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   บทคัดย่อ 
 
  โครงการขายสินค้า เร่ืองของมนั (Matter of potato)  1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์การ
เรียนรู้ของวิชาโครงการ  2. เพื่อสร้างประสบการณ์เอาในการด าเนินธุรกิจการขาย สร้างรายได้
ระหวา่งการศึกษา  3. เพื่อใหน้กัศึกษารู้จกัปฏิบติังานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
 วธีิการด าเนินโครงการ 3 ขั้นตอน ขั้นท่ี 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี  2. ขั้นด าเนินการ และขั้นท่ี 
3. ขั้นประเมินผลจากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 
  วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 14 มิ.ย 62 – 25 
ก.พ 63 สถานท่ีด าเนินโครงการ คือ ตลาดหนา้ปากซอยเปรมฤทยั 
  ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ มีเงินลงทุน 3,000 บาทไดย้อดขายทั้งส้ิน 7,830 บาท 
หักซ้ือวสัดุอุปกรณ์ 7,385 บาท รวมก าไรสุทธิ 445 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ 
กนั คนละ 222.50 บาท 
  ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการ    1. การด าเนินงานบรรลุตาวตัถุประสงคก์าร
เรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ และสร้างประสบการณ์ในธุรกิจ
การขาย เพิ่มรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 3. ท าใหส้มาชิกกลุ่มเกิดความสามคัคีมีความร่วมมือจากการ
ท างานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได้

(ก) 



 
 

ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการปฏิบติังานโครงการ คือ 1. สมาชิกในกลุ่มมีเวลาไม่ตรงกนั 
2. มีปัญหาเร่ืองการแบ่งหนา้ท่ีการท างาน 
  ขอ้เสนอแนะและแนวทางการพฒันาโครงการ 1. ประธานได้มีการแบ่งเวลาให้สมาชิก
กลุ่ม 2. ประธานพิจารณาตามความเหมาะสมของสมาชิกกลุ่มในการแบ่งหนา้ท่ีการท างาน 

 



 
 

กติติกรรมประกาศ 
 
 โครงการเล่มน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการ ในหลักสูตรการเรียนการสอนระดับ
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ซ่ึงเน้ือหาโครงการเล่มน้ีจะเร่ิมตั้งแต่การน าเสนอโครงการ การท าแผน
ธุรกิจ ตลอดจนผลการด าเนินงาน 
 คณะนักศึกษาผู ้จ ัดท าโครงการรู้สึกยินดีเป็นอย่างมากหากท่านได้รับประโยชน์จาก
โครงการเล่มน้ีเพราะจะท าให้ผูอ่้านรู้สึกถึงกระบวนการและขั้นตอนในการประกอบธุรกิจและ
สามารถพฒันาธุรกิจของตนเองไดใ้นอนาคต 
 ท้ายน้ีคณะผูจ้ดัท าโครงการ ต้องขอขอบพระคุณอาจารย์อุดมพร เปตานนท์ อาจารย์ท่ี
ปรึกษาโครงการ อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมเป็นอยา่งยิ่งท่ีไดแ้นะน าจน
โครงการส าเร็จลุล่วงไปได้ดว้ยดี และผูจ้ดัท าโครงการหวงัว่าโครงการเล่มน้ีจะเป็นประโยชน์แก่
ท่านไม่มากก็นอ้ย หากผดิพลาดประการใดตอ้งการขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
 
                   ขอขอบพระคุณ 
          คณะผู้จัดท า 

                          เร่ืองของมัน   
          (Matter of potato) 

(ข) 



สารบัญ 
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แผนบริหารจดัการ                 34  
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บทที ่1 

บทน า 

 
 หลกัการและเหตุผล 

 ยคุสมยัน้ี วถีิชีวิตของผูค้นมีความเร่งรีบ การรับประทานอาหารจานด่วน หรือ ฟาสตฟ์ู้ ด จึง
ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึน ผูค้นสมยัน้ีใชเ้วลาหมดไปกบัการท างาน หรือ กิจกรรมต่างๆในแต่ละวนั
ท าให้ไม่ค่อยมีเวลารับประทานอาหารจานหลกัท่ีตรงเวลา จึงจ าเป็นตอ้งหารอาหารจานด่วน หรือ 
ฟาสต์ฟู้ ด มาเพื่อรับประทานให้อยู่ทอ้ง ซ่ึงอาหารจานด่วน หรือ ฟาสตฟ์ู้ ด สามารถทานเล่นไดใ้น
ระหวา่งการท างาน หรือ ท ากิจกรรมต่างๆอยู ่มนัฝร่ังเป็นอาหารฟาสต์ฟู้ ดทานเล่นประเภทหน่ึงท่ี
ผูค้นนึกถึงในล าดบัตน้ๆ เน่ืองจากการรับประทานท่ีง่ายและอร่อย และยงัมีประโยชน์ช่วยบ ารุง
สมองได ้เพราะอุดมไปดว้ยวิตามินบี 6 ท่ีเป็นตวัช่วยบ ารุงระบบประสาทและสมอง เป็นพืชท่ีอุดม
ไปด้วยคุณค่าทางสารอาหารมนัฝร่ังสามารถน ามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ได้หลายอย่าง เช่น การ
น ามาท าแป้ง น ามาหั่นบางๆ แล้วทอดกรอบ ท าเป็นขนมขบเค้ียว หรือ น ามาหั่นเป็นแบบแท่งท่ี
เรียกกันว่าเฟรนฟราย ในปัจจุบันผูค้นให้ความสนใจการรับประทานอาหารฟาสต์ฟู้ ดมาก ข้ึน
เน่ืองจากการด ารงชีวิตท่ีเร่งรีบของผูค้นในปัจจุบันอาหารทานเล่นมักเป็นตัวเลือกหน่ึงท่ีง่าย 
สะดวก ราคาถูก และสามารถพกพาในระหว่างการเดินทางได้อีกด้วย เฟรนฟรายจึงกลายมาเป็น
อาหารท่ีหลายคนนิยมสั่งตามร้านอาหารต่างๆ หรือ สถานท่ีต่างๆ 

 เฟรนฟราย คือ มนัฝร่ังทอดแบบแท่ง ซ่ึงเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมสูงในอเมริกา ใน
ขณะเดียวกนัในบา้นเราก็พบเฟรนฟรายไดท้ัว่ไป บา้งก็เสิร์ฟมาพร้อมกบัอาหารจานด่วน บา้งก็มีใน
อาหารฝร่ัง และบ้างก็กลายเป็นของกินเล่น ทุกวนัน้ีไม่เพียงเฟรนฟรายใส่เกลือป่นให้มีรสเค็ม
เท่านั้นแต่ไดพ้ฒันารสชาติให้แตกต่างจากเดิมดว้ยการใชส้ารปรุงแต่งรสอาหารจนกลายเป็นเฟรนฟ
รายรสบาร์บีคิว รสไก่ รสปาปริกา้ และแยมชีส ฯลฯ   
  ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าโครงการ จึงมองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจขายเฟรนฟรายโดยน าผง

ปรุงรสเขา้มาเพิ่มรสชาติใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ และความแตกต่างจากเฟรนฟราย

ทอดธรรมดาท่ีมีอยูต่ามทอ้งตลาด ภายใตแ้บรนด ์ “เร่ืองของมนั’’ 

 
 
 



วตัถุประสงค์ 
1. เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจการขาย สร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษารู้จกัปฏิบติังานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

 
เป้าหมาย 

1. สร้างผลก าไรรายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. เม่ือปฏิบติังานทดลองขายสินคา้ในสถานท่ีจริง 

 
การติดตามผลและการประเมินโครงการ  

1.    น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน  
2.    แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้  
3.    รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 
ผลทีค่าดว่าจะได้รับ  

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 

       2.   สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ และสร้างประสบการณ์ในธุรกิจการขายเพิ่ม                

รายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

       3.   ท าใหส้มาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีมและสามารถ

แกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

2 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 โครงการการขายโดยใช้ช่ือผลงานว่า “เร่ืองของมนั” ได้ศึกษาแนวความคิดทฤษฎีและ
งานวจิยัเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินโครงการ ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัการท าธุรกิจขาย 

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 

5. แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 4 Ps 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.  แนวคิดเกีย่วกบัการขาย 
 การขาย (Selling) เป็นกิจกรรมทางการคา้อยา่งหน่ึงของผูป้ระกอบธุรกิจไม่วา่จะเป็นธุรกิจ
ขนาดใหญ่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหรือธุรกิจส่วนตวัรวมถึงสถาบนัต่างๆ ซ่ึงการขายมี
ความส าคญัต่อการด ารงชีวิตของบุคลในสังคมและระบบเศรษฐกิจของประเทศดังนั้นจึงตอ้งมี
หน่วยงานหรือบุคลท่ีเก่ียวข้องเข้ามาก ากับควบคุมดูแลได้นิยามความหมายของค าท่ีมีลักษณะ
ทางการขายไวห้ลายทรรศนะ  

ความส าคญัของการขาย 
    การขายถือเป็นอาชีพท่ีต้องใช้ทั้ งศาสตร์และศิลป์ท่ีจะต้องผสมผสานทั้ งความรู้และ

ความสามารถท่ีไดจ้ากเอกสาร ต ารา ทกัษะ และประการณ์เฉพาะตวัของผูข้ายประกอบกบัการขาย

เป็นอาชีพท่ีมีความส าคญัหลายประการคือ 

1.   ความส าคญัของการขายต่อบุคคลการขายเป็นการช่วยอ านวยความสะดวกต่างๆ ให้แก่

บุคคลทัว่ไป เช่น การหาแหล่งจ าหน่ายท่ีสะดวกการบริหารการขนส่งสินคา้การให้บริการแก่ลูกคา้

การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ เป็นตน้ 

2.  ความส าคญัของการขายองค์กรการขายท่ีจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ี

จะตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีให้แก่ตวัสินคา้และองค์กรเพื่อให้ผูซ้ื้อมีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้และ

องคก์รท าใหก้ารขายนั้นสามารถจะประสบความส าเร็จไดดี้ข้ึน 



 

3.   ความส าคัญของการขายต่อสังคมการขายเป็นการสร้างคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนของ

ประชาชนเพราะทุกองค์กรนั้นตอ้งพยายามสร้างจุดขายของตนเองและตอ้งพฒันาสินคา้ให้ดีข้ึน 

เป็นการตอบสนองความตอ้งการของประชาชนท่ีมีเพิ่มมากข้ึน เช่น ทางดา้นเทคโนโลย ีประโยชน์

การใชง้าน เป็นตน้ 

4.   ความส าคญัของการขายต่อเศรษฐกิจของประเทศการขายเป็นการสร้างอาชีพให้กบั

บุคคลหลายระดบัในกระบวนการขายซ่ึงท าให้ประชาชนมีรายไดจ้ากการจา้งงานเป็นจ านวนมากซ่ึง

เป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการเติบโตของเศรษฐกิจระดบัประเทศ 

5.   ความส าคญัของการขายต่อการสร้างอรรถประโยชน์ การขายก่อให้เกิดอรรถประโยชน์
ทางดา้นต่าง ๆ คือ อรรถประโยชน์ดา้นเวลาอรรถประโยชน์ดา้นสถานท่ีและอรรถประโยชน์ในการ
เป็นเจา้ของซ่ึงพนักงานขายเป็นผูต้อบสนองความตอ้งการโดยการจดัหาสินคา้และบริการให้แก่ผู ้
ซ้ือ 

6.   ความส าคญัของการขายต่อการเพิ่มอุปสงคก์ารขายท่ีประสบความส าเร็จนั้นจะช่วยให้
ผูซ้ื้อมีความตอ้งการซ้ืออย่างต่อเน่ืองท าให้จ  านวนการผลิตในแต่ละคร้ังเพิ่มข้ึนเป็นการลดตน้ทุน
การผลิตต่อหน่วยไดเ้ป็นอยา่งมาก 
 

2. แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค  

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  (consumer behavior)   หมายถึง   การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมี
ผลต่อการแสดงออก 

ประเภทของการบริโภค 
การแบ่งประเภทของการบริโภคตามลกัษณะของสินคา้สามารถแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
1.   การบริโภคสินค้าไม่คงทน (nondurable goods consumption)  คือการบริโภคส่ิงของ

ชนิดใดชนิดหน่ึงแล้วส่ิงของชนิดนั้นจะส้ินเปลือง การบริโภคลกัษณะน้ีเรียกว่า destruction เช่น 
การบริโภคน ้า อาหาร ยารักษาโรค น ้ามนัเช้ือเพลิง ฯลฯ 

2.   การบริโภคสินคา้คงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของอย่างใด 
อย่างหน่ึงโดยส่ิงของนั้นยงัคงใช้ได้อีก การบริโภคลักษณะน้ีเรียกว่า diminution เช่น การอาศยั
บา้นเรือน การใชร้ถยนต ์พดัลม โทรทศัน์ ฯลฯ อยา่งไรก็ตามถึงแมว้า่สินคา้คงทนเหล่าน้ีจะใชแ้ลว้
ไม่หมดไปในทีเดียวแต่ก็จะค่อยๆสึกหรอไปจนในท่ีสุดจะไม่สามารถน ามาใชไ้ดอี้ก 
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5 ปัจจัยทีใ่ช้ก าหนดการบริโภค 
ถึงแมว้า่ความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่าง

