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บทคัดยอ 

เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลานหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน และอาหารน้ันตองมีความ

อรอยแหละถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขาย

สินคาไอติมกะติมกะทิโดยใชชื่อราน “OH HO   ไอติมกะทิ” ออกจําหนาย ณ ตลาดนัดแฟลต

ทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา  กรุงเทพมหานคร 

พบวามีความนาสนใจของสินคาในการขาย  (𝑥̅) = 4.49  อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, 

สินคาและการบริการของการขายมีคุณภาพ (𝑥̅) = 4.28 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความ

เหมาะสมของราคากับการใหบริการ (𝑥̅) = 4.32 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, การชําระเงินคา

สินคา (𝑥̅) = 4.36 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา (𝑥̅) = 

4.20 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ชองทางการจัดจําหนายสินคา (𝑥̅) = 4.57 อยูในระดับพึงพอใจ

มากที่สุด, เมื่อซื้อสินคา 2 ชุด จากปกติ 60 บาท เหลือเพียง 50 บาท (𝑥̅) = 4.27 อยูในระดับพึงพอใจ

มากที่สุด, โฆษณาผาน Facebook (𝑥̅) = 4.57 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด 

ปายหนาราน และขอมูลจากปายแนะนํา (𝑥̅) = 4.36 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , การ

แตงกายสุภาพเรียบรอย (𝑥̅) = 4.34 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความชํานาญในการขายสินคา 

(𝑥̅) = 4.42 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, บุคลิกภาพ และมารยาทในการขายสินคา (𝑥̅) = 4.39อยู



 

 

ในระดับพึงพอใจมากที่สุด , ขั้นตอนในการทํางาน (𝑥̅) = 4.29 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , 

ระยะเวลาในการทํางาน (𝑥̅) = 4.23 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , บรรยากาศภาพในราน (𝑥̅) = 

4.71 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด และภาพลักษณโดยรวมของราน (𝑥̅) = 4.83 อยูในระดับพึง

พอใจมากที่สุด 

 

 

  



 

 

กิตติกรรมประกาศ 

  โครงการเลมน้ีเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการ ในหลักสูตรการเรียนการสอนระดับ 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ซึ่งเน้ือหาโครงการเลมน้ีจะเร่ิมต้ังแตการนําเสนอโครงการ การทําแผน 

ธุรกิจ ตลอดจนผลการดําเนินงาน   

คณะนักศึกษาผู จัดทําโครงการรูสึกยินดีเปนอยางมากหากทานไดรับประโยชนจาก 

โครงการเลมน้ีเพราะจะทําใหผูอานรูสึกถึงกระบวนการและขั้นตอนในการประกอบธุรกิจและ 

สามารถพัฒนาธุรกิจของตนเองไดในอนาคต   

ทายน้ีคณะผูจัดทําโครงการ ตองขอขอบพระคุณอาจารยธนน ลาภธนวิรุฬห อาจารยที่

ปรึกษาโครงการ อาจารยศักด์ิสยาม  สุทัศน อาจารยที่ปรึกษารวมเปนอยางยิ่งที่ไดแนะนําจน 

โครงการสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี และผูจัดทําโครงการหวังวาโครงการเลมน้ีจะเปนประโยชนแก 

ทานไมมากก็นอย หากผิดพลาดประการใดตองการขออภัยมา ณ ที่น่ีดวย  

  

                                                                                                 ขอขอบพระคุณ                                   

                                                                                                                         

                                                                                                    คณะผูจัดทํา  

                                                                      โครงการ OH HOไอติมกะทิ 

                                                                       (Coconut milk ice cream)                                                         

 

 

 

 



สารบัญ 

เร่ือง                                                                                                                             หนา  

บทคัดยอ                                                                                                                                         (ก)  

กิตติกรรมประกาศ                                                                                                                          (ข)  

บทท่ี 1  บทนํา            

 หลักการและเหตุผล 

 วัตถุประสงค 

 เปาหมาย 

 การติดตามผลและการประเมิน 

 ผลที่คาดวาจะไดรับ 

บทท่ี 2  แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ   

 แนวคิดเกี่ยวกับสินคา 

 ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมนุษยของมาสโลว 

 ทฤษฎีกลยุทธการตลาด (4’P) และสวนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 

 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ 

บทท่ี 3 วิธีการดําเนินโครงการ   

วิธีการดําเนินการโครงการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

การจัดแผนดําเนินงาน 

สถานที่ดําเนินโครงการ 

แผนการตลาด 

กลยุทธผลิตภัณฑ 

กลยุทธราคา 

กลยุทธทางการจัดจําหนาย 

กลยุทธสงเสริมการตลาด 



สารบัญ (ตอ) 

