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   บทคัดย่อ 
 
  โครงการขายสินค้า ลูกช้ินสามชาย 1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชา
โครงการ  2. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและท างานเป็นทีม 3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 4. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
 วิธีการด าเนินโครงการ 3 ขั้นตอน ขั้นท่ี 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี  2. ขั้นด าเนินการ และขั้นท่ี 
3. ขั้นประเมินผลจากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 
  วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 14 มิ.ย 2562 – 24 
ก.พ 2563  สถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เคหะบางนา (ศรีเอ่ียม) 
  ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ มีเงินลงทุน 4,500 บาทได้ก าไรทั้งส้ิน 2,663 บาท 
ก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 3 คน เท่า ๆ กนั คนละ 887.66 บาทและสามารถคืนทุนให้กบัสมาชิกทุกคน
ได ้จ านวนคนละ 2,387.66 บาท 
  ประโยชน์ท่ีได้รับจากการด าเนินโครงการ    1. บรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชา
โครงการ 2. เกิดความสามคัคีและความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 3. นักศึกษามีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย  4. สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

ก 



 ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหว่างการปฏิบติังานโครงการ คือ 1. สมาชิกในกลุ่มขาด
ความกระตือรือร้นในการท างานและปฏิบติังานผิดพลาดบ่อยคร้ัง 2. ปัญหาในดา้นการขายสินคา้
เน่ืองจากสมาชิกภายในกลุ่มขาดความรู้และทกัษะการขายสินค้า ท าให้เกิดข้อผิดพลาดในบาง
ขั้นตอนของการขายสินคา้ 
 ขอ้เสนอแนะและแนวทางการพฒันาโครงการ 1. สมาชิกทุกคนตอ้งท างานกนัเป็นทีม ไม่
เห็นแก่ตวั เม่ือสมาชิกขาดความรับผิดชอบ ประธานจะตอ้งบอกตกัเตือนให้ปฏิบติังานท่ีได้รับ
มอบหมายให้ส าเร็จ 2. สมาชิกทุกคนนควรมีการหาความรู้ขอ้มูลต่าง ๆ หรือสอบถามขอ้มูลจาก
ผูเ้ช่ียวชาญในการค านวณการใช้วสัดุ และตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างานและน ามาปรับ
ใชเ้พื่อพฒันาฝีมือในการด าเนินโครงการต่อไป  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



กติติกรรมประกาศ 
 

 โครงการเล่มน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการ ในหลักสูตรการเรียนการสอนระดับ
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ซ่ึงเน้ือหาโครงการเล่มน้ีจะเร่ิมตั้งแต่การน าเสนอโครงการ หลกัการและ
เหตุผล การท าแผนธุรกิจ ตลอดจนผลการด าเนินงาน 
 คณะนักศึกษาผูจ้ ัดท าโครงการรู้สึกยินดีเป็นอย่างมากหากท่านได้รับประโยชน์จาก
โครงการเล่มน้ีเพราะจะท าใหผู้อ่้านรู้ถึงกระบวนการและขั้นตอนในการประกอบธุรกิจและสามารถ
พฒันาธุรกิจของตนเองไดใ้นอนาคต 
 ทา้ยน้ีคณะผูจ้ดัท าโครงการ ตอ้งขอขอบพระคุณอาจารย์อุดมพร  เปตานนท์ อาจารย์ท่ี
ปรึกษาโครงการ อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการเป็นอย่างยิง่ท่ีได้
แนะน าจนโครงการส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี และผูจ้ดัท าโครงการหวงัว่าโครงการเล่มน้ีจะเป็น
ประโยชน์แก่ท่านไม่มากก็นอ้ยหากผิดพลาดประการใดตอ้งกราบขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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คณะผู้จัดท า 
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บทที ่1 

บทน า 

 

หลกัการและเหตุผล 

เน่ืองในปัจจุบนัในสังคมเมืองกรุง วิถีการด าเนินชีวิตของผูค้นมีความเร่งรีบในการด าเนิน

ชีวิตประจ าวนั ประกอบกบัตอ้งเผชิญภาวะสถานการณ์เร่งด่วนอนัเน่ืองมาจากการท างานและการ

ด าเนินชีวิตประจ าวนัตามสถานภาพ ท าให้รสนิยมในการบริโภคของผูค้นต้องปรับเปล่ียนตาม

สถานการณ์ ตามเหตุและปัจจยัท่ีเกิดขึ้น ผูบ้ริโภคจึงหันความสนใจมาบริโภคอาหารฟาสตฟ์ูดส์ ซ่ึง

เป็นอาหารท่ีทานง่าย และปรุงสุกไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยการประกอบอาหารใหสุ้กนั้น ใชเ้วลาเพียง3-5 

นาที และมีรสชาติท่ีอร่อย เหมาะกบัสถานการณ์และตอบโจทยว์ิถีการด าเนินของผูค้นสังคมเมือง

มากมาย ผูบ้ริโภคจึงนิยมและหนัมาบริโภคอาหารฟาสตฟ์ูดมากขึ้นอยา่งกวา้งขวาง 

อาหารทานเล่นน้ีหรือ อาหารฟาสต์ฟูด จึงเป็นท่ีนิยมอย่างกวา้งขวางและมีแนวโน้มว่าจะ
สูงขึ้นและแพร่หลายอยา่งกวา้งขวางมากขึ้นเร่ือย ๆ ซ่ึงจากกการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

ของสังคมในเมืองพบว่าร้อยละ 70 ต่อวนั นั้น ผูค้นส่วนใหญ่บริโภคอาหารฟาสต์ฟูด อาหารทาน

ง่ายประเภทของทอด รองลงมาคือพวกอาหารส าเร็จรูปต่าง ๆ เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ขา้วกล่อง

อาหารตามสั่ง หรืออาหารท่ีสามารถอุ่นไมโครเวฟได ้ดงันั้นคณะจดัท าโครงการ จึงมีความคิดเห็น

ในกลุ่ม ท่ีจะริเร่ิมการก าหนดหัวข้อและนโยบายโครงการ โดยเล็งเห็นถึงช่องทางท าธุรกิจขาย

อาหารประเภทฟาสต์ฟูด อาหารทานง่าย โดยมีมติเลือกสรรลูกช้ินปลา เป็นวตัถุดิบหลกั ในการ

ประกอบอาหาร เหตุเพราะ เป็นวตัถุดิบท่ีไดรั้บความนิยมอย่างมากมาย ในผูค้นสังคมเมืองทุกเพศ 

ทุกวยั ตั้งแต่เด็ก วยัรุ่น วยัผูใ้หญ่วยัท างาน จนไปถึงวยัชรา ต่างก็ช่ืนชอบและนิยมบริโภคลูกช้ินทอด 

ในการด าเนินชีวิตประจ าวนั ดว้ยรสชาติของวตัถุดิบ  รวมไปถึงรสชาติน ้ าจ้ิม ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ โดด

เด่น มีสูตรส่วนผสมรสชาติท่ีลงตวั เม่ือน าไปทอดกับน ้ ามนัท่ีมีคุณภาพ จึงท าให้อาหารท าให้ได้

กล่ินท่ีหอมน่ารับประทาน 

โดยคณะผูจ้ดัท ามีแรงบนัดาลใจมาจากความเป็นอยู่ของสังคมในปัจจุบนัดังกล่าว และ
ความช่ืนชอบในการรับประทานอาหารประเภทน้ี จึงอยากสร้างธุรกิจเก่ียวกบัอาหารทานเล่น หรือ 

อาหารฟาสตฟ์ูด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการความสะดวกรวดเร็วในการ

รับประทานอาหาร 



วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและท างานเป็นทีม 
3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 
4. เพื่อสร้างอาชีพ และรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

 
เป้าหมาย 

1. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. ขายสินคา้ไดก้ าไรมากกวา่ท่ีลงทุนและคืนก าไรใหก้บัสมาชิกในกลุ่ม 

 
การติดตามผลและการประเมิน  

1. น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ  

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
3. นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 
4.   สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

   
 การด าเนินโครงการคร้ังน้ี ผูด้  าเนินโครงการได้แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัย
เก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดโครงการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการขายสินคา้ 
2.   แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3.   แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจและแรงจูงใจ 
4.   แนวคิดทฤษฎีมาสโลว ์
5.   แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 4P’s 
6.   ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
7.   งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

   
1.  แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัการขายสินค้า 
 เป็นการศึกษาด้านการจดัการตลาด โดยเน้นถึงความพยายามของผูข้ายมากกว่าผูซ้ื้อ ยึด
หลกัว่าผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปมกัจะซ้ือไปซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทั ถา้ไม่ถูกกระตุน้ดว้ยความพยายาม
ทางการขายและการส่งเสริมการตลาดอย่างเพียงพอตวัอย่างเช่น การขายบริการประกนัภยั ประกนั
ชีวิต การขายเอนไซมค์ิวพีเดียร์ การขายผลผลิตทางการเกษตรล่วงหนา้ ผูบ้ริโภคไม่คิดซ้ือสินคา้หรือ
บริการเหล่านั้น จนกว่าจะไดรั้บการกระตุน้การขายจากพนกังานขายของบริษทัแนวความคิดดา้นการ
ขายมีลกัษณะดงัน้ี 
 1. ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปจะไม่ซ้ือสินคา้เตม็ท่ี ผูข้ายจึงสามารถกระตุน้ใหซ้ื้อเพิ่มขึ้นได ้
 2. ผูบ้ริโภคจะถูกชักจูงไม่ซ้ือสินคา้โดยผ่านเคร่ืองมือกระตุน้การขายวิธีต่าง ๆ เช่นการ
โฆษณาการประชาสัมพันธ์การใช้พนักงานขายท่ีมีความสามารถตลอดจนการจัดการส่งเสริม
โฆษณาการขายลดแลกแจกแถมชิงโชคเป็นตน้ 
 3. งานหลกัของบริษทั คือ การจดัให้มีแผนกขายท่ีมีความสามารถดีเด่นเพื่อดึงดูดและชกั
จูงผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ 
 หลกัจิตวิทยาสามารถแบ่งออก 4 ขอ้ ท่ีมีประสิทธิภาพและน าไปใช้ได้จริง เพื่อยกระดับ
ธุรกิจ สู่กลยทุธ์ใหม่ 
 1. กระตุน้ความทา้ทาย การลดราคาบางคร้ังก็ยงัไม่อาจกระตุน้ความทา้ทายของลูกคา้ได ้
หากแต่ลูกคา้ยงัคงติดภาพราคา เดิม ๆ และคิดวา่สินคา้ช้ินน้ีไม่เป็นท่ีตอ้งการ "เพราะฉะนั้นใยเราถึง



ตอ้งซ้ือ"  ในกฎการโนม้นา้วของมาสโลว์ เม่ือน ามาปรับใชส้ามารถอธิบายไวว้่า สินคา้ฟรีต่างหาก  
คือส่ิงท่ีจะกระตุ้นยอดขายได้ เพราะความอยากรู้ของมนุษย์นั้ นไม่ส้ินสุดและความต้องการ
ชนะ  หากเม่ือใดท่ีพวกเขาเห็นสินคา้ท่ีเขียนว่า ซ้ือ 5 แถม 1 หรือ ซ้ือ 10 แถม 2 และแถมค่าจดัส่ง 
(แต่ราคาสินคา้ตอ้งยงัคงตรึงราคาใหสู้งไว)้ ส่ิงน้ีจะไปกระตุน้ความอยากรู้ของลูกคา้ เสมือนการเล่น
เกมส์ เพราะลูกคา้จะรู้สึกว่า "เราตอ้งเอาชนะให้ได ้หากซ้ือสินคา้จ านวนเท่าน้ี ก็จะได"้ มนุษยเ์ป็น
สัตว์ท่ีต้องการเอาชนะ ถึงแม้จะบอกว่าพอแล้วแต่ในใจยงัคงมีความต้องการ (NEED) เพียงแค่
เจา้ของธุรกิจลองน าไปใชใ้หถู้กจุด ถูกหลกัการขาย 
 2. ท าให้มนัง่ายเขา้ไวเ้ว็บไซต์ท่ีใช้งานง่าย หรือการออกแบบไม่ซับซ้อน การสั่งสินคา้
ง่ายกรอกแบบฟอร์มง่าย ๆ ไม่ยุ่งยาก สมคัรสมาชิกแบบง่าย ๆ และการเขียนค าอธิบายต่าง ๆ ให้
เขา้ใจง่าย ๆ รวมถึงการใชรู้ปภาพให้เขา้ใจง่ายท่ีสุด อะไรง่าย ๆย่อมดีท่ีสุด เพราะมนุษยม์กัจะเลือก
ส่ิงท่ีคิดว่าปลอดภยั  หมายถึงร้านคา้ออนไลน์ ลูกคา้ไม่สามารถรู้จกัหน้าตาของผูข้าย  จึงจ าตอ้งท า
ออกมาในรูปแบบท่ีง่ายท่ีสุด ไม่ซับซ้อน เช่น ตอ้งคลิกนู่น กดน่ี  สมคัรนั่น ฯลฯ ความเรียบง่ายจะ
ช่วยการตดัสินใจของลูกคา้ส าหรับการช าระเงิน ซ่ึงความเรียบง่ายจะดึงดูดผูค้น จึงจ าเป็นตอ้งท าให้
มนัง่ายเขา้ไว ้
 3. ตอบสนองความอยากรู้ อยากเห็นการตอบสนองความอยากรู้อยากเห็น" มนุษยมี์
ความรู้สึกท่ีไม่รู้จกัพอ กบัความอยากรู้อยากเห็น มนัเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ใหผู้ช้มเกิดความตอ้งการท่ีจะรู้
ในเร่ือง ๆ นั้นให้ได ้ (NEED) เพราะการอยากรู้อยากเห็นเป็นตวัแปรส าคญั ท่ีท าให้เกิดการคน้พบ 
เทคโนโลยี วิทยาศาสตร์ การแพทย ์และส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อใช้ในการด ารงชีวิตซ่ึง
ในทางหลกัจิตวิทยาไดจ้ ากดัความหมายของ "ความอยากรู้" เอาไวว้่า คือ  ความปรารถนาท่ีตอ้งการ
จะรู้หรือเรียนรู้บางส่ิงบางอย่าง   George Loewenstein นักจิตวิทยา ได้ท าการคน้ควา้และท าการ
ทดลองพฤติกรรมมนุษยใ์นเร่ืองความอยากรู้ ซ่ึงสามารถสรุปการทดลองไดด้งัน้ี ความอยากรู้มนัมี
แรงจูงใจส าคญั ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของมนุษย์  เหมือนการพาดหัวข่าวของหนงัสือพิมพ์ งาน
อาร์ตเวิร์คต่าง ๆ หรือการเขียนหวัเร่ือง ท่ีน่าดึงดูด จนเราเห็นเป็นอนัตอ้ง "คลิก" เช่ือวา่หลายท่านคง
เคยเจอประสบการณ์เหล่าน้ี  รวมถึงการตั้ง ค  าถาม-ตอบ ใน Facebook ก็เช่นกนั  ไม่ว่าจะเป็นการ 
แชร์  Comment ทั้งหมดน้ีเป็นแรงกระตุน้ท่ีจิตเราสั่งให้เราตอ้งการหาค าตอบให้ไดว้่า เม่ือเราคลิก
ไปแลว้มนัคืออะไร มนัจะตอบสนองตามท่ีเราคิดหรือไม่ เพราะตามท่ีทราบกนั มนุษยเ์ป็นส่ิงมีชีวิต
ท่ีกระหายความอยากรู้ตลอดเวลา ดงันั้นเจา้ของเว็บไซต์ลองหัดเขียน Head Lineให้น่าสนใจท่ีสุด 
หากเม่ือไหร่ท่ีเจ้าของเว็บไซต์สามารถเขียน Head line สินคา้ให้น่าดึงดูดได้ละก็ ผูช้มก็จะกลับ
กลายเป็นลูกคา้ของคุณไดเ้ช่นกนั 
  4. ประโยชน์เท่านั้ นท่ีมนุษย์อยากได้สินค้าท่ีให้ประโยชน์ หรือสินค้าท่ีสามารถ
แกปั้ญหา สินคา้แบบไหนเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุดในการขาย หากคุณคิดว่า "ประโยชน์"  เท่านั้นท่ีขายไดล้ะ
ก็ "คุณคิดถูก" หากในอดีตสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัในการแกไ้ขไดร้้อยแปดถือเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความ



นิยม แต่การแกปั้ญหานั้นไม่เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการอีกต่อไป เพราะในยุคท่ีอินเตอร์เน็ตง่ายต่อการใช้
งานและการเขา้ถึงง่าย ลูกคา้สามารถหาขอ้มูลการแกปั้ญหาในเร่ืองๆนั้น ไดโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้งพึ่งสินคา้
เหล่านั้น เจา้ของสินคา้จึงตอ้งเปล่ียนเทคนิคการขาย ในเร่ืองของการตั้งคุณสมบติัของสินคา้ว่า "สินคา้
ช้ินน้ีจะให้ประโยชน์อะไร" และอะไรท่ีลูกคา้จะไดรั้บเม่ือซ้ือสินคา้ช้ินน้ีเพราะทางมหาวิทยาลยั ฮาร์
วาร์ด ไดอ้ธิบายหลกัของจิตวิทยาขอ้น้ีไวว้่า ปัจจุบนัลูกคา้ไม่จ าเป็นตอ้งพึ่งสินคา้ส าหรับการแกปั้ญหา 
ดงันั้นในใบประกาศสินคา้ควรเขียนถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ เม่ือซ้ือสินคา้ไป มนัเป็นส่ิงท่ีชกัจูงจิตใจ
ของผูช้มให้ซ้ือสินคา้ของคุณ และส่ิงส าคญั คือการศึกษาวิธีทางการตลาด ว่าธุรกิจของคุณเหมาะกบั
แบบไหน เพื่อจะได้รับกับกลยุทธ์พิชิตใจลูกคา้ ยิ่งเราท าการตลาดท่ีมาถูกทางและถูกต้อง ธุรกิจก็
สามารถเติบโตและเขา้ไปนัง่ในใจลูกคา้ไดไ้ม่อยาก 
 
2.  แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค  
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (consumer behavior) หมายถึงการแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งงโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมี
ผลต่อการแสดงออกประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 1.  ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 2.  ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและ สอดคลอ้งกบัความสามารในการตอบสนองของ ธุรกิจมากยิง่ขึ้น  
 3.  ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าใหดี้ขึ้น 
 4.  เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ให้
ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ 
 5.  ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความได้เปรียบคู่แข่งขัน
กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (processor behavior) 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1.  ปัจจัยทางวฒันธรรม เป็นปัจจัยขึ้ นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษยเ์ช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ ลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
   ขั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกอง
ทองมีความร ่ารวยตั้งแต่ก าเนิด 
   ขั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิ่งใหญ่
ในวงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมดจดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
   ขั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จในวิชา
สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยักลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสังคม 



ขั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกว่าคนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร
เจา้ของธุรกิจขนาดเลก็พวกท างานนัง่โต๊ะระดบัต ่า 
   ขั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ีใหญ่
ท่ีทางสังคม 
   ขั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญ กลุ่มชาวนาท่ีไม่
มีท่ีดิน ชาวสวนท่ีไม่มีพื้นท่ีเกษตรกรรมของตนเอง 
 2.  ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
  2.1  กลุ่มปฐมภูมิ หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนัระหว่างคนในกลุ่มแบ่งเป็น     
2 ระดบั 
   -  กลุ่มปฐมภูมิ  ไดแ้ก่ครอบครัว  เพื่อนสนิท  มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพระดบัชั้น
ทางสังคมและช่วงอาย ุ
   -  กลุ่มทุติยภูมิ  เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวัแต่ไม่บ่อยมี
ความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
  2.2  ครอบครัว  เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด  นกัการตลาดจะ
พิจารณาครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
  2.3  บทบาททางสถานะ  บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  กลุ่มอา้งอิง
ท าใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล  การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล   
ต่าง ๆ เช่น อายุ  อาชีพ  สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการด าเนินชีวิตวฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว 
 4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดั
ปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ย
การจูงใจการรับรู้ความเช่ือละเจตคติบุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  
 Customer Journey คือ การเดินทางของลูกคา้หรือพฤติกรรมของลูกคา้ ซ่ึงมาดูกนัว่าใน
ยุคดิจิตอลน้ีลูกคา้มี Journey เป็นอย่างไร เม่ือก่อนการท าการตลาดหรือผลกัดนัสินคา้ ทุกท่านก็คง
จะใชห้ลกัของ Marketing Mixหรือส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ product price place promotion   
ซ่ึงการท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการของเราไปถึงกลุ่มเป้าหมายไดน้ั้นก็คงจะใช ้place ขบัเคล่ือนไม่
ว่าจะเป็นการหาสถานท่ีในการขายเช่น  ขายในห้างสรรพสินค้า หรือในยุคน้ีก็เลือก platform 
ออนไลน์ไม่ว่าจะเป็น shopee หรือ Lazada แต่ในยุคดิจิตอลการจะเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย
แบบเดิม ๆ คงจะไม่พอ 



 Customer journey หรือการเดินทางของลูกคา้ เป็นกระบวนการท่ีท าให้เขา้ใจพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคมากขึ้น เพื่อท่ีจะสร้างความประทบัใจและประสบการณ์ท่ีดีในแต่ละ touchpoint ต่อไป
เดิมที  traditional customer journey จะมีขั้ นตอนเพียง Awareness > Consideration > Purchase > 
Pretensions > Advocacy แต่ในยุคดิจิตอลท่ีทุกคนสามารถเปล่ียนใจไดภ้ายในทนัที อยากซ้ือสินคา้ 
A แต่มีสินคา้ B เดง้ขึ้นมาทนัทีก็อาจจะเปล่ียนใจไดท้นัที 
 Customer Journey ในยุคดิจิตอลมีขั้นตอนอะไรและสามารถใชเ้คร่ืองมือไหนเขา้มาช่วย
ไดอ้ยา่งไรบา้ง 
 1.   Awareness สร้างการรับรู้ คือการท่ีเราสามารถท าให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้การมีอยู่ของ
สินคา้และบริการของเรา โดยสามารถเกิดขึ้นไดท้ั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เช่น โฆษณาทาง
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณาบนทางด่วน หรือ ขอ้ความทาง Facebook  
 2.   Involvement ท าให้มีส่วนร่วม ไม่ใช่การใช้ส่ือเป็นจ านวนมาก แต่ตอ้งท าให้ลูกคา้มี
ส่วนร่วมกบัการโฆษณาของเรา เช่น กด Like Share Comment ในโพสเฟซบุ๊คของเรา หรือการท่ี
กลุ่มเป้าหมายหยดุอ่านป้าย billboard ของเราก็นบัวา่มีส่วนร่วมแลว้เช่นกนั 
 3.   Active Consideration พิจารณาสินคา้ เม่ือกลุ่มเป้าหมายเร่ิมสนใจสินคา้และบริการ
ของเราแลว้ ก็จะคน้หาสินคา้ของเราผ่าน website, Facebook, you tube เพื่อเปรียบเทียบสินคา้และดู
รีวิวจากผูใ้ช้จริง จะสังเกตได้ว่าหลายบริษทัเร่ิมจะใช้ youtuber ในการโปรโมตสินคา้เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคจะเช่ือผูใ้ช้มากกว่าค าอวดอา้งจากแบรนด์ นั่นท าให้เราตอ้งระวงัเป็นอย่างมากเน่ืองจาก
หากกลุ่มเป้าหมายเจอคอมเมนตแ์ย่ ๆ ก็อาจจะท าใหเ้ปล่ียนใจในทนัที 
 4. Purchase การซ้ือ โดยอาจจะซ้ือผ่านร้านค้า ห้างสรรพสินค้า หรือซ้ือบนช่องทาง
ออนไลน ์
 5.  Consumption การใช้สินคา้ ในขั้นตอนการใช้สินคา้ เราก็สามารถท่ีจะดูแลลูกคา้ได้
โดยการแจกคู่มือวิธีการใชง้าน หรือมีคลิปวิดีโอสาธิตการใชง้าน  
 6.  Relationship Building สร้างความสัมพนัธ์หลงัการขาย เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีระหว่างลูกคา้แมจ้ะซ้ือสินคา้ไปแลว้ก็ตาม สามารถท าไดผ้่าน Line Official หรือ fan page ท าให้
ลูกคา้อยากจะติดตามเราไปตลอด เม่ือออกสินคา้ใหม่ก็สามารถบอกใหลู้กคา้รับรู้ไดไ้ม่ยาก 
 7.   Advocacy สร้างการบอกต่อ เป็นการผลกัดนัใหลู้กคา้บอกต่อและรีวิวสินคา้ไปในทาง
ท่ีดีเม่ือลูกคา้คนอ่ืนมาเห็นรีวิวของเราจะกลบัไปเป็น customer journey ของกลุ่มเป้าหมายคนถดัไป
ไม่ว่าจะเป็นขั้น awareness หรือ active consideration ก็ตาม การสร้างการบอกต่ออาจมาจากการ
สร้างแคมเปญของเราเองก็ได้ เช่นหากโพสรูปใส่เส้ือผา้แลว้รีวิวในการซ้ือคร้ังต่อไปจะไดล้ด 10% 
เป็นตน้ 
 



 
3.  แนวคิด ทฤษฎีที่เกีย่วกบัความพงึพอใจและแรงจูงใจ 
 กู๊ด (Good, 1973)  กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพ คุณภาพ หรือระดับความพึง
พอใจซ่ึงเป็นผลมาจาก ความสนใจต่าง ๆ และทศันคติท่ีบุคคลนั้นมีต่อส่ิงนั้น 
 โอลิเวอร์ (Oliver, 1997) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจ คือการตอบสนองท่ีแสดงถึง
ความรู้ประสงคข์องลูกคา้เป็นวิจารณญาณของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และบริการ ความพึงพอใจมีมุมมองท่ี
แตกต่างกนัแลว้แต่มุมมองของแต่ละคน 
 สุทธิชาติ อามาตยหิ์น ไดใ้หค้วามหมายของความพึงพอใจของผูรั้บบริการโดยแบ่งออกเป็น  
2 นยัคือ 
 1.  ความหมายท่ียึดสถานการณ์การซ้ือหลกั ให้ความหมายว่า “ความพึงพอใจเป็นผลท่ี
เกิดขึ้นเน่ืองจากการประเมินส่ิงท่ีไดรั้บภายหลงัสถานการณ์หน่ึง” 
 2.  ความหมายท่ียึดประสบการณ์เก่ียวกับเคร่ืองหมายการคา้เป็นหลกัให้ความหมายว่า   
“ความพึงพอใจเป็นผลท่ีเกิดขึ้นเน่ืองจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณ์หลายอย่าง
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือการบริการในระยะหน่ึง ” และไดใ้ห้ความหมายความว่า ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกท่ีเกิดจากการประเมินประสบการณ์ซ้ือและการใชสิ้นคา้และ
บริการและไดอ้ธิบายความหมายเพิ่มเติมวา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะท่ีแสดงออกถึงความรู้สึกใน
ทางบวกท่ีเกิดขึ้นจากการประเมินเปรียบเทียบ ประสบการณ์ ไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั
หรือดีกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ในทางตรงกนัขา้ม ความไม่พึงพอใจ หมายถึง ภาระการแสดงออก
ถึงความรู้สึกในทางลบท่ีเกิดจากการเปรียบเทียบประสบการณ์ไดรั้บบริการท่ีต่างกว่าความคาดหวงั
ของลูกคา้ 
 ทฤษฎีความพึงพอใจ เชลลี่ ไดศึ้กษาแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ สรุปไดว้า่เป็นความรู้สึก
สองแบบของมนุษย ์คือ ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ ความรู้สึกในทางบวกเป็น
ความรู้สึกท่ีเม่ือเกิดขึ้นแล้วท าให้ความรู้สึกท่ีมีระบบยอ้นกลับและความสุขน้ีสามารถท าให้เกิด
ความสุขหรือความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึ้ นได้อีก ดังนั้ นจะเห็นได้ว่า  ความสุขเป็นความรู้สึกท่ี
สลบัซับซ้อนและความสุขน้ีจะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกในทางบวกอ่ืน ๆ ความรู้สึกทางลบ 
ความรู้สึกทางบวกและความสุขมีความสัมพนัธ์กนัอย่างสลบัซับซ้อนและระบบความสัมพนัธ์ของ
ความรู้สึกทั้งสามน้ีเรียกว่าระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเม่ือระบบความพึงพอใจ
มีความรู้สึกทางบวกมากกวา่ความรู้สึกทางลบ 
 ปรียาพร วงศ์อนุตรโรจน์ (2549, หน้า 43) ไดก้ล่าวไวว้่า ความพึงพอใจมีความส าคัญสูง
มาก  ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจตอ้งเขา้ใจถึงลกัษณะของความพึงพอใจ ดงัน้ี 
 1)  ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์และความรู้สึกในทางบวกของบุคคลหรือ  
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง บุคคลจะรับรู้ความพึงพอใจจ าเป็นตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มรอบตวัการ 



ตอบสนองความตอ้งการ ส่วนบุคคลดว้ยการโตต้อบกบับุคคลอ่ืนและส่ิงต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวนัท า
ให ้แต่ละคนมีประสบการณ์การรับรู้เรียนรู้ส่ิงไดรั้บการตอบสนองแตกต่างกนัไป และหากส่ิงท่ีไดรั้บ
เป็นไปตามความตอ้งการก็จะก่อใหเ้กิดความพึงพอใจ  
 2)  ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ี คาดหวงักบัส่ิงท่ีได้รับ
จริงใน สถานการณ์หน่ึง ในความพึงพอใจส่ิงหน่ึงส่ิงใด บุคคลย่อมมีขอ้มูลอา้งอิงต่าง ๆ (Reference) 
เช่น ประสบการณ์ส่วนตวั ความรู้จากการเรียนรู้ค าบอกเล่าของกลุ่มเพื่อน ซ่ึงจะเกิดเป็นความคาดหวงั
ต่อ ส่ิงท่ีควรไดรั้บ และผูท่ี้ไดรั้บจะประเมินส่ิงท่ีได้รับจริง และถา้หากส่ิงท่ีไดรั้บเป็นไปตามความ
คาดหวงั จะเกิดความพึงพอใจ และในทางตรงกนัขา้มหากส่ิงท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ผล
ก็คือความ ไม่พึงพอใจในส่ิงนั้น  
 3)  ความพึงพอใจเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ตามปัจจยัแวดลอ้มและสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น 
เน่ืองจากในแต่ละช่วงเวลาบุคคลย่อมมีความคาดหวงัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแตกต่างกัน ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับ 
อารมณ์ความรู้สึก ประสบการณ์ท่ีไดม้าระหว่างนั้น ท าให้ระดบัความพึงพอใจขึ้น ๆ ลง ๆ ตลอดเวลา 
ซ่ึงส่งผลใหส่ิ้งท่ีไดรั้บกบัส่ิงท่ี คาดหวงัเปล่ียนแปลงไปดว้ย 
 
4.  แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัมาสโลว์ 
 มาสโลว์ (Maslow) เป็นนักจิตวิทยากลุ่มมนุษย์นิยม ซ่ึงนักจิตวิทยากลุ่มน้ีเช่ือว่าโดย
ธรรมชาติแลว้มนุษยเ์กิดมาดีและพร้อมท่ีจะท าส่ิงดี ถา้ความตอ้งการของมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง
อย่างเพียงพอ มาสโลว์ (Maslow) เป็นผูห้น่ึงท่ีได้ศึกษาค้นคว้าถึงความต้องการของมนุษย์ โดย
มองเห็นว่ามนุษยท์ุกคนลว้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสนองความตอ้งการให้กบัตนเองทั้งส้ิน ซ่ึงความ
ตอ้งการมนุษย ์มีมากมายหลายอย่างดว้ยกนั เขาไดน้ าความตอ้งการเหล่านั้นมาจดัเรียงเป็นล าดบัจาก
ขั้นต ่าไปขั้นสูงสุดเป็น 5 ขั้น ดว้ยกนั 
 1.  ความตอ้งการดา้นร่างกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการอาหาร น ้ าด่ืม อากาศ การพกัผ่อน ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการความอบอุ่น 
ต้องการขจัดความเจ็บป่วย และต้องการรักษาความสมดุลของร่างกาย ทุกคนต้องการส่ิงเหล่าน้ี
เหมือนกนั อาจแตกต่างกนัเป็นรายบุคคล ทั้งน้ีขึ้นอยู่กบัเพศ วยั และสถานการณ์ ฯลฯ ความตอ้งการ
ปัจจยั 4 ดงักล่าวขา้งตน้ หากเพียงพอแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาในขั้นต่อไป  
 2.  ความตอ้งการความมั่นคงปลอดภยั (safety needs) เม่ือได้รับความพึงพอใจทางด้าน
ร่างกายแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาไปสู่ขั้นท่ีสองคือ ความรู้สึกมัน่คงปลอดภยั ส่ิงท่ีแสดงถึงความตอ้งการ
ขั้นน้ีคือ การท่ีมนุษยช์อบอยู่อย่างสงบ มีระเบียบวินัย ไม่รุกรานผูอ่ื้น ความตอ้งการระดบัน้ีอาจแยก
ยอ่ยไดด้งัน้ี 
  2.1 ความมัน่คงในครอบครัว การมีบา้นแขง็แรงปลอดภยั มีความรักใคร่ปรองดองกนัใน
ครอบครัว 



  2.2 ความมัน่คงปลอดภยัในอาชีพ มีรายไดยุ้ติธรรม ไม่ถูกไล่ออก งานไม่เส่ียงอนัตราย 
ผูบ้งัคบับญัชาดีมีความยติุธรรม 
  2.3 มีหลกัประกนัชีวิต เช่น มีผูดู้แลเอาใจใส่ยามชรา ยามเจ็บไข ้
 3.  ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (belongingness and love need) 
   3.1 ความตอ้งการมีเพื่อน 
   3.2 ความตอ้งการการยอมรับจากกลุ่ม 
   3.3 ตอ้งการแสดงความคิดเห็นในกลุ่ม 
   3.4 ตอ้งการรักคนอ่ืนและไดรั้บความรักจากคนอ่ืน 
   3.5 ตอ้งการความรู้สึกวา่สังคมเป็นของตน 
 4.  ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง และความภาคภูมิใจ (self- esteem need) ไดแ้ก่ 
  4.1 ตอ้งการยอมรับความคิดเห็นหรือขอ้เสนอ 
  4.2  ตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียงจากสังคม 
  4.3  ตอ้งการนบัถือตนเอง มีความมัน่ใจตนเอง ไม่ตอ้งพึ่งผูอ่ื้น 
  4.4  ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น 
  4.5  ตอ้งการความมัน่ใจในตนเอง และรู้สึกตนเองมีคุณค่า 
 5. ความตอ้งการตระหนกัในตนเอง (self-actualization need) ไดแ้ก่ 
  5.1  ตอ้งการรู้จกัตนเอง ยอมรับตนเอง เปิดใจรับฟังค าวิจารณ์โดยไม่โกรธ 
  5.2  ตอ้งการรู้จกัแกไ้ขตนเองในส่วนท่ียงับกพร่อง 
  5.3  ตอ้งการพฒันาตนเอง พร้อมท่ีจะรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นเก่ียวกบัตนเอง 
  5.4  ตอ้งการคน้พบความจริง พร้อมท่ีจะเปิดเผยตนเองโดยไม่มีการปกป้อง 
  5.6  ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง ประสบความส าเร็จดว้ยตวัเอง 

 

 
 
 
  

 

 
 
 
 



 
แนวคิดตามทฤษฎีของมาสโลว ์จึงเป็นแนวทางหน่ึงในการพฒันาบุคคลให้เป็นผูมี้คุณธรรมจริยธรรม 
บุคคลท่ีพฒันาถึงขั้นตระหนกัในตนเอง (self-actualization) เป็นบุคคลท่ีมีจริยธรรม มีวินยัในตนเอง 
และมีบุคลิกภาพประชาธิปไตย การพฒันาจากขั้นตน้ไปสู่ขั้นต่อ ๆ ไปนั้น ตอ้งอาศยัความ “พอ” ของ
บุคคล ซ่ึงความพอน้ี นอกจากจะขึ้นกบัสภาพทางกายแลว้ ยงัขึ้นอยู่กับความรู้สึกพอดีด้วย จึงมิได้
หมายความว่าทุกคนจะต้องได้รับการสนองตอบความต้องการพื้นฐาน    เท่า ๆ กัน แต่เป็นไป
ตามล าดบัขั้นเหมือน ๆ กนั  
 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา   กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการของตนเอง 
 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล  ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ  ในขั้นแรกจะ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน  เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก  หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ
ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก  ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่
และวิเคราะห์ขอ้ดี  ขอ้เสีย  ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 
 ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  หลังการประเมินผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี  
ขอ้เสียหลกัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปั้ญหา มกัใชป้ระสบการณ์
ในอดีตเป็นเกณฑท์ั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 
 ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ  เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ  ผูบ้ริโภคจะน า
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นมาใช ้ และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย  ซ่ึงจะเห็นได้
วา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ืองไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 
 
5.  แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนผสมทางการตลาด 4p’s  
 4Ps คือเคร่ืองมือส าคญัในการท าการตลาดทุกประเภท  โดยทัว่ไปแลว้ผูท้  าธุรกิจ นักขาย 
และนักการตลาดจะยึดหลกั 4Ps เป็นกรอบความคิดในการท างาน ซ่ึง 4Ps ประกอบไปดว้ย Product, 
Price, Place และ Promotion  
 –  Product ผลิตภณัฑ์ ในการท าธุรกิจมีองคป์ระกอบส าคญัก็คือ สินคา้หรือบริการ ซ่ึงถือ
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้เกิดรายได้ หรือผลตอบแทนให้กับองค์กร หลกัการวางแผนจึงตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการของลูกคา้ คุณภาพของสินคา้ รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์มีความทนัสมยั  และ
สามารถเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัไดห้รือไม่ 
 –  Price ราคา การตั้งราคาขายถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญั ซ่ึงนอกจากราคาจะสามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกคา้ไดแ้ลว้ การตั้งราคาขายยงัเป็นเทคนิคอยา่งหน่ึงท่ีท าใหต่้อสู้กบัคู่แข่งขนัในธุรกิจ



ประเภทเดียวกนัได ้เช่น ก าหนดให้มีส่วนลดเม่ือซ้ือตามจ านวน ก าหนดราคาตามขนาดและปริมาณ
ของสินคา้ 
 –   Place ช่องทางการจดัจ าหน่าย ก็คือการน าสินคา้ไปใหถึ้งมือของลูกคา้ โดยยดึหลกัความ
มีประสิทธิภาพ ความถูกตอ้ง ความปลอดภยั และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินคา้ท่ีสามารถท า
ใหเ้กิดผลก าไรมากท่ีสุด ตอ้งกระจายสินคา้ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด  
 –   Promotion การส่งเสริมการตลาด หวัใจส าคญัของการส่งเสริมการตลาดก็คือ ท าอยา่งไร
ให้สามารถขายสินคา้หรือบริการให้ได้มากท่ีสุด การส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคญั และมีอยู่
หลายวิธี เช่น การโฆษณาผ่านส่ือในรูปแบบต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นโซเชียลมีเดีย  การท ากิจกรรมเพื่อ
ส่งเสริมการขายและการบริการตามบูทสินคา้ หรือการขายตรงโดยการน าเสนอของพนกังาน ฯลฯ 
 จาก Biz cube Chulalongkorn University ในโลกท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  มีธุรกิจ
แปลกใหม่เกิดขึ้นมาอยา่งมากมาย ท าใหต้อ้งปรับเปล่ียนกลยทุธ์การตลาดอยูบ่่อยคร้ังเพื่อความอยู่รอด 
ผูป้ระกอบการหลายๆท่านก็อาจจะเร่ิมสงสัยว่า 4Ps ท่ีใช้อยู่ มนัเพียงพอต่อยุคน้ีจริงหรอ? มนัไม่ลา้
หลงัไปแลว้ใชไ้หม? ดงันั้นเพื่อใหทุ้กท่านไดเ้ขา้ใจตรงกนั เรามาดูความหมายของ 4Ps คร่าวๆกนัก่อน
ดีกวา่ 
 1.  Product สินค้าหรือบริการท่ีเราน าเสนอให้กับลูกคา้ซ่ึงก็คือ  การสร้างความแตกต่าง
ให้กบัสินคา้ (Differentiate) เพราะถือเป็นกลยุทธ์หน่ึงอย่างท่ีส าคญัในการเอาชนะสินคา้อ่ืน ๆ จาก
คู่แข่งไดอ้ย่างสมศกัด์ศรี และลูกคา้ก็สามารถจดจ าเราไดด้ว้ยความโดดเด่นของเราเอง ยกตวัอย่างเช่น  
แบรนด์ท่ีใคร ๆ หลายคนก็ตอ้งรู้จกั “แอปเป้ิล” ความแตกต่างของแบรนด์แอปเป้ิลมาจากการท าให้
คอมพิวเตอร์มีดีไซน์ท่ีสวยงามสะดุดตา ซ่ึงแอปเป้ิลได้ท าให้เทคโนโลยีกลายเป็นส่ิงสวยงาม และ
ส่งผลให้ความสวยงามของดีไซน์เหล่านั้นกลายเป็นเง่ือนไขส าคญัในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ใน
ท่ีสุด กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในแง่การดีไซน์ของแอปเป้ิลนั้นไม่เพียงแต่ฉีกกฎของความเป็น
คอมพิวเตอร์ออกมา แต่ยงัยกระดับการแข่งขนัของอุตสาหกรรมโดยรวมให้ตระหนักในเร่ืองของ  
Emotional Benefit (การตอบสนองทางดา้นอารมณ์ ความรู้สึกลูกคา้) ของการใชค้อมพิวเตอร์อีกดว้ย 
 2.  Price ราคา การตั้งราคาเป็นอีกหน่ึงส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญัเป็นอยา่งมาก 
เพราะราคาท่ีตั้งนั้นจะตอ้งสอดคลอ้งกบัคุณค่าของสินคา้ หรือ คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ดา้นกลยทุธ์
ราคา ( Price Strategy) แอปเป้ิลจะมีผลิตภณัฑ์ท่ีตั้งราคาตามคุณภาพ, ตน้ทุน, การพฒันาผลิตภัณฑ์ 
และการยอมรับในราคาของลูกคา้ท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) ของบริษทัPlace ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 
 3.  Place.ปัจจุบันในยุคท่ีดิจิตอลเข้ามามีบทบาทมากขึ้น ท าให้ช่องทางการขายมีความ
หลากหลายมากขึ้นไม่ว่าจะช่องทางการขายแบบออฟไลน์ ก็คือการเปิดหนา้ร้าน หรือจะเป็นการขาย
แบบออนไลน์ เช่น การขายผ่านทาง Fan page Facebook, Instagram, Line@ หรือ เว็บไซต์ต่าง ๆ อีก
มากมาย เน่ืองจาก Apple มีหนา้ร้านคา้ปลีกของตวัเอง เรียกวา่ “Apple Store” ท่ีมีมากกวา่ 323 สาขา



ทั่วโลก นอกจากจะใช้เป็นช่องทางวางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แล้ว  ยงัมีหน้าท่ีส าคัญคือการถ่ายทอด
ประสบการณ์การใชง้านผลิตภณัฑข์อง Apple ใหก้บัลูกคา้โดยตรง นอกจากร้านคา้ปลีกแบบออฟไลน์
แล้ว Apple ยงัมีหน้าร้านออนไลน์ท่ีเรียกว่า “Apple Online Store” ซ่ึงช่องทางขายน้ีไม่ต้องเสียค่า
คอมมิชชั่นหลายต่อ อย่างท่ีคู่แข่งซ่ึงอาศยัช่องทางจัดจ าหน่ายของคนอ่ืน  ท าให้ตอ้งเสียทั้งค่าวาง
ผลิตภัณฑ์ ค่าคอมมิชชั่นจากการขาย และค่าจัดเก็บสต๊อกสินค้า ซ่ึงกลยุทธ์น้ี เรียกว่า "Forward 
Integration" 
 4.  Promotion การส่งเสริมการขาย  หลายๆคนท่ีไดย้ินค าว่า promotion มกัจะนึกถึงการลด 
แลก แจก แถม กนัเป็นอนัดบัแรก แต่ความจริง promotion ยงัรวมถึงกิจกรรมทางการตลาดอ่ืน ๆ ดว้ย 
อย่างเช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การแจกโปสเตอร์ ใบปลิวต่าง ๆ อีกด้วย   ซ่ึงการสร้าง
กระแสเพื่อใหเ้กิดการพูดต่อ ถือเป็นทีเด็ดท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของ Apple ชนิดท่ีไม่มีคู่แข่งรายใดทดัเทียม
ได ้ในแง่ของการสร้าง “Buzz” (การท าการตลาดแบบบอกต่อ) ก่อนท่ี “iPad 2” จะเปิดตวั มีข่าวลือ 
ต่าง ๆ มากมายแพร่กระจายไปทัว่อินเทอร์เน็ต ทั้งบล็อก ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีผูค้นต่างพากนัพูดถึง 
ความคาดหวงัและความคาดหมายต่าง ๆ ค่อย ๆ ถูกปล่อยออกมา ทั้งท่ีตั้งใจและไม่ตั้งใจ เหมือนเป็น
การสร้างเร่ือง (Make a Story) จากส่ือออนไลน์ท่ีเรียกไดว้่าเป็น “Influential Blog” อย่างเช่น เวบ็ไซต ์
Engadget.com, AppleInsider.com, MacRumors.com และ Mashable.com เป็นตน้ 
 
 
 
6.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดทางการตลาดของ ฟิลลิป คอตเลอร์ ความส าคญัของฟิลลิปคอตเลอร์ในศาสตร์
การตลาดฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เกิดเม่ือปีค.ศ.1931 จบการศึกษาระดบัปริญญาโทจากมหา
วิทยาแห่งชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบนัเทคโนโลยีแห่งรัฐแมทซาจู
เซทท์ (MIT) ทางด้านเศรษฐศาสตร์และการศึกษาขั้นสูงกว่าปริญญาเอกทางด้านคณิตศาสตร์ท่ี
มหาวิทยาลยัฮาวาร์ด และทางดา้นวิทยาศาสตร์ทางพฤติกรรม (Behavioral Science) ท่ีมหาวิทยาลยั
แห่งรัฐชิคาโกขณะน้ีเป็นอาจารยป์ระจ าท่ีมหาวิทยาลยันอร์ธเวสเทิร์น (Kellogg Graduate School of 
Management) ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ได้น าเสนอการน าหลักการตลาดทั้ งหลายไป
ประยุกตใ์ชใ้นโลกปัจจุบนั ทั้งทางดา้นธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Business) รูปแบบทางการ
ตลาดขององค์กรและคุณค่าต่อลูกค้าและเป็นท่ีปรึกษาในด้านของการวางแผนและกลยุทธ์ทาง
การตลาด การวางผงัองค์กรทางด้านการตลาดและการตลาดระหว่างประเทศ ให้กับบริษัทเช้น 
ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนด์ที (AT&T) ฮนันีเวลล ์(Honeywell) 
ธนาคารแห่งชาติอเมริกา (Bank of America) สายการบินสวิสแอร์ (SAS Airlines) บริษัทมิชลิน 
(Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษทัรถยนตฟ์อร์ด (Ford) 



ประการแรก ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เขาเป็นผูท่ี้เปล่ียนการอธิบายทางดา้น การตลาด จาก
กิจกรรม(activity)ไปสู่การให้ความส าคญัท่ีการสรางความเขา้ใจว่าการตลาดคืองานทางดา้นการผลิต 
(work of production) ประการท่ีสอง ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดต้่อยอดความคิดของ ปีเตอร์
เอฟ. ดรัคเกอร์ (Peter F. Drucker) ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจากเดิม มุ่งเนน้ท่ีราคา และการ
กระจายสินคา้ (price and distribution) ไปสู่การเนน้ท่ีพบความตอ้งการของลูกคา้(meeting customers’s 
need) และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑแ์ละบริการ (benefits receives from a product or service) 
และ ประการสุดทา้ย ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เป็นผูข้ยายขอบเขตของการตลาดให้กวา้งขึ้น 
จากการรับรู้เดิมในมิติของการตลาดวา่ เก่ียวขอ้งสัมพนัธ์ขบวนการส่ือสารและแลกเปลี่ยน (process of 
communication and exchange) หากแต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดข้ยายกรอบความคิดเหล่าน้ี
ให้ไดเ้ห็นว่าการตลาดนั้น สามารถเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัเร่ืองอ่ืนใดท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจไดเ้ช่นกนั 
อาทิเช่น การกุศล พรรคการเมือง เป็นตน้   
 ความหมายและขอบเขตของการตลาด (Market) ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์ 
(Philip Kotler) หมายถึง ท่ีใดก็ตาม ทั้งท่ีเป็นสถานท่ีหรือไม่มีสถานท่ี ท่ีมีอุปสงค์และอุปทาน ใน
สินคา้ หรือบริการมาพบกัน จนท าให้เกิดราคาท่ีมาจากกลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ี
ยอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เช่น การท่ีราคาลดลงโดยอตัโนมติัเม่ือมีการเสนอขายสินค่าเป็นตน้ 
ทางดา้นทฤษฎีนั้น เห็นว่า เศรษฐกิจในระบบตลาดท่ีแทจ้ริงนั้น จ าเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไข
ต่าง ๆ ดงัน้ีคือ ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก ผูบ้ริโภคจ านวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกนัการเขา้
ตลาดท่ีนอ้ย เง่ือนไขเหล่าน้ีถา้มีครบทั้งหมดจะถือว่าเป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ซ่ึงพบไดม้ากในโลกปัจจุบนั 
(Kotler, 2003a, p.11) ค  าตลาด จึงมีความหมายครอบคลุมถึงลูกคา้หลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดท่ีมีตวัตน
โดยลกัษณะทางกายภาพ และตลาดท่ีไม่มีตวัตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่
ท่ีมีหลายๆตลาดย่อยซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์อยู่ในธุรกิจนั้นขอบเขตของการตลาด (The Scope of 
Marketing) การตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรค ์การส่งเสริม และการส่งมอบสินคา้ หรือ
บริการให้กับผูบ้ริโภคและองค์กรการธุรกิจต่าง ๆ นักการตลาดมีหน้าท่ีกระตุน้ความตอ้งการ ซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งขาย
สินคา้และบริการ แต่ท่ีจริงแลว้การตลาดไม่จ าเป็นตอ้งมุง้ไปทางท าก าไรเพียงอยา่งเดียว อนัท่ีจริงแลว้
องค์กรใด ๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็ลว้นจ าเป็นตอ้งใช้การตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น แมแ้ต่องค์กร
ศาสนาซ่ึงตอ้งการเผยแพร่ธรรมะให้ถึงชาวบา้น แต่ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกส่ิงว่าเป็น
การตลาดอย่างหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอย่างหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถน าไปใชใ้น
การเผยแพร่อะไรก็ได้ นับตั้งแต่สินค้าไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียกกันว่าการตลาดเชิงสังคม(social 
marketing) เป็นการตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอย่างท่ีเห็น
วา่ดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิดดงัน้ี 
 



 1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในการด าเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงใชไ้ดดี้เม่ือมีความตอ้งการซ้ือ มากกว่าความตอ้งการขาย และเนน้การปรับปรุงคุณภาพการ
ผลิตใหต้น้ทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากวา่คู่แข่ง แนวคิดน้ีถือวา่ ผูบ้ริโภคนิยมสินคา้ท่ีหาซ้ือได้
แพร่หลายทัว่ไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกน าไปใชใ้นประเทศท่ีก าลงัพฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะ
สนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 
 2. แนวคิดผลิตภณัฑ ์(The Product Concept) ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัต่อคุณภาพมากกว่า
ราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองก็เนน้ไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑอ์ยู่เสมอแนวคิดน้ีถือว่า
ผูบ้ริโภคชอบสินค่าท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อย่างไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ีใช้แนวความคิดน้ี
มกัจะหลงใหลไปกบัสินคา้ของตน จนอาจมองขา้มความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวิธีการในลกัษณะ 
ต่าง ๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากขึ้น ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใช้ในสินคา้ท่ีขายยาก 
หรือไม่ไดอ้ยู่ในความคิดท่ีจะซ้ือเลย (unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการขายเชิงรุก 
และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานวา่ ลูกคา้มีความเฉ่ือยในการ
ซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหน้าท่ีตอ้งเกล้ียงกล่อมให้ซ้ือ และ
เช่ือว่าบริษัท มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุ้นให้เกิดการซ้ือ บริษัทท่ีใช้
แนวความคิดน้ียกตวัอย่างเช่น บริษทั coca-cola โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสินคา้ไดม้ากขึ้น ขาย
ใหผู้ค้นจ านวนมากขึ้น ใหบ้่อยขึ้น และใหไ้ดเ้งินมากขึ้น เพื่อใหไ้ดก้  าไรมากขึ้น 
 4.  แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเม่ือกลางปี 1950 ซ่ึงแนวคิด
ต่าง ๆท่ีผ่านมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียึดหลกั มุ่งเน้นลูกคา้และแสวงหา
ก าไรจากความพึงพอใจของลูกค้า มิใช่เป็นการตามล้าหาลูกคา หรือการหาลูกค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภณัฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภณัฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีขอ้จ ากดัส าหรับการใช้ ใน
ปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายองคก์ร เร่ิมตน้จากการตรวจสอบความ
จ าเป็น และความตองการต่าง ๆ ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าเสนอส่ิงท่ีตอ้งการนั้น โดยพยายาม
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพกว่าคู่แข่ง ประสานกิจกรรมต่าง ๆ ท่ี
จะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 
 5.  แนวคิดทางด้านลูกค้า(The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกค้าจะมุ่งเน้น
ความตอ้งการส่วนตวัเฉพาะลูกคา้แต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทัตลอดจน
สร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้
 6.  แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept)แนวคิดการตลาดเพื่อ
สังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)  ไดมี้การแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
ตลาดออกเป็น (Kotler, 1984) ระดบัแรก การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาด



แบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลกัคือ การสร้างความตระหนกัในตราสินคา้(brands)แบบท่ีเคยมุ่งเนน้กนัมา โดย
การตลาดท่ีอยู่ในระดบัขั้นน้ีจะมุ่งให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 
26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือ
ส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Products) ท่ีต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของ
ลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืน ๆ หรือใน
แนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใช้
ในการผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือ แมผ้ลิตภณัฑจ์ะ
เป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้ง
พิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของ
ผลิตภณัฑ ์(Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ ์(Quality) การรับระกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) และ
การรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 
 2.  ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรือผลรวมของมูล
ค่าท่ี      ผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้หรือ
บริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือมูลค่าของสินคา้และ
บริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การก าหนดรามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถก าหนด
ราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการแข่งขนั ก าไร
ท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการก าก าหนดราคา
สินคา้และบริการ  ประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ท่ีระบุในรายการหรือ
ราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาท่ีมี
ช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ (Credit Terms) (ชีวรรณ 
เจริญสุข 2547) 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เนน้ช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและทัว่ถึง 
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นเส้นทาง
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้ในช่องทางการจดั
จ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกคา้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวาง
แผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงจุดท่ีตอ้งการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณฐั อิรนพไพบูลย ์2554) หรือกลยทุธ์ทาง
การตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอน



ว่าสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทาง
ท่ีน าเสนอกอาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข 2547)หรือ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกิจต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินคา้จาก
ผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีความ ส าคญัต่อ
ก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ เช่น 
การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร 2555) หรือ การกระจายสินค้าเป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม
การขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ธุรกิจนั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4P ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดับท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบ
แน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงขึ้นเม่ือเทียบ
กบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการ
ให้คามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑสิ์น
คาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) หรือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร
เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความ
ต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ 
 ชีวรรณ เจริญสุข 2547ส าหรับธุรกิจให้บริการ  นกัวิชาการส่วนใหญ่  กล่าวว่า การจดัการ
ตลาดธุรกิจประเภทต่าง ๆ เป็นการจัดการกับส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างข้อเสนอขายท่ี
ก่อให้เกิดการซ้ือขายสินคา้ให้บริการ  ระหว่างผูบ้ริโภค  ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด 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) ส่งเสริมให้ลูกค้าเกิดความต้องการทฤษฎีส่วน
ประสมทางการตลาด 4 P ' s ก็คือProduct, Price, Place, Promotion 4 C ' s ก็คือCustomer Solution, 
Customer Cost, Convenience, Communication Product Customer Solution การสร้างผลิตภณัฑต์่าง ๆ



ขึ้นมาก็เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  ดงันั้น  ในทางปฏิบติั  การคิดสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑต่์าง 
ๆ  ขึ้นมาโจทยจึ์งอยูท่ี่วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไรและอยา่งไร  
 Price Customer Cost  การตั้งราคานั้น แมว้่าผูผ้ลิตหรือผูข้าย มกัจะเป็นผูก้  าหนดราคา  แต่
หากเราพิจารณาให้ครบทั้งกระบวนการแลว้ จะพบว่าในท่ีสุดแลว้ราคาจะถูกหรือแพง ลูกคา้จะเป็นผู ้
พิจารณาว่าตน้ทุนท่ีแทจ้ริงควรอยู่ท่ีเท่าไหร่แลว้จึงสะทอ้นออกมาให้เห็นว่าราคานั้นสมเหตุผลแค่
ไหน ถูกหรือแพง ซ่ึงก็จะแตกต่างกันตามข้อมูลประกอบพิจารณาของลูกค้าแต่ละคน Price 
Convenience  ส่ิงท่ีเป็นตวับอกว่าสถานท่ี  หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายดีหรือไม่นั้น  จะถูกวดัโดย
ความรู้สึกของลูกคา้วา่ไดรั้บความสะดวกสบายแค่ไหนพอใจหรือไม่และท่ีส าคญัมีความเหมาะสมกบั
รูปแบบการใชชี้วิต (Lifestyle)  ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มหรือไม่  โดยเฉพาะอย่างยิง่กบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีจ าเป็นจะตอ้งให้ความส าคญัเป็นพิเศษ  Promotion Communication  ในการจดัโปรโมชัน่
หรือแคมเปญใด  ๆ  ก็ตาม  การส่ือสารไปยงัลูกคา้ถือเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก เน่ืองจากหากไม่
สามารถส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดแ้ลว้ในมุมของลูกคา้ก็ไม่ไดต่้างกบัการท่ีไม่จดัโปรโมชัน่
แคมเปญใด ๆ เลย 
 โดยสรุปแลว้ การพิจารณาถึง ความสัมพนัธ์ระหว่าง 4P's และ 4C's เป็นการช้ีให้เห็นว่า ใน
การ ด าเนินงานทางการตลาด  แมว้า่จุดเร่ิมตน้จะเกิดจาก  ผูผ้ลิตหรือผูใ้หบ้ริการ  แต่ส่ิงท่ีจะเป็นตวัวดั
ว่าจะประสบความส าเร็จหรือไม่นั้น อยู่ท่ีลูกคา้เป็นผูต้ดัสิน ซ่ึงจากการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง 
4P's และ 4C's  จะพบว่าในมุมมองของลูกคา้อะไรจะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีลูกคา้น ามาพิจารณา และมี
แนวทางในการจดัการในแต่ละ  P  อย่างไร  ซ่ึงถือเป็นส่วนส าคญัท่ีช่วยให้เราเขา้ใจลูกคา้ไดม้ากขึ้น 
และมัน่ใจไดว้า่จะตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและตรงใจ 
 
7.  งานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัโครงการ 
 ธนพร ทึมหลง และคณะ  (2560) โครงการขายสินคา้ เทย ลูกช้ินปลาระเบิดการการวิจยั
คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. เพื่อสร้าง
อาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 3. เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนั
เป็นทีม 4. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทกัษะในการวางกลยุทธ์  การขาย
สินคา้ 

 วิธีการด าเนินโครงการ 3 ขั้นตอน ขั้นท่ี 1.ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี 2. ขั้นด าเนินการ และ                               
ขั้นท่ี 3.ขั้นประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 
 วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการคือเร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 1 มิ.ย 60 – 20 ก.พ 
61 รวมปฏิบติังาน 2 สัปดาห์ 8 คร้ัง สถานท่ีด าเนินโครงการ คือตลาดนดัแฟลตทหารเรือสรรพาวุธ 
บางนา ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ มีเงินลงทุน 5,730 บาทไดก้ าไรทั้งส้ิน630 บาทหกัทุน



จากการด าเนินการ 4,370บาท รวมไดก้ าไรสุทธิ 630 บาท แบ่งก าไรใหส้มาชิกในกลุ่ม 3 ลคน ะ  เท่า 
กนั คนละ ๆ 210 บาทและสามารถคืนทุนใหก้บัสมาชิกทุกคนได ้จ านวนคนละ 1,700 บาท 

 ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการท าให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ท าให้รู้จกัหน้าท่ี
และมีความรับผิดชอบมากขึ้นรู้จกัการแกปั้ญหาต่าง ๆโดยการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้และรู้จกัการเป็น
ผูน้ าท่ีดี  และผูต้ามท่ีดี 
 ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหว่างการปฏิบติังานโครงการ คือ 1.  สมาชิกในกลุ่มมี
เวลาไม่ตรงกนั 2.  มีปัญหาในเร่ืองการการแบ่งเวลาและแบ่งหนา้ท่ีในการท างาน 3.  สมาชิกในกลุ่ม                
ขาดความช านาญ 
 ขอ้เสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการประเภท 1.  ประธานมีการเรียกประชุม
ภายในกลุ่มเพื่อนดัเวลาว่างให้ตรงกนัมากท่ีสุด 2.  แบ่งงานตามความเหมาะสมของแต่ละคน 3.  หา
ขอ้มูลและลองท าฝึกฝนจนเกิดความช านาญ 
   
 กฤษณพงศ์ ธานี (2560) โครงการศึกษาการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกลูกช้ินทอด การวิจยัคร้ังน้ี
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาตน้ทุนการผลิตลุกช้ินทอด (2) ศึกษาผลการ ด าเนินธุรกิจคา้ปลีกลูกช้ิน
ทอด (3) ศึกษาการวางระบบบญัชี การจดัท างบการเงิน และผงัทางเดิน บญัชี (4) ศึกษาคุณลกัษณะ
อนัพึงประสงค์ของผูท้  าโครงการ ประชากรท่ีศึกษาคือ รายการคา้การการด าเนินธุรกิจทั้งส้ิน 127 
รายการผูท้  าโครงการ จ านวน 4 คนวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมตารางค านวณ ใช้สถิติร้อยละ
ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบน มาตรฐาน ผลการศึกษาปรากฏว่า 1) ตน้ทุนการผลิตของธุรกิจคา้ปลีกลูกช้ิน
ทอดส่วนใหญ่เป็น ตน้ทุนผนัแปรท่ีส าคญัคือ ตน้ทุนซ้ือลูกช้ินไก่ลูกช้ินเน้ือลูกช้ินหมูลูกช้ินปลา
และฮ็อทด็อกธุรกิจมี ตน้ทุนการผลิตลูกช้ินไก่ทอดไมล้ะ 2.26 บาท ลูกช้ินหมูทอดไมล้ะ 2.94 บาท 
ลูกช้ินเน้ือทอดไมล้ะ 2.15 บาท ลูกช้ินปลาทอดไมล้ะ 2.37 บาท และฮ็อทด็อกทอดไมล้ะ 2.39 บาท 
2) ผลการด าเนินธุรกิจ มียอดขายทั้งส้ิน 6,310 บาท ก าไรสุทธิ 569.35 บาท ผูเ้ป็นหุ้นส่วนจ านวน 4 
คนมีก าไรสุทธิคนละ 569.35 บาท 3) ระบบบญัชีของธุรกิจมีบญัชีท่ีเก่ียวขอ้งท ทั้งส้ิน 21 บญัชีบญัชี
แยกประเภทท่ีมีรายการคา้ท่ีผ่านมากได้แก่ บญัชีแยกประเภทเงินสด บญัชีแยกประเภทซ้ือ และ
บญัชีแยกประเภทขาย ผงั ทางเดินบญัชีเร่ิมจาก สมุดรายวนัทัว่ไป ผ่านบญัชีแยกประเภท 5 หมวด
ไดแ้ก่ หมวดสินทรัพย ์หมวดหน้ีสิน หมวดทุน หมวดรายไดแ้ละหมวดค่าใชจ่้าย ท างบทดลอง ปิด
บญัชีงบการเงิน ประกอบดว้ย งบเงินทุน ก าไรขาดทุน และงบดุล 4) คุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์อง
ผูท้  าโครงการ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ท่ีส าคญัท่ีสุดผูท้  าโครงการมีความซ่ือสัตย์มีมนุษย
สัมพนัธ์มีวินยั มีความรับผิดชอบ มีเหตุผล มีความใฝ่รู้ 
 

 ฐานิต โภคทรัพย์ (2556) ท าการวิจัย เร่ืองย  าลูกช้ินสมุนไพร การท าวิจัยเร่ืองน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อย  าลูกช้ินสมุนไพรมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบั



มากทุกขอ้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 ความใหญ่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจสูงสุดคือ รสชาติของ
น ้ าจ้ิมท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 เพราะน ้ าจ้ิมเป็นสูตรท่ีคิดคน้ขึ้นมาเอง ใช้วตัถุดิบธรรมชาติท่ีหาง่าย
และไม่แพงบวกกบัความอร่อยของลูกช้ินท่ีคลุกเคลา้ดว้ยสมุนไพรท่ีหอมและมีประโยชน์ต่อร่างกาย 
ขนาดและปริมาณมีความเหมาะสมเพราะจ าหน่ายไมล้ะ 10 บาท มี 4 ลูกต่อ 1 ไมถื้อว่าเป็นราคาท่ี
เหมือนเปรียบเทียบร้านคา้ทัว่ไป 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินโครงการ 

 
วิธีการด าเนินโครงการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ  

1.  ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 
2.  สรุปลงความเห็นขายสินคา้ 
3.  ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4.  มอบหมายหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 
5.  จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 
6.  จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 
7.  จดัท าแผนการตลาดและกลยทุธ์ทางการตลาด 

 
ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินงาน 

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

 
ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล  

1.  สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 
2.  สรุปงบประมาณผลก าไร 
3.  แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้



แผนการปฏิบัติงาน 
 

ขั้นตอนด าเนินการ 
ปี 2562 ปี 2563 

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

1.สมาชิกลงความเห็นในการ
ขายสินคา้ 

         

2. สรุปลงความเห็นขาย
สินคา้ ลูกช้ินทอด 
 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์
ท่ีปรึกษาโครงการ 

        

4. จดัเตรียมอุปกรณ์และ
สถานท่ีในการขายสินคา้ 
 

        

5.หาแหล่งวตัถุดิบ 
 

         

6.ลงสถานท่ีในการขาย
สินคา้หนา้หา้งสรรพสินคา้
บ๊ิกซีฯ 

   

 

    

7.สรุปผลการปฏิบติังาน         

8.ส่งรายงานสรุปผล
ด าเนินงาน 

      

 
 

วันเวลาสถานท่ี   
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 สถานท่ีแฟลตเคหะ 

บานา  แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

 



แผนท่ีการด าเนินโครงการ 

 

                                                                               วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชย์การ 

 

 

                                ไปส าโรง                                                         ไปอุดมสุข 

  

 

                                                                                                                                    เซ็นทรัลบางนา 

                                                                                                                                                                                                                             

บ๊ิกซี บางนา 

              เคหะบางนา (ศรีเอ่ียม)           ขายท่ีน่ี 

 

                                                                                                                                                                          

Index living 

mall. 

                      ตึกเนชัน่ 

 

 

 

 

 



ขอบเขตด้านงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

งบประมาณในการลงทุน คนละ 800 บาทรวมเป็นเงิน      2,400 บาท 
ค่าวตัถุดิบ 

1. ลูกช้ิน       350 บาท 
2. แตงกวา         60 บาท 
3. น ้าจ้ิม       200 บาท 
4. น ้ามนัพืช          70 บาท 
5. ผกัชี          5 บาท 

ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
1. ค่าเช่าสถานท่ี (40 x 12 วนั)      480 บาท 
2. กระทะ       -            บาท 
3. ตะหลิว       -            บาท 
4. ถาดรองน ้ามนั      -            บาท 
5. ตะแกรง       -            บาท 
6. บรรจุภณัฑ ์       380 บาท 
7. ถุงน ้าจ้ิม        50 บาท 
8. ถุงมือยาง 1 แพค็      100 บาท 
9. แก๊สปิคนิค                     -           บาท 
10. ไมเ้สียบลูกช้ิน       40 บาท 
11. ถุงหูห้ิวใส        50 บาท 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 
1. ป้ายร้าน/ป้ายราคา      500 บาท 

                            รวม                 2,400 บาท 
 
 

 



การจัดท าแผนการด าเนินงาน 
  ความเป็นมาของธุรกจิ 
       แรงบันดาลใจเกิดจากการท่ีสมาชิกภายในกลุ่มมีความช่ืนชอบการรับประทาน
อาหารประเภท อาหารทานเล่น โดยเฉพาะ ลูกช้ินทอด เป็นอาหารท่ีหารับประทานไดท้ัว่ไป เขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคหลากหลาย ด้วยรสชาติท่ีอร่อย และ ความสะดวกในการรับประทาน รวมถึงเป็น
อาหารท่ีสามารถปรุงสุกไดส้ะดวกพิถีพิถนั คณะผูจ้ดัท าจึงมีความสนใจจะท าโครงการขายลูกช้ิน
ทอด โดยน าวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ สด ใหม่ เพื่อให้ไดร้สสัมผสัและกล่ินหอมรวมถึงการมีน ้ าจ้ิมท า
จากเคร่ืองเทศท่ีมีคุณภาพ และสูตรการท าท่ีพิถีพิถนั ท าใหเ้ป็นอาหารทานเล่นท่ีสามารถทานไดทุ้ก
เพศทุกวยั  
 ผลติภัณฑ์ 
  ลูกช้ินทอดท่ีน ามาจดัจ าหน่ายนั้น ท าจากเน้ือปลาคุณภาพดีรวมถึงส่วนผสมต่าง ๆ 
เคร่ืองเทศ คุณภาพตามมาตรฐานสากลท่ีเราคดัสรรแลว้ และผ่านกระบวนการดว้ยวิธีทอด ปรุกสุก
ตามสูตรกระบวนการท าท่ีไดก้ าหนดมาแลว้ ออกมาเป็นแบบส าเร็จรูปพร้อมทาน ลูกคา้สามารถ
เลือกลูกช้ินได ้ว่าตอ้งการลูกช้ินประเภทใด และท าการจดัใส่ถุง พร้อมดว้ยน ้ าจ้ิม และผกั เคร่ือง
เคียงต่าง ๆ ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

 

   
แผนการขายสินค้าหรือบริการ 
 1.  สินคา้เหมาะสมกบัราคา 
  2.  เป็นกนัเองกบัลูกคา้ไม่มากหรือนอ้ยเกินไป 
  3.  ใหค้วามส าคญัและใส่ใจกบัลูกคา้ 
  4.  พูดจาไพเราะและคุณภาพสินคา้ดี 
  5.  เตรียมความพร้อมของกิจการ 
  6.  ความพิถีพิถนัในการผลิตสินคา้ 



การแบ่งตลาด 
 ส่วนแบ่งการตลาดแฟลตเคหะบางนา  ในบริเวณระแวกนั้ นมีร้านขายของ

ค่อนขา้งมากและมีการแข่งขนัสูง แต่บางร้านอาจมีสินคา้แตกต่างออกไปหรืออาจถูกหรือแพงกว่า 
ซ่ึงลูกคา้มีความตอ้งการท่ีจะไดสิ้นคา้ท่ีถูกและมีคุณภาพรวมทั้งการบริการท่ีดี การก าหนดตลาด
ของทางร้านคือการท่ีร้านลูกช้ินสามชาย ( The men meal ball ) อยู่ในบริการท่ีห่างออกมาจากย่าน
สรรพสินคา้ระแวกนั้นเล็กน้อยเน่ืองจากตอ้งการลดคู่แข่งขนัท่ีมีอยู่มาก ท าให้เป็นท่ีน่าสนใจมาก
ขึ้นและมองเห็นไดง้่าย รวมถึงราคาค่อนขา้งถูก การก าหนดเป้าหมายในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคระแวก
นั้นคือการมีสินคา้ท่ี คุณภาพดีสมราคา  สะอาดอยู่ในเกณฑ์มาตรฐานและปลอดภยั และท่ีส าคญั
ลูกคา้ตอ้งการการบริการ การใส่ใจ การตอ้นรับของพนกังานท่ีดี จึงท าให้เป็นจุดดึงดูดความสนใจ
ของลูกคา้ และโครงการน้ีไดต้ั้งเป็นหมายไวว้่าจะด าเนินงานและพฒันาให้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค
ในยา่นนั้น 
 
                                                          แผนบริหารจัดการ 

 
 

 
นาย สุริยเดช  ค าพงค ์
ประธานโครงการ 

 
. 
 
 

 
                                            
 
   
 
 นายชยนัต ์ เกิดบา้นใหม่ 

รองประธาน 
นายสุรัช  โสภา 
ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 



แผนการตลาด 4’P 
ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ลูกช้ินปลาน ามาทอดในน ้ ามัน  มีลักษณะวงรี  สีเหลืองทอง  

ลูกช้ินท่ีผ่านการเลือกและคดัสรรคุณภาพวตัถุดิบตั้งแต่แหล่งผลิต และน ามาผ่านกระบวนการปรุง
สุกอย่างพิถีพิถนัโดยเน้นมาตรฐานตามสูตรการผลิตอย่างครบวงจร ประกอบกบัน ้ าจ้ิมท่ีปรุงดว้ย
ส่วนผสมน ้ ามะขามเปียกท่ีมีคุณภาพ สะอาด รสชาติ เปร้ียว หวาน เค็มอร่อยเขม้ขน้  พร้อมดว้ยผกั
เคร่ืองเคียง แตงกวา ใส่ในบรรจุภณัฑ์ถุงพลาสติกใสหรือถว้ยกระดาษ ภายใตแ้บรนด์ ลูกช้ินสาม
ชาย 

                    ผลิตภณัฑล์ูกช้ินทอด                                                                   แตงกวา  
 

 
 
           
                                         
 
                                           
                  บรรจุภณัฑถ์ุงพลาสติก                                                       น ้าจ้ิมลูกช้ิน ตรา เรือใบ 

 
 

 

 

 

             บรรจุภณัฑถ์ุงพลาสติกหูห้ิว                                                   บรรจุภณัฑถ์ว้ยกระดาษ                                                                                                                                    



 าคา (Price)  ใช้นโยบายราคาเดียว คือ ขายเป็นชุด ชุดละ 20 บาท โดยใส่ในบรรจุภณัฑ์
ถุงพลาสติกใส หรือ ถว้ยพลาสติกใส 
 
 

                                                                                 
 
 
 
 
 
 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

  
 -  แฟลตเคหะบางนาหนา้ หนา้อาคาร 3  

  
   

 

 



 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 มีการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขาย จดัท าบตัรสะสมแตม้หากลูกคา้ซ้ือสินคา้
ครบ 10 ชุด แถมฟรี 1 ชุด ภายในระยะเวลาท่ีขายสินคา้ ตั้งแต่ เดือนตุลาคม - พฤศจิกายน 2562 อีกทั้ง
ยงัมีการโฆษณาโปรโมชัน่ และกิจกรรมต่าง ๆ โดยการให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีท่างร้านไดจ้ดัท าขึ้น ผ่าน
ป้ายร้านและ Social Media คือ Fanpaeg Facebook ลูกช้ินสามชาย,  Line ลูกช้ินสามชาย    
 
1.  โลโก ้

 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 

2.  Line ID  :  0894892569         
          
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



3.  Facebook: Fanpage ลูกช้ินสามชาย 
 

 
 
4. บตัรสะสมแตม้ 
 
 
 

                                                  

                                                                                       

: Fanpage ลูกช้ินสามชาย                           

                           : 0894892569                                   



แผนการขาย 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

ขั้นตอนที่ 1 เตรียมเปิดร้านเพื่อขายสินคา้ 

ขั้นตอนที่ 2 ตอ้นรับ ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนที่ 3 ใหข้อ้มูลลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้ 

ขั้นตอนที่ 4 ลูกคา้เลือกสินคา้ 



 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

ขั้นตอนที่ 6 ส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ขั้นตอนที่ 5 น าสินคา้ใส่บรรจุภณัฑ ์



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนที่ 7 รับเงินจากลูกคา้ 

ขั้นตอนที่ 8 กล่าวขอบคุณ 



แผนการเงิน 
งบประมาณในการลงทุน คนละ  2,400 บาท  จ านวน 3 คน เป็นเงิน 800 บาท 
 

แผนฉุกเฉิน 
รายการผลกระทบท่ีเกิดขึ้น ผลกระทบและแนวทางการแกไ้ข 
 

เหตุฉุกเฉิน ผลกระทบ แนวทางการแก้ไข 

ราคาวตัถุดิบสูงขึ้น ก าไรนอ้ยลง เลือกหาวตัถุดิบทดแทน 

การบริการของพนกังาน ท าใหลู้กคา้ไม่ประทบัใจ อบรมพนกังานก่อนท าการขาย 

การเกิดคู่แข่งรายใหม่ ยอดขายนอ้ยลง 
จดัท าการส่งเสริมการตลาด 

ดึงดูดลูกคา้ 
 



บทที่ 4 
ผลการด าเนินโครงการ 

การด าเนินโครงการลูกช้ินสามชาย ( The men meat ball ) มีวตัถุประสงค์เพื่อหารายได้
เสริมระหว่างศึกษาจากการเปิดร้านจ าหน่ายลูกช้ินปลาทอด ในการด าเนินโครงการและเพื่อให้
ไดรั้บประสบการณ์จริงและทกัษะความรู้ทั้งทฤษฎีและปฏิบติั ในการด าเนินงาน 
รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย สุริยเดช  ค าพงค์ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

14 มิ.ย. 62 ประชุมโครงการ  
15 มิ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อน าเสนอแผนงาน  
16 มิ.ย. 62 จดัท าเอกสาร อนุมติัโครงการ  
25 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ   
26 มิ.ย. 62 แกไ้ขเอกสารขออนุมติัโครงการ  

27 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  

28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 1 (บทน า)  

1 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1   
3 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 1   
6 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1  ( คร้ังท่ี 2 )  

13 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 2 (ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง)  

18 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2   

21 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 2  
24 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2  (คร้ังท่ี 2 )  
26 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนินโครงการ)  
3 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  

 6 ส.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 3  

14 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  คร้ังท่ี 2  

25 ส.ค 62 ท า PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ) เตรียม present (คร้ังท่ี 1)  
27 ส.ค 62 ส่ง PowerPoint  
28 ส.ค. 62 แกไ้ข PowerPoint  



 

นาย สุริยเดช  ค าพงค์ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  
21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present คร้ังท่ี 1 )  

25 ก.ย. 62 ออกส ารวจพื้นท่ีขาย และแหล่งหาวตัถุดิบ  

26 ก.ย. 62 จดัท าป้ายไวนิลร้าน สต๊ิกเกอร์ติดไม ้บตัรสะสมแตม้  

2 ต.ค. 62 ซ้ือและจดัเตรียมวตัถุดิบพร้อมอุปกรณ์  

3 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1  
6 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 2  
13 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 4   

21 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 6   

27 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 7  
29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint น าเสนอโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  
3 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint  

6 พ.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint  

7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการคร้ังท่ี 2  

29 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถาม  

3 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  

5 ธ.ค. 62 แกไ้ขแบบสอบถาม  

6 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม( คร้ังท่ี  2 )  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4  

17 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4  

19 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 4  



นาย สุริยเดช  ค าพงค์ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ( คร้ังท่ี 2 )  

13 ม.ค. 63 ด าเนินการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
14 ม.ค. 63 ส่ง การจดัท าบญัชีบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
15 ม.ค. 63 แกไ้ข การจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  

16 ม.ค. 63 ส่งการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ(คร้ังท่ี 2 )  

19 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  

22 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5  
23 ม.ค. 63 แกไ้ขบทท่ี 5  
24 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ( คร้ังท่ี 2 )  
25 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
29 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  

30 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  

1 ก.พ. 63 ส่งบรรณานุกรม ( คร้ังท่ี 2 )  
1 ก.พ. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  
6 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
7 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  ( คร้ังท่ี 2 )   

9 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  

11 ก.พ. 63 ส่งสารบญั  

11 ก.พ. 63 แกไ้ขสารบญั  

12 ก.พ. 63 ส่งสารบญั ( คร้ังท่ี 2 )  
12 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  
9 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

13 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

14 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่ ( คร้ังท่ี 2 )  

19 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  

24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่าเขา้เล่ม , แผน่ซีดี  



นาย ชยันต์  เกดิบ้านใหม่ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
14 มิ.ย. 62 ประชุมโครงการ  
15 มิ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อน าเสนอแผนงาน  

16 มิ.ย. 62 จดัท าเอกสาร อนุมติัโครงการ  

25 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ   
26 มิ.ย. 62 แกไ้ขเอกสารขออนุมติัโครงการ  
27 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  

28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 1 (บทน า)  

1 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1   

3 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 1   

6 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1  ( คร้ังท่ี 2 )  
13 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 2 (ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง)  
18 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2   
21 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 2  

24 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2  (คร้ังท่ี 2 )  

26 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนินโครงการ)  

3 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  
 6 ส.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 3  
14 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  คร้ังท่ี 2  
25 ส.ค 62 ท า PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ) เตรียม present (คร้ังท่ี 1)  

27 ส.ค 62 ส่ง PowerPoint  

28 ส.ค. 62 แกไ้ข PowerPoint  
2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  
21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present คร้ังท่ี 1 )  
25 ก.ย. 62 ออกส ารวจพื้นท่ีขาย และแหล่งหาวตัถุดิบ  
26 ก.ย. 62 จดัท าป้ายไวนิลร้าน สต๊ิกเกอร์ติดไม ้บตัรสะสมแตม้  
2 ต.ค. 62 ซ้ือและจดัเตรียมวตัถุดิบพร้อมอุปกรณ์  
3 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1  
6 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 2  



นาย ชยันต์  เกดิบ้านใหม่ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

13 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 4   

21 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 6   

27 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 7  

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint น าเสนอโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  
3 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint  
6 พ.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint  

7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการคร้ังท่ี 2  

29 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถาม  
3 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
5 ธ.ค. 62 แกไ้ขแบบสอบถาม  
6 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม( คร้ังท่ี  2 )  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4  

17 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4  

19 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 4  

20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ( คร้ังท่ี 2 )  
13 ม.ค. 63 ด าเนินการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
14 ม.ค. 63 ส่ง การจดัท าบญัชีบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
15 ม.ค. 63 แกไ้ข การจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  

16 ม.ค. 63 ส่งการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ(คร้ังท่ี 2 )  

19 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  

22 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5  
23 ม.ค. 63 แกไ้ขบทท่ี 5  
24 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ( คร้ังท่ี 2 )  



 
 
 
 
 
 
 
 
 

นาย ชยันต์  เกดิบ้านใหม่ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

25 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  

29 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  
30 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
1 ก.พ. 63 ส่งบรรณานุกรม ( คร้ังท่ี 2 )  
1 ก.พ. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  

6 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  

7 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  ( คร้ังท่ี 2 )   

9 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  

11 ก.พ. 63 ส่งสารบญั  
11 ก.พ. 63 แกไ้ขสารบญั  
12 ก.พ. 63 ส่งสารบญั ( คร้ังท่ี 2 )  
12 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

9 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

13 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

14 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่ ( คร้ังท่ี 2 )  

19 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  

24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่าเขา้เล่ม , แผน่ซีดี  



นาย สุรัช  โสภา 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
14 มิ.ย. 62 ประชุมโครงการ  
15 มิ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อน าเสนอแผนงาน  

16 มิ.ย. 62 จดัท าเอกสาร อนุมติัโครงการ  

25 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ   
26 มิ.ย. 62 แกไ้ขเอกสารขออนุมติัโครงการ  
27 มิ.ย. 62 ส่งเอกสารขออนุมติัโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  

28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 1 (บทน า)  

1 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1   

3 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 1   

6 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1  ( คร้ังท่ี 2 )  
13 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 2 (ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง)  
18 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2   
21 ก.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 2  

24 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2  (คร้ังท่ี 2 )  

26 ก.ค. 62 เร่ิมท าเน้ือหาบทท่ี 3 (วิธีการด าเนินโครงการ)  

3 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  
 6 ส.ค. 62 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 3  
14 ส.ค. 62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3  คร้ังท่ี 2  
25 ส.ค 62 ท า PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ) เตรียม present (คร้ังท่ี 1)  

27 ส.ค 62 ส่ง PowerPoint  

28 ส.ค. 62 แกไ้ข PowerPoint  
2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  
21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present คร้ังท่ี 1 )  
25 ก.ย. 62 ออกส ารวจพื้นท่ีขาย และแหล่งหาวตัถุดิบ  
26 ก.ย. 62 จดัท าป้ายไวนิลร้าน สต๊ิกเกอร์ติดไม ้บตัรสะสมแตม้  
2 ต.ค. 62 ซ้ือและจดัเตรียมวตัถุดิบพร้อมอุปกรณ์  
3 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1  
6 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 2  



นาย สุรัช  โสภา 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

13 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 4   

21 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 6   

27 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 7  

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint น าเสนอโครงการ ( คร้ังท่ี 2 )  
3 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint  
6 พ.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint  

7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ( คร้ังท่ี 2 )  

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการคร้ังท่ี 2  

29 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถาม  
3 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
5 ธ.ค. 62 แกไ้ขแบบสอบถาม  
6 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม( คร้ังท่ี  2 )  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 4  

17 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4  

19 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทท่ี 4  

20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ( คร้ังท่ี 2 )  
13 ม.ค. 63 ด าเนินการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
14 ม.ค. 63 ส่ง การจดัท าบญัชีบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  
15 ม.ค. 63 แกไ้ข การจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ  

16 ม.ค. 63 ส่งการจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ(คร้ังท่ี 2 )  

19 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  

22 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5  
23 ม.ค. 63 แกไ้ขบทท่ี 5  
24 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ( คร้ังท่ี 2 )  



 

 

 

 

 

 

นาย สุรัช  โสภา 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

25 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  

29 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  
30 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
1 ก.พ. 63 ส่งบรรณานุกรม ( คร้ังท่ี 2 )  
1 ก.พ. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  

6 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  

7 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก  ( คร้ังท่ี 2 )   

9 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  

11 ก.พ. 63 ส่งสารบญั  
11 ก.พ. 63 แกไ้ขสารบญั  
12 ก.พ. 63 ส่งสารบญั ( คร้ังท่ี 2 )  
12 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

9 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

13 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่  

14 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ,บทคดัยอ่ ( คร้ังท่ี 2 )  

19 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  

24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่าเขา้เล่ม , แผน่ซีดี  



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 1 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวน

เงิน 

1/10/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 3 1,500.00 4,500.00      4,500.00 

3/10/62 ลูกช้ินทอด    4 โล 47 188.00   4,312.00 

 น ้าจ้ิม    2 โล 30 60.00   4,252.00 

 แตงกวา    2 โล 20 40.00   4,212.00 

 ไมเ้สียบลูกช้ิน       2 แพค็ 28 56.00   4,156.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 ถุง 30 60.00   4,096.00 

 ถว้ยกระดาษ      2 แพค็ 60 120.00   3,976.00 

 ใบตองและใบเตย    1 ชุด 20 20.00   3,956.00 

 ถุงใสและถุงห้ิว    1 ชุด 140 140.00   3,816.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 1 ( ต่อ ) 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

3/10/62 ป้ายบอกราคา    1 อนั 50 50.00   3,766.00 

 บตัรสะสมแตม้    50 ใบ 165 165.00   3,601.00 

 สต๊ิกเกอร์ติดไม ้     1 ชุด 120 120.00   3,481.00 

 ป้ายร้าน     1 ผืน 1,200 1,200.00   2,281.00 

 ค่าเช่าพื้นท่ี    30 วนั 300 300.00   1,981.00 

 ขายลูกช้ินทอด 26 20 520.00      2,501.00 

รวม 5,020.00 รวม 2,519.00 รวม 2,501.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 2 

 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

6/10/62 ยอดยกมา   2,501.00      2,501.00 

 ลูกช้ินทอด    4 47 188.00   2,313.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 30 60.00   2,253.00 

 ขายลูกช้ินทอด 32 20 640.00      2,8393.00 

รวม 3,141.00 รวม 248.00 รวม 2,893.00 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 3 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

12/10/62 ยอดยกมา   2,893.00      2,893.00 
13/10/62 ลูกช้ินทอด    10 โล 47 470.00   2,423.00 

 น ้าจ้ิม    2 โล 30 60.00   2,363.00 

 แตงกวา    2 โล 20 40.00   2,323.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 ถุง 30 60.00   2,263.00 

 ใบตองและใบเตย    1 ชุด 20 20.00   2,243.00 

 ถว้ยกระดาษ    1 แพค็ 78 78.00   2,165.00 

 ขายลูกช้ินทอด 92 20 1,840.00      4,005.00 

 เพิ่มลูกช้ิน 16 10 160.00      4,165.00 

รวม 4,893.00 รวม 728.00 รวม 4,165.00 

 
 



  บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 4 

 

 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

16/10/62 ยอดยกมา   4,165.00      4,165.00 
 ลูกช้ินทอด    4 47 188.00   3,977.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 30 60.00   3,917.00 

 ขายลูกช้ินทอด 26 20 520.00      4,437.00 

รวม 4,685.00 รวม 248.00 รวม 4,437.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 5 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

21/10/62 ยอดยกมา   4,437.00      4,437.00 

21/10/62 ลูกช้ินทอด    4 โล 47 188.00   4,249.00 

 น ้าจ้ิม    2 โล 30 60.00   4,189.00 

 แตงกวา    2 โล 20 40.00   4,149.00 

 ใบเตยและใบตอง    1 ชุด 20 20.00   4,129.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 โล 30 60.00   4,069.00 

 ขายลูกช้ินทอด 47 20 940.00      5,009.00 

 เพิ่มลูกช้ิน 11 10 110.00      5,119.00 

รวม 5,487.00 รวม 368.00 รวม 5,119.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 6 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

26/10/62 ยอดยกมา   5,119.00      5,119.00 
 ลูกช้ินทอด    4 47 188.00   4,931.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 30 60   4,871.00 

 ขายลูกช้ินทอด 42 20 840.00      5,711.00 

 เพิ่มลูกช้ิน 14 10 140.00      5,851.00 

           

รวม 6,099.00 รวม 248.00 รวม 5,851.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 7  

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

27/10/62 ยอดยกมา   5,851.00      5,851.00 
 ลูกช้ินทอด    8 47 376.00   5,475.00 

 น ้าจ้ิม    2 30 60.00   5,415.00 

 แตงกวา    2 20 40.00   5,375.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 30 60.00   3,873.00 

 ขายลูกช้ินทอด 65 20 1,300.00      5,315.00 

 เพิ่มลูกช้ิน 12 10 120.00      6,615.00 
รวม 7,271.00 รวม 536.00 รวม 6,735.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 8 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

29/10/62 ยกยอดมา   6,735.00      6,735.00 
 ลูกช้ินทอด    6 47 282.00   6,435.00 

 แตงกวา    2 20 40.00   6,413.00 

 น ้าจ้ิม    2 30 60.00   6,353.00 

 น ้ามนัปาลม์    2 30 60.00   6,293.00 

 ใบเตยและใบตอง    1 20 20.00   6,273.00 

 ขายลูกช้ินทอด 52 20 1,040.00      7,313.00 

 เพิ่มลูกช้ิน 10 10 100.00      7,413.00 

 



บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย 

ขายคร้ังท่ี 8 ( ต่อ ) 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

29/10/62 ค่ากล่อง + ค่าซีดี    1 50 50.00   7,363.00 
 ค่าเขา้เล่ม    1 200 200.00   7,163.00 

รวม 7,875.00 รวม 712.00 รวม 7,163.00 

 



ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 
โครงการลูกชิ้นสามชาย ( The mem meat ball. ) 
วัตถุประสงค์โครงการ 
 1.  เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
 2.  เกิดความสามคัคีและความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
 3.  เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 
          4.  เพือ่สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

 
 ทุน                                                      4,500.00  บาท 
 บวกรายไดจ้ากการขายสินคา้    8,270.00 บาท 
 คงเหลือ                                                         12,770.00 บาท
 หกัตน้ทุนจากการด าเนินงาน      5,607.00 บาท     
          ก าไร      7,163.00   บาท 
 ก าไรสุทธิ (หกัจากทุนทั้งส้ิน 7,163 - 4,500)  คนละ                  2,663.00                 บาท 

แบ่งก าไรใหส้มาชิกคนละ                          887.66    บาท 
 
แบ่งก าไร  และคืนทุนใหส้มาชิก 3 คน ๆ ละ  1,500 + 887.66  เป็นเงินคนละ  2,387.66   บาท 

 รายช่ือ  จ านวนเงิน 
 1. นาย สุริยเดช      ค าพงค ์  2,388.00 บาท 
 2. นาย ชยนัต ์   เกิดบา้นใหม่  2,387.00   บาท 
 3. นาย สุรัช      โสภา       2,387.00   บาท 
                             รวม              7,163.00   บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่5 
สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการด าเนินโครงการ 

จากการด าเนินการการขาย ลูกช้ินปลาทอด ทางกลุ่มไดเ้ร่ิมด าเนินการโครงการตั้งแต่ เดือน
มิถุนายน 2562 – กุมภาพนัธ์ 2563 ผลการด าเนินการไดบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ทางกลุ่มไดต้ั้งไวโ้ดย
สามารถสร้างรายได้ระหว่างเรียน และ ท าให้สมาชิกในกลุ่มมีทกัษะในการปฏิบติังานรู้จกัแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหนา้รู้จกัการวางแผนในการด าเนินงาน สามารถท่ีจะใชค้วามรู้และประสบการณ์ท่ีได้
ไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินชีวิตไดใ้นอนาคต 

 
สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

 

ล าดับ
ท่ี 

วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 

1 14 - 27 มิ.ย. 62 
1. คิดริเร่ิมท าโครงการ 
2. ประชุมวางแผน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อขออนุมติั 

2 1 - 6 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 

3 13 - 24 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 

4 26 ก.ค. - 14 ส.ค. 62  ส่งบทท่ี 3 

5  25 ส.ค.- 21 ก.ย. 62 
1. เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาก่อน Present งาน 
2. Present โครงการ คร้ังท่ี 1 

6 25 ก.ย. – 2 ต.ค. 62 ออกส ารวจพื้นท่ีขาย, ซ้ือวตัถุดิบ, จดัเตรียมอุปกรณ์ 

7 3 ต.ค.- 29 ต.ค. 62 

1. ด าเนินการขายหนา้เคหะบางนา (ศรีเอ่ียม) 
2. ซ้ืออุปกรณ์จดัเตรียมของ 
3. จดัตั้งร้าน เตรียมอุปกรณ์ พร้อมขาย 

8 30 ต.ค. – 7 พ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาก่อน Present คร้ังท่ี 2 



 

ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 
             1. สมาชิกในกลุ่มขาดความกระตือรือร้นในการท างานและการปฏิบติังานผิดพลาดบ่อยคร้ัง 
             2. ปัญหาในดา้นการขายสินคา้เน่ืองจากสมาชิกภายในกลุ่มขาดความรู้และทกัษะการขาย
สินคา้ ท าใหเ้กิดขอ้ผิดพลาดในบางขั้นตอนของการขายสินคา้ 
 
ข้อเสนอแนะแนวทางในการพฒันา 

1. สมาชิกทุกคนต้องท างานกันเป็นทีม ไม่เห็นแก่ตัว เม่ือสมาชิกขาดความรับผิดชอบ 
ประธานจะตอ้งบอกตกัเตือนใหป้ฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายใหส้ าเร็จ 

2. สมาชิกทุกคนควรมีการหาความรู้ขอ้มูลต่าง ๆ หรือสอบถามขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญในการ
ค านวณการใชว้สัดุ และตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างานและน ามาปรับใชเ้พื่อพฒันาฝีมือ
ในการด าเนินโครงการต่อไป 
 

 

 

 

ล าดับ
ท่ี 

วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 

9 16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังท่ี 2 

10 13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์ 

11 20 ธ.ค. 62 – 16 ม.ค. 63 
ส่งบทท่ี 4, ส่งจดัท าบญัชี + ผลการด าเนินงานดา้น
งบประมาณ 

13 19 ม.ค. - 24 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 

14 25 ม.ค. - 1 ก.พ. 63 ส่งบรรณานุกรม 

15 1 ก.พ. - 7 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก 

16 9 ก.พ. - 12 ก.พ. 63 ส่งสารบญั 

17 12 ก.พ. - 14 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ , บทคดัยอ่ 

18 19 ก.พ. - 24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม, เงินค่ารูปเล่ม, แผ่น CD  
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ภาคผนวก ก โครงการ 

- แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
- บันทึกการเข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปีการศึกษา 2562 
 

ช่ือโครงการ     ลูกช้ินสามชาย ( The men meat balls ) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน  มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานท่ีการด าเนินงาน     แฟลตเคหะบางนา (ศรีเอ่ียม)  เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 
ประมาณการค่าใช้จ่าย               2,400 บาท 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นาย สุริยเดช ค าพงค ์  รหสัประจ าตวั 39156 ปวช.3/11 
2. นาย ชยนัต ์         เกิดบา้นใหม่       รหสัประจ าตวั 40110 ปวช.3/11 
3. นาย สุรัช            โสภา                   รหสัประจ าตวั 37601 ปวช.3/11 

 
 
                                            ลงช่ือ..........................................................ประธานโครงการ 

            (นาย สุริยเดช       ค าพงค์)........./........./........ 
     

 
ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 
  
..........................................................................................    .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    ......................................................................................... 
 
ลงช่ือ....................................................................   ลงช่ือ.................................................................... 

(อาจารย์อุดมพร  เปตานนท์ )...../...../.....   (อาจารย์กนัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล)...../...../.....
    
 

      ลงช่ือ.............................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

                   (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพนัธ์)......../......../........ 



ช่ือโครงการ   ลูกช้ินสามชาย ( The men meat balls )  

แผนงาน   นกัศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินคา้ 

อาจารย์ท่ีปรึกษา   อาจารยอุ์ดมพร      เปตานนท ์

อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม  อาจารยก์นัตชาติ      เมธาโชติมณีกุล 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นาย สุริยเดช  ค าพงค ์   ประธานโครงการ 

2. นาย ชยนัต ์  เกิดบา้นใหม่  รองประธานโครงการ 

3. นาย สุรัช  โสภา                                ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
 

หลกัการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลายในยคุน้ี

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหม่และ

อาหารนั้นตอ้งมีความอร่อยและถูกปาก ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงเห็นตรงกนัว่ามีแนวคิดริเร่ิม

ท าโครงการขายสินคา้ลูกช้ินทอดปลากรายโดยใช้ช่ือร้าน“ลูกช้ินสามชาย” ออกจ าหน่าย ณ หน้า

แฟลตเคหะบางนา  แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

ลูกช้ินทอดเป็นอาหารท่ีเป็นกบัขา้วและของทานเล่นท่ีมีสูตรเฉพาะของแต่ละเจา้ แต่ลูกช้ิน

ทอดของคณะผูจ้ดัท าโครงการไม่มีสารเคมีปนเป้ือนท่ีเป็นผลท าร้ายสุขภาพร่างกายต่อผูบ้ริโภคใน

ระยะยาว คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายการเพิ่ม

ก าไรของลูกช้ินทอดธรรมดาโดยใส่ใบเตยในน ้ามนัทอดเพื่อใหลู้กช้ินทอดมีกล่ินหอมจากใบเตย ซ่ึง

แตกต่างจากร้านขายลูกช้ินทัว่ไป 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและท างานเป็นทีม 
3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 
4. เพื่อสร้างอาชีพ และรายไดร้ะหวา่งการศึกษา



เป้าหมาย 
1. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. ขายสินคา้ไดก้ าไรมากกวา่ท่ีลงทุนและคืนก าไรใหก้บัสมาชิกในกลุ่ม 
 

วิธีการด าเนินการ 

ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 
2. สรุปลงความเห็นขายสินคา้ ลูกช้ินทอด 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4. มอบหมายหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 
5. จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 
6. จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 
7. จดัท าแผนธุรกิจและกลยทุธท์างการตลาด 

 

ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 

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

 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 
2. สรุปงบประมาณผลก าไร 
3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

 
 
 



ขั้นตอนด าเนินงาน 
 

ขั้นตอนด าเนินการ 
ปี 2562 ปี 2563 

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

1.  สมาชิกลงความเห็นใน
การขายสินคา้ 

         

2.  สรุปลงความ เ ห็นขาย
สินคา้ ลูกช้ินทอด 
 

         

3.  ร่างโครงการเสนออาจารย์
ท่ีปรึกษาโครงการ 

        

4. จัด เตรียมอุปกรณ์และ
สถานท่ีในการขายสินคา้ 
 

        

5. หาแหล่งวตัถุดิบ 
 

         

6. ลงสถาน ท่ีในการขาย
สินค้าหน้าห้างสรรพสินค้า
บ๊ิกซีฯ 

   

 

    

7. สรุปผลการปฏิบติังาน         

8. ส่ ง ร า ย ง า น ส รุ ป ผ ล
ด าเนินงาน 

      

 
 

วัน เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563  

ณ แฟลตเคหะบางนา  แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

  

 



แผนท่ีการด าเนินโครงการ 

 

                                                                               วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชย์การ 

 

 

                                ไปส าโรง                                                         ไปอุดมสุข 

  

 

                                                                                                                                    เซ็นทรัลบางนา 

                                                                                                                                                                                                                             

บ๊ิกซี บางนา 

              เคหะบางนา (ศรีเอ่ียม)           ขายท่ีน่ี 

 

                                                                                                                                                                          

Index living 

mall. 