กนั แต่ก็พอจะสรุปไดว้า่ตวัก าหนดการบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการโดยรวมมีดงัน้ี 

1.   รายได้ของผูบ้ริโภค ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคสินคา้
หรือบริการของผูบ้ริโภคโดยมีความสัมพนัธ์ในทางเดียวกนั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากจะบริโภค
มาก ถา้มีรายไดน้อ้ยก็จะบริโภคนอ้ย เช่น สมมติวา่เดิมนายขจรมีรายไดเ้ดือนละ 5,000 บาท และนาย
ขจรจะใช้รายไดไ้ปในการบริโภคร้อยละ 70 เก็บออมร้อยละ 30 เพราะฉะนั้นนายขจรจะใช้จ่ายเพื่อ
การบริโภคเป็นเงินเท่ากบั 3,500 บาท ต่อมาถา้นายขจรมีรายไดเ้พิ่มข้ึนเป็นเดือนละ 8,000 บาท และ
นายขจรยงัคงรักษาระดบัการบริโภคในอตัราเดิม คือบริโภคในอตัราร้อยละ 70 ของรายไดท่ี้ไดรั้บ
นายขจรจะใช้จ่ายในการบริโภคเพิ่มข้ึนเป็น 5,600 บาท ในทางกลบักนั ถ้านายขจรมีรายได้ลดลง
เหลือเพียงเดือนละ 3,000 บาท นายขจรจะใชจ่้ายในการบริโภคเป็นเงิน 2,100 บาท (ร้อยละ 70 ของ
รายได)้จะเห็นไดว้า่ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมีผลโดยตรงต่อระดบัของการบริโภค 

 2. ราคาของสินค้าและบริการ เน่ืองจากระดบัราคาของสินคา้และบริการเป็นตวัก าหนด
อ านาจซ้ือของเงินท่ีมีอยู่ในมือของผูบ้ริโภค นั่นคือ ถา้ราคาของสินคา้หรือบริการสูงข้ึนจะท าให้
อ านาจซ้ือของเงินลดลง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคบริโภคสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง เน่ืองจากเงินจ านวน
เท่าเดิมซ้ือหาสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง ในทางกลบักนั ถา้ราคาของสินคา้หรือบริการลดลงอ านาจ
ซ้ือของเงินจะเพิ่มข้ึนส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้หรือบริการได้มากข้ึนด้วยเหตุผล
ท านองเดียวกนักบัขา้งตน้ 

3. ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยูใ่นมือ กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูใ่นมือมากจะ
จูงใจใหผู้บ้ริโภคบริโภคมากข้ึนและถา้มีเงินหมุนเวยีนอยูใ่นมือนอ้ยก็จะบริโภคไดน้อ้ยลง 

4. ปริมาณของสินคา้ในตลาดถา้สินคา้หรือบริการในทอ้งตลาดมีปริมาณมากผูบ้ริโภคจะ
มีโอกาสในการจบัจ่ายใชส้อยหรือบริโภคไดม้ากในทางกลบักนั ถา้มีนอ้ยก็จะบริโภคไดน้อ้ยตาม 

5. การคาดคะเนราคาของสินค้าหรือบริการในอนาคตจะมีผลต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคคาดวา่ในอนาคตราคาของสินคา้หรือบริการจะสูงข้ึนผูบ้ริโภคจะเพิ่ม
การบริโภคในปัจจุบนั (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกนัขา้ม ถา้คาดวา่ราคาของสินคา้หรือบริการ
จะลดลงผูบ้ริโภคจะลดการบริโภคในปัจจุบนัลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นได้ว่าการ
คาดคะเนราคาของสินค้าหรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามกบัการ
ตดัสินใจเลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในปัจจุบนัและจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบั
การตดัสินใจเลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในอนาคต 

6. ระบบการคา้และการช าระเงินเป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัหน่ึงท่ีก าหนดการตดัสินใจในการ
เลือกบริโภคของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้เป็นระบบการซ้ือขายดว้ยเงินผอ่น ดาวน์ต ่า ผอ่นระยะยาว จะ
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เป็นการเพิ่มโอกาสในการบริโภคให้กบัผูบ้ริโภคมากข้ึน นัน่คือ ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคโดยไม่
ตอ้งช าระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงส่วนหน่ึงในการดาวน์ก็สามารถซ้ือหาสินค้าและบริการมา
บริโภคได ้โดยเฉพาะสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาสูง เช่น บา้น รถยนต ์ฯลฯ ตรงกนัขา้มถา้ไม่มีระบบ
การซ้ือขายแบบเงินผอ่น คือผูบ้ริโภคจะตอ้งช าระเงินค่าสินคา้ตามราคาในงวดเดียว ผูบ้ริโภคอาจไม่
สามารถซ้ือหาหรือบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นๆได ้

นอกจากท่ีกล่าวขา้งตน้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ อีกมากท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคของ
ผูบ้ริโภคไม่วา่จะเป็นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา ฤดูกาล เทศกาล รสนิยมหรือความชอบส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น ในเทศกาลกินเจถ้าผูบ้ริโภครับประทานอาหารเจผูบ้ริโภคจะไม่บริโภค
เน้ือสัตวโ์ดยจะหันมาบริโภคพืชผกัผลไมแ้ทนหรือในวยัเด็กส่วนใหญ่เด็กๆ มกัจะชอบบริโภคลูก
อม ลูกกวาด ขนม มากกวา่เม่ือโตเป็นผูใ้หญ่ (อาย)ุ เป็นตน้ 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1. ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
2. ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ   

ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน  
3. ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าใหดี้ข้ึน 

  4. เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ 
   5.   ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่างๆเพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (prccess of behavior) 
 1.  พฤติกรรมเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุท าใหเ้กิด 
 2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 
 3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
  ขั้นท่ี  1 การรับรู้ถึงปัญหา  กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหา

หรือความตอ้งการของตนเอง 
  ขั้นท่ี  2 การคน้หาขอ้มูล  ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจในขั้น

แรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อนเพื่อน ามาใช้ในการประเมินทางเลือกหากยงัไดข้อ้มูลไม่
เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

  ขั้นท่ี  3 การประเมินผลทางเลือก  ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็น
หมวดหมู่และวเิคราะห์ขอ้ดี  ขอ้เสีย  ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามาก
ท่ีสุด 
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  ขั้นท่ี  4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  หลงัการประเมินผูป้ระเมินจะทราบ
ข้อดี  ข้อเสียหลักจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแก้ปัญหามักใช้
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑท์ั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 

  ขั้นท่ี  5 การประเมินภายหลงัการซ้ือเป็นขั้นสุดทา้ยหลงัจากการซ้ือผูบ้ริโภคจะน า
ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ยซ่ึงจะเห็นได้
วา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ืองไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1.  ปัจจัยทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัข้ึนพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษยเ์ช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ 

ลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
  ขั้นท่ี 1  Upper-Upper Class ประกอบดด้วยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
  ขั้นท่ี 2  Lower-Upper Class เป็นชั้ นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู ้
ยิง่ใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมดจดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
  ขั้นท่ี 3  Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จในวิชา
สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวทิยาลยักลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสังคม 
   ขั้นท่ี 4  Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกว่าคนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหารเจา้ของธุรกิจขนาดเล็กพวกท างานนัง่โตะ๊ระดบัต ่า 
  ขั้นท่ี 5  Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ี
ใหญ่ท่ีทางสังคม 
  ขั้นท่ี 6  Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญ กลุ่มชาวนา
ท่ีไม่มีท่ีดิน 
 2.  ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
   2.1  กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใดๆท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนัระหวา่งคนในกลุ่มแบ่งเป็น 2
ระดบั 
 -   กลุ่มปฐมภูมิ  ได้แก่ครอบครัว  เพื่อนสนิท  มักมีข้อจ ากัดในเร่ืองอาชีพ
ระดบัชั้นทางสังคมและช่วงอาย ุ
 - กลุ่มทุติยภูมิ  เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวัแต่ไม่บ่อย มี
ความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
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  2.2  ครอบครัว  เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด  นกัการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
   2.3 บทบาททางสถานะ  บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  กลุ่มอา้งอิง
ท าใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล  การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง 
ๆ เช่นอายุอาชีพ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการด าเนินชีวิตว ัฎจักรชีวิต
ครอบครัว 
 4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดั
ปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ย
การจูงใจการรับรู้ความเช่ือละเจตคติบุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึง
พอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก
ยิ่งข้ึน ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบันถือว่า
ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคัญท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาด 
จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจ
ซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภค
เหล่านั้นตอ้งการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือ 
 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
   ผลิตถณัฑ ์
   ราคา 
   การจดัจ าหน่าย 
   การส่งเสริมการตลาด 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
   ปัจจยัทางวฒันธรรม 
   ปัจจยัทางสังคม 
   ปัจจยัส่วนบุคคล 
   ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรายีห่อ้ 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
   เศรษฐกิจ 
   เทคโนโลย ี
   การเมือง 
   วฒันธรรม 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้ 
การแสวงหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
ความรู้สึกหลงัซ้ือ 
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แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box)  ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิต      หรือนักการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนได้เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุน้และเกิดความตอ้งการแล้วจึงจะเกิดการซ้ือหรือการ
ตอบสนอง (Response) ข้ึน โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ภายนอกของผูซ้ื้อ (Stimuli) ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิด
จากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้
ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด      และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ส่วนมากนกัการตลาดจะให้
ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดใหส้ามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึน 

 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulate) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิง
กระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์
ใหส้วยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือการเสนอส่วนลด
ท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑ์ให้มีจ  าหน่าย
อย่างทั่วถึง และส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การโฆษณาท่ี
สม ่าเสมอ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนักการตลาดสามารถเข้าใจถึงความต้องการของผูบ้ริโภค และ
สามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แล้วย่อมจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการได้ ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือใน
ท่ีสุด 
  1.2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ จะเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่
ภายนอกองค์การและนักการตลาดไม่สามารถควบคุมได้ ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทาง
เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคส่ิง
กระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทนัสมยัและรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใช้
โทรศพัทมื์อถือกนัมากข้ึนส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้
ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดนั้นและส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ  จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งใน
เทศกาลนั้นๆ เป็นตน้ 
 2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
เป็นส่วนท่ีได้รับอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic)ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา (ซ่ึงจะไดก้ล่าวถึง
รายละเอียดต่อไป) และยงัได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision 
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Process) ท่ีประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลการ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
              3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Responses) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ เช่น เลือกขา้วตม้กุง้เป็นอาหารเชา้หรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า 
การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) หากตอ้งการด่ืมนมเป็นอาหารเช้าแลว้จะด่ืมนมสดตราอะไร 
การเลือกผูข้าย (Dealer Choice)  การเลือกเวลาในการซ้ือ  (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการ
ซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 
 
3.  แนวคิดและทฤษฎลี าดับความต้องการของมาสโลว์   Maslow's hierarchy of needs  

มาสโลว์ (Maslow) เป็นนักจิตวิทยากลุ่มมนุษย์นิยมซ่ึงนักจิตวิทยากลุ่มน้ีเช่ือว่าโดย

ธรรมชาติแลว้มนุษยเ์กิดมาดีและพร้อมท่ีจะท าส่ิงดี ถา้ความตอ้งการของมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง

อย่างเพียงพอ มาสโลว ์(Maslow) เป็นผูห้น่ึงท่ีได้ศึกษาค้นควา้ถึงความต้องการของมนุษย์ โดย

มองเห็นว่ามนุษยทุ์กคนล้วนแต่มีความตอ้งการท่ีจะสนองความตอ้งการให้กบัตนเองทั้งส้ิน ซ่ึง

ความตอ้งการมนุษย ์มีมากมายหลายอย่างด้วยกนั เขาได้น าความตอ้งการเหล่านั้นมาจดัเรียงเป็น

ล าดบัจากขั้นต ่าไปขั้นสูงสุดเป็น 5 ขั้น ดว้ยกนั  

1. ความต้องการด้านร่างกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ได้แก่ 

ความตอ้งการอาหาร น ้ าด่ืม อากาศ การพกัผ่อน ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการความอบอุ่น 

ตอ้งการขจดัความเจ็บป่วย และต้องการรักษาความสมดุลของร่างกาย ทุกคนตอ้งการส่ิงเหล่าน้ี

เหมือนกนั อาจแตกต่างกนัเป็นรายบุคคล ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัเพศ วยั และสถานการณ์ ฯลฯ ความตอ้งการ

ปัจจยั 4 ดงักล่าวขา้งตน้ หากเพียงพอแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาในขั้นต่อไป 
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2. ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (safety needs) เม่ือได้รับความพึงพอใจทางด้าน

ร่างกายแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาไปสู่ขั้นท่ีสองคือ ความรู้สึกมัน่คงปลอดภยั ส่ิงท่ีแสดงถึงความตอ้งการ