เร่ือง                                                                                                                                              หนา   

แผนการเงิน 

แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

แผนการผลิต 

อุปกรณการดําเนินงาน 

ขั้นตอนการปฏิบัติงาน 

          

บทท่ี 4 ผลการดําเนินโครงการ    

รายงานผลปฏิบัติงานรายบุคคล       

บัญชีรายรับ – รายจาย        

กิจกรรมที่ดําเนินการระหวางสัปดาห      

ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ         

วัตถุประสงคโครงการ         

บทท่ี 5 สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ       

สรุปผลการดําเนินโครงการ        

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

การแกไขปญหา      

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพฒันา        

บรรณานุกรม  

ภาคผนวก   

ภาคผนวก ก โครงการ         

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม         

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑ     

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ       

  
 

 

 



บทท่ี 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุ 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลานหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน และอาหารน้ันตองมีความ

อรอยแหละถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขาย

สินคาไอติมกะติมกะทิโดยใชชื่อราน “OH HO   ไอติมกะทิ” ออกจําหนาย ณ ตลาดนัดแฟลต

ทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา  กรุงเทพมหานคร 

 ในประเทศไทยน้ัน ไอศกรีมเร่ิมเขามาในชวงสมัยรัชกาลที่ 5 เปนหน่ึงในวัฒนธรรม

ตะวันตกที่พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวทรงนํามาเผยแพรในสยาม หลังเสร็จประพาส

อินเดีย, ชวาและสิงคโปร นํ้าแข็งในตอนแรก ๆ ก็ยังไมสามารถผลิตในประเทศได จึงตองนําเขาจาก

ประเทศสิงคโปร เมื่อไทยสั่งเคร่ืองทํานํ้าแข็งเขามาก็เร่ิมมีการทําไอศกรีมกินกันมากขึ้น ถือวา

ไอศกรีมเปนของเสวยเฉพาะสําหรับเจาขุนมูลนายเทาน้ัน ซึ่งสมเด็จฯ กรมพระยาดํารงราชานุภาพ

บันทึกไววาไอศกรีมเปนของที่วิเศษในเวลาน้ัน เพราะเพิ่งไดเคร่ืองทํานํ้าแข็งอยางเล็กที่เขาทํากัน

ตามบานเขามา ทําบางวันนํ้าก็แข็งบางวันก็ไมแข็ง มีไอศกรีมบางบางวันก็ไมมี จึงเห็นเปนของวิเศษ 

โดยไอศกรีมในพระราชวังน้ันจะทําจากนํ้ามะพราวออนจนตอมาเมื่อมีโรงงานทํานํ้าแข็ง แตก็ยังถือ

เปนของชั้นดี โดยมีไอศกรีมระดับชาวบานทําเองดวย ในชวงแรก ๆ น้ันไอศกรีมกะทิมีลักษณะเปน

นํ้าแข็งละเอียดใส ๆ รสหวานไมมาก และมีกลิ่นหอมของดอกนมแมว ในสมัยน้ันวิถีการกินของ

ผูคนจะนิยมกินอาหารกันในเรือนแพเหมือนที่สมัยน้ันจะกาแฟกันลักษณะของไอศกรีมกะทิใสถวย

พรอมโรยดวยถั่วลิสงคั่วก็มีมาต้ังแตสมัยน้ัน ซึ่งตอมาไอศกรีมกะทิก็มีการเปลี่ยนแปลงพัฒนาขึ้น 

จากกะทิใส ๆ ก็มีความเขมขน มีการใสลอดชอง, เม็ดแมงลัก โดยคนไทยไดดัดแปลงไอศกรีมของ

ตางชาติมาเปนไอติมกะทิ โดยใชกะทิสดผสมกับนํ้าตาลนําไปปนใหแข็ง เวลารับประทานตองขูด

ไอติมออกจากขอบหมอโลหะเมื่อไอติมเร่ิมแข็งตัว ตอนขายตักใสถวยเปนลูก ๆ เรียกไอติมตัก กิน

กับถั่ว ขาวเหนียวหรือลูกชิด บางคนกินกับขนมปงที่ห่ันเปนทอน และมีรอยแยกเปนรองอยูตรง

กลาง สวน ไอศกรีมหลอด หรือไอศกรีมแทงก็เกิดขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 7 โดยใชนํ้าหวานใสหลอด

สังกะสีและเขยาใหแข็ง และมีกานไมเสียบ โดยจะใสถังขับไปขายตามถนน  

 ไอติมกะทิเปนของทานเลน หรือ เรียกอีกอยางวาของวางที่มีสูตรเฉพาะของ แตไอติมกะทิ

ของคณะผูจัดทําโครงการไมมีสารเคมีปนเปอนที่เปนผลทํารายสุขภาพรางกายตอผูบริโภคในระยะ

ยาวคณะผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางใน การขยายชองทางการขยายชองทางการจัดจําหนาย 



การเพิ่มกําไรของไอติมกะทิจึงหาความแปลกใหมเขามาน้ันก็คือบุฟเฟตท็อปปงไดตามใจชอบไม

อ้ันเพื่อใหความแปลกใหมและดึงดูดความสนใจของผูบริโภคมากขึ้นและยังไดลิ้มลองรสชาติใหม 

 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

เปาหมายของโครงการ 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมเปนผูประเมิน 

2. นําผลงานสงเขาประกวดการแขงขันทักษะวิชาชีพ ประเภทการขายสินคา 

3. รายงานสรุปผลการดําการ 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

สามารถสรางมูลเพิ่มใหกับวัสดุเหลือใช 

2. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคดีและมีความรวมมือจากทํางานเปนทีม 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 ในโครงการขายไอติมกะทิ เปนโครงการประเภทขายทางคณะผูจัดทําไดศึกษาแนวคิด

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของตางๆเพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการดังน้ี 

 1.แนวคิดพฤติกรรมของผูบริโภค 

2.ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว  

 3.ทฤษฎีทางการตลาด 
 4.งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

1.แนวคิดพฤติกรรมของผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึง

พอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก

ยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น ในตลาดปจจุบันถือวา

ผูบริโภคเปนใหญ และมีความสําคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูบริหารการตลาด 

จะตองศึกษากลุมผูบริโภคใหละเอียด ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจ

ซื้อ ฯลฯ จะชวยใหผูบริหารทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวากลุมผูบริโภค

เหลาน้ันตองการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออยางไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหลงขอมูลที่

ผูบริโภคนํามาตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อขอมูลตางๆ เหลาน้ีเปน

ประโยชนตอการวางแผนทางการตลาด ซึ่งจะขอกลาวเปนตอน ๆ ดังน้ี 
 ความหมายและประเภทของผูบริโภค 

1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ 

การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคา

และบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต 

สุปญญา ไชยชาญ พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทาง

กลามเน้ือ ความคิด และความรูสึกเพื่อตอบสนองสิ่งเรา 

สุวัฒน ศิรินิรันดร และภาวนา สวนพลู ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ความตองการ 

ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใชสินคาหรือ บริการของบุคคล เพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ 

ธนกฤต วันตะเมล พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการคนหา การซื้อ การ

ใช การประเมิน และการกําจัดทิ้งซึ่งสินคา บริการ และแนวคิดตาง ๆ ของผูบริโภค 



ชูชัย สมิทธิไกรพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือก 

(Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ(Dispose) ของสินคาหรือบริการ

ตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตน 

ปณิศา มีจินดา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของ กับบุคคลหรือกลุมใน

การจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ/บริการ เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาหน่ึง ๆ 

พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการคนหาขอมูล การซื้อ การใชการประเมินผลใน

สินคาหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคน้ี สามารถแยก ไดดังน้ี 

1. มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ดวยการเดินทางไปจับจายหาซื้อและใชสินคาหรือ

บริการตามความตองการของบุคคล 

2. พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปดรับสื่อ การพิสูจนความตองการ การ

ตรวจสอบ การแสวงหาขาวสาร การจับจาย และการพูดคุยเพื่อคนหาคํายืนยัน 

3. บุคคลที่เกี่ยวของ ประกอบดวย ผูบริโภคคนสุดทายที่เปนครอบครัวแมบาน หรือซื้อไปเปน

ของขวัญใหบุคคลอ่ืน 

กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช (2553 : 90) ไดอธิบายถึง พฤติกรรมผูบริโภควา 

หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับความคิดและความรูสึกที่ผูบริโภคมี 3 รูปแบบ 

1. พฤติกรรมผูบริโภคแปรเปลี่ยนได (Dynamic) เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลง ของ

สภาพแวดลอมภายนอก เชน การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทําใหมีผลกระทบตอปจจัยดาน

ความคิด ความรูสึกของผูบริโภคดวย และพฤติกรรมผูบริโภค ไดรับผลกระทบมาจากปจจัยภายใน 

และภายนอก จึงทําใหพฤติกรรมผูบริโภคไมหยุดน่ิงอยูเหมือนเดิม แตอาจมีการเปลี่ยนแปลง

เคลื่อนไหวไดตลอดเวลา 

2. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางความคิดความรูสึกและ

การกระทํา กับสิ่งแวดลอมภายนอก ดังน้ัน ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจึงตองศึกษาทั้งปจจัย

ภายในและปจจัยภายนอกวา ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา/บริการอะไร อยางไร และทําไม 

3. พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความวา ผูบริโภคมี

พฤติกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนคุณคาบางอยางกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อ

(ผูบริโภค) กับผูขาย(เจาของสินคา) เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง 

สุปญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ใหกลาวเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา อาการที่แสดงออกใน

การซื้อของผูบริโภคแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 

1. พฤติกรรมการซื้อแบบเปนปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคทําการซื้อ

ผลิตภัณฑที่จะตองซื้อถี่ เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะทั่วไป มีราคาตอหนวยตํ่า มีวางจําหนายทั่วไป ผู

ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไมยุงยากแตอยางใด 
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2. พฤติกรรมการซื้อแลวลดความกังวลใจ เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภค รูจักดี และรูวามีความ

แตกตางระหวางตรายี่หอ นอยมาก แตผูบริโภคก็ยังคงตัดสินใจไดยากในการซื้อ เพราะเปนประเภท

ที่มีราคาและความเสี่ยงสูง มีการซื้อเปนคร้ังคราว 

3. พฤติกรรมการซื้อแบบซับซอน (complex buying behavior) เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภคมี

ความคุนเคย มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง แตมีความถี่ในการซื้อตํ่ามาก บางคร้ังมีการซื้อเพียงคร้ังเดียว

ตลอดอายุของผูบริโภค กอนการลงมือซื้อ ผูบริโภคตองเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจํานวน

มากเกี่ยวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ เพื่อใหทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑน้ัน ๆ เชน 

บริโภคที่จะลงมือซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช เปนตน 

4. พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคบางกลุมเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑที่มี

ความยุงยากนอย ก็ยังถือวาตราผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู ไมอยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึง

มีการเปลี่ยนเปนตราใหมเสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพนจากความจําเจ ซ้ําซากอยากลองของใหม 

จากความหมายดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ “การแสดงอาการที่เปน

กระบวนการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช การประเมินผลสินคาหรือบริการ จากการไดมาตาม

ความตองการและคาดหวังของผูบริโภค”    

 

      2.ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว  

    แอบราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow) เปนนักจิตวิทยาและนักมนุษยวิทยาซึ่งไดนํา

ประสบการณที่ไดจากการเปนนักจิตวิทยาและผูใหคําปรึกษามาเปนพื้นฐานในการเสนอทฤษฎีที่

อธิบายถึงพฤติกรรมของมนุษยวาจะมีความตองการเปนระดับตางๆ ลาเฮย กลาวถึง กรอบความคิด

ที่สําคัญของทฤษฎีมาสโลว ซึ่งระบุวาบุคคลมีความตองการเรียงลําดับจากพื้นฐานไปยังระดับสูงสุด 

ซึ่งถือเปนฐานคิดหรือสมมติฐานของทฤษฎี กลาวคือ 

               1. มนุษยเปนสิ่งมีชีวิตที่มีความตองการอยูเสมอและไมมีวันสิ้นสุด และมากขึ้นเร่ือยๆ สิ่ง

ที่มนุษยตองการขึ้นอยูกับสิ่งที่เขาไดรับ หรือมีอยูแลว เมื่อความตองการอยางใดอยางหน่ึงไดรับการ

ตอบสนองแลวก็ยังมีความตองการน้ันตอไป เชน ความตองการในปจจัยที่จําเปนในการดํารงชีวิต 

เปนตน 

               2. ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรมของมนุษยอีก แต

ความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองจะเปนสิ่งจูงใจตอไป 

               3. ความตองการของมนุษยมีลําดับของความสําคัญแตกตางกัน ความตองการมีหลายดาน 

บุคคลมีการแบงระดับความสําคัญ ความเรงดวนตอชีวิตแตกตางกัน และจะแสดงพฤติกรรมที่

นําไปสูความตองการที่มีความสําคัญมากกวากอนเสมอ 

               แตเดิมน้ัน ทฤษฎีลําดับขั้นแหงความตองการของมาสโลว (Maslow’s Hierarchy of 

Needs) แบงออกเปน 5 ขั้น ไดแก  
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               1) ความตองการทางรางกายหรือสรีระ (Physiological Needs) 

               2) ความตองการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) 

               3) ความตองการความรักและความผูกพัน (Love and Belonging Needs) 

               4) ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) 

               5) ความตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเองใหสมