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บทคัดยอ 

จากการขายสินคา สาคูขนมไทย มีความสอดคลองกับวัตถุประสงคของโครงการ ดังน้ี 1.  

เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงานโครงการ  2.เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 3. เพื่อให

นักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิม

สรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 มีวิธีการดําเนินการ 3ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1.) ขั้นเตรียมการ ขั้นที่2.) ขั้นดําเนินการ และขั้นที่ 

3.) ขั้นประเมินผลจากการดําเนินงาน สรุปไดดังน้ี 

1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินโครงการ คือ เริมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562  

เดือน มีนาคม 2563 งบประมาณการลงทุน 3,000 บาท สถานที่ดําเนินโครงการ ตลาดนัดแฟลต

ทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพฯ 10260 



 2.  ผลดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินตนทุน 3,000 บาท หลังจากดําเนินโครงการแลวมี

เงนิคงเหลือทั้งสิ้นน 5,925 บาท แบงใหสมาชิก 3 คน เทากัน 1,975 บาท ในระยะเวลาการ

ปฏิบัติงานต้ังแต 1-31 ต.ค 2562 

 3. ผลที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ เปนไปตามวัตถุประสงคของโครงการ ดังน้ี 

1.) บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 2.)เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 3.)เพื่อให

นักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 4. )เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิม

สรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 4. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงงาน1. มีปญหาในเร่ืองการการแบงเวลาและแบง

หนาที่ในการทํางาน 2.)สมาชิกในกลุมมีเวลาไมตรงกัน 3.)วัตถุดิบที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูง 

5. ขอเสนอแนะ  1.) แบงงานตามความเหมาะสมของแตละคน 2.)หาขอมูลและลองทํา

ฝกฝนจนเกิดความชํานาญ 3.)วัสดุไมเพียงพอสํารองเงินไวเผื่อฉุกเฉิน 

6.รายงานผล ขากการสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจดาน

พนักงานใหบริการลูกคาดวยใบหนายิ้มแยมแจมใสระดับดีมาก 45 คน คิดเปนรอยละ 90 รองลงมา 

ระดับดี จํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 10 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจในความ

สะอาดภายในราน ระดับดีมาก จํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 40 ระดับดี จํานวน 20 คน คิดเปนรอย

ละ 40 ระดับปานกลาง 10 คนคิดเปนรอยละ 20 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพึงพอใจดานการแตง

กายของพนักงานอยูในระดับดีมาก 14 คนคิดเปนรอยะ 28 ระดับดี 33 คน คิดเปนรอยละ 66 ระดับ

ปานกลาง 3 คนคิดเปนรอยละ 6 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจในบรรจุภัณฑ

อาหารอยูในระดับดีมากอยูที่ 13 คน คิดเปนรอยละ 26  อยูในระดับดี 1 คนคิดเปนรอยละ 3 อยูใน

ระดับปานกลาง 36 คนคิดเปนรอยละ 72 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถึงพอใจในภาพรวม

ของรานอยูที่ระดับดีมาก 14 คนคิดเปนรอยละ 28 อยูในระดับดี 36 คนคิดเปนรอยละ 72 

 

 

 

 

 

 

 



 

กิตติกรรมประกาศ 

 การดําเนินโครงการคร้ังน้ีจะไมสามารถลุลวงได หากปราศจากความชวยเหลือจากคณะ 

อาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ ซึ่งประกอบดวย อาจารย กันตชาติ เมธาโชติ

มณีกุล อาจารย อุดมพร เปตานนทและผูปกครอง ที่ไดกรุณาใหขอเสนอแนะชวยเหลือ และให

คําปรึกษา ตรวจแกขอบกพรองตาง ๆ เปนอยางดี ตลอดจนอาจารยทานอ่ืน ๆ ที่ไดประสิทธิ์ประ

สามความรูใหแกคณะผูจัดทํา คณะผูจัดทํา ขอขอบพระคุณอยางสูง 

 ตลอดระยะเวลาในการดําเนินโครงการ คณะผูจะดทําไดรับความชวยเหลือจาก อาจจารยที่

ปรึกษาและอาจารยปรึกษารวมโครงการ มาโดยตลอด นอกจากน้ียังมีอีกหลายทานที่ไมไดกลาว

นาม ที่ไดใหความชวยเหลือในเร่ืองตาง ๆ จึงไดขอบคุณทุกทานมาในโอกาสน้ีดวย สุดทายน้ี 

คณะผั้ดทําขอมอบคุณคาและประโยชนของรายงานผลการดําเนินโครงการฉบับน้ีเปนเคร่ืองบูชา

พระคุณพอแม ตลอดจนคุณครูทุกทานที่ไดอบรม สั่งสอนคอยใหกําลังใจ สนับสนุนใหคณะผูจัดทํา

ไดศึกษาและดําเนินโครงการสําเร็จตามความมุงหวัง 

  

   ขอขอบพระคุณ 

 

      คณะผูจัดทํา 

 โครงการ สาคูขนมไทย 
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บทท่ี1 

บทนํา 

หลักการและเหตุผล 

 ในสมัยโบราณคนไทยจะทําขนมเฉพาะวาระสําคัญเทาน้ัน เปนตนวางานทําบุญ งานแตง 

เทศกาลสําคัญ หรือตอนรับแขกสําคัญ เพราะขนมบางชนิดจําเปนตองใชกําลังคนอาศัยเวลาในการ

ทําพอสมควร สวนใหญเปน ขนบประเพณี เปนตนวา ขนมงาน เน่ืองในงานแตงงาน ขนมพื้นบาน 

เชน ขนมครก0 ขนมถวย0 ฯลฯ สวนขนมในร้ัวในวังจะมีหนาตาสวยงาม ประณีตวิจิตรบรรจงในการ

จัดวางรูปทรงขนมสวยงามขนมไทยด้ังเดิม มีสวนผสมคือ แปง นํ้าตาล กะทิ เทาน้ัน สวนขนมที่ใช

ไขเปนสวนประกอบ เชน ทองหยิบ ทองหยอด เม็ดขนุน น้ัน มารี กีมาร เดอ ปนา (ทาวทองกีบมา)

0 หญิงสาวชาวโปรตุเกส เปนผูนําสูตรมาจากโปรตุเกสขนมไทยที่นิยมทํากันทุกๆ ภาคของประเทศ

ไทย ในพิธีการตางๆ ก็คือขนมจากไข และเชื่อกันวาชื่อและลักษณะของขนมน้ันๆ เชน รับประทาน

ฝอยทอง เพื่อหวังใหอยูดวยกันยืดยาว มีอายุยืน รับประทาน ขนมชั้นก็ใหไดเลื่อนขั้นเงินเดือน 

รับประทาน ขนมถวยฟูก็ขอใหเจริญ รับประทานขนมทองเอก ก็ขอใหไดเปนเอก เปนตน ประวัติ

ของสาคูไสหมูเร่ิมจากเมื่อรัชกาลที่1ไดยกทัพไปเวียงจันทร ประเทศลาวแลวไดอัญเชิญพระแกว

มรกตมายังบานเมืองของเรา ไดนางสนมมา1นาง นามวา แมนางเสือ รัชกาลที่ 1 ทรงโปรดไข

ตัวเงินตัวทองมาก เพราะเชื่อวาทําใหมีพลังแลวความสามารถในการสูรบ แมนางเสือมีฝมือในการ

ทําอาหารจึงไดทําขนมไขขึ้นมาถวาย โดยการนําแปงสาคูผสมแปงขาวเหนียวมาหอถั่วกวนปนใหมี

รูปรางคลาย แลวนําไปน่ึงพอสุกจะขาวขุนใสเห็นขางในสีเหลือง เวลาเสวยตองราดดวยกะทิสด 

ขนมจะนุมลื่นๆคลายไขของจริง 

สาคูไสหมู เปนเมนูอาหารวางทานเลน สุดแสนอรอย เปนที่โปรดปรานของหลายทาน สาคู

เหนียวนุม รสชาติกลมกลอมหอมอรอย โรยดวยกระเทียมเจียวหอมๆ รับประทานเคียงกับผักสด

ตางๆ หลายชนิด ผักชี ผักกาดหอม พริกขี้หนู หอมอรอยเขากัน รสชาติเขมขนจัดจาน อรอยยิ่งขึ้น

คะ เรามีเคล็ดลับคือ สูตรในการทําไสสาคู ที่รสชาติอรอยกลมกลอม และวิธีการทําแปงสาคูผสมนํ้า

รอน แลวนํามานวดพอเหนียว แลวพักแปงสาคูไวประมาณ 30 นาที จากน้ันนําไสสาคูมาปนเปน

กอนกลมๆ ไวกอน เพื่อสะดวกในการปน แลวจึงนําแปงสาคูมาหอไสสาคู การปนตองหอปนแปง

สาคู หุมไสใหมิด เพื่อเวลานําไปน่ึง สาคูจะไดไมแตก หอแปงสาคูใหบางๆ แลวจึงนําไปน่ึงจะได

สาคูที่เหนียวนุม รสชาติอรอยกลมกลอม กอนน่ึงทาดวยนํ้ามันกระเทียมเจียว ใหทั่วหมอน่ึง เมื่อน่ึง

สาคูสุกแลว จะไดไมติดหมอน่ึง และตักออกไดงายๆ หวังวาทุกทานคงอรอย กับสาคูไสหมู  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%96%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%B2_(%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD_%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%B2_(%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD_%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2)
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ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีความคิดที่ทําโครงการขายขนมสาคู จากการทําตามสูตร

เกาแบบโบราณ นํามาพัฒนาในการสงเสริมขนมไทยและยังสามารถเพิ่มมูลคาไดและสามารถนําไป 

 

ประกอบอาชีพหรือหารายไดไหตนเอง 

 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงานโครงการ 

2. เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

 

เปาหมายของโครงการ 

1. สรางผลกําไรรายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

การติดตามผลและการประเมินโครงการ 

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 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวของ 

 

ในโครงการสาคู เปนโครงการประเภทขายสินคา ทางคณะผูจัดทําไดศึกษา แนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัยที่เกี่ยวของตาง ๆ เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการ ดังน้ี 

 1. แนวคิดทฤษฎีการตลาด 

 2. แนวคิดทฤษฎีการขาย 

 3. พฤติกรรมของผูบริโภค 

 4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4P’s 

 5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

1. แนวความคิดดานการตลาด 

แนวความคิดดานการตลาด  (marketing  concept) หมายถึง  "การที่องคการใชความ

พยายามทั้งสิ้นเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  เพื่อมุงใหเกิดยอดขายและกําไรในที่สุด" 

ในอดีต  แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาที่เนนเร่ืองการผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย  ความ

ตองการสินคามีมากกวาสินคาที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand)  มีมากกวาอุปทาน  (supply) 

ตอมาเมื่อมีการผลิตจํานวนมาก(mass  production) ตนทุนสินคาตํ่าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น           

ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการตาง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนนการตลาดมาก

ขึ้นทําใหแนวความคิดดานการตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพื่อ

สังคม  (societal marketing concept) แนวความคิดดานการตลาดที่ธุรกิจและองคการไดยึดถือและ

ปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใชกันอยูทั้งในอดีตและปจจุบัน  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด  

ซึ่งตอไปน้ีจะอธิบายถึงแตละแนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดที่เกิดขึ้นกอนหลัง 
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1. แนวความคิดดานการผลิต  (production concept) 

 เปนแนวความคิดที่เกาแกที่สุดของฝายขาย  โดยคิดวาผูบริโภคจะพอใจที่จะหาซื้อเฉพาะ

ผลิตภัณฑที่ตนชอบ หาซื้องายและตนทุนตํ่าเทาน้ัน ดังน้ันงานดานการตลาดก็คือ พยายามปรับปรุง

ประสิทธิภาพการผลิตใหดีขึ้นและจัดจําหนายอยางทั่วถึงแนวความคิดดานการผลิต มีลักษณะดังน้ี   

1.  ผูบริโภคมีความสนใจในสินคา  และราคาของสินคาที่เสนอขายที่เปนธรรมและถูกเปน

พิเศษ 

2.  ผูบริโภคไมเห็นความสําคัญของราคาที่แตกตางกัน  สําหรับผลิตภัณฑแตละระดับของ

บริษัทตาง ๆ 

3.  พยายามลดตนทุนใหตํ่า  เพื่อดึงดูดและจูงใงผูบริโภคในดานราคา 

 

     4.  รักษาคุณภาพและปรับปรุงการผลิตใหดีขึ้นเร่ือย  ๆ รวมทั้งการจัดจําหนายอยางมี

ประสิทธิภาพ 

2. แนวความคิดดานผลิตภัณฑ  (product  concept) 

 เปนการสมมติวาผูบริโภคจะสนใจในคุณภาพที่ดีที่สุดของผลิตภัณฑและราคาที่เหมาะสมโดย

กิจการใชความพยายามในการปรับปรุงผลิตภัณฑอยูเสมอ ไมวาจะเปนเร่ืองของคุณภาพ รูปแบบ

สวนผสม หีบหอ สี กลิ่น รสชาติก็สามารถประสบผลสําเร็จในการขายสินคาและมีผลกําไรได

แนวความคิดดานผลิตภัณฑ  มีลักษณะดังน้ี 

1.  ผูบริโภคใหความสนใจในคุณภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 

2.  ผูบริโภครูคุณภาพและลักษณะที่แตกตางกันของสินคายี่หอตาง  ๆ ที่แขงขันกัน 

ในตลาด 

3.  ผูบริโภคเลือกสินคายี่หอใดยี่หอหน่ึงจากสินคาที่แขงขันกัน โดยยึดหลักวาไดรับ

ผลตอบแทนในดานคุณภาพสูงสุดจากเงินที่จายไป 

     4.  งานขององคการก็คือ  ความพยายามรักษาและปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีขึ้น

เร่ือย ๆ  เพื่อดึงดูดและจูงใจผูบริโภค 

3. แนวความคิดดานการขาย  (selling  concept)  

เปนการศึกษาดานการจัดการตลาด โดยเนนถึงความพยายามของผูขายมากกวาผูซื้อ  ยึด

หลักวาผูบริโภคโดยทั่วไปมักจะไมซื้อผลิตภัณฑของบริษัท  ถาไมถูกกระตุนดวยความพยายาม

ทางการขายและการสงเสริมการตลาดอยางเพียงพอตัวอยางเชน การขายบริการประกันภัย ประกัน

ชีวิต การขายเอนไซโคพิเดียการขายผลผลิตทางการเกษตรลวงหนา ผูบริโภคไมคิดซื้อสินคาหรือ

บริการเหลาน้ัน  จนกวาจะไดรับการกระตุนการขายจากพนักงานขายของบริษัทแนวความคิดดาน

การขาย มีลักษณะดังน้ี 

1.  ผูบริโภคโดยทั่วไปจะไมซื้อสินคาเต็มที่  ผูขายจึงสามารถกระตุนใหซื้อเพิ่มขึ้นไดเร่ือยๆ 
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2.  ผูบริโภคจะถูกชักจูงใหซื้อสินคาโดยผานเคร่ืองมือกระตุนการขายวิธี 

ตาง  ๆ เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขายที่มีความสามารถ  ตลอดจนการจัด

รายการสงเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน 

3.  งานหลักของบริษัท  คือ  การจัดใหมีแผนกขายที่มีความสามารถดีเดนเพื่อดึงดูด 

และชักจูงผูบริโภค 

4.  ผูบริโภคอาจซื้อซ้ําอีก  เพราะมีความตองการอยูเร่ือย ๆ หรือถาไมซื้อซ้ําอีก  ก็ 

ยังมีผูบริโภครายอ่ืนที่ตองการซื้อสินคา 

4. แนวความคิดดานการตลาด  (marketing concept)  

เปนการศึกษาจัดการ โดยยึดหลักวา งานขององคการ คือ  การพิจารณาความจําเปนและ

ความตองการของบริษัทเปาหมาย  และการปรับปรุงการจัดการใหสามารถสนองความพอใจของ

ผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่เหนือคูแขงขันอ่ืน  หรืออาจกลาวไดวา

แนวความคิดดานการตลาดหมายถึงการคนหาและการสนองความตองการของผูบริโภค

แนวความคิดดานการตลาด  มีลักษณะดังน้ี 

1.  องคการที่ต้ังขึ้นเพื่อทําหนาที่ใหความพึงพอใจแกกลุมลูกคาที่ต้ังใจไว 

2.  องคการจะตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพื่อสรางความพึงพอใจใหได 

3.  องคการตองตะหนักถึงผูบริโภคทุกคน  ที่จะมีผลกระทบตอการดําเนินงาน 

     4.  องคการเชื่อวา  การทํางานที่จะทําใหเกิดความพอใจแกผูบริโภคจะเปนสาเหตุใหไดมา

ซึ่งชัยชนะดวยความซื่อสัตยของบริษัท จะทําธุรกิจดําเนินตอไปได และเปนที่นิยมในระยะยาว  อัน

เปนเปาหมายขององคการ 

5. แนวความคิดดานการตลาดเพื่อสังคม  (social  marketing concept) เปนการศึกษาเร่ือง

ความตองการและการสรางความพึงพอใจใหกับผุบริโภค  โดยคํานึงถึงสวัสดิภาพของสังคม

สวนรวมโดยหวังผลการตอบสนองเปนเปาหมายขององคการที่ตองการในระยะยาวเพื่อใหองคการ

บรรลุเปาหมายกิจการตองคํานึงถึงความรับผิดชอบตอปญหาตาง ๆ  ของสังคมที่เกิดขึ้นอันเน่ืองจา

การดําเนินงานทางธุรกิจ ไดแก ความเสื่อมโทรมของสภาพสิ่งแวดลอม  การเกิดภาวะเงินเฟออัน

เน่ืองมาจากราคาสินคาเพิ่มขึ้น การขาดแคลนทรัพยากรบางประเภท  ปญหาที่เกิดขึ้นองคการควรจะ

มีความรับผิดชอบตอสังคม และผูบริโภคทางดานตาง ๆไดแก ไมผลิตสินคาที่ดอยคุณภาพไมผลิต

สินคาที่ เปนพิษเปนภัยตอประชาชน  ไมคากําไรเกินควร ไมโฆษณาชวนเชื่อมากเกินไป

แนวความคิดดานการตลาดเพื่อสังคม มีลักษณะดังน้ี     

1.  มีลักษณะเหมือนแนวความคิดที่มุงการตลาด  คือ ตองพิจารณาถึงความตอง

ของกลุมเปาหมายและพยายามสรางความพึงพอใจสูงสุดใหผูบริโภค 

2.  ใหความสําคัญกับผลกระทบในทางที่ดีตอสังคมสวนรวม  และสภาพแวดลอม 

ซึ่งมีผลไปถึงตัวผูบริโภคดวยขอแตกตางระหวางแนวความคิดดานการขายและแนวความคิดดาน
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การตลาดแนวความคิดดานการขาย  (selling concept) หมายถึง  "การเสนอผลิตภัณฑ แลวใชวิธีการ

ขายแบบตาง ๆ เพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อผลิตภัณฑ"  แนวความคิดน้ี  บริษัทเสนอผลิตภัณฑแลวจึง

หาทางจูงใจลูกคาดวยวีการขายใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ  สวนแนวความคิดทางการตลาด

น้ัน  บริษัทจะตองศึกษาความตองการของลูกคากอนแลวจึงคนหาผลิตภัณฑที่สามารถสนองความ

ตองการของลูกคาตอไป อางอิง ( https://vanida1401.weebly.com ) 

2.ทฤษฎีการขาย 

พนักงานขายจะตองศึกษาความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการขาย เพื่อนํามาประยุกตใชในงานขายซึ่ง

จะเลือกใชทฤษฎีใดน้ัน ขึ้นอยูกับชนิดของสินคา ประเภทสินคา และนโยบายของกิจการทฤษฎีขาย

มีดังน้ี 

1.ทฤษฎี AIDAS (AIDAS  Theoty) เปนทฤษฎีที่นิยมใช โดยทําใชผูมุงหวังเกิดปฏิกิริยา

ดังน้ี 

- สะดุดใจ (Attention)พนักงานขายพยายามทําใหลูกคาเกิดความสะดุดใจตอผลิตภัณฑ 

- สนใจ(Interest) พนักงานขายพยายามนําเสนอขอมูลคุณสมบัติหรือประโยชนของสินคา

เพื่อใหผูมุงหวังเกิดความสนใจ 

- ตองการ(Desire)เมื่อเกิดความสนใจมากขึ้น ผูมุงหวังจะเกิดความตองการสินคา 

- ตัดสินใจซื้อ(Action)เมื่อเกิดความตองการ ผูมุงหวังจึงตัดสินใจซื้อและกลายเปนลูกคาใน

ที่สุด 

2. ทฤษฎีตอบสนองความตอง(Need satisfaction Theory) ทฤษฎีสอดคลองกับ

แนวความคิดทางการตลาดที่เนนตอบสนองความตองการลูกคา เพื่อสรางความพึ่งพอใจไมเนนตัว

สินคาเนนประโยชนของสินคาวาตรงกับความตองการของผูมุงหวังอยางไร  เชน การขายระบบ

คอมพิวเตอรที่เหมาะกับการใชงานของผูมุงหวัง ชวยใหผลงานหรือผลผลิตมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

เปนตน 

3.ทฤษฎีการตอบสนองตอสิ่งกระตุน(stimulus-Response Theory) บุคคลจะมีกิริยา

ตอบสนองเมื่อไดรับการกระตุน พนักงานขายจึงควรพยายามใชคําพูดขายเพื่อใหผูมุงหวังเกิดการ

ตอบสนองที่ดี อางอิง (https://sites.google.com/site/chonticha117088/thvsdi-kar) 

 

3. พฤติกรรมของผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการที่

บุคคลหรือกลุมดังกลาวใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ 

หรือแนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและ

สังคม [1] พฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ

เศรษฐศาสตร เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ทั้งปจเจกบุคคลและ

https://vanida1401.weebly.com/
https://sites.google.com/site/chonticha117088/thvsdi-kar
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84#cite_note-1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
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กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรและตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกตางกันสามบทบาทไดแก ผูใช ผูจาย และผูซื้อ ผลการวิจัยไดแสดงวาพฤติกรรม

ผูบริโภคน้ันยากที่จะพยากรณ แมกระทั่งโดยผูเชี่ยวชาญในสาขาน้ันเอง [2] การตลาดความสัมพันธ

คือสิ่งหน่ึงที่ทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเดนในการร้ือฟนความหมายที่แทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของลูกคาหรือ

ผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล การปรับ

ตามผูบริโภค และการตลาดหน่ึงตอหน่ึง ก็เปนสิ่งที่ไดใหความสําคัญมากขึ้น การทําหนาที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคมและการทําหนาที่สวัสดิการ 

พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังน้ันการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการ

คนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมีหลักเกณฑใน

การเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี เทคนิค และกลฉอฉลตาง ๆ ที่ใชในการ

ขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิที่ตนเองพึงไดรับดวย การเรียนรูการเปน 

ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใช

เ งิ น  ต ล อ ด จ น รู จั ก ห ลั ก เ ก ณ ฑ ใ น ก า ร เ ลื อ ก ซื้ อ แ ล ะ ใ ช สิ น ค า  อ า ง อิ ง   

(https://th.wikipedia.org/wiki/พฤตกรรมผูบริโภค 0)  

 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 124 – 125) อางอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing 

Management ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซึ่งการใชสินคาและบริการ 

ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช

สินคา 

               การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เปนวิธีการศึกษาที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใช

ทรัพยากร เชน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินคา ซึ่งนักการตลาดตองศึกษาวา

สินคาที่เขาจะเสนอน้ัน ใครคือผูบริโภค (Who?) ผูบริโภคซื้ออะไร (What?) ทําไมจึงซื้อ (Why?) ซื้อ

อย างไร (How?) ซื้อ เมื่อไร (When?) ซื้อที่ ไหน (Where?) ซื้อและใชบอยคร้ัง เพียงใด (How 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84#cite_note-2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/พฤตกรรมผู้บริโภค
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often) รวมทั้งการศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค 

4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4P’s  

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทาง

การตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

โดยแบงออกไดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจกระทบตอ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพที่คนรับรูไดของ

ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ถาเรารูเร่ือง

เหลาน้ีแลวในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่งายกวา ผูบริโภคมีความคุนเคยเพื่อให

ผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา สวนในเร่ืองของรูปราง

ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค

หีบหอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่

แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน 

สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซื้อดวย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเมื่อผูบริโภคทําการประเมิน

ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคา

นอย ลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอยาง

กวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวของ

สําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซื้อลดนอยลง นอกจากน้ีราคายังเปนเคร่ืองประเมิน

คุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธของนักการตลาด

ในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวา

สินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทาง

ที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาที่มีของแถมในรานเสริม

สวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวางของในซุปเปอรมาร

เก็ต 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริมการตลาด

สามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักตลาด

สงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและ

มันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เมื่อไดขาวสารหลักการซื้อเปนการยืนยันวาการ

ตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง 
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 (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

 (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

 (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

 (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

 (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และผลิตภัณฑ (Product 

Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคา รับรู เพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ /บริการคุมกับเงินที่จ าย

ไป (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัว

ที่สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

 (1) คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน

คุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑน้ัน 

 (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  

(3) การแขงขัน 

(4) ปจจัยอ่ืน ๆ 

4.1.การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ

สงเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการ

สรางสรรคงานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics) (2) กลยุทธ

สื่อ (Media strategy) 

2.การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเปนการเสนอขายโดย

หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong and Kotler. 
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2009 : 616) งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย(Personal selling 

strategy) (2) การบริหารหนวยงานขาย (Sales force management) 

3.การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุนใหเกิด

การซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เปนเคร่ืองมือกระตุน

ความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย 

หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน

ผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 

เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดังน้ี (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัท

ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อ

สิ่งพิมพ (2) ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผน

โดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใด

กลุมหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจน

หรือผลิตภัณฑของบริษัท 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing หรือ Direct response marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ

ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อ

และ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสาร

โดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนอง

โดยตรง (Direct response advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ให

เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส  (Electronic 

marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต 

เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญ

ในขอน้ีประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใช

แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการ

ตอบสนอง 
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4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึง่

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจ

ที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler and 

Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไป

ยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 

และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด

สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี (1) การขนสง (2) การเก็บ

รักษาสินคา และการคลังสินคา  

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 สุธิชา ภมรเวชวรรณ (พ.ศ. 2558)  การศึกษาเร่ือง โครงการรานขนมหวานและอาหาร

วางครบวงจร (Sweet Sphere) ในคร้ังน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความเปนไปไดในการจัดต้ัง

โครงการ พฤติกรรม และความตองการของ ผูบริโภคในการบริโภค และใชบริการรานขนมหวาน 

รวมไปถึงแนวทางในการสรางโครงการรานขนม หวาน โดยใชการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ ใน

การศึกษาเกี่ยวกับหลักการกําหนดกลยุทธทางการตลาด และการบริหารการจัดการธุรกิจ โดย

ทําการศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบการ รานขนมหวาน และอาหารวาง

จํานวน 3 ราน และการศึกษาเชิงปริมาณ ในการสํารวจพฤติกรรม ทัศนคติและความคิดเห็นของ

กลุมผูบริโภค โดยแจกแบบสอบถามใหกับ 2 กลุมคือ ผูบริโภค จํานวน 250 คน และรานขนมหวาน

ผูเชาสถานที่จํานวน 50 คน โดยผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติพบวา ความสนใจตอโครงการราน

ขนมหวาน และอาหารวางของกลุมตัวอยางน้ัน ดานความคาดหวังที่มีตอ โครงการอยากให

โครงการเปนศูนยรวมขนมหวานที่ครบคร้ัน และการนําเขารานขนมหวานจาก ตางประเทศ 

ทางดานสถานที่บริเวณริมแมนาซึ่งลักษณะรูปแบบการตกแตง โลงโปรงสบาย และกลุม ตัวอยาง

ผูบริโภคมีความสนใจในการเขารวมโครงการ โดยภาพรวมแลวน้ันไดรับความสนใจในระดับ มาก 
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และผลวิเคราะหขอมูลของรานขนมหวานผูเชาสถานที่พบวา ความตองการที่สําคัญที่ผูเชา สถานที่

คํานึงถึงมีปจจัยดังน้ีอัตราสวนแบงรายไดของโครงการ รายไดที่จะไดรับ, สิ่งอํานวยความ สะดวก

ของโครงการ, สถานที่ต้ังเหมาะสม, การตลาดของโครงการ, วิธีการสรางความแตกตางของ 

โครงการ ธุรกิจ, เงื่อนไขตาง ๆ, มีความหลากหลายภายในโครงการ ทําใหสามารถดึงกลุมเปาหมาย

ได ปริมาณมาก, ระบบรักษาความปลอดภัย, การเดินทาง คมนาคมสะดวกสบาย, คาใชจายอ่ืน ๆ, 

กลุมเปาหมายของรานตรงกับกลุมคนบริเวณน้ัน, กลยุทธในการดึงผูบริโภคเขาโครงการ, สนใจฝาก 

ขายสินคากับโครงการ, โครงการมีคุณภาพ มีความนาเชื่อถือ, ที่จอดรถรองรับความตองการ ใน

การศึกษาวิจัยทําใหทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจโดยสามารถนําไปปฏิบัติงานจริงโดย ใช

กําหนดแผนธุรกิจตามที่ไดศึกษาโครงการรานขนมหวาน และอาหารวางครบวงจร 

 เจณิภา คงอ่ิม (พ.ศ.2561) การศึกษาเร่ือง การบริโภคขนมไทยของเยาวชนในเขต

จังหวัดนนทบุรการวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาการบริโภคขนมไทยของเยาวชนในเขต

จังหวัด นนทบุรี 2) เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกซื้อ ขนมไทยของเยาวชนในเขตจังหวัดนนทบุรี จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล กลุมตัวอยาง

จํานวน 400 คน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล โดย

การแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบที และการวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยพบวา 1. การบริโภคขนมไทยของเยาวชนในเขตจังหวัดนนทบุรี

พบวา เหตุผลที่ซื้อขนมไทยเพื่อ บริโภคเอง ซื้อขนมไทยในแตละคร้ังนอยกวา 40 บาท ในการ

ตัดสินใจซื้อขนมไทยตามความชอบ สวนตัวประมาณ 3 - 4 คร้ังใน 1 เดือน ขอมูลในการตัดสินใจ

ซื้อขนมไทยมาจากผูขายขนมไทย ซื้อ ขนมไทยจากรานที่มีลักษณะรานที่มีชื่อเสียง สถานที่ที่ทาน

เลือกซื้อขนมไทยสถานที่ทองเที่ยวและ ชอบซื้อขนมไทยในชวงเย็น 2. เยาวชนในเขตจังหวัด

นนทบุรีที่มีเพศตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ

ขนมไทยแตกตางกันในทุกดาน เยาวชนในเขตจังหวัดนนทบุรีที่มีอายุ ตางกัน มีความคิดเห็นตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขนมไทยแตกตางกัน ในดานผลิตภัณฑ และ

ดานราคา เยาวชนในเขตจังหวัดนนทบุรีที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัย สวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขนมไทยแตกตางกันในดานราคา เยาวชนในเขต จังหวัดนนทบุรีที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนและอาชีพของผูปกครองตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยสวน ประสมทางการ

ตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขนมไทยแตกตางกันในดานผลิตภัณฑดานราคา ดานการ สงเสริม

การตลาด และรวมทุกดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

 นางสาวพิมพินิจ ผิวผอง (2560) การศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

บริโภค ขนมหวานในอําเภอหัวหิน (พ.ศ.2560)ปจจุบันวิถีชีวิตและการบริโภคของคนไทยน้ันได

เปลี่ยนแปลงไปจากยุคสมัยกอน โดยมีการ รับวัฒนธรรมตะวันตกเขามา ทําใหคนไทยมีการบริโภค

อาหารและขนมหวานจากประเทศทางตะวันตก มากขึ้น สงผลใหตลาดเบเกอร่ีขยายตัว และมีการ
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แขงขันสูง ซึ่งตลาดเบเกอร่ีและรานขนมหวานในอําเภอ หัวหินก็มีการขยายตัวอยางตอเน่ืองเชนกัน 

โดยสวนใหญรานเบเกอร่ีและขนมหวานในอําเภอหัวหินมักจะ มีที่น่ังใหรับประทานภายในราน อีก

ทั้งยังมีรานเบเกอร่ีและขนมหวานแบบแฟรนไชสมาเปดสาขาใน หางสรรพสินคาอีกดวย ทําให

ธุรกิจเบเกอร่ีและขนมหวานในอําเภอหัวหินมีการแขงขันสูง ดังน้ัน เพื่อให ผูประกอบการสามารถ

ดํารงธุรกิจอยูไดในสภาวะแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไปน้ี จึงจําเปนที่จะตองมีการ ปรับเปลี่ยนกลยุทธ

ในการดําเนินธุรกิจ ทางผูวิจัยเห็นถึงปญหาและโอกาสดังกลาว จึงไดทํางานวิจัยน้ีซึ่งมีวัตถุประสงค

เพื่อศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกบริโภครานขนมหวานในอําเภอหัวหิน การศึกษา

คร้ังน้ีเปนงานวิจัย เชิงปริมาณ ซึ่งกลุมประชากรที่ศึกษาในคร้ังน้ีเปนกลุมผูบริโภคที่เคยมี

ประสบการณการใชบริการรานขนม หวานในอําเภอหัวหิน โดยนําปจจัยตางๆ ไดแก ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดสําหรับสินคาบริการ (7P) รวมถึงแนวคิดที่ เกี่ยวของกับลักษณะ

ประชากรศาสตร มาเปนกรอบแนวความคิดในการศึกษาอิทธิพลตอ การตัดสินใจเลือกบริโภคราน

ขนมหวานในอําเภอหัวหิน ที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไดมากยิ่งขึ้น 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกบริโภครานขนมหวานในอําเภอ หัวหิน มี

ทั้งหมด 6 ปจจัย โดยเรียงลําดับอิทธิพลที่สงผลตอการเลือกใชบริการจากมากไปหานอย คือปจจัย

ดานผลิตภัณฑและราคาเหมาะสมกับปริมาณ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานที่จอดรถ 

และเมนูมีความแปลกใหม ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัย

ดาน การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานบุคลากร ตามลําดับ ในสวนของลักษณะทาง 

ประชากรศาสตรที่ทําใหการเลือกใชบริการรานขนมหวานในอําเภอหัวหินของกลุมตัวอยางมีความ 

แตกตางกัน คือ เพศ และอายุ  



 

บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

 ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

  1. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

  2. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

  3. จัดเตรียมอุปกรณในการขาย 

  4. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

  5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ 

 ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินงาน 

  1. หารานใหตรงกับจุดประสงคอยางนอย 2 ที่ 

  2. ทําเลที่ต้ังที่จะจําหนาย 

  3. นําสินคามาจัดวาง 

  4. ทําการจัดจําหนาย 

  5. บริการลูกคา 

  6. คิดเงินลูกคา - เก็บเงินลูกคา 

  7. กลาวขอบคุณ 

  8. เก็บราน 

  9. ทําราย-รายจาย 

 ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

  1. สรุปผลการปฏิบัติงาน 

  2. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน 

 แผนการปฏิบัติงาน 

  1. ตอนรับลูกคา 

  2. ถามลูกคาวาตองการสาคูกี่กลอง 

  3. แนะนําโปรโมชั่น 

  4. รับคําสั่ง 

  5. บอกลูกคาวา โปรดรอสักครู 

  6. เก็บเงินจากลูกคา 
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แผนปฏิบัติงาน 

ข้ันตอนการดําเนินงาน ป 2562 ป 2563 

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

1. การเตรียมคิดรูปแบบการขาย

สินคา 

         

2 .สรุปความเห็นขายสินคาสาค ู          

3 .รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4 .จัดเตรียมอุปกรณในการขาย

สินคา 

         

5 .จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

6 .หาแหลงวัตถุดิบ          

7 .ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

นัดสําโรง 

         

8 .สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          

 

วันเวลา 

 เร่ิมต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 ถึงเดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานท่ี ดําเนินโครงการ 

 สถานที่ 10/216 หมูที่ 3 ตําบลดานสําโรง อ. เมือง จ.สมุทรปราการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณและวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณในการลงทุนคนละ 1,000 บาท เปนเงิน 3,000 บาท 

 คาวัตถุดิบ 

1. สาคู          300       บาท 

2. หมู         500       บาท 

3. ถั่วเหลือง        200       บาท 

4. นํ้ากะทิ         400       บาท 

5. นํ้าเปลา           60       บาท 

6. นํ้าตาลทรายขาว , นํ้าตาลทรายแดง     300       บาท 

7. กลอง         200       บาท 

8. ผักสด         140       บาท 

 

คาวัสดุอุปกรณ 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา                             1,000       บาท 