ขั้นน้ีคือ การท่ีมนุษยช์อบอยูอ่ยา่งสงบ มีระเบียบวินยั ไม่รุกรานผูอ่ื้น ความตอ้งการระดบัน้ีอาจแยก

ยอ่ยไดด้งัน้ี 

      ความมัน่คงในครอบครัว การมีบา้นแข็งแรงปลอดภยั มีความรักใคร่ปรองดองกนัใน
ครอบครัว 
 ความมัน่คงปลอดภยัในอาชีพ มีรายไดย้ติุธรรม ไม่ถูกไล่ออก งานไม่เส่ียงอนัตราย ผูบ้งัคบับญัชาดี
มีความยติุธรรม ฯลฯ มีหลกัประกนัชีวติ เช่น มีผูดู้แลเอาใจใส่ยามชรา ยามเจบ็ไข ้

3. ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (belongingness and love need) 
 ความตอ้งการมีเพื่อน 
 ความตอ้งการการยอมรับจากกลุ่ม 
 ตอ้งการแสดงความคิดเห็นในกลุ่ม 
 ตอ้งการรักคนอ่ืนและไดรั้บความรักจากคนอ่ืน 
 ตอ้งการความรู้สึกวา่สังคมเป็นของตน 

4. ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง และความภาคภูมิใจ (sefl- esteem need) ไดแ้ก่ 
 ตอ้งการยอมรับความคิดเห็นหรือขอ้เสนอ 
 ตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียงจากสังคม 
 ตอ้งการนบัถือตนเอง มีความมัน่ใจตนเอง ไม่ตอ้งพึ่งผูอ่ื้น 
 ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น 
 ตอ้งการความมัน่ใจในตนเอง และรู้สึกตนเองมีคุณค่า 

5. ความตอ้งการตระหนกัในตนเอง (self-actualization need) ไดแ้ก่ 
 ตอ้งการรู้จกัตนเอง ยอมรับตนเอง เปิดใจรับฟังค าวจิารณ์โดยไม่โกรธ 
 ตอ้งการรู้จกัแกไ้ขตนเองในส่วนท่ียงับกพร่อง 
 ตอ้งการพฒันาตนเอง พร้อมท่ีจะรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นเก่ียวกบัตนเอง 
 ตอ้งการคน้พบความจริง พร้อมท่ีจะเปิดเผยตนเองโดยไม่มีการปกป้อง 
 ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง ประสบความส าเร็จดว้ยตวัเอง 

แนวคิดตามทฤษฎีของมาสโลว์ จึงเป็นแนวทางหน่ึงในการพัฒนาบุคคลให้เป็นผู ้มี
คุณธรรมจริยธรรม บุคคลท่ีพฒันาถึงขั้นตระหนักในตนเอง (self-actualization) เป็นบุคคลท่ีมี
จริยธรรม มีวินยัในตนเอง และมีบุคลิกภาพประชาธิปไตย การพฒันาจากขั้นตน้ไปสู่ขั้นต่อ ๆ ไป
นั้น ตอ้งอาศยัความ “พอ” ของบุคคล ซ่ึงความพอน้ี นอกจากจะข้ึนกบัสภาพทางกายแลว้ ยงัข้ึนอยู่
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กับความรู้สึกพอดีด้วย จึงมิได้หมายความว่าทุกคนจะต้องได้รับการสนองตอบความต้องการ
พื้นฐานเท่า ๆ กนั แต่เป็นไปตามล าดบัขั้นเหมือน ๆ กนั  
 
4.  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวห้ลายความหมาย 
ดงัน้ี 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2542) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจไวว้่าพึง
พอใจ หมายถึง รัก ชอบใจ และพึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ 
 ดิเรก  (2528) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทศันคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง

หน่ึงเป็นความรู้สึกหรือทศันคติท่ีดีต่องานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวกความสุขของบุคคล

อนัเกิดจากการปฏิบติังานและไดรั้บผลเป็นท่ีพึงพอใจท าใหบุ้คคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข 

ความมุ่งมั่นท่ีจะท างานมีขวญัและมีก าลังใจมีความผูกพันกับหน่วยงานมีความภาคภูมิใจใน

ความส าเร็จของงานท่ีท าและส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างาน

ส่งผลต่อถึงความกา้วหนา้และความส าเร็จขององคก์ารอีกดว้ย 

 วิรุฬ (2542) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษยท่ี์ไม่เหมือนกนั 

ข้ึนอยู่กบัแต่ละบุคคลวา่จะมีความคาดหมายกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใดอย่างไรถา้คาดหวงัหรือมีความตั้งใจ

มากและไดรั้บการตอบสนองดว้ยดีจะมีความพึงพอใจมากแต่ในทางตรงกนัขา้มอาจผิดหวงัหรือไม่

พึงพอใจเป็นอยา่งยิง่เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไวท้ั้งน้ีข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตั้งใจไวว้า่จะมี

มากหรือนอ้ยสอดคลอ้งกบั 

  ฉตัรชยั  (2535) กล่าววา่ ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกหรือทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิง

หน่ึงหรือปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งความรู้สึกพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการของบุคคลได้รับการ

ตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดบัหน่ึง ความรู้สึกดงักล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดข้ึนหากความ

ตอ้งการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ไดรั้บการตอบสนอง 

 กิตติมา (2529) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกชอบหรือพอใจท่ีมีต่อ

องคป์ระกอบและส่ิงจูงใจในดา้นต่างๆเม่ือไดรั้บการตอบสนอง 

  กาญจนา  (2546) กล่าววา่ ความพึงพอใจของมนุษยเ์ป็นการแสดงออกทางพฤติกรรมท่ีเป็น

นามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้การท่ีเราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ 

สามารถสังเกตโดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งสลบัซับซ้อนและตอ้งมีส่ิงเร้าท่ีตรงต่อความตอ้งการ

ของบุคคล จึงจะท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดงันั้นการส่ิงเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลนั้นให้

เกิดความพึงพอใจในงานนั้น 
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 นภารัตน์  (2544) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกทางบวกความรู้สึกทางลบและ

ความสุขท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอย่างซับซ้อน โดยความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือความรู้สึกทางบวก

มากกวา่ทางลบ 

 เทพพนม และสวิง (2540) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นภาวะของความพึงใจหรือภาวะท่ีมี

อารมณ์ในทางบวกท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากการประเมินประสบการณ์ของคนๆหน่ึง ส่ิงท่ีขาดหายไป

ระหวา่งการเสนอใหก้บัส่ิงท่ีไดรั้บจะเป็นรากฐานของการพอใจและไม่พอใจได ้

 สง่า (2540) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึงความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนเม่ือได้รับผลส าเร็จตาม

ความมุ่งหมายหรือเป็นความรู้สึกขั้นสุดทา้ยท่ีไดรั้บผลส าเร็จตามวตัถุประสงค ์

จากการตรวจเอกสารขา้งตน้สรุปไดว้่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีดีหรือทศันคติท่ีดีของ

บุคคล ซ่ึงมกัเกิดจากการได้รับการตอบสนองตามท่ีตนตอ้งการ ก็จะเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อส่ิงนั้น 

ตรงกนัขา้มหากความตอ้งการของตนไม่ไดรั้บการตอบสนองความไม่พึงพอใจก็จะเกิดข้ึน 

 ประกายดาว  (2536) ไดเ้สนอแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจวา่ความพึงพอใจเป็นความรู้สึก

สองแบบของมนุษย ์คือ ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบความรู้สึกทางบวกเป็นความรู้สึกท่ี

เกิดข้ึนแลว้จะท าให้เกิดความสุข ความสุขน้ีเป็นความรู้สึกท่ีแตกต่างจากความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆ 

กล่าวคือ เป็นความรู้สึกท่ีมีระบบยอ้นกลบัความสุขสามารถท าให้เกิดความรู้สึกทางบวกเพิ่มข้ึนได้

อีกดงันั้นจะเห็นไดว้า่ความสุขเป็นความรู้สึกท่ีสลบัซบัซอ้นและความสุขน้ีจะมีผลต่อบุคคลมากกวา่

ความรู้สึกในทางบวกอ่ืนๆ  

 วิชยั  (2531) กล่าวว่า แนวคิดความพึงพอใจ มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของมนุษย ์

กล่าวคือ ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือความตอ้งการของมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง ซ่ึงมนุษย์

ไม่วา่อยูใ่นท่ีใดยอ่มมีความตอ้งการขั้นพื้นฐานไม่ต่างกนั 

          พิทกัษ ์ (2538) กล่าววา่   ความพึงพอใจเป็นปฏิกิริยาดา้นความรู้สึกต่อส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุน้

ท่ีแสดงผลออกมาในลกัษณะของผลลพัธ์สุดทา้ยของกระบวนการประเมิน โดยบ่งบอกทิศทางของ

ผลการประเมินวา่เป็นไปในลกัษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไม่มีปฏิกิริยาคือเฉยๆ ต่อส่ิงเร้า

หรือส่ิงท่ีมากระตุน้ 

  สุเทพ  (2541) ไดส้รุปว่า ส่ิงจูงใจท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ มี

ดว้ยกนั 4 ประการ คือ 

 1. ส่ิงจูงใจท่ีเป็นวตัถุ (material inducement) ไดแ้ก่ เงิน ส่ิงของ หรือสภาวะทางกายท่ีให้แก่

ผูป้ระกอบกิจกรรมต่างๆ 

2. สภาพทางกายท่ีพึงปรารถนา (desirable physical condition ) คือ ส่ิงแวดลอ้มในการ 
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ประกอบกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัอยา่งหน่ึงอนัก่อใหเ้กิดความสุขทางกาย 

 3. ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (ideal benefaction) หมายถึง ส่ิงต่างๆท่ีสนองความตอ้งการ

ของบุคคล 

 4. ผลประโยชน์ทางสังคม (association attractiveness) หมายถึง ความสัมพนัธ์ฉนัทมิ์ตรกบั

ผูร่้วมกิจกรรม อนัจะท าให้เกิดความผูกพนั ความพึงพอใจและสภาพการร่วมกนัอนัเป็นความพึง

พอใจของบุคคลในดา้นสังคมหรือความมัน่คงในสังคมซ่ึงจะท าให้รู้สึกมีหลกัประกนัและมีความ

มัน่คงในการประกอบกิจกรรม 

         ปรียากร (2535) ไดมี้การสรุปวา่ ปัจจยัหรือองคป์ระกอบท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือบ่งช้ีถึงปัญหาท่ี

เก่ียวกบัความพึงพอใจในการท างานนั้นมี 3 ประการ คือ 

ปัจจยัดา้นบุคคล (personal factors) หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั

งาน ได้แก่ ประสบการณ์ในการท างาน เพศ จ านวนสมาชิกในความรับผิดชอบ อายุ เวลาในการ

ท างาน การศึกษา เงินเดือน ความสนใจ เป็นตน้ 

ปัจจยัดา้นงาน (factor in the Job) ได้แก่ ลกัษณะของงาน ทกัษะในการท างาน ฐานะทาง

วชิาชีพ ขนาดของหน่วยงาน ความห่างไกลของบา้นและท่ีท างาน สภาพทางภูมิศาสตร์ เป็นตน้ 

ปัจจัยด้านการจัดการ (factors controllable by management) ได้แก่ ความมั่นคงในงาน

รายรับ ผลประโยชน์ โอกาสกา้วหน้า อ านาจตามต าแหน่งหน้าท่ี สภาพการท างาน เพื่อนร่วมงาน 

ความรับผดิ การส่ือสารกบัผูบ้งัคบับญัชา ความศรัทธาในตวัผูบ้ริหาร การนิเทศงาน เป็นตน้ 

5.  แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4 Ps 

ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) หมายถึง ท่ีใดก็ตาม ทั้งท่ีเป็นสถานท่ี
หรือไม่มีสถานท่ี ท่ีมีอุปสงคแ์ละอุปทาน ในสินคา้ หรือบริการมาพบกนั จนท าให้เกิดราคาท่ีมาจาก
กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปล่ียนแปลงของราคา เช่น การท่ีราคาลดลง
โดยอตัโนมติัเม่ือมีการเสนอขายสินค่าเป็นตน้ ทางดา้นทฤษฎีนั้น เห็นวา่ เศรษฐกิจในระบบตลาดท่ี
แทจ้ริงนั้น จ  าเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไขต่าง ๆ ดงัน้ีคือ ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก ผูบ้ริโภค
จ านวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกนัการเขา้ตลาดท่ีนอ้ย เง่ือนไขเหล่าน้ีถา้มีครบทั้งหมดจะถือ
วา่เป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ซ่ึงพบไดม้ากในโลกปัจจุบนั (Kotler, 2003a, p.11) ค าตลาด จึงมีความหมาย
ครอบคลุมถึงลูกคา้หลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดท่ีมีตวัตนโดยลกัษณะทางกายภาพ และตลาดท่ีไม่มี
ตวัตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่ท่ีมีหลายๆตลาดยอ่ยซ่ึงมีความเก่ียวขอ้ง
สัมพันธ์อยู่ในธุรกิจนั้ นขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเป็นงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินคา้ หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคและ
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องค์กรการธุรกิจต่าง ๆ นกัการตลาดมีหน้าท่ีกระตุน้ความตอ้งการ ซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ของบริษทั
ตลอดจนรับผดิชอบต่อ  
 แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งขายสินคา้
และบริการ แต่ท่ีจริงแล้วการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งมุง้ไปทางท าก าไรเพียงอย่างเดียว อนัท่ีจริงแล้ว
องคก์รใด ๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็ลว้นจ าเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น แมแ้ต่องคก์ร
ศาสตร์ตอ้งการเผยแพร่ธรรมะให้ถึงชาวบา้น แต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกส่ิงว่าเป็น
การตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถน าไปใช้
ในการเผยแพร่อะไรก็ได ้นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียกกนัวา่การตลาดเชิงสังคม (social 
marketing) เป็นการตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอย่างท่ี
เห็นวา่ดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิดดงัน้ี 
            1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในการด าเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงใชไ้ดดี้เม่ือมีความตอ้งการซ้ือ มากกวา่ความตอ้งการขาย และเนน้การปรับปรุงคุณภาพการ
ผลิตให้ตน้ทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากวา่คู่แข่ง แนวคิดน้ีถือวา่ ผูบ้ริโภคนิยมสินคา้ท่ีหาซ้ือ
ไดแ้พร่หลายทัว่ไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกน าไปใชใ้นประเทศท่ีก าลงัพฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภค
มกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 
 2. แนวคิดผลิตภณัฑ์ (The Product Concept) ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัต่อคุณภาพมากกวา่
ราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองก็เนน้ไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยูเ่สมอแนวคิดน้ีถือ
วา่ผูบ้ริโภคชอบสินค่าท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ีใชแ้นวความคิดน้ี
มกัจะหลงใหลไปกบัสินคา้ของตน จนอาจมองขา้มความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวิธีการในลักษณะ
ต่างๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใชใ้นสินคา้ท่ีขายยาก 
หรือไม่ไดอ้ยูใ่นความคิดท่ีจะซ้ือเลย (unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการขายเชิง
รุก และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานวา่ ลูกคา้มีความเฉ่ือย
ในการซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหน้าท่ีตอ้งเกล้ียงกล่อมให้
ซ้ือ และเช่ือวา่บริษทั มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุน้ให้เกิดการซ้ือ บริษทัท่ี
ใชแ้นวความคิดน้ียกตวัอยา่งเช่น บริษทั coca-cola โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 
ขายใหผู้ค้นจ านวนมากข้ึน ใหบ้่อยข้ึน และใหไ้ดเ้งินมากข้ึน เพื่อใหไ้ดก้  าไรมากข้ึน 
              4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือกลางปี 1950 ซ่ึงแนวคิด
ต่างๆ ท่ีผา่นมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียึดหลกั มุ่งเนน้ลูกคา้และแสวงหา
ก าไรจากความพึงพอใจของลูกค้า มิใช่เป็นการตามล้าหาลูกคา หรือการหาลูกค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภณัฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภณัฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีขอ้จ ากดัส าหรับการใช ้ใน
ปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใชเ้พื่อให้บรรลุเป้าหมายองคก์ร เร่ิมตน้จากการตรวจสอบความ
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จ าเป็น และความตองการต่าง ๆของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าเสนอส่ิงท่ีตอ้งการนั้น โดยพยายาม
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่ง ประสานกิจกรรมต่าง ๆท่ี
จะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 
            5. แนวคิดทางด้านลูกค้า(The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกค้าจะมุ่งเน้น
ความต้องการส่วนตัวเฉพาะลูกค้าแต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภักดีของลูกค้าท่ีมีต่อบริษัท
ตลอดจนสร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้
             6. แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิดการตลาดเพื่อ
สังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)ไดมี้การแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
ตลาดออกเป็น (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) โดย
การตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างความตระหนักในตราสินค้า(brands)แบบท่ีเคย
มุ่งเนน้กนัมา โดยการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัขั้นน้ีจะมุ่งใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาด 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด 
(4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออก
ไดด้งัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืน ๆ หรือในแนว
ทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใชใ้น
การผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือ แมผ้ลิตภณัฑ์จะ
เป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้ง
พิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของ
ผลิตภณัฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับระกนัผลิตภณัฑ์ (Warranties) 
และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของมูล
ค่าท่ีผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือ
บริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย์ 2554)หรือมูลค่าของสินคา้
และบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงินการก าหนดรามีความส าคญัต่อกิจการมากกิจการไม่สามารถ
ก าหนดราคาสินคา้เองได้ตามใจชอบการพิจารณาราคาจะต้องก าหนดตน้ทุนการผลิตสภาพการ
แข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการก า
ก าหนดราคาสินคา้และบริการประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ท่ีระบุ
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ในรายการหรือราคาท่ีระบุ  (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให ้
(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ 
(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เนน้ช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและทัว่ถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 
หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman)โลจิสติกส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้
ไปยงจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณฐั อิรนพไพบูลย ์2554) 
หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ
ผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมิน
ประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ (ชีวรรณ เจริญ
สุข 2547)หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ี เก่ียวข้องกับหน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมใน
กระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภคซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร 
2555) หรือการกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง
และระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขาย
และการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4P ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดท่ี
เพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนั่นเองระดับท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ก็จะน าไปสู่การสร้างความผกูพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบ
แน่นต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่นโดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดบัท่ีสองน้ีคือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึนเม่ือเทียบ
กบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554) หรือเป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็น
การให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือนความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินค้าและ
ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือการบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) หรือเป็น
เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิดต่อบุคคลโดยใช้เพื่อ
จูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 
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ส าหรับธุรกิจให้บริการ  นกัวิชาการส่วนใหญ่  กล่าววา่  การจดัการตลาดธุรกิจประเภทต่างๆ เป็น
การจดัการกับส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างข้อเสนอขายท่ีก่อให้เกิดการซ้ือขายสินค้า
ใหบ้ริการระหวา่งผูบ้ริโภคซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด 4 ประการ (Marketing Mix or 4P's)  ไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภณัฑ ์(product) ผลิตสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการ 

  2. ราคา (price) ก าหนดราคาใหมี้ก าไร 
  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) หาซ้ือสะดวกและรวดเร็ว 
  4. การส่งเสริมการตลาด  (promotion)  ส่งเสริมใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการ 

 
6. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัโครงการ 

จิตราภรณ์ พบทรัพย์, สุวนันท์ จันเขียว และน ้าพร เงาศรี (2557) ได้ศึกษาเร่ืองจ าหน่าย
เฟรนฟรายและไก่ป๊อบ  จากการศึกษาพบว่า  มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างความหลากหลายในการ
บริโภคอาหารให้กับนักเรียน - นักศึกษาเพื่อสร้างอาชีพเสริมและรายได้ให้กับกลุ่มผูจ้ดัท าเพื่อ
เรียนรู้การขายและการบริหารธุรกิจเพื่อสร้างประสบการณ์ในการบิหารธุรกิจให้กบผูจ้ดัท าผลการ
ด าเนินงานของโครงการจ าหน่ายเฟรนฟรายและไก่ป๊อบแสดงให้เห็นว่าการด าเนินงานคร้ังน้ี
ประสบผลส าเร็จสร้างรายได้ให้กลุ่มผูจ้ดัท าและสามารถใช้โปรแกรม Smartbiz ได้รวดเร็วและ
สะดวกยิง่ข้ึนการวเิคราะห์ขอ้มูลใชค้่าเฉล่ียและค่าร้อยละจ านวน 50 คน การวเิคราะห์ขอ้มูลและการ
ประเมินของร้านเฟรนฟรายและไก่ป๊อบผลการศึกษาพบว่าผูก้รอกแบบประเมินส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงคิดเป็นจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 54 คน คิดเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 18- 25 
ปีจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 98 จากแบบประเมินของร้านเฟรนฟรายและไก่ป๊อบมีความพึง
พอใจอยูใ่นระดบัมีความพึงพอใจมาก ค่าเฉล่ีย 4.26 สรุปคือร้านเฟรนฟรายและไก่ป๊อบท าให้ลูกคา้
มี ความพึงพอใจในความสดใหม่ของอาหารมากท่ีสุด และความสะอาดหรือความเหมาะสมของ
สถาน ท่ีตั้งในระดบั 4.02 มีความพึงพอใจในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ปิยนุช เขียวสุภาพ, เฟ้ืองฝน บัวเหลา และวัชราภรณ์ ภักดีมาตุภูมิ (2558) ได้ศึกษาเร่ือง
ธุรกิจร้านเฟรนฟรายหรรษา จากการศึกษาพบว่า การจดัท าโครงการงานหารายได้เสริมจากการ
ขายเฟรนฟรายหรรษาคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อเสริมสร้างประสบการณ์ดา้นการประกอบอาชีพรายได้
และแบ่งเบาภาระครอบครัวเพื่อน าความรู้มาประยกุตใ์ชใ้หเ้กิดประโยชน์จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ในการศึกษาการขายเฟรนฟรายหรรษาสรุปไดด้งัน้ี 

จากการด าเนินการขายเฟรนฟรายหรรษา แสดงให้เห็นว่าการด าเนินการคร้ังน้ีประสบ
ผลส าเร็จและไดผ้ลก าไรเป็นท่ีน่าพอใจดงังบก าไรขาดทุนท่ีน าเสนอขา้งตน้วา่มีรายไดจ้ากการขาย
4,490 บาท ค่าใช้จ่ายในการขาย 3,726 บาท ไดก้ าไรทั้งส้ิน 764 บาท จากการส ารวจพบว่าผูซ้ื้อเฟ
รนฟรายร้านเฟรนฟรายหรรษาจ าแนกเพศไดคื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จ านวน 40 คน คิด
เป็นร้อยละ 80 และเป็นเพศชายจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ20.00 ต่อผูม้าใชบ้ริการผูซ้ื้อเฟรนฟราย

18 



 

หรรษาจ าแนกตามอาชีพของผูใ้ชบ้ริการพบวา่มาจากนกัเรียน-นกัศึกษา จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 100 จ าแนกตามอายุในช่วง 15-20 ปี มากท่ีสุดจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 94 และเป็นอายุ
ในช่วง 21-25 ปีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และในช่วงอายุ 25 ปีข้ึนไปไม่มีเลย คิดเป็นร้อยละ 
0.00 

จากการส ารวจพบวา่ผูซ้ื้อเฟรนฟรายหรรษา ร้านเฟรนฟรายหรรษา จากการศึกษา ความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือเฟรนฟราย พบวา่ ดา้นกิริยามารยาทของผูใ้ห้บริการ คิดเป็นเฉล่ียเท่ากบั 4.90 
อยู่ในระดบัท่ีดีมาก รองลงมาคือดา้นสถานท่ีขายสินคา้คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.84 อยู่ในระดบัท่ีดี
มาก ด้านราคาเหมาะสมกับสินค้าคิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.80 อยาในระดับท่ีดีมาก และผูต้อบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจน้อยสุด ด้านการแต่งกายของผูใ้ห้บริการ และด้านปริมาณสินค้า
เหมาะสมกบัราคาคิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 อยูใ่นระดบัท่ีดี สรุป ความคิดเห็นและความพอใจของ
ลูกคา้ค่าเฉล่ีย 4.38 อยูใ่นรัดบัท่ีดี  

สุวรรณา เชียงขุนทด  คณะพยาบาลศาสตร์ มหาวทิยาลยัสยาม (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองความรู้ 
และพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนภาษีเจริญ จากการศึกษาพบว่า การวิจยัเชิงส ารวจ เร่ือง 
ความรู้ และพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนภาษีเจริญ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1. พฤติกรรม
การบริโภค เจตคติ และอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนเก่ียวกบัการบริโภคอาหารของคนในชุมชนเขต
ภาษีเจริญ 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญและ 3. ส่ือโฆษณาภายนอกมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเขตเขตภาษีเจริญ ประเด็นการสร้างสรรคพ์ื้นท่ีเพื่อสุข
ภาวะดา้นอาหาร ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ ประชากรทุกวยัในชุมชนเขตภาษีเจริญ ขนาด
ตวัอยา่งจ านวน 406 คน และนกัเรียนอาย ุ6-14 ปี จ  านวน 42 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยค่าสถิติ ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
ความสัมพนัธ์ดว้ยค่าไคสแควร์ และค่าสหพนัธ์ (Correlation) 

