดิบ 
          

                  กุงสด                                            ไสกรอก                                          มะมวง 

 

 

 

 

       

    

            

 

       มะนาว                                                  กะหล่ําปลี                                               

พริกสด 

 

 

 

 

          

                      

                                                 

                                                                                                                                                            

   ขึ้นฉาย                                                     น้ําตาลปป                                          ปลา

กรอบ 

 

 

 

 

 

 

 



รูปภาพวัตถุดิบ 

 

        

     นํ้าปลา                                                     นํ้ากระเทียมดอง                                                 ผักกระเฉด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



 

รูปภาพอุปกรณ 

 

 

                     เตาแกสปคนิค                                                                                            ถุงมือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       ทัพพี                                                                                                ถาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

               ถวยโฟม                                                                                   กะละมังสแตนเลส 

 

 

 

 

 

 

 



รูปภาพอุปกรณ 

 

ตะกรอลวก                                                            ถุงหูห้ิว                                               ถุงนํ้าจ้ิม 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

                                         ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 นางสาวณิชา   คงวัฒน 

                                                        ชื่อเลน เอ้ือม อายุ 17 ป 

                              ที่อยู 24/2 หมู  5 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ. สมุทรปราการ 

 

  

 

 

 

นางสาวพิมพลอย   เขียวนอก      นางสาวณัชชา   อาหะมัด 

ชื่อเลน ฟม อายุ 18 ป         ชื่อเลน นี อายุ 18 ป 

 ที่อยู 17/13 หมู 10 ต. บางปลา 

 อ.บางพลี  จ. สมุทรปราการ 

ที่อยู 11/7 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ  

อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 


	หน้าปก
	บทคัดย่อ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	ทฤษฎีความต้องการตามลำดับขั้นของมาสโลว์(Hierarchy of Needs)
	1.ความต้องการทางสรีระ(Physiological Needs) หมายถึง ความต้องการพื้นฐานของร่างกายซึ่งจำเป็นในการดำรงชีวิต ได้แก่ ความต้องการอาหาร น้ำ อากาศ เสื้อผ้า ฯลฯ ความต้องการนี้เริ่มตั้งแต่วัยทารกกระทั่งถึงวัยชรา มนุษย์ทุกคนมีความต้องการทางสรีระอยู่เสมอจะขาดไม่ไ...
	2. ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) หมายถึง ความต้องการความมั่นคงปลอดภัยทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ เพราะบุคคลไม่ต้องเผชิญกับความไม่แน่นอนในการดำรงชีวิต เช่น การสูญเสียตำแหน่ง การขาดแคลนทรัพย์สิน การถูกขู่เข็ญบังคับจากผู้อื่น มนุษย์จ...
	3.ความต้องการความรักและเป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ (Love and belonging Needs) หมายถึง ความต้องการที่จะเป็นที่รักของผู้อื่น และต้องการมีสัมพันธภาพที่ดีกับบุคคลอื่น และเป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ เพราะมนุษย์ทุกคนย่อมต้องการเพื่อนไม่ต้องการรู้สึกเหงา และ...
	4. ความต้องการที่จะรู้สึกว่าตนเองมีค่า (Esteem Needs) หมายถึง ความปรารถนาที่จะมองตนเองว่ามีคุณค่าสูง เป็นที่น่าเคารพยกย่องจากทั้งตนเองและผู้อื่น ต้องการที่จะให้ผู้อื่นเห็นว่าตนมีความสามารถ มีคุณค่า มีเกียรติ มีตำแหน่งฐานะ บุคคลที่มีความต้องการ...
	5. ความต้องการที่จะรู้จักตนเองตามสภาพที่แท้จริง และพัฒนาศักยภาพของตน (Self-Actualization Needs) หมายถึง ความต้องการที่จะรู้จักและเข้าใจตนเองตามสภาพที่แท้จริง เพื่อพัฒนาชีวิตของตนเองให้สมบูรณ์ (Self-fulfillment) รู้จักค่านิยม ความสามารถและมีควา...
	มาส์โลว์ กล่าวถึง ลำดับของความต้องการต่างๆ ของมนุษย์ว่า ต้องเป็นไปตามลำดับขั้นตามความสำคัญและสามารถยืดหยุ่นได้ เมื่อความต้องการเบื้องต้นได้รับบำบัดแล้วมนุษย์จะให้ความสนใจกับความต้องการขั้นสูงขึ้นเป็นลำดับ ความต้องการเหล่านี้เกิดเหตุผลที่ว่า มน...
	มาส์โลว์ ตั้งสมมติฐานเกี่ยวกับความต้องการของมนุษย์ ไว้ดังนี้
	1. มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอ และไม่มีที่สิ้นสุด ขณะที่ความต้องการได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการอย่างอื่นจะเกิดขึ้น ซึ่งเป็นกระบวนการที่เริ่มต้นตั้งแต่เกิดจนกระทั่งตาย
	2. ความต้องการที่ไดรับการตอบสนองแล้ว จะไม่เป็นสิ่งจูงใจของพฤติกรรมนั้นๆอีกต่อไป ความต้องการที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง จึงจะเป็นสิ่งจูงใจพฤติกรรมของบุคคล
	3. ความต้องการของมนุษย์จะเรียงกันเป็นลำดับขั้น ตามความสำคัญ เมื่อความต้องการในระดับต่ำได้รับการตอบสนองแล้ว มนุษย์จะให้ความสนใจกับความต้องการระดับสูงขึ้นไปเรื่อยๆ

	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทนำเสนอ 1
	บทที่-5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก ก
	บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษา
	ภาคผนวก ข
	ภาคผนวก ค
	ภาคผนวก ง