รวม                  3,000       บาท 

 

จัดทําแผนการดําเนินงาน 

ความเปนมาของธุรกิจ 

สาคูไสหมู เปนเมนูอาหารวางทานเลน สุดแสนอรอย เปนที่โปรดปรานของหลายทาน สาคู

เหนียวนุม รสชาติกลมกลอมหอมอรอย โรยดวยกระเทียมเจียวหอมๆ รับประทานเคียงกับผักสด

ตางๆ หลายชนิด ผักชี ผักกาดหอม พริกขี้หนู หอมอรอยเขากัน รสชาติเขมขนจัดจาน อรอยยิ่งขึ้น

คะ เรามีเคล็ดลับคือ สูตรในการทําไสสาคู ที่รสชาติอรอยกลมกลอม และวิธีการทําแปงสาคูผสมนํ้า

รอน แลวนํามานวดพอเหนียว แลวพักแปงสาคูไวประมาณ 30 นาที จากน้ันนําไสสาคูมาปนเปน

กอนกลมๆ ไวกอน เพื่อสะดวกในการปน แลวจึงนําแปงสาคูมาหอไสสาคู การปนตองหอปนแปง

สาคู หุมไสใหมิด เพื่อเวลานําไปน่ึง สาคูจะไดไมแตก หอแปงสาคูใหบางๆ แลวจึงนําไปน่ึงจะได

สาคูที่เหนียวนุม รสชาติอรอยกลมกลอม กอนน่ึงทาดวยนํ้ามันกระเทียมเจียว ใหทั่วหมอน่ึง เมื่อน่ึง

สาคูสุกแลว จะไดไมติดหมอน่ึง และตักออกไดงายๆ หวังวาทุกทานคงอรอย กับสาคูไสหมู 
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แผนการขายสินคาหรือบริการ 

1.  สินคาเหมาะสมกับราคา 

2.  เปนกันเองกับลูกคาไมมากหรือนอยเกินไป 

3.  ใหความสําคัญและใสใจกับลูกคา 

4.  พูดจาไพเราะและคุณภาพสินคา 

 

แผนการตลาด 

 

 สินคา ( Product ) 

 1. สาคูไสหมูทําจากแปงสาคู  

           
ราคา  ( Price ) 

          
1. กลองละ 25 บาท 
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ชองทางการจัดจําหนาย ( Place )  

1. การขายสินคาผานหนาราน ที่ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ 

 

 

 
 

 

                      
การสงเสริมการขาย ( Promotion ) 
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1. มีโปรโมชั่นเมื่อซื้อ 4 กลองแถมฟรีอีก 1 กลอง  ต้ังแต วันที่ 1 พ.ย.- 30 พ.ย. 

 

 

 

 

 

แผนการขายสินคา 

 

ข้ันตอนท่ี 1 เตรียมจัดรานเพื่อเปดขายสินคา 

 

ข้ันตอนท่ี 2 ตอนรับลูกคาเชิญใหลูกคาเลือกซื้อสินคา 
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ข้ันตอนท่ี 3 ใหขอมูลเกี่ยวกับหรือแนะนํานํ้ามะพราวปนของทางราน

 

ข้ันตอนท่ี  4  ลูกคาตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

 

ข้ันตอนท่ี 5 ดําเนินการขายและบริการตามที่ลูกคาแลวนําไปใสบรรจุภัณฑ 

 



21 
 

ข้ันตอนท่ี 6 สงสินคาใหลูกคา 

 

ข้ันตอนท่ี 7  รับเงินจากลูกคา 

 

ข้ันตอนท่ี 8  กลาวคําวา “ขอบคุณ” แกลูกคา 
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แผนบริการจัดการ 

 เปนการขายสินคาแบบเปนกันเอง เพราะมีหนารานใหต้ังขายอยางชัดเจน สามารถสื่อสาร

กับลูกคาไดงายขึ้นหรือโตตอบการซื้อขายแลกเปลี่ยนกันไดอยางสะดวก และยังสอบถามถึงความ

ตองการของผูบริโภคไดอีกดวย โดยแผนบริการจัดการมีดังน้ี 

 1. นาย จักราวุธ   รุงเรือง   ประธานโครงการ,ฝายจัดซื้อ 

 2. นาย กันตศักด์ิ  โสดใส  รองประธานโครงการ,ฝายการตลาด 

 3. นาย ทินภัทร   สาชํานาญ ฝายจัดซื้อ, ฝายผลิต 

 

แผนการตลาด 

เปาหมายทางการตลาด 

 1. ขายสินคาไดสัปดาหละ 40 กลอง 

 2. สามารถคืนทุนไดภายใน 1 เดือน 

 3. สรางประสบการณขายสินคาใหกับสมาชิกในกลุม 

กลุมเปาหมาย 

 1. กลุมเปาหมายทั่วไปต้ังแตเด็กเล็ก-ผูใหญ 

 2. กลุมเปาหมายที่เดินอยูในตลาดนัด 

 

แผนการผลิต 

 1. ติดตอซื้อสินคาจากพอคาลวงหนา 1-2 วัน กอนทําการขาย 

 2. นําสินคามาเก็บในคลังสินคาเพื่อพรอมขายในวันถัดไป 

แผนการเงิน 

 เปนการลงทุนเพื่อเร่ิมตนในการขายสินคา และมีเงินทุนสํารองเพื่อทําการหมุนเวียนในการ

ซื้อขายจากพอคาสง เพื่อมาทําการขายสินคาตอไป โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1.  นาย จักราวุธ  รุงเรือง   ลงทุน 1,000 บาท 

 2.  นาย กันตศักด์ิ โสดใส  ลงทุน 1,000 บาท 

 3. นาย  ทินภัทร   สาชํานาญ  ลงทุน  1,000 บาท 
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แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมิณความเสี่ยง 

ลักษณะปญหาหรือความเสี่ยง ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน แนวทางการแกไข 

1.  วัตถุดิบอาจไมเพียงพอ ทําใหผลิตงานลาชา จัดเตรียมวัตถุดิบสํารอง 

2.  สินคาไมเปนที่นาสนใจ ยอดขายไมไดตามที่กําหนด พัฒนาสินคาและบริการอยาง

ตอเน่ือง สังเกตความตองการ

ของลูกคา 
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สมาชิกในโครงการ 

 

 

 

 

 

นาย จักราวุธ รุงเรือง 

ประธานโครงการ,ฝายจัดซื้อ 

. 

 

 

. 

 

 

 

 

 

           นาย กันตศักดิ์ โสดใส                              นาย ทินภัทร สาชํานาญ 

รองประธานโครงการ,ฝายขาย                                                     ฝายประชาสัมพันธ , ฝายผลิต  
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สถานท่ีดําเนินโครงการ 

 



บทที่ 4 

ผลการดําเนินโครงการ 

 

 การดําเนินโครงการขาย สาขาไสหมู มีวัตถุประสงคเพื่อจัดทําการขายสาคูไสหม ู

เพื่อไวเพิ่มมูลคาใหกับสาคู ในการนํามาตอยอดขาย และเพื่อใหไดรับประสบการณในการลง

มือปฏิบัติงานจริง 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นายจักราวุธ รุงเรือง 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

11 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

14 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  

18 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

21 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

23 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 แกไข Powerpoint  

15 พ.ย. 62 สง PowerPoint  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

29 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

1 ก.พ. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

3 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก  

4 ก.พ. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

5 ก.พ. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

6 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

7 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

10 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

22 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย กันตศักดิ์ โสดใส 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

11 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

14 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  

18 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

21 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

23 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 แกไข Powerpoint  

15 พ.ย. 62 สง PowerPoint  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

29 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

1 ก.พ. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

3 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก  

4 ก.พ. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

5 ก.พ. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

6 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

7 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

10 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

22 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย ทินภัทร สาชํานาญ 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการบริการ  

17 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

17 มิ.ย. 62 จัดสรรงบประมาณ  

23 มิ.ย. 62 เร่ิมทําแบบอนุมัติ, เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

1 ก.ค. 62 แกไขแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ก.ค. 62 สงแบบอนุมัติโครงการ, สงบทที่ 1  

5 ส.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 2  

7 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 2  

23 ส.ค. 62 สงบทที่ 2  

9 ก.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 3, ออกแบบโลโกราน, ออกแบบสต๊ิกเกอรราน  

13 ก.ย. 62 แกไขบทที่ 3  

16 ก.ย. 62 สงบทที่ 3  

20 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

20 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Presentงาน  

21 ก.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

12 ต.ค. 62 จัดทําปายไวนิล  

11 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 1  

14 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 2  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 3  

18 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 4  

21 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 5  

23 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 6  

25 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 7  

28 ต.ค. 62 ปฏิบัติคร้ังที่ 8  

11 พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint  

14 พ.ย. 62 แกไข Powerpoint  

15 พ.ย. 62 สง PowerPoint  

16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

23 พ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 แกไขบทที่ 4  

24 พ.ย. 62 สงบทที่ 4  

3 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 5  

4 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 5  

17 ธ.ค. 62 สงบทที่ 5  

28 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

29 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

1 ก.พ. 63 เร่ิมทําภาคผนวก  

3 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก  

4 ก.พ. 63 สง ภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง  

5 ก.พ. 63 เร่ิมทําสารบัญ  

6 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, แกไขสารบัญ  

7 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ  

10 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ, บทคัดยอ, สารบัญ  

22 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการ, เงินคารูปเลม, แผนซีดี  
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

โครงการธุรกิจสาคูขนมไทย 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงานโครงการ 

2. เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

     มีทุนในการดําเนินการ      3,000   บาท 

     เมื่อหักคาใชจายและไดรับเงินจากการขาย                 5,925   บาท 

     กําไรสุทธิ 

     แบงทุนดําเนินงานใหสมาชิกในกลุม 3 คน คนละ    1,975   บาท 

รายชื่อ 

นาย จักราวุธ  รุงเรือง 

นาย  กันตศักด์ิ  โสดใส 

นาย  ทินภัทร  สาชํานาญ 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 1 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

9 ต.ค. 62 รวมเงินคนในกลุม 3 1,000.00 3,000.00      3,000.00 

 สาคูเม็ดเล็ก    2 ถุง 25.00 50.00   2,950.00 

 หมูสับ    2 กิโลกรัม 90.00 180.00   2,770.00 

 ผักชี    10 กํา0 5.00 50.00   2,720.00 

 กระเทียม    1 กิโลกรัม 100.00 100.00   2,620.00 

 พริกไทยเม็ด    1 ถุง 35.00 35.00   2,585.00 

 หอมแดง    1 กิโลกรัม 80.00 80.00   2,505.00 

 นํ้าตาลปบ    2 ถุง    50.00 100.00   2,405.00 

 ซีอ๊ิวขาว    1 ขวด 50.00 50.00   2,355.00 

 ถั่วลิสงคั่วบด    2 ถุง 45.00 90.00   2,265.00 

 หัวไซโปเค็ม    1 ถุง 80.00 80.00   2,185.00 

 ผักเคียงสําหลับเสิรฟ    2 กิโลกรัม 80.00 160.00   2,025.00 

 ปายไวนิล    1 ผืน 250.00 250.00   1,775.00 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี1 (ตอ) 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

11 ต.ค. 62 สาคูไสหม ู 25 25.00 625.00      2,400.00 

รวม 3,625.00 รวม 1,225.00 รวม 2,400.00 

               

               บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 2 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

14 ต.ค. 62 ยกยอดมา         2,400.00 

 สาคูไสหม ู 20 25.00 500.00      2,900.00 

รวม 4,125.00 รวม 1,225.00 รวม 2,900.00 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 3 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

15 ต.ค. 62 ยกยอดมา         2,900.00 

 สาคูเม็ดเล็ก    2 ถุง 25.00 50.00    

 หมูสับ    2 กิโลกรัม 90.00 180.00    

 ผักชี    10 กํา0 5.00 50.00    

 กระเทียม    1 กิโลกรัม 100.00 100.00    

 พริกไทยเม็ด    1 ถุง 35.00 35.00    

 หอมแดง    1 กิโลกรัม 80.00 80.00    

 นํ้าตาลปบ    2 ถุง    50.00 100.00    

 ซีอ๊ิวขาว    1 ขวด 50.00 50.00    

 ถั่วลิสงคั่วบด    2 ถุง 45.00 90.00    

 หัวไซโปเค็ม    1 ถุง 80.00 80.00    

 ผักเคียงสําหลับเสิรฟ    2 กิโลกรัม 80.00 160.00    

           



 
 

 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 3 (ตอ) 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

16 ต.ค. 62 สาคูไสหมู 25 25.00 625.00      3,525.00 

รวม 4,750.00 รวม 2,200.00 รวม 3,525.00 

       บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 4 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

18 ต.ค. 62 ยกยอดมา          3,525.00 

 สาคูไสหม ู 20 25.00 500.00      4,025.00 

รวม 5,250.00 รวม 2,200.00 รวม 4,025.00 

 



 
 

 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 5 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

20 ต.ค. 62 ยกยอดมา         4,050.00 

 สาคูเม็ดเล็ก    2 ถุง 25.00 50.00    

 หมูสับ    2 กิโลกรัม 90.00 180.00    

 ผักชี    10 กํา0 5.00 50.00    

 กระเทียม    1 กิโลกรัม 100.00 100.00    

 พริกไทยเม็ด    1 ถุง 35.00 35.00    

 หอมแดง    1 กิโลกรัม 80.00 80.00    

 นํ้าตาลปบ    2 ถุง    50.00 100.00    

 ซีอ๊ิวขาว    1 ขวด 50.00 50.00    

 ถั่วลิสงคั่วบด    2 ถุง 45.00 90.00    

 หัวไซโปเค็ม    1 ถุง 80.00 80.00    

 ผักเคียงสําหลับเสิรฟ    2 กิโลกรัม 80.00 160.00    

 



 
 

 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 5 (ตอ) 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

21 ต.ค. 62 สาคูไสหม ู 25 25.00 625.00      4,675.00 

รวม 5,875.00 รวม 3,425.0 รวม 4,675.00 

                       บัญชีรายรับ-รายจาย 

  โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 6 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

23 ต.ค. 62 ยกยอดมา          4,675.00 

 สาคูไสหม ู 20 25.00 500.00      5,175.00 

รวม 6,375.00 รวม 3,425.00 รวม 5,175.00 

 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 7 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

24 ต.ค. 62 ยกยอดมา         5,175.00 

 สาคูเม็ดเล็ก    2 ถุง 25.00 50.00    

 หมูสับ    2 กิโลกรัม 90.00 180.00    

 ผักชี    10 กํา0 5.00 50.00    

 กระเทียม    1 กิโลกรัม 100.00 100.00    

 พริกไทยเม็ด    1 ถุง 35.00 35.00    

 หอมแดง    1 กิโลกรัม 80.00 80.00    

 นํ้าตาลปบ    2 ถุง    50.00 100.00    

 ซีอ๊ิวขาว    1 ขวด 50.00 50.00    

 ถั่วลิสงคั่วบด    2 ถุง 45.00 90.00    

 หัวไซโปเค็ม    1 ถุง 80.00 80.00    

 ผักเคียงสําหลับเสิรฟ    2 กิโลกรัม 80.00 160.00    

           



 
 

 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 7 (ตอ) 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

25 ต.ค. 62 สาคูไสหม ู 25 25.00 625.00      5,800.00 

รวม 7,000.00 รวม 4,400.0 รวม 5,800.00 

 บัญชีรายรับ-รายจาย 

  โครงการสาคูขนมไทย 

ขายคร้ังท่ี 8 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน จํานวนหนวย ตอหนวย จํานวนเงิน 

28 ต.ค. 62 ยกยอดมา          5,800.00 

 สาคูไสหม ู 15 25.00 375.00      6,175.00 

22 ก.พ. 63 คาเขาเลม    1 เลม 200.00 200.00   5,975.00 

22 ก.พ. 63 คาแผน CD    1แผน 50.00 50.00   5,925.00 

รวม 7,375.00 รวม 4,650.00 รวม 5,925.00 



 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ    

 จากการดําเนินโครงการ รานสาคูไสหมู (Sago Pork Bun Project) ที่ผานมาเปนไปตามวัตกุ

ประสงคของโครงการ คือ เกิดความสมัครสามัคคี 

 

ภายในกลุม การทํางานเปนทีม และเพื่อตอบเสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ณ ตลาด

นัดแฟลตทหารเรือถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร มีงบประมาณการทุน

ทั้งหมด 3,000 บาท มีการหักคาใชจายและออกขายสินคา คงเหลือ 5,925 บาท แบงใหสมาชิก 3 คน

เทากัน 1,975 บาท ในระยะเวลาการปฏิบัติงานต้ังแต 1-31 ต.ค 2562 

 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1 240-208 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

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

3 15-31 ก.ค.62  เน้ือหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

4 1-16 ส.ค.62 เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

แผนธุรกิจ 

- ผลิตภัณฑ 

- แผนการบริหารจัดการ 

- แผนการตลาด 

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ 

5 2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ 

กับอาจารยที่ปรึกษา ตรียม Present คร้ังที่ 1 
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ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

6 21 ก.ย.62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่1-3 + แผนการตลาด) 

7 1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

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

นําเสนอ การออกรานจัดแสดงสินคา หรือบริการ 

แสดงผลงานประดิษฐ 

9 16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2(แผนการตลาด 

แผนการผลิตและการจัดแสดงสินคา/บริการ/แสดง

ผลงานประดิษฐ) 

10 13 ธ.ค.62 งาน ATC นิทรรศน 

11 16-20 ธ.ค.62 เน้ือหา บทที่ 4  

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

12 20-24 ม.ค.63 เน้ือหา บทที่  5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ) 

13 27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม  

14 3-7 ก.พ.63 ภาคผนวก ก 

ภาคผนวก ข 

ภาคผนวก ค 

ภาคผนวก ง 

15 10-14ก.พ.63 กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ 

16 24-28 ก.พ.63 ตรวจรูปเลมโครงการ 

สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 
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ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงงาน 

 1. มีปญหาในเร่ืองการการแบงเวลาและแบงหนาที่ในการทํางาน 

  2. สมาชิกในกลุมมีเวลาไมตรงกัน 

3.วัตถุดิบที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูง 

 

ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนา 

1. แบงงานตามความเหมาะสมของแตละคน 

2. หาขอมูลและลองทําฝกฝนจนเกิดความชํานาญ 

3. วัสดุไมเพียงพอควรสํารองเงินไวเผื่อซื้อวัสดุเพิ่ม 

 

 

 



 
 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    สาคูขนมไทย 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  แฟลตทหารเรือ 

ประมาณคาใชจาย  3,000บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายจักราวุธ    รุงเรือง  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

2. นายกันตศักด์ิ   โสดใส รหัสประจําตัว 39590 ปวช.3/5 

3. นายทินภัทร                 สาชํานาญ         รหัสประจําตัว    39971    ปวช.3/5 

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

  (นายจักราวุธ รุงเรือง) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)..../..../.... (อาจารยอุดมพร เปตานนท)...../...../..... 

 

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

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

 

 

 

 

 



ชื่อโครงการ   สาคูขนมไทย 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยอุดมพร   เปตานนท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นาย จักราวุธ        รุงเรือง  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

2. นาย กันตศักด์ิ           โสดใส  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

3. นายทินภัทร               สาชํานาญ                  รหัสประจําตัว 39971 ปวช.3/5 

 

หลักการและเหตุผล 

ในสมัยโบราณคนไทยจะทําขนมเฉพาะวาระสําคัญเทาน้ัน เปนตนวางานทําบุญ งานแตง เทศกาล

สําคัญ หรือตอนรับแขกสําคัญ เพราะขนมบางชนิดจําเปนตองใชกําลังคนอาศัยเวลาในการทํา

พอสมควร สวนใหญเปน ขนบประเพณี เปนตนวา ขนมงาน เน่ืองในงานแตงงาน ขนมพื้นบาน 

เชน ขนมครก1 ขนมถวย1 ฯลฯ สวนขนมในร้ัวในวังจะมีหนาตาสวยงาม ประณีตวิจิตรบรรจงในการ

จัดวางรูปทรงขนมสวยงามขนมไทยด้ังเดิม มีสวนผสมคือ แปง นํ้าตาล กะทิ เทาน้ัน สวนขนมที่ใช

ไขเปนสวนประกอบ เชน ทองหยิบ ทองหยอด เม็ดขนุน น้ัน มารี กีมาร เดอ ปนา (ทาวทองกีบมา)

1 หญิงสาวชาวโปรตุเกส เปนผูนําสูตรมาจากโปรตุเกสขนมไทยที่นิยมทํากันทุกๆ ภาคของประเทศ

ไทย ในพิธีการตางๆ ก็คือขนมจากไข และเชื่อกันวาชื่อและลักษณะของขนมน้ันๆ เชน รับประทาน

ฝอยทอง เพื่อหวังใหอยูดวยกันยืดยาว มีอายุยืน รับประทาน ขนมชั้นก็ใหไดเลื่อนขั้นเงินเดือน 

รับประทาน ขนมถวยฟูก็ขอใหเจริญ รับประทานขนมทองเอก ก็ขอใหไดเปนเอก เปนตน ประวัติ

ของสาคูไสหมูเร่ิมจากเมื่อรัชกาลที่1ไดยกทัพไปเวียงจันทร ประเทศลาวแลวไดอัญเชิญพระแกว

มรกตมายังบานเมืองของเรา ไดนางสนมมา1นาง นามวา แมนางเสือ รัชกาลที่ 1 ทรงโปรดไข

ตัวเงินตัวทองมาก เพราะเชื่อวาทําใหมีพลังแลวความสามารถในการสูรบ แมนางเสือมีฝมือในการ

ทําอาหารจึงไดทําขนมไขขึ้นมาถวาย โดยการนําแปงสาคูผสมแปงขาวเหนียวมาหอถั่วกวนปนใหมี

รูปรางคลาย แลวนําไปน่ึงพอสุกจะขาวขุนใสเห็นขางในสีเหลือง เวลาเสวยตองราดดวยกะทิสด 

ขนมจะนุมลื่นๆคลายไขของจริง 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีความคิดที่ทําโครงการขายขนมสาคู จากการทําตามสูตร

เกาแบบโบราณ นํามาพัฒนาในการสงเสริมขนมไทยและยังสามารถเพิ่มมูลคาไดและสามารถนําไป

ประกอบอาชีพหรือหารายไดไหตนเอง 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%96%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%B2_(%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD_%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%B2_(%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD_%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2)


วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงานโครงการ 

2. เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

เปาหมาย 

1. สรางผลกําไรรายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

         

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมสาคู 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

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 

ข้ันตอนการดําเนินงาน ป 2562 ป 2563 

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

1. การเตรียมคิดรูปแบบการขาย

สินคา 

         

2 .สรุปความเห็นขายสินคาสาคู          

3 .รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4 .จัดเตรียมอุปกรณในการขาย

สินคา 

         

5 .จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

6 .หาแหลงวัตถุดิบ          

7 .ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

นัดสําโรง 

         

8 .สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน2562ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัด สําโรง 10/216 หมู 3 ต.ดานสําโรง อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 3,000บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. สาคู          300       บาท 

2. หมู         500       บาท 

3. ถั่วเหลือง        200       บาท 

4. นํ้ากะทิ         400       บาท 

5. นํ้าเปลา           60       บาท 

6. นํ้าตาลทรายขาว , นํ้าตาลทรายแดง     300       บาท 

7. กลอง         200       บาท 

8. ผักสด         140       บาท 

 

คาวัสดุอุปกรณ 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา                             1,000       บาท 

รวม                  3,000       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กันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)           (อาจารยอุดมพร เปตานนท) 

               อาจารยที่ปรึกษาโครงการ           อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 



 

 

 

 

 

 

 

 ภาคผนวก ก โครงการ 

 

 -  แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

 - บันทึกการเขาพบกอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    สาคูขนมไทย 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  แฟลตทหารเรือ 

ประมาณคาใชจาย  3,000บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายจักราวุธ    รุงเรือง  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

2. นายกันตศักด์ิ   โสดใส รหัสประจําตัว 39590 ปวช.3/5 

3. นายทินภัทร                 สาชํานาญ         รหัสประจําตัว    39971    ปวช.3/5 

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

  (นายจักราวุธ รุงเรือง) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)..../..../.... (อาจารยอุดมพร เปตานนท)...../...../..... 

 

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

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

 

 

 

 

 



ชื่อโครงการ   สาคูขนมไทย 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยอุดมพร   เปตานนท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นาย จักราวุธ        รุงเรือง  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

2. นาย กันตศักด์ิ           โสดใส  รหัสประจําตัว 39502 ปวช.3/5 

3. นายทินภัทร               สาชํานาญ                  รหัสประจําตัว 39971 ปวช.3/5 

 

หลักการและเหตุผล 

ในสมัยโบราณคนไทยจะทําขนมเฉพาะวาระสําคัญเทาน้ัน เปนตนวางานทําบุญ งานแตง เทศกาลสําคัญ 

หรือตอนรับแขกสําคัญ เพราะขนมบางชนิดจําเปนตองใชกําลังคนอาศัยเวลาในการทําพอสมควร สวนใหญ

เปน ขนบประเพณี เปนตนวา ขนมงาน เน่ืองในงานแตงงาน ขนมพื้นบาน เชน ขนมครก 0 ขนมถวย 0 ฯลฯ 

สวนขนมในร้ัวในวังจะมีหนาตาสวยงาม ประณีตวิจิตรบรรจงในการจัดวางรูปทรงขนมสวยงามขนมไทย

ด้ังเดิม มีสวนผสมคือ แปง นํ้าตาล กะทิ เทาน้ัน สวนขนมที่ใชไขเปนสวนประกอบ เชน ทองหยิบ 

ทองหยอด เม็ดขนุน น้ัน มารี กีมาร เดอ ปนา (ทาวทองกีบมา) 0 หญิงสาวชาวโปรตุเกส เปนผูนําสูตรมาจาก

โปรตุเกสขนมไทยที่นิยมทํากันทุกๆ ภาคของประเทศไทย ในพิธีการตางๆ ก็คือขนมจากไข และเชื่อกันวา

ชื่อและลักษณะของขนมน้ันๆ เชน รับประทานฝอยทอง เพื่อหวังใหอยูดวยกันยืดยาว มีอายุยืน รับประทาน 

ขนมชั้นก็ใหไดเลื่อนขั้นเงินเดือน รับประทาน ขนมถวยฟูก็ขอใหเจริญ รับประทานขนมทองเอก ก็ขอใหได

เปนเอก เปนตน ประวัติของสาคูไสหมูเร่ิมจากเมื่อรัชกาลที่1ไดยกทัพไปเวียงจันทร ประเทศลาวแลวได

อัญเชิญพระแกวมรกตมายังบานเมืองของเรา ไดนางสนมมา1นาง นามวา แมนางเสือ รัชกาลที่ 1 ทรงโปรด

ไขตัวเงินตัวทองมาก เพราะเชื่อวาทําใหมีพลังแลวความสามารถในการสูรบ แมนางเสือมีฝมือในการ

ทําอาหารจึงไดทําขนมไขขึ้นมาถวาย โดยการนําแปงสาคูผสมแปงขาวเหนียวมาหอถั่วกวนปนใหมีรูปราง

คลาย แลวนําไปน่ึงพอสุกจะขาวขุนใสเห็นขางในสีเหลือง เวลาเสวยตองราดดวยกะทิสด ขนมจะนุมลื่นๆ

คลายไขของจริง 

ดังน้ันคณะผูจัดทําโครงการ จึงมีความคิดที่ทําโครงการขายขนมสาคู จากการทําตามสูตรเกาแบบ

โบราณ นํามาพัฒนาในการสงเสริมขนมไทยและยังสามารถเพิ่มมูลคาไดและสามารถนําไปประกอบอาชีพ