ผลการวิจยัพบวา่พฤติกรรมบริโภคของเด็กวยัเรียนมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีปฏิบติั
เป็นประจ ามากท่ีสุดคือด่ืมนมท่ีรสหวาน เช่น นมหวาน นมช็อกโกแลต นมเปร้ียวคิดเป็นร้อยละ
59.5 รองลงมารับประทานขนมขบเค้ียวกรุบกรอบ เช่น มนัฝร่ังทอด ขา้วเกรียบ คิดเป็นร้อยละ57.1 
และรับประทานหมูทอด ไก่ทอด ลูกช้ินทอด คิดเป็นร้อยละ 54.8 ตามล าดบั ในส่วนพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค พบว่าส่วนใหญ่มีคะแนนความรู้เก่ียวกบัการบริโภคอาหารอยูใ่นระดบัปานกลางเป็นผูท่ี้
ได้คะแนนระหว่าง 6-7.9 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 64.5 รองลงมาอยู่ในระดบัดีเป็นผูท่ี้ได้คะแนน
มากกวา่ 8 ร้อยละ23.4 และระดบัท่ีต ่าเป็นผูท่ี้ไดค้ะแนนนอ้ยกวา่ 60 ร้อยละ12.1 ตามล าดบั ในส่วน
ของพฤติกรรมบริโภคอาหารอยูใ่นระดบัดีเป็นผูท่ี้ไดค้ะแนนระหวา่ง 0.67-1.33 คะแนน คิดเป็นร้อย
ละ 53.2 รองลงมาอยูใ่นระดบัดีเป็นผูท่ี้ไดค้ะแนนระหวา่ง 0.67-1.33 คะแนน ร้อยละ 46.8 แต่ไม่มีผู ้
ท่ีได้รับคะแนนระดับต ่า ในส่วนของคะแนนระหว่าง 2.34-3.66 (S.D. 0.49698) ส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดบัปานกลางเป็นผูท่ี้ไดค้ะแนน 1.00-2.33 ร้อยละ 35.7 และระดบัดีเป็นผูท่ี้ไดค้ะแนน 3.67-5.00

19 



 

ร้อยละ 1 ตามล าดบั ในขณะท่ีอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนในการบริโภคอาหารอยู่ในระดบัมากมี
คะแนน 1.34-2.00 คิดเป็นร้อยละ 13.5 รองลงมาคือได้รับอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนอยู่ในระดบั
ปานกลาง (คะแนน0.67-1.33) คิดเป็นร้อยละ29.8 และไดรั้บอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนอยูใ่นระดบั
น้อย (คะแนนมากกว่า 0.66) คิดเป็นร้อยละ56.7 ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
อาหารอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติไดแ้ก่ ความรู้เก่ียวกบัการบริโภคอาหารและเจตคติต่อการบริโภค
อาหาร ส่วนอิทธิพลจากส่ือสารมวลชนเก่ียวกบัการบริโภคอาหารไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคอาหารอยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ 

การวิจยัน้ีมีขอ้เสนอแนะให้มีการจดัพื้นท่ีส าหรับให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภคอาหาร และ
มีการส ารวจภาวะโภชนาการของเด็กนกัเรียนและมีการจดักิจกรรมในโรงเรียนเพื่อสนับสนุนให้
โรงเรียนเป็นตน้แบบของโรงเรียนพี้นท่ีสุขภาวะ 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินโครงการ 

 

วธีิการด าเนินการ 
 ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1.  ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 
2.  สรุปลงความเห็นขายสินคา้ เฟรนฟราย 
3.  ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4.  มอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
5.  จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 
6.  จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 
7.  จดัท าแผนธุรกิจและกลยทุธ์ทางการตลาด 

 ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 

1.  จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 
2.  ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 
3.  ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 
4.  ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้
5.  จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

 ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1.  สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 
2.  สรุปงบประมาณผลก าไร 
3.  แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 



 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 

 

วนั เวลา สถานที ่

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 

 สถานท่ีปฏิบติังาน  ตลาดนดัหนา้ปากซอยเปรมฤทยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนการด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 
มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบบริการ          

2. ประชุมวางแผนงาน วาง
รูปแบบงานและจดัสรร
งบประมาณ 

 
        

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์
ปรึกษาโครงการ 

 
       

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานท่ีท่ีจะท าการบริการ 

 
 

      

5. จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนการตลาด 

 
 

      

6. ลงมือปฏิบติังานตาม
แผนงานและขั้นตอนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้

   
 

    

7. สรุปผลการปฏิบติังาน         

8. ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 
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การจัดท าแผนธุรกจิ 

ความเป็นมาของธุรกจิ 
 

เน่ืองจากยุคปัจจุบนัความนิยมตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลายมากข้ึนในยุคน้ีผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทานและเป็นอาหารท่ีแปลกใหม่ และ
น่าสนใจ อาหารนั้ นต้องมีความอร่อยและถูกปาก มันฝร่ังจัดว่าเป็นพืชล้มลุกสามารถน ามา
รับประทานไดใ้นส่วนหวั ซ่ึงสารอาหารหลกัของมนัฝร่ังนั้นจะประกอบไปดว้ยแป้งกบัโปรตีน มนั
ฝร่ังพืชมีประโยชน์ต่อร่างกายเป็นอย่างมาก ในปัจจุบนัคนไทยหันมานิยมรับประทานมนัฝร่ังกนั
มากข้ึน ไม่วา่จะเป็นเมนู ทอด อบ หรือตม้ เป็นตน้ ในมนัฝร่ัง 1 หวั จะประกอบไปดว้ยวติามินและ
แร่ธาตุต่าง ๆ มากมาย ไดแ้ก่ แคลเซียม ฟอสฟอรัส เหล็ก ไอโอดีน แมกนีเซียม กรดโฟลิก วิตามินซี 
วิตามินบี2 วิตามินบี3 วิตามินบี6 และยงัมีโปรตีนท่ีมีกรดอะมีโนท่ีจ าเป็นต่อร่างกายอีกทั้งยงัมี
ปริมาณโปแตสเซียมสูง ช่วยให้หลอดเลือดหัวใจแข็งแรง และช่วยลดความเส่ียงต่อการเป็นน่ิวใน
ไต ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงเห็นตรงกนัว่า มีแนวคิดริเร่ิมท าโครงการขายสินคา้เฟรนฟราย
โดยใชช่ื้อร้าน “เร่ืองของมนั”ออกจ าหน่าย ณ ตลาดนดัปากซอยเปรมฤทยั 

เฟรนฟรายเป็นอาหารท่ีทานเล่น มีความอร่อยเฉพาะตวัในแต่ละร้าน แต่เฟรนฟรายของเรามี
รสชาติท่ีแตกต่างและแปลกใหม่ คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเพิ่มก าไรของเฟรนฟรายธรรมดาใส่ชีสเขา้ไปเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้ล้ิมลองรสชาติใหม่
ของเฟรนฟราย 

 
แผนการตลาด 4P 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) 
ธุรกิจขายเฟรนฟราย มีหลากหลายรสชาติ เช่น เฟรนฟรายเขย่าผง เช่น ผงชีส,รสปาปริกา้

,รสสไปร์ซ่ี เฟรนฟรายราดชีส ไวใ้ห้ลูกคา้เลือกไดแ้บบตามใจชอบโดยใส่บรรจุภณัฑ์ถว้ยกระดาษ
เพื่อในการจดัราคาสินคา้ให้เป็นไปตามท่ีก าหนดไวแ้ละยงัมีตราสินคา้หรือโลโก้สินคา้ท่ีติดขา้ง
บรรจุภณัฑ์ขนาดเดียวท่ีทางร้านเราไดจ้ดัเตรียมไวเ้พื่อความสวยงามและความน่าเช่ือถือของสินคา้
ภายใตแ้บรด“์เร่ืองของมนั” 

1. เฟรนฟรายเขยา่ผงรสชีส 
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2. เฟรนฟรายเขยา่ผงรสปาปริกา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. เฟรนฟรายเขยา่ผงรสสไปร์ซ่ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. เฟรนฟรายราดชีส 
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สถานทีด่ าเนินโครงการ  

 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

สถานท่ีประกอบการ

ตลาดนดัหนา้ปาก

ซอยเปรมฤทยั 

ถนนเทพารักษ ์

ส่ีแยกบางนา 

วทิยาลยัเทคโนโลยี

อรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ส าโรง 
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 งบประมาณและวสัดุอุปกรณ์ 

งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน  3,000 บาท (เฉล่ียคนละ 1,500 บาท) 
1. วตัถุดิบ 

เฟรนฟราย 80 บาท 
ชีสดิป 120 บาท 

 ชีสยดื 80 บาท 
ผงเขยา่ 3 รส 150 บาท 

2.  อุปกรณ์ 
เตาทอดไฟฟ้า 1,200 บาท 
ไมแ้หลม 20 บาท 
ตะแกรงกรองน ้ามนั 30 บาท 
ถาดรองน ้ามนั 25 บาท 
ท่ีคีบเฟรนฟราย 30 บาท 
ถว้ยใส่เฟรนฟราย 180 บาท 
กล่องใส่เฟรนฟราย 25 บาท 

3. เบ็ดเตลด็ 
 ค่าเช่าสถานท่ี 70 บาท ต่อ 8 วนั 560 บาท 
 รวม 2,500 บาท 
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โดยน าเฟรนฟรายมาจดัใส่บรรจุภณัฑ์เพื่อจดัจ าหน่ายในราคาตามขนาดของบรรจุภณัฑ์

โดยมีบรรจุภณัฑห์ลายขนาดหลายทรง ดงัน้ี 

   

1. ถว้ยกระดาษขนาดเล็กกวา้ง8.5 x  สูง5ซม. 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

2. ถว้ยกระดาษขนาดใหญ่ กวา้ง 9 x สูง 6 ซม. 
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2. ราคา (Price) 

 ใชโ้นโยบายหลายราคา ขนาดเล็กราคา 29 บาท และขนาดใหญ่ในราคา 49 บาท 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ลูกคา้สามารถเป็น เงินสด และสามารถช าระผา่นระบบ K PUS ของทางร้านได ้

 

ช่องทางการช าระเงิน 

 

1. 

28 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

สถานท่ีประกอบการ

ตลาดนดัหนา้ปาก

ซอยเปรมฤทยั 

ถนนเทพารักษ ์

ส่ีแยกบางนา 

วทิยาลยัเทคโนโลยี

อรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ส าโรง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Plac) 

หน้าร้านปากซอยเปรมฤทยั 
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2. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Plac) 

 หน้าร้านปากซอยเปรมฤทยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) 

 บัตรสะสมแต้ม เมื่อซ้ือเฟรนฟรายครบ 10 ถ้วย รับฟรีเฟรนฟราย 1ถ้วย 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

การท าโปรโมช่ันผ่านทางหน้าเพจ“เร่ืองของมัน” 
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ป้ายร้านเร่ืองของมัน  (Matter of Potato) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

โลโก้ของทางร้าน 

 

 

 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนการขายสินค้า 

1. เตรียมจดัร้านคา้เพื่อเปิดการขายสินคา้ 
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2. เม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านเร่ิมแนะน าสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกั 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. สอบถามความตอ้งการของลูกคา้วา่ตอ้งการรสชาติไหน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

4. ผสมเฟรนฟรายกบัผงชีสท่ีลูกคา้เลือกแลว้เขยา่ 
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5. น ามาใส่บรรจุภณัณ์แลว้ราดชีสพร้อมตกแต่งใหส้วยงาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

6. ย่ืนให้ลกูค้าพร้อมปิดการขาย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

7. รับเงินจากลูกคา้และกล่าวขอบคุณ 
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แผนบริหารจัดการ 

 

 

 

 

        น.ส ศศินิภา  กิมโต๋ 

          ประธานโครงการ 

         น.ส รุ่งทิวา  โตมณฑา 

  รองประธาน 
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แผนการขายสินค้า 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ขั้นตอนท่ี 3สอบถามความตอ้งการของลูกคา้วา่

ตอ้งการรสชาติไหน 

ขั้นตอนท่ี 4 ผสมเฟรนฟรายกบัผงชีสท่ีลูกคา้เลือก 

แลว้เขยา่ 

ขั้นตอนท่ี 5น ามาใส่บรรจุภณัฑ ์แลว้ราดชีสพร้อ

มตกแต่งใหส้วยงาม 

ขั้นตอนท่ี 6 ยืน่ใหลู้กคา้พร้อมปิดการขาย 

ขั้นตอนท่ี 7 รับเงินจากลูกคา้และกล่าวขอบคุณ 

ขั้นตอนท่ี 1 เตรียมจดัร้านคา้เพื่อเปิดการขายสินคา้ 

ขั้นตอนท่ี 2เม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านเร่ิมแนะน าสินคา้

ใหลู้กคา้รู้จกั 
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แผนการเงิน 

         เก็บเงินจากบุคคลในกลุ่มคนละ 1,500 บาท เป็นเงิน 3,000 บาท 

แผนฉุกเฉิน 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ผลกระทบทีเ่กดิขึน้ แนวทางการแก้ไข 

1. ราคาวตัถุดิบสูงข้ึน ก าไรนอ้ยลง หาวตัถุดิบทดแทนเพื่อลดตน้ทุน 

2. การบริการของพนกังาน ท าใหลู้กคา้ไม่ประทบัใจ ก่อนท าการขายมีการอบรมการ
ขายก่อนลงมือปฏบัติัจริง 

3. การเกิดคู่แข่งรายใหม่ ยอดขายนอ้ยลง จดัท าการส่งเสริมการตลาดเพื่อ
ดึงดูดลูกคา้ 

36 



 

บทที ่4 
ผลการด าเนินโครงการ 

การด าเนินโครงการขาย เฟรนฟราย มีวตัถุประสงค์เพื่อจดัท าการขายเฟรนฟรายเพื่อสร้าง
รายไดร้ะหวา่งการศึกษา และเพื่อใหไ้ดรั้บประสบการณ์ในการลงมือปฏิบติังานจริง 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวศศินิภา กมิโต๋ 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

14 มิ.ย. 62 ประชุมกลุ่มการท าโครงการ  
17 มิ.ย. 62 เสนองานกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา  
 20 มิ.ย. 62 ท าเอกสารอนุมติัโครงการ  

     24 มิ.ย. 62 แกไ้ขเอกสารอนุมติัโครงการ  
26 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารอนุมติัโครงการ  
28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1 (บทน า)  
1 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1   
3 ก.ค. 62 แกไ้ข บทท่ี 1  
4 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 (คร้ังท่ี 2)  
8 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2   

10 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2   
12 ก.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 2   
16 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 (คร้ังท่ี 2)  
1 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3  
5 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3  

10 ส.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 3  
12 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 (คร้ังท่ี 2)  

14 ส.ค. 62 ออกแบบป้ายและโลโกร้้าน  

4 ก.ย. 62 เร่ิมท า PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  
คร้ังท่ี 1 

 
 



 

นางสาวศศินิภา กมิโต๋ 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

5 ก.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  
คร้ังท่ี 1 

 

6 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  
คร้ังท่ี 1 

 

     21 ก.ย. 62 Present  โครงการคร้ังท่ี 1  
4 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์/บรรจุภณัฑ/์เพื่อเตรียมจดัร้าน  

10 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1  
11 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 2   
 12 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 3  
13 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 4  
14 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 5  
15 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 6  
16 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 7  
17 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 8  
28 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  
5 พ.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  
8 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  

    16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 2  
    18 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถาม  
    27 พ.ย. 62 แกไ้ขแบบสอบถาม  

3 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

     16 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4  
     17 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4  

18 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 4  
20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 (คร้ังท่ี 2)  
10 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  
13 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5  
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นางสาวศศินิภา กมิโต๋ 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
14 ม.ค. 63 แกไ้ขบทท่ี 5  
15 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 (คร้ังท่ี 2)  
20 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
22 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  
23 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
27 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม (คร้ังท่ี 2)  
29 ม.ค. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
31 ม.ค. 63 ส่งภาคผนวก  
1 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
4 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก (คร้ังท่ี 2)  
6 ก.พ. 63 ท ากิตติกรรมประกาศ, บทคดัยอ่, สารบญั  
7 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัยอ่, สารบญั  
8 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตติกรรมประกาศ, บทคดัยอ่, สารบญั  

13 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัยอ่, สารบญั  
(คร้ังท่ี 2) 

 

17 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ (คร้ังท่ี 1)  
20 ก.พ. 63 แกไ้ขรูปเล่มโครงการ  
25 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ+แผน่ซีดี+ค่ารูปเล่มโครงการ  

 

 

 

 

 

 

 

 

39 



 

นางสาวรุ่งทวิา โตมณฑา 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

14 มิ.ย. 62 ประชุมกลุ่มการท าโครงการ  
17 มิ.ย. 62 เสนองานกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา  
 20 มิ.ย. 62 ท าเอกสารอนุมติัโครงการ  

     24 มิ.ย. 62 แกไ้ขเอกสารอนุมติัโครงการ  
26 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารอนุมติัโครงการ  
28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1 (บทน า)  
1 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1   
3 ก.ค. 62 แกไ้ข บทท่ี 1  
4 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 (คร้ังท่ี 2)  
8 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2   

10 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2   
12 ก.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 2   
16 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 (คร้ังท่ี 2)  
1 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3  
5 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3  

10 ส.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 3  
12 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 (คร้ังท่ี 2)  
14 ส.ค. 62 ออกแบบป้ายและโลโกร้้าน  
4 ก.ย. 62 เร่ิมท า PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  

คร้ังท่ี 1 
 

5 ก.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  
คร้ังท่ี 1 

 
 

6 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ) เตรียม Present  
คร้ังท่ี 1 

 

     21 ก.ย. 62 Present  โครงการคร้ังท่ี 1  
  4 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์/บรรจุภณัฑ/์เพื่อเตรียมจดัร้าน    
10 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1  
11 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 2   
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นางสาวรุ่งทวิา โตมณฑา 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
 12 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 3  
13 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 4  
14 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 5  
15 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 6  
16 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 7  
17 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 8  
28 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  
5 พ.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  
8 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint Present คร้ังท่ี 2  

    16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 2  
    18 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถาม  
    27 พ.ย. 62 แกไ้ขแบบสอบถาม  

3 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

    16 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4  
     17 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4  

18 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 4  
20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 (คร้ังท่ี 2)  
10 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  
13 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5  
14 ม.ค. 63 แกไ้ขบทท่ี 5  
15 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 (คร้ังท่ี 2)  
20 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
22 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  
23 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
27 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม (คร้ังท่ี 2)  
29 ม.ค. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
31 ม.ค. 63 ส่งภาคผนวก  
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นางสาวรุ่งทวิา โตมณฑา 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
1 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
4 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก (คร้ังท่ี 2)  
6 ก.พ. 63 ท ากิตติกรรมประกาศ, บทยอ่, สารบญั  
7 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทยอ่, สารบญั  
8 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตติกรรมประกาศ, บทยอ่, สารบญั  

13 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทยอ่, สารบญั  
(คร้ังท่ี 2) 

 

17 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ (คร้ังท่ี 1)  
20 ก.พ. 63 แกไ้ขรูปเล่มโครงการ  
25 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ+แผน่ซีดี+ค่ารูปเล่มโครงการ  
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่1 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

3 ต.ค. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 1,500.00 3,000.00      3,000.00 

4 ต.ค. 62 เฟรนฟราย 2 กิโลกรัม    2 145.00 290.00   2,710.00 

 ชีสดิป    2  120.00 240.00   2,470.00 

 ผงเขยา่ 3 รส    3 50.00 150.00   2,320.00 

 ซอ้มเล็ก    1 20.00 20.00   2,300.00 

 น ้ามนั    2 40.00 40.00   2,260.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่1 (ต่อ) 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

 ถาดรองน ้ามนั (มีอยูแ่ลว้)    - - -   - 

 ท่ีคีบเฟรนฟราย    1 20.00 20.00   2,240.00 

 ถว้ยใส่เฟรนฟราย ไซส์ M    2 80.00 160.00   2,080.00 

 ถว้ยใส่เฟรนฟราย ไซส์ L    2  65.00 130.00   1,950.00 

 กระปุกใส่ผง    3 20.00 60.00   1,890.00 
 สต๊ิกเกอร์โลโก ้( แผน่ใหญ่)    2 120.00 240.00   1,650.00 

 ป้ายร้าน    1 630.00 630.00   1,020.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่1 (ต่อ) 

 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

 ป้ายติดราคา    1 20.00 20.00   1,000.00 

 บตัรสะสมแตม้    1 120.00 120.00   880.00 
 ผา้กนัเป้ือน    2 25.00 50.00   830.00 
 หมวก    2 20.00 40.00   790.00 
 ถุงมือ (แพค็)    1 20.00 20.00   770.00 

 เตาแก๊ส    1 150.00 150.00   620.00 
 หมอ้ทอด (มีอยูแ่ลว้)    - - -   - 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่1 (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

 ตะแกรงตกักรองน ้ามนั  
(มีอยูแ่ลว้) 

   - - -   - 
 

10 ต.ค. 62 เฟรนฟราย ไซส์ M 9 29.00 261.00      881.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 6 49.00 294.00      1,175.00 

รวม รวม 3,555.00 รวม 2,380.00 รวม 1,175.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่2 
 

 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

11 ต.ค. 62 ยอดยกมา   1,175.00      1,175.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    2 145.00 290.00   885.00 

 กระดาษซบัน ้ามนั    1 40.00 40.00   845.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 10 29.00 290.00      1,135.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 5 49.00 245.00      1,380.00 
รวม 1,710.00 รวม 330.00 รวม 1,380.00 
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รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่3 
 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

12 ต.ค. 62 ยอดยกมา   1,380.00      1,380.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    4 145.00 580.00   800.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 15 29.00 435.00      1,235.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 10 49.00 490.00      1,725.00 

รวม 2,305.00 รวม 580.00 รวม 1,725.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่4 
 

 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ 

จ านวน

เงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

14 ต.ค. 62 ยอดยกมา   1,725.00      1,725.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    4 145.00 580.00   1,145.00 

 น ้ามนั    2 40.00 80.00   1,065.00 
 เฟรนฟราย ไซส์ M 12 29.00 348.00      1,413.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 10 49.00 490.00      1,903.00 

รวม 2,563.00 รวม 660.00 รวม 1,903.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครง 

การบัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่5 
 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

15 ต.ค. 62 ยอดยกมา   1,903.00      1,903.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    5 145.00 725.00   1,178.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 18 29.00 522.00      1,700.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 17 49.00 833.00      2,533.00 

รวม 3,258.00 รวม 725.00 รวม 2,533.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่6 
 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

จ านวน

หน่วย 
@ จ านวนเงิน 

16 ต.ค. 62 ยอดยกมา   2,533.00      2,533.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    4 145.00 580.00   1,953.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 19 29.00 551.00      2,504.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 7 49.00 343.00      2,847.00 

รวม 3,427.00 รวม 580.00 รวม 2,847.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่7 
 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน 

17 ต.ค. 62 ยอดยกมา   2,847.00      2,847.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    5 145.00 725.00   2,122.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 18 29.00 522.00      2,644.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 17 49.00 833.00      3,477.00 

รวม 4,202.00 รวม 725.00 รวม 3,477.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่8 
 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน 

18 ต.ค. 62 ยอดยกมา   3,477.00      3,477.00 
 เฟรนฟราย 1 กิโลกรัม    6 145.00 870.00   2,607.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ M 22 29.00 638.00      3,245.00 

 เฟรนฟราย ไซส์ L 15 49.00 735.00      3,980.00 
 แผน่ CD ลบได ้    3 30.00 90.00   3,890.00 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังที ่8 (ต่อ) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน 

 ค่ารูปเล่ม    2 200.00 400.00   3,490.00 
 ค่ากล่อง CD    3 15.00 45.00   3,445.00 

รวม 4,850.00 รวม 1,405.00 รวม 3,445.00 
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ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 
โครงการ 
วตัถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสร้างรายไดแ้ละอาชีพ 
3. เพื่อใหน้กัศึกษารู้หลกัการและกลยทุธ์ในการขายสินคา้ 
4. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานเป็นทีม 

 

 ทุนทั้งส้ิน                                                                                3,000.00      บาท  
ซ้ือวสัดุอุปกรณ์        7,385.00      บาท 

 รายไดข้ายสินคา้         7,830.00      บาท 
ก าไร               445.00      บาท 
ก าไรจากการด าเนินงานสมาชิกกลุ่มคนละ         222.50      บาท 
 
แบ่งก าไรและคืนทุนใหส้มาชิก 2 คน เท่า ๆ กนั คนละ          1,722.50      บาท 
 

รายช่ือ        จ านวนเงิน 
1. นางสาวศศินิภา กิมโต๋                             1,722.50      บาท 
2.    นางสาวรุ่งทิวา     โตมณฑา   1,722.50      บาท  

     
        รวม 3,445.00      บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

55 



 

บทที ่5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 

              จากการด าเนินโครงการ Matter of potato (เร่ืองของมนั) ท่ีผา่นมาเป็นไปตามวตัถุประสงค์
ของโครงการ คือ บรรลุวตัถุประสงค์รายวิชาโครงการ เกิดความสามคัคี การท างานเป็นทีม เกิด
ความคิดสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการออกแบบผลิตภณัฑ์ เพิ่มทกัษะในการวางกลยุทธ์การขาย 
และยงัเป็นแนวทางในการประกอบอาชีพภายในอนาคต อุปสรรคท่ีเกิดข้ึน คือ สมาชิกภายในกลุ่มมี
เวลาว่างไม่ตรงกันและปัญหาเร่ืองของราคาท่ีตั้ งไวค้่อนข้างสูง การตดัสินใจซ้ือของลูกค้านั้ น
ค่อนขา้งปิดการขายยากมีแนวทางการแกปั้ญหา คือ นดัวนัและเวลาสมาชิกภายในกลุ่มให้ตรงกนั
มากท่ีสุด และศึกษาการตั้งราคาของใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้ 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

สัปดาห์ที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทปีฏิบัติ 
1 14 - 17 มิ.ย. 62 ประชุมคิดริเร่ิมโครงการ 

เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อเสนอโครงการ 
2 20 - 26 มิ.ย. 62 เร่ิมท าเอกสารอนุมติัโครงการ 

ส่งเอกสารโครงการ 
3 28 มิ.ย.- 3 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1 

ส่งบทท่ี 1 
4 8 – 16 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2 

ส่งบทท่ี 2 
5 1 – 12 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3 , ออกแบบโลโกร้้าน 

ส่งบทท่ี 3 
6 14 ส.ค. 62 จดัท าป้ายไวนิล 
7 4 ก.ย. 62 เร่ิมท า Powerpoint (โครงการ+บทท่ี 1 - 3 แผนด าเนินงาน) 

เพื่อน าเสนอ 
ส่ง Powerpoint (โครงการ+บทท่ี 1 – 3 แผนด าเนินงาน) 

  

 



 

สัปดาห์ที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทปีฏิบัติ 
8 21 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาก่อน Present คร้ังท่ี 1 

น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1 
9 4 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์ 

10 10 – 17 ต.ค. 62 ปฎิบติัภาคสนาม คร้ังท่ี 1 - 8 
11 28 ต.ค. – 5 พ.ย. 62 เร่ิมท า Powerpoint คร้ังท่ี 2 

ส่ง Powerpoint คร้ังท่ี 2 
12 16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 2 
13 18 พ.ย. – 3 ธ.ค. 62 เร่ิมท าแบบสอบถามโครงการ 

ส่งแบบสอบถามโครงการ   
14 13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์ 
15 16 – 20 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4 (ดา้นงบประมาณ , การปฎิบติังานแต่ละบุคคล) 

ส่งบทท่ี 4 (ดา้นงบประมาณ , การปฎิบติังานแต่ละบุคคล) 
16 10 – 15 ม.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนินโครงการ , ขอ้เสนอแนะ) 

ส่งบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนินโครงการ , ขอ้เสนอแนะ) 
17 20 – 27 ม.ค. 62 เร่ิมท าบรรณานุกรม 

ส่งบรรณานุกรม 
18 29 ม.ค. – 4 ก.พ. 62 เร่ิมท าภาคผนวก ก,ข,ค,ง 

ส่งผนวก ก,ข,ค,ง 
19 6 – 13 ก.พ. 62 เร่ิมท ากิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่,สารบญั 

ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่,สารบญั 

20 17 – 25 ก.พ. 62 ส่งรูปเล่มโครงการ,เงินค่ารูปเล่ม,แผน่ซีดี 

 

ปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินโครงงาน 
1.  สมาชิกในกลุ่มมีเวลาไม่ตรงกนั 
2.   มีปัญหาเร่ืองการแบ่งหนา้ท่ีการท างาน 

ข้อแนะน าและแนวทางการพฒันา 
 1.  ประธานไดมี้การแบ่งเวลาใหส้มาชิกกลุ่ม 
 2.  ประธานพิจารณาตามความเหมาะสมของสมาชิกกลุ่มในการแบ่งหนา้ท่ีการท างาน 

57 



 

บรรณานุกรม 
จิตราภรณ์ พบทรัพย ์และคณะ.   ( 2557).  ได้ศึกษาเร่ืองจ าหน่ายเฟรนฟรายและไก่ป๊อบ.  คน้หา

ขอ้มูลวนัท่ี 7 กนัยายน 2562, จาก http://www.sbt.ac.th/new/sites/default/files/11.%20 
ดิเรก.   (2528).  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความพงึพอใจ.  คน้หาขอ้มูลวนัท่ี 10 สิงหาคม 2562,  

 จาก https://www.gotoknow.org/posts/492000 

นฐักานต ์ นพเกตุ.   (2556).   แนวคิดเกีย่วกบัการขาย.  คน้หาขอ้มูลวนัท่ี 1 สิงหาคม 2562, จาก 

       https://sites.google.com/site/basicseling/hnwy-thi-1   

ปิยนุช เขียวสุภาพ และคณะ.   (2558).   ได้ศึกษาเร่ืองธุรกิจร้านเฟรนฟรายหรรษา.  คน้หาขอ้มูล

วนัท่ี 14 กนัยายน 2562, จาก http://www.sbt.ac.th/new/sites/default/files/8.%20 

พรรณี ช. เจนจิต.  (2538:461-476).   แนวคิดและทฤษฎลี าดับความต้องการ.  คน้หาขอ้มูลวนัท่ี 9  

 สิงหาคม 2562, จาก https://www.baanjomyut.com/library_3/extension-2/ethics/05_4.html 

สุวรรณา เชียงขนุทด  คณะพยาบาลศาสตร์ มหาวทิยาลยัสยาม.  (2556).   ได้ศึกษาเร่ืองความรู้ และ

พฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนภาษีเจริญ.  คน้หาขอ้มูลวนัท่ี 14 กนัยายน 2562, จาก

http://padatabase.net/uploads/files/06/doc/211_.pdf 

อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2543: 26).   แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4 Ps.  คน้หาขอ้มูล

วนัท่ี 15 สิงหาคม 2562, จาก https://fifathanom.wordpress.com/author/fifathanom/ 

OBSESSION PHRASES.   (2555).   แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค.  คน้หาขอ้มูลวนัท่ี 
  4 สิงหาคม 2562, 
 จาก https://xn--12ca1ddig2elng4ld4e1p.blogspot.com/2012/11/consumerbehavior.html 
 

 

https://www.gotoknow.org/posts/492000
https://sites.google.com/site/basicseling/hnwy-thi-1
http://www.sbt.ac.th/new/sites/default/files/8.
https://www.baanjomyut.com/library_3/extension-2/ethics/05_4.html
http://padatabase.net/uploads/files/06/doc/211_.pdf
https://fifathanom.wordpress.com/author/fifathanom/
https://xn--/


 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

                                               ภาคผนวก ก โครงการ 

- แบบน าเสนอขออนุมตัิโครงการ 

- บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วมโครงการ 
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แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
   สาขาวชิาการตลาดวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิย์พณชิยการ 
     ภาคเรียนที ่1-2 ปีการศึกษา 2562 
ช่ือโครงการ                เร่ืองของมัน(Matter of potato) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน มิถุนายน 2562  –  กุมภาพนัธ์ 2562 
สถานทีด่ าเนินการ  ตลาดหน้าปากซอยเปรมฤทยั 
ประมาณค่าใช้จ่าย 3,000บาท     
ผู้รับผดิชอบโครงการ 
 นางสาวศศินิภา      กิมโต๋   เลขประจ าตวั  41084   ปวช. 3/11 
 นางสาวรุ่งทิวา       โตมณฑา  เลขประจ าตวั  41079   ปวช. 3/11 
 
  ลงช่ือ.......................................................................ประธานโครงการ 
   (นางสาวศศินิภา กิมโต๋) ....../……/…… 
 
ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาร่วมโครงการ 
.................................................................       .................................................................... 
.................................................................      ...................................................................... 
.................................................................     ...................................................................... 
 
ลงช่ือ ................................................... ลงช่ือ.........................................................  
(อาจารยอุ์ดมพรเปตานนท)์ …./…./….   (อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล).…/...../…. 
 
  ลงช่ือ ................................................................ หัวหน้าสาขาวชิาการตลาด 
   (อาจารย์วงศ์เดือน ประไพวชัรพันธ์) ……../……../……. 
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ช่ือโครงการ    เร่ืองของมนั(Matter of potato) 
แผนงาน  นกัศึกษาสาขาวชิาการตลาด โครงการกลุ่มธุรกิจบริการ 
อาจารย์ทีป่รึกษา อาจารยอุ์ดมพร  เปตานนท ์
อาจารย์ทีป่รึกษาร่วม อาจารยก์นัตชาติ   เมธาโชติมณีกุล 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 
 1.  นางสาวศศินิภา  กิมโต๋   ประธานโครงการ  
 2.  นางสาวรุ่งทิวา   โตมณฑา  หวัหนา้บญัชี  
หลกัการและเหตุผล 
 ถา้จะพูดถึงหน่ึงในอาหารทานเล่นใครๆ ก็นึกถึงเฟรนฟรายซ่ึงไดก้ลายมาเป็นอาหารทานเล่น
ไปในท่ีสุดแต่จริงๆ แลว้เราเองก็มีอาหารทานเล่นท่ีหน้าตาเหมือนๆ กนัแถมเป็นพืชท่ีมีหวัใตดิ้น
เหมือนกนัมนัฝร่ังทอดแลว้แต่ใครจะเรียกนั้น เดิมทีจะฉาบน ้ าตาลแต่หลงัๆ มาน้ีมีการเอาผงไป
ปรุงรสอ่ืนๆ กนัมากมายเช่น ผงตม้ย  า ผงปาปีกา้ ผงบาร์บีคิว ผงซาวครีม ผงสไปร์ซ่ี เป็นตน้ฯ 
 
         ในปัจจุบันผู ้คนให้ความสนในการรับประทานอาหารฟาสต์ฟู้ ดมากข้ึนเน่ืองจากการ
ด ารงงชีวิตท่ีเร่งรีบของผูค้นในปัจจุบนัอาหารมกัเป็นตวัเลือกหน่ึงท่ีง่าย สะดวก ราคาถูก และ
สามารถพกพาในระหวา่งการเดินทางไดอี้กดว้ย มนัฝร่ังเป็นอาหารฟาสตฟ์ู้ ดทาน 
ล่นประเภทหน่ึงท่ีผูค้นนึกถึงเป็นล าดบัตน้ๆ เน่ืองจากรับประทานง่าย 
 
           ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าโครงการ จึงมองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจขายเฟรนฟรายโดยน าผง
ปรุงรสเขา้มาเพิ่มรสชาติให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ และความแตกต่างจากเฟรนฟ
รายทอดธรรมดาท่ีมีอยูต่ามทอ้งตลาด ภายใตแ้บรด ์ “เร่ืองของมนั” 
 
วตัถุประสงค์ของโครงการ 
 1.  เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
 2.  เพื่อสร้างประสบการณ์เอาในการด าเนินธุรกิจการขาย สร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.  เพื่อใหน้กัศึกษารู้จกัฏิบติังานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
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เป้าหมาย 
1. สร้างผลก าไรรายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. เม่ือปฏิบติังานทดลองขายสินคา้ในสถานท่ีจริง 

 
 
วธีิการด าเนินการ 
ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้ 
2. ประชุมวางแผนงานวางรูปแบบงานและจดังบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะท าธุรกิจขายสินคา้ จดัเตรียมสถานท่ีในการลงมือปฏิบติังาน 
5. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 

 
ขั้นที ่2 ขั้นด าเนินการ 

1. จดัซ้ือวตัถุดิบ และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 
2. ทดลองปฏิบติังานขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบติังาน 
3. ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนขาย และบริการ ท่ีวางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด และการส่งเสริมการขาย 

 
ขั้นที ่3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปผลการปฏิบติังานบริการ และงบประมานผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขั้นตอนด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 
มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบบริการ          

2. ประชุมวางแผนงาน วาง
รูปแบบงานและจดัสรร
งบประมาณ 

 
        

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์
ปรึกษาโครงการ 

 
       

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานท่ีท่ีจะท าการบริการ 

 
 

      

5. จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนการตลาด 

 
 

      

6. ลงมือปฏิบติังานตาม
แผนงานและขั้นตอนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้

   
 

    

7. สรุปผลการปฏิบติังาน         

8. ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 

       
 

 

 

วนั เวลา สถานที ่
  เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานท่ีปฏิบติังาน  ตลาดนดัหนา้ปากซอยเปรมฤทยั 
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งบประมาณและวสัดุอุปกรณ์ 
งบประมาณในการลงทุน เก็บคนละ 1,500บาทจ านวน 2คนเป็นเงิน 3,000บาท 
1.  วตัถุดิบ 

เฟรนฟราย      80 บาท 
 ชีสดิปขวด                 120 บาท 

ชีสยดื                    80 บาท 
 ผงเขยา่ 3 รส                 150 บาท 
 

2.  อุปกรณ์ 
เตาทอดไฟฟ้า               1,200 บาท 
ไมแ้หลม      20 บาท 
ตะแกรงกรองน ้ามนั     30 บาท 
ถาดรองน ้ามนั      25 บาท 
ท่ีคีบเฟรนฟราย      30 บาท 
ถว้ยใส่เฟรนฟราย                 180 บาท 
กล่องใส่เฟรนฟราย     25 บาท 
 

3.  เบ็ดเตลด็ 
ค่าเช่าสถานท่ี 70 บาท ต่อ 8 วนั                560 บาท 
 

  รวม                              2,500 บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 
1. น าเสนอผลงานเพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการและงบประมาน 

 
ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ และสร้างประสบการณ์ในธุรกิจการขาย เพิ่มรายได้

ระหวา่งการศึกษา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และสามารถ

แกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
 
ปัญหาและอุปสรรค 

1. การปฏิบติังานอาจล่าชา้หรือไม่เป็นไปตามแผนงาน 
2. วสัดุอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการปฏิบติังานอาจช ารุดเสียหาย 

 
ข้อเสนอแนะแนวทางในการพฒันา 

1. เตรียมความพร้อมของทีมงานฝึกปฏิบติัคนใหเ้กิดความช านาญก่อนลงปฏิบติังานจริง 
2. ตรวจสอบวสัดุอุปกรณ์ทุกคร้ังก่อนปฏิบติังาน 

  
 
 
 
ลงช่ือ.............................................    ลงช่ือ................................................   

(อาจารยอุ์ดมพร เปตานนท)์    (อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล) 
อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ       อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 

 
   ลงช่ือ....................................................... 
     (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 
      อาจารยห์วัหนา้สาขาวชิาการตลาด 

 

    บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วม 
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โครงการ เร่ืองของมนั  (Matter of potato)  
ทีป่รึกษาโครงการ อาจารยอุ์ดมพร    เปตานนท์ 
ทีป่รึกษาร่วมโครงการ อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล  
 

ล าดับ
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษาร่วม 

1 ก าหนดส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 24-28 มิ.ย.62   
2 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 1-12 ก.ค.62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 
15-31 ก.ค. 
62 

  

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วธีิการด าเนินโครงการ) 

1-16 ส.ค.62   

แผนการด าเนินงาน    
- ความเป็นมาของธุรกิจ    
- ผลิตภณัฑ์    
- แผนการบริหารจดัการ    
- แผนการตลาด    
- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    
- แผนการเงิน    
- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ +บทท่ี1-3 
แผนการด าเนินงาน กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Presentคร้ังท่ี 1) 

2 - 6 ก.ย.62   

6 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที ่1 
(โครงการ + บทท่ี1-3 แผนการด าเนินงาน และ
บรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 
(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)์  
เขา้รับการนิเทศ จากอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 

1 - 31 ต.ค.62   

ล าดับ
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษาร่วม 
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8 ก าหนดส่ง PowerPoint  (โครงการ + แผนการ
ตลาด และ แผนการผลิต) กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Presentคร้ังท่ี 2
รวมทั้งการออกร้านจดัแสดงสินคา้/ บริการ/ 
แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที ่2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ)์ 

16 พ.ย. 62   

10 ก าหนดส่ง แบบสอบถามโครงการ  2-6 ธ.ค.62   
11 งาน ATC นิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 
13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 
(ปฏิบติังานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา
อุปสรรค และขอ้เสนอแนะแนวทางการ
พฒันา) 

20-24 ม.ค.63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   
15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวติั
ผูจ้ดัท าโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  
บทคดัยอ่และสารบญั 

10-14 ก.พ.63   

17 ก าหนดส่งตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ.63   
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ล าดับ
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษาร่วม 

8 ก าหนดส่ง PowerPoint  (โครงการ + แผนการ
ตลาด และ แผนการผลิต) กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Presentคร้ังท่ี 2
รวมทั้งการออกร้านจดัแสดงสินคา้/ บริการ/ 
แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที ่2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ)์ 

16 พ.ย. 62   

10 ก าหนดส่ง แบบสอบถามโครงการ  2-6 ธ.ค.62   
11 งาน ATC นิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 
13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 
(ปฏิบติังานรายบุคคล) 

16-20 ธ.ค.62   

(บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา
อุปสรรค และขอ้เสนอแนะแนวทางการ
พฒันา) 

20-24 ม.ค.63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   
15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวติั
ผูจ้ดัท าโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  
บทคดัยอ่และสารบญั 

10-14 ก.พ.63   

17 ก าหนดส่งตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ.63   
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ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมนิจากแบบสอบถาม 
-  ตัวอย่างแบบสอบถาม 



 

รายงานผลการประเมนิจากแบบสอบถาม 
 
ส่วนที ่1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตารางที ่1.  ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเฟรนฟราย Matter of potato (เร่ืองของมนั)  
 เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถี่ ร้อยละ 
ชาย 49 49 
หญิง 51 51 
รวม 100 100 

 
 จากตารางที่ 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ Matter of potato (เร่ืองของมนั) ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา
คร้ังน้ีจ  านวน 100 คน จ าแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ  51.00 
และเพศชายจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00  
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ตารางที ่2.  อายขุองผูต้อบสอบถาม 
 

อายุ ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 40 39 

18 – 25 ปี 42 43 

26 - 35 ปี 12 12 

36 - 45 ปี 6 6 

45 ปีข้ึนไป - - 

รวม 100 100 

 
 จากตารางที่ 2. พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามอายุ  18-25 ปี จ  านวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.00 อายตุ  ่ากวา่ 18 ปี จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 อาย ุ26-35 ปี จ  านวน 12 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 อาย ุ36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 6.00 
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ตารางที ่3.  ระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบัตรวชิาชีพ (ปวช.) 

45 45 

มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบัตรวชิาชีพ(ปวช.) 

41 41 

อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวชิาชีพ
ช้ันสูง (ปวส.) 14 14 

ปริญญาตรี - - 

ปริญญาโท หรือสูงกว่า - - 

 
จากตารางที่ 3.  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดบัการศึกษา ต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย 
(ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 มธัยมศึกษาตอน
ปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ  (ปวช.) จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 
อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
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ตารางที ่4.  อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

อาชีพ ความถี่ ร้อยละ 
อาจารย ์ - - 

นกัเรียน/นกัศึกษา 45 45 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ - - 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 25 25 
พนกังานบริษทั/รับจา้ง 30 30 

อ่ืน ๆ - - 
 

 จากตารางที่ 4.  พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 45 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45.00 อาชีพพนักงานบริษทั/รับจา้ง จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00   
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ตารางที ่5.  รายได ้/ เดือน 
 

รายได้ / เดือน ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 45 45 

10,000 – 15,000 บาท 55 55 

15,001 – 20,001 บาท - - 

20,001 บาทข้ึนไป - - 

 
 จากตารางที ่5.  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้10,000 – 15,000 บาท 
จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 และต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.00  
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ส่วนที ่2.  การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจในบริการร้าน  Matter of potato (เร่ือง
ของมนั) 
ตารางที ่6.  ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ 

 
ความพงึพอใจในการ
บริโภคเฟรนฟราย 

ระดับความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด 
มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
x ̅ 
 

 
SD 

ระดับ
ความ 

พงึพอใจ 5 4 3 2 1 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้
เหมาะสม 

51 
(51.00%) 

49 
(49.00%) 

- - - 
4.51 0.50 มากท่ีสุด 

2. รสชาติของอาหาร 49 
(49.00%) 

51 
(51.00%) 

- - - 
4.49 0.50 มาก 

3. ราคาของสินคา้ 53 
(53.00%) 

47 
(47.00%) 

- - - 
4.53 0.50 มากท่ีสุด 

4. ความสะอาดของ
ร้าน 

47 
(47.00%) 

53 
(53.00%) 

- - - 
4.47 0.50 มาก 

5. ผูบ้ริโภคมีความ
ประทบัใจในตวัสินคา้ 

48 
(48.00%) 

52 
(52.00%) 

- -  
- 

4.48 0.50 มาก 

6. ความเหมาะสมใน
การใส่บรรจุภณัฑ ์

51 
(51.00%) 

47 
(47.00%) 

2 
(2.00%) 

- - 
4.49 0.54 มาก 

7. มีเมนูใหเ้ลือก
หลากหลายแบบ 

51 
(51.00%) 

46 
(46.00%) 

3 
(3.00%) 

- - 
4.48 0.56 มาก 

8. ระยะเวลาในการ
ท าอาหารท่ีรวดเร็ว 

53 
(53.00%) 

47 
(47.00%) 

- - - 
 

4.53 0.50 มากท่ีสุด 

9. ประโยชน์ของตวั
สินคา้ 

52 
(52.00%) 

48 
(48.00%) 

- - - 
4.52 0.50 มากท่ีสุด 

10. ความพึงพอใจโดย
ภาพรวม 

45 
(45.00%) 

54 
(54.00%) 

1 
(1.00%) 

- - 
4.44 0.52 มาก 
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จากตารางที่ 6. พบว่าราคาของสินคา้  ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.53 อยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก  
ระยะเวลาในการท าอาหารท่ีรวดเร็ว  ค่าเฉล่ีย x ̅ ร้อยละ  4.53 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
ประโยชน์ของตวัสินคา้ ค่าเฉล่ีย x ̅ ร้อยละ 4.52 อยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ท าเลท่ีตั้ งของ
ร้านค้าเหมาะสม ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.51 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก รสชาติของอาหาร 
ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.49 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ความเหมาะสมในการใส่บรรจุภณัฑ ์
ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.49 อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ผูบ้ริโภความประทับใจในตัวสินค้า 
ค่าเฉล่ีย x ̅ ร้อยละ 4.48 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีเมนูให้เลือกหลากหลายแบบ ค่าเฉล่ีย x ̅  
ร้อยละ 4.48 อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ความสะอาดของร้าน ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.47อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก ความพึงพอใจโดยภาพรวม ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ 4.44 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก   
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ความพงึพอใจทีม่ีต่อโครงการเร่ืองของมัน” 

แบบประเมินโครงการเร่ืองของมัน 
โครงการเร่ืองของมนัถือเป็นส่วนหน่ึงของโครงการวิชาชีพสาขาวิชาการตลาด  เพื่อให้
นกัศึกษาไดเ้รียนรู้และน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในอนาคต  ดงันั้นจึงขอความกรุณาท่าน
ผูต้อบแบบประเมิน ตอบแบบประเมินความเป็นจริง 

 

ค าช้ีแจง เขียนเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่อง □ แต่ละขอ้เพียงขอ้เดียวท่ีตรงกบัทศันคติของท่าน
ท่ีมีต่อส่ิงประดิษฐ์จากวสัดุเหลือใช ้

 ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนตัว 
1. เพศ   □ ชาย    □ หญิง 
2. อาย ุ   □ ต  ่ากวา่ 18 ปี   □ 18 - 25 ปี 
    □ 26 - 35 ปี   □ 36 - 45 ปี 
    □ 45 ปีข้ึนไป 
3.  ระดบัการศึกษา □ ต  ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ 
(ปวช.) 
    □ มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) 
    □ อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
    □ ปริญญาตรี 
    □ ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 
4.  อาชีพ  □ อาจารย ์   □ นกัเรียน/นกัศึกษา 
    □ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ □ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
    □ พนกังานบริษทั/รับจา้ง □ อ่ืน ๆโปรดระบุ
............................... 
5.  รายได ้/ เดือน  □ ต  ่ากวา่ 10,000 บาท  □ 10,000 - 15,000 บาท 
   □ 15,001 - 20,000 บาท  □ 20,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2 ความพงึพอใจทีม่ีต่อโครงการเร่ืองของมัน 
ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างเพยีงข้อเดียว ทีต่รงกบัความพงึพอใจของ
ท่าน 

5 เห็นดว้ย/พึงพอใจมากท่ีสุด 4 เห็นดว้ย/พึงพอใจมาก  3 เห็นดว้ย/พึงพอใจปานกลาง 
2 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ย  1 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 

 
ล าดบั 

 
ข้อพจิารณา 

ระดับความพงึพอใจ 
5 4 3 2 1 

1 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้
เหมาะสม 

     

2 รสชาติของอาหาร      

3 ราคาของสินคา้      

4 ความสะอาดของร้าน      

5 ผูบ้ริโภคมีความประทบัใจใน
ตวัสินคา้ 

     

6 ความเหมาะสมในการใส่
บรรจุภณัฑ์ 

     

7 เมนูใหเ้ลือกหลากหลายแบบ      

8 ระยะเวลาในการท าอาหารท่ี
รวดเร็ว 

     

9 ประโยชน์ของตวัสินคา้      

10 ความพึงพอใจโดยภาพรวม      

ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ขอขอบคุณในความร่วมมือของการตอบแบบสอบถาม 
  คณะผูจ้ดัท าโครงการ.................. 
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                 ภาคผนวก ค  
   - ตราสินค้า รูปผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 
   - ป้ายร้าน 
             - รูปภาพวสัดุอปุกรณ์ของผลติภัณฑ์หรือการขาย 
                        - รูปภาพขั้นตอนการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตราสินค้า รูปแบบผลติภัณฑ์หรือการขายในโครงการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ป้ายร้าน 
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รูปภาพวสัดุอปุกรณ์ของผลติภัณฑ์หรือการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 1. ถว้ยขนาดเล็ก                                                                   2. ถว้ยขนาดใหญ่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

   3. ซอ้ม                                                                                       4. ป้ายไวนิล 
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รูปภาพขั้นตอนการขาย 

 

 

 

1. เตรียมอุปกรณ์เพื่อเปิดการขายสินคา้ 

 

 

 

2. เม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านเร่ิมแนะน าสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกั 
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3. สอบถามความตอ้งการของลูกคา้วา่ตอ้งการรสชาติไหน 

 

 

 

4. ผสมเฟรนฟรายกบัผงชีสท่ีลูกคา้เลือก 
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5. น ามาใส่บรรจุภณัฑแ์ลว้ราดชีสพร้อมตกแต่งใหส้วยงาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. ยืน่ใหลู้กคา้พร้อมปิดการขาย 
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7. รับเงินจากลูกคา้และกล่าวขอบคุณ 

 

 

 

8. รูปภาพอาจารยม์านิเทศ 
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ภาคผนวก ง ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 
 

 
 

ประธานโครงการ 
 

นางสาวศศินิภา  กิมโต๋ 
 

ช่ือเล่น โบว ์อาย ุ23 ปี 

ท่ีอยู ่บา้นเลขท่ี 60/341 หมู่บา้น เปรมฤทยั ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 

เบอร์โทร  061-385-071
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ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 

 

 
 

รองประธาน 

นางสาวรุ่งทิวา  โตมณฑา 

ช่ือเล่น มด  อาย ุ23 ปี 

บา้นเลขท่ี 61/189 ม. 4 ซ.มิตรไมตรี 6 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 

เบอร์โทร 098-938-5047 
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