                      ตึกเนชัน่ 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 800 บาทรวมเป็นเงิน      2,400 บาท 
ค่าวตัถุดิบ 

6. ลูกช้ิน       350 บาท 
7. แตงกวา         60 บาท 
8. น ้าจ้ิม       200 บาท 
9. น ้ามนัพืช        70 บาท 
10. ผกัชี          5 บาท 

ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
12. ค่าเช่าสถานท่ี (40 x 12 วนั)     480 บาท 
13. กระทะ       -            บาท 
14. ตะหลิว       -            บาท 
15. ถาดรองน ้ามนั      -            บาท 
16. ตะแกรง       -            บาท 
17. บรรจุภณัฑ ์      380 บาท 
18. ถุงน ้าจ้ิม        50 บาท 
19. ถุงมือยาง 1 แพค็      100 บาท 
20. แก๊สปิคนิค       -           บาท 
21. ไมเ้สียบลูกช้ิน       40 บาท 
22. ถุงหูห้ิวใส       50 บาท 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 
2. ป้ายร้าน/ป้ายราคา     500 บาท 

รวม                 2,400 บาท 
 

การติดตามผลและการประเมิน 
1. น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
 
 
 
 
 



 
 
ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดความสามคัคีและความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
3. นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย 
4. สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

 

ปัญหาและอุปสรรค 
1. วตัถุดิบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 
2. สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวน้าน 

 

ข้อเสนอแนะ 
1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสมและหาแหล่งวตัถุดิบส ารองท่ีมีตน้ทุนถูก 

กวา่ร้านประจ า 
2. วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ละวนั 

 
 
 
ลงช่ือ.......................................................      ลงช่ือ......................................................... 
          (อาจารยอุ์ดมพร  เปตานนท)์               (อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล) 
            อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ                    อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 

 

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

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 

อาจารยห์ัวหนา้สาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 



                                       บันทึกการเข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม 
โครงการ                       ขายลูกช้ินทอด กลุ่มลูกช้ินสามชาย   
ท่ีปรึกษาโครงการ         อาจารยอุ์ดมพร    เปตานนท ์
ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ  อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 

               ผู้รับผิดชอบโครงการ  นาย สุริยเดช         ค  าพงค ์             ระดบัชั้น  ป.ว.ช.3/11  เลขท่ี  7 
                                                   นาย ชยนัต ์           เกิดบา้นใหม่     ระดบัชั้น .ป.ว.ช.3/11  เลขท่ี  24 
 นาย สุรัช              โสภา                 ระดบัชั้น .ป.ว.ช.3/11  เลขท่ี  2 
ล าดับ
ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

1 ก าหนดส่ง โครงการเพื่อขออนุมติั 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 และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 
15-31 ก.ค.62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ)  

1-16 ส.ค.62   

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

5 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ + บทท่ี 1-3 
แผนการด าเนินงาน กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 
(โครงการ + บทท่ี 1-3 แผนการด าเนินงาน 
และบรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 
(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์)  

1-31 ต.ค.62   

ปวช.3 



 

 

ล าดับ
ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

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

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

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  
บทคดัยอ่ และสารบญั 

10-14 ก.พ.63   

17 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ.63   



 
  

 

 

 

 

 

 

 

 ภาคผนวก ข แบบสอบถาม  

-รายการผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

                                              -ตัวอย่างแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 1. ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อสินคา้ ลูกช้ินทอดสามชาย ( The men meat ball ) 

เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถี่ ร้อยละ 
ชาย 62 62 
หญิง 38 38 
รวม 100 100 

 
จากตารางท่ี 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ ลูกช้ินทอดสามชาย ( The men meat ball )  ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา
คร้ังน้ีจ านวน 100 คน จ าแนกตามตวัแปรดงัน้ี 

เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 และเพศหญิง
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00  

 
 
 



ตารางท่ี 2. อายขุองผูต้อบสอบถาม 
 

อายุ ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 18 ปี 22 22 

18 - 25  ปี 27 27 

26 - 35  ปี 19 19 

36 - 45 ปี 14 14 

45 ปีขึ้นไป 18 18 

รวม 100 100 

 
จากตารางท่ี 2. พบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ อายุ 18-25 ปี จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.00 อายตุ ่ากวา่ 18 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 อาย ุ26-35 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.00 อายุ 45 ปีขึ้นไป จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 อายุ 36-45 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.00 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



ตารางท่ี 3 ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 

18 18 

มธัยมศึกษาตอนปลาย  (ม.6) / 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 

24 24 

อนุปริญญา / ประกาศนียบตัร
วิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

19 19 

ปริญญาตรี 17 17 

ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 22 22 

รวม 100 100 

 
 จากตารางท่ี 3. พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 ปริญญาโทหรือสูงกว่า จ านวน 
22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพขั้นสูง (ปวส.) จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.00 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) จ านวน 18 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.00 ปริญญาตรี จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางท่ี 4 อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

อาชีพ ความถี่ ร้อยละ 
อาจารย ์ 12 12 

นกัเรียน/นกัศึกษา 15 15 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 17 17 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 22 22 

พนกังานบริษทั / รับจา้ง 34 34 

อ่ืน ๆ - - 

 
จากตารางท่ี 4. พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพ พนักงานบริษทั/รับจา้ง จ านวน 34 คน 

คิดเป็นร้อยละ 34.00 ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 15.00 
อาจารย ์จ านวน 12 คน ร้อยละ 12.00 และอ่ืน ๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางท่ี 5 รายได้/เดือนของผู้ท าแบบสอบถาม 
 

รายได้/เดือน ความถี่ ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 11 11 

10,000 – 15,000 บาท 9 9 

15,001 – 20,000 บาท 15 15 

20,001 บาทขึ้นไป 65 65 

รวม 100 100 

 
จากตารางท่ี 5. พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้รายได ้20,001 บาท ขึ้นไป จ านวน 65 

คน  คิดเป็นร้อยละ 65.00 รายได ้15,001 – 20,000 บาทขึ้นไป จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 รายได ้10,000 – 15,000 บาท จ านวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.9.00   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



ส่วนท่ี 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้  “ลูกช้ินสามชาย” 
ตารางท่ี 6. ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้  “ลูกช้ินสามชาย” 

 
ความพงึพอใจ
ในการซ้ือสินค้า 
ลูกชิ้นสามชาย 

ระดับความพงึพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อย
ท่ีสุด 

 
x ̅ 
 

 
SD 

ระดับ
ความ 
พงึ
พอใจ 

5 4 3 2 1 

1. เพื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงค์
การเรียนรู้ของ
วิชาโครงการ 

47 
(47.00%) 

29 
(29.00%) 

14 
(14.00%) 

6 
(6.00%) 

4 
(4.00%) 

4.09 1.10 มาก 

2. เพื่อสร้าง
อาชีพและรายได้
ระหวา่ง
การศึกษา  

49 
(49.00%) 

23 
(23.00%) 

 18 
(18.00%) 

8 
(8.00%) 

2 
(2.00%) 

4.09 1.08 มาก 

3. เพื่อให้
นกัศึกษาเกิด
ความสามคัคี
และร่วมมือ
ปฏิบติังานกนั
เป็นทีม 

52  
(52.00%) 

19 
(19.00%) 

17 
(17.00%) 

9 
(9.00%) 

3  
(3.00%) 

4.08 1.15 มาก 

4. เพื่อให้
นกัศึกษามี
ความคิดริเร่ิม
สร้างสรรคแ์ละ
เพิ่มทกัษะใน
การขายสินคา้ 

49  
 (49.00%) 

21 
(21.00%) 

19 
(19.00%) 

9 
(9.00%) 

2 
(2.00%) 

4.06 1.11 มาก 

5. ประโยชน์
ของตวัสินคา้ 

49 
(49.00%) 

23 
(23.00%) 

20 
(20.00%) 

7 
(7.00%) 

1 
(1.00%) 

4.12 1.03 มาก 



 
จากตารางท่ี 6. พบว่าขอ้พิจารณาจากแบบสอบถาม ราคาเหมาะสม ค่าเฉล่ีย x ̄  ค่าเฉล่ีย ร้อยละ 4.48 
อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ความพึงพอใจโดยภาพรวม x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.25 อยู่ใน ระดบัเห็นด้วย
มาก บรรจุพกพาสะดวกสบาย x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.21 อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก ประโยชน์ของตวั
สินคา้ x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.12 อยูใ่น ระดบัเห็นดว้ยมาก มีแบบใหเ้ลือกหลากหลาย x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 
4.11 อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องวิชาโครงการ x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.09 
อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา x ̄ ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.09 อยู่ใน 
ระดบัเห็นดว้ยมาก รสชาติของตวัสินคา้  x ̄  ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.09 อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก เพื่อให้
นกัศึกษาเกิดความสามคัคี และร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม x ̄ ค่าเฉล่ียร้อยละ 4.8 อยู่ใน ระดบัเห็น

 
ความพงึ

พอใจในการ
ซ้ือสินค้า 
ลูกชิ้นสาม

ชาย 

ระดับความพงึพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อย
ท่ีสุด 

 
x ̅ 
 

 
SD 

ระดับ
ความ 
พงึ
พอใจ 

5 4 3 2 1 

6. รสชาติ

ของตวัสินคา้ 

52 
(52.00%) 

23 
(23.00%) 

13 
(13.00%) 

6 
(6.00%) 

6 
(6.00%) 

4.09 1.20 มาก 

7. มีแบบให้
เลือก
หลากหลาย 

65 
(65.00%) 

7 
(7.00%) 

9 
(9.00%) 

12 
(12.00%) 

7 
(7.00%) 

4.11 1.36 มาก 

8. ราคา
เหมาะสม 

65 
(65.00%) 

26 
(26.00%) 

4 
(4.00%) 

2 
(2.00%.) 

3 
(3.0%) 

4.48 0.90 มาก 

9. บรรจุ
พกพา
สะดวกสบาย 

65 
(65.00%) 

9 
(9.00%) 

12 
(12.00%) 

10 
(10.00%) 

4 
(4.00%) 

4.21 1.23 มาก 

10. ความพึง
พอใจโดย
ภาพรวม 

68 
(68.00%) 

11 
(11.00%) 

7 
(7.00%) 

6 
(6.00%) 

8 
(8.00%) 

4.25 1.29 มาก 



ดว้ยมาก เพื่อให้นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการขายสินคา้ x ̄  ค่าเฉล่ียร้อย
ละ 4.06 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

แบบสอบถาม 
เร่ือง “ความพงึพอใจท่ีมีต่อ โครงการลูกชิ้นทอดสามชาย 

ค าชี้แจง  

1. เพื่อใหผู้จ้ดัไดมี้โอกาสรับทราบผลการด าเนินงานของตนเอง และเพื่อประโยชน์ในการ 
ปรับปรุงโครงการใหมี้ประสิทธ์ิภาพมากขึ้น 

2. โปรดเติมเคร่ืองหมาย   ( ✓) และกรอกขอ้ความใหส้มบูรณ์ 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   □ ชาย    □ หญิง 
2. อาย ุ   □ ต ่ากวา่ 18 ปี   □ 18 - 25 ปี 
    □ 26 - 35 ปี   □ 36 - 45 ปี 
    □ 45 ปีขึ้นไป 
3.  ระดบัการศึกษา □ ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
    □ มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
    □ อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
    □ ปริญญาตรี 
    □ ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 
4.  อาชีพ  □ อาจารย ์   □ นกัเรียน/นกัศึกษา 
    □ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ □ 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 บาทขึ้นไป 
 
 
 
 



 
 

ส่วนท่ี 2 ระดับความพงึพอท่ีมีต่อโครงการลูกชิ้นสามชาย ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์
พณิชยการ 

5 พึงพอใจมากท่ีสุด  4 พึงพอใจมาก  3 พึงพอใจปานกลาง  2 พึงพอใจนอ้ย  1 พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 

ล าดับ 
 

ข้อพจิารณา 
ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 
1 เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้

ของวิชาโครงการ 
     

2 เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่ง
การศึกษา 

     

3 เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและ
ร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 

     

4 เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการขาย
สินคา้ 

     

5 ประโยชน์ของตวัสินคา้      
6 รสชาติของตวัสินคา้      
7 มีแบบใหเ้ลือกหลากหลาย      
8 ราคาเหมาะสม      
9 บรรจุพกพาสะดวกสบาย      
10 ความพึงพอใจโดยภาพรวม      

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 

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

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

ขอขอบคุณในความร่วมมือของการตอบแบบสอบถาม 

คณะผูจ้ดัท าโครงการ................. 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

   ภาคผนวก ค 

 - ตราสินค้า รูปแบบผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 - ป้ายร้าน 

 - รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 - รูปภาพข้ันตอนการให้บริการ 

 

 

 

 

 

 

 



ตราสินค้า รูปแบบผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 

                                                                   ป้ายร้าน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



รูปภาพ 

            

                                    

 

  

 

          

             

             ผลิตภณัฑแ์บบใส่ถว้ย                                                           ผลิตภณัฑแ์บบใส่ถุง 

  

 

 

 

              

                       ลูกช้ินปลาทอด                                                                     น ้าจ้ิมลูกช้ิน  

                        

 

                 

 

 

 

                        แตงกวา                                                                       ท่ีคีบอาหารสแตนเลส 



 
 
 
           
                                         
 
                                           
                   

บรรจุภณัฑถ์ุงพลาสติก                                                        บรรจุภณัฑถ์ว้ยกระดาษ 

                                     
 
 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                           

               บรรจุภณัฑถ์ุงห้ิวพลาสติก                                                      ถว้ยพลาสติกใส่น ้าจ้ิม                                                  

 

 

 

 

 

 

 

                       ไมเ้สียบลูกช้ิน                                                                     ถุงใสใส่น ้าจ้ิม 



รูปภาพข้ันตอนการให้บริการ 

ขั้นตอนที่ 1  จดัร้านเพื่อขายสินคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 2 ตอ้นรับลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 3 ใหข้อ้มูลลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้ 

 



ขั้นตอนที่ 3 ใหข้อ้มูลลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 4 ลูกคา้เลือกสินคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ขั้นตอนที่ 5 รับสินคา้จากลูกคา้แลว้น าใส่บรรจุภณัฑ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 6 ส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 7 รับเงินจากลูกคา้ 

 

 



ขั้นตอนที่ 7 รับเงินจากลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 8 กล่าวขอบคุณ 

 

 

 

วันท่ีอาจารย์ท่ีปรึกษาไปนิเทศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

วันท่ีอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการไปนิเทศ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                                                    ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     ช่ือเล่น  เบน้ซ์ 

    ท่ีอยู ่ 6/76 อาคาร 3 ชั้น 2 เคหะบางนา ก.ม. 4 หมู่ 11 ซอย บางนา - ตราด 46 แขวง
บางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 10260 

     เบอร์โทรศพัท ์: 062 – 490 - 2823 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                      นาย ชยนัต ์ เกิดบา้นใหม่ 

      ช่ือเล่น  ไวท ์

ท่ีอยู ่ 386/45 หมู่บา้นนาราทาวน์ ถนนกาญจนาภิเษก แขวงดอกไม ้เขตประเวศ กรุงเทพฯ 10250 
       เบอร์โทรศพัท ์ :  062 – 845 - 7591 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

 

                                                                 นาย สุรัช  โสภา 

          ช่ือเล่น  เซฟ 

    ท่ีอยู ่: 2/20 หมู่ 2 ซอย แสงปัญญา ต าบลแพรกษา อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 10280 

                                                  เบอร์โทรศพัท ์ :  0949241764 

 