หรือหารายไดไหตนเอง 

 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%96%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%B2_(%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD_%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%B2)


 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงานโครงการ 

2. เพื่อหารายไดในระหวางการเรียน 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

เปาหมาย 

1. สรางผลกําไรรายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

         

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมสาค ู

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

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 

ข้ันตอนการดําเนินงาน ป 2562 ป 2563 

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

1. การเตรียมคิดรูปแบบการขาย

สินคา 

         

2 .สรุปความเห็นขายสินคาสาคู          

3 .รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4 .จัดเตรียมอุปกรณในการขาย

สินคา 

         

5 .จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

6 .หาแหลงวัตถุดิบ          

7 .ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

นัดสําโรง 

         

8 .สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน2562ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัด สําโรง 10/216 หมู 3 ต.ดานสําโรง อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 

 

 

 

 

 



 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 3,000บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. สาคู          300       บาท 

2. หมู         500       บาท 

3. ถั่วเหลือง        200       บาท 

4. นํ้ากะทิ         400       บาท 

5. นํ้าเปลา           60       บาท 

6. นํ้าตาลทรายขาว , นํ้าตาลทรายแดง     300       บาท 

7. กลอง         200       บาท 

8. ผักสด         140       บาท 

 

คาวัสดุอุปกรณ 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา                             1,000       บาท 

รวม                  3,000       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นทุนถูกกวาราน

ประจํา 

 2.วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

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

         (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)           (อาจารยอุดมพร เปตานนท) 

               อาจารยที่ปรึกษาโครงการ           อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



 

  ระดับ ปวช. ปการศึกษา 2562 

  บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวม 

  โครงการ สาคูขนมไทย 

  ที่ปรึกษาโครงการ อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

  ที่ปรึกษารวมโครงการ อาจารยอุดมพร เปตานนท 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 กําหนดสงโครงการเพื่อขออนุมัติ 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 +บทที่1-3 

แผนการดําเนินงานกับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่1-3 แผนการดําเนินงาน และ

บรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 1-31 ต.ค.62   



 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Presentคร้ังที่ 2

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

พ.ย. 62   

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

11 งาน ATCนิทรรศน 

(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

อุปรรค 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อและสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสงตรวจรูปเล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 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ผลการประเมินโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” 

ตาราง 1 การประเมินโครงการขายสินคา “ สาคูขนมไทย” 

เพศ ความถี่ เปอรเซ็นต 

หญิง 30 60 

ชาย 20 40 

รวม 50 100 

 

รายงานผล 

 จากการสํารวจโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” โดยมีกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 50 ตัวอยางจากผลการ

สํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 60 เปอรเซ็นต เพศชายซึ่งมี

จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 40 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตารางที่ 2 การประเมินโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” ในหัวขอระดับอายุ  

อายุ (ป) ความถี่ เปอรเซ็นต 

ตํ่ากวา 15 ป 5 10 

15-18 ป - - 

19-22 ป 15 30 

23 ปขึ้นไป 30 60 

รวม 50 100 

 

รายงานผล 

 จากผลสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามอายุตํ่ากวา 15 ป จํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 10 อายุ 15-18 

ป ไมมี คิดเปนรอยละ 0 อายุ 19-22 ป 15 คน คิดเปนรอยละ 30 อายุ 23 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 60 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตาราง3 การประเมินโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” ในหัวขอระดับการศึกษา 

อายุ (ป) ความถี่ เปอรเซ็นต 

ประถมศึกษาปที่ 1-6 5 10 

มัธยมศึกษาปที่ 1-6 5 10 

ปริญญาตรี 10 20 

อ่ืนๆ 30 60 

รวม 50 100 

 

รายงานผล 

 จากผลสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามระดับชั้นประถมศึกษาปที่ 1-6 5 คนคิดเปนรอยละ 10 

ระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1-6 (หรือเทียบเทา) 5 คน  คิดเปนรอยะละ 10 ระดับชั้นปริญญาตรี 10 คนคิดเปน

รอยละ 20 อ่ืนๆอีก 30 คน คิดเปนรอยละ 60 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตารางที่ 4 การประเม นโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” ในหัวขอรายได 

รายได ตวามถี่ เปอรเซ็นต 

ตํ่ากวา 5,000 บาท 5 10 

5,001 – 7,000 บาท 5 10 

7,001-9,000 บาท 10 20 

มากกวา 9,001 บาท 30 60 

รวม 50 100 

 

รายงานผล 

 จากผลสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท 5 คน คิดเปนรอยละ 10 รายได 

5,001-7,000 บาท 5 คน คิดเปนรอยละ 10 รายได 7,001-9,000 บาท 10 คน คิดเปนรอยละ 20 มากกวา 9,001 

บาท 30 คน คิดเปนรอยละ 60  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตารางที่ 5 การประเมินโครงการขายสินคา “สาคูขนมไทย” ในหัวขอระดับความพึงพอใจ 

ที่ 

 

รายการ ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1 พนักงานใหบริการลูกคาดวยใบหนายิ้ม

แยมแจมใส 

(45) 

90% 

(5) 

10% 

   

2 ตวามสะอาดภายในราน (20) 

40% 

(20) 

40% 

(10) 

20% 

  

3 การแตงกายของพนังงานของราน (14) 

28% 

(33) 

66% 

(3) 

6% 

  

4 พึงพอใจในรสชาติมากเพียงใด (25) 

50% 

(15) 

30% 

(10) 

20% 

  

5 ความพึงพอใจในบรรจุภัณฑที่ใสสินคา (13) 

26% 

(1) 

2% 

(36) 

72% 

  

6 โดยภาพรวมมีความพึงพอใจในรานมาก

เพียงใด 

(14) 

28% 

(36) 

72% 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



รายงานผล ขากการสํารวจพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจดานพนักงานใหบริการลูกคา

ดวยใบหนายิ้มแยมแจมใสระดับดีมาก 45 คน คิดเปนรอยละ 90 รองลงมา ระดับดี จํานวน 5 คนคิดเปนรอย

ละ 10 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจในความสะอาดภายในราน ระดับดีมาก จํานวน 20 คน

คิดเปนรอยละ 40 ระดับดี จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 40 ระดับปานกลาง 10 คนคิดเปนรอยละ 20 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพึงพอใจดานการแตงกายของพนักงานอยูในระดับดีมาก 14 คนคิดเปนรอยะ 

28 ระดับดี 33 คน คิดเปนรอยละ 66 ระดับปานกลาง 3 คนคิดเปนรอยละ 6 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

ความพึงพอใจในบรรจุภัณฑอาหารอยูในระดับดีมากอยูที่ 13 คน คิดเปนรอยละ 26  อยูในระดับดี 1 คนคิด

เปนรอยละ 3 อยูในระดับปานกลาง 36 คนคิดเปนรอยละ 72 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถึงพอใจ

ในภาพรวมของรานอยูที่ระดับดีมาก 14 คนคิดเปนรอยละ 28 อยูในระดับดี 36 คนคิดเปนรอยละ 72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูซื้อสินคา “สาคูขนมไทย” 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตังของผูตอบแบบสอบถาม 

ตําชี้แจง โปรทําเคร่ืองหมาย X ลงใน ( ) หนาขอท่ีตรงกับความเปนจริงท่ีสุด 

1.เพศ 

 (   ) ชาย     (   ) หญิง 

2. อายุ 

 (   ) ตํ่ากวา 20 ป                (   ) 21-30 ป 

 (   ) 31-40 ป    (   )  40-50 ป 

 (   ) 50 ปขึ้นไป 

3. รายไดตอเดือน 

 (   ) ตํ่ากวาหรือเทียบเทา 5,000 บาท  (   ) 5,001-10,000 บาท 

  (   ) 10,001-15,000 บาท   (   ) 15,001-20,000 บาท 

 (   ) มากกวา 20,000 บาท ขึ้นไป 

สวนที่ 2 คุณภาพในการใหบริการของ สาคูขนมไทย 

คําชี้แจง โปรทําเคร่ืองหมาย X ลงใน ( ) หนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

    5 = ดีมาก 4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอย  1= นอยที่สุด 

ขอพิจารณา ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

1. พนักงานใหบริการลูกคาดวยใบหนายิ้ม

แยมแจมใส 

     

2. ตวามสะอาดภายในราน      

3. การแตงกายของพนังงานของราน      

4. พึงพอใจในรสชาติมากเพียงใด      

5. ความพึงพอใจในบรรจุภัณฑที่ใสสินคา      



6. โดยภาพรวมมีความพึงพอใจในราน

มากเพียงใด 

     

 



 

 

 

 

  

 

 

  

 

 ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัรฑ หรือบริการในโครงการ 

- ตราสินคา และรูปแบบผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

- แผนพับประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัรฑ หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพข้ันตอนการปฎิบัติงานโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

- รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 - รูปสินคา 

 



  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 ภาคผนวก ง ประวิติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   ประวัติผูนําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

นาย จักราวุธ รุงเรือง 

10/216 ม.3 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง 

จ.สมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 

  

นาย กันตศักดิ์ โสดใส 

46 ม.5 ต.บางเมือง อ.เมือง 

จ.สมุทรปราการ 10270 

 



 

 

 

 

 

 

นาย ทินภัทร สาชํานาญ 

162/5 ม.8 ต.บางพลี อ.บางพลี 

จ. สมุทรปราการ 10270 
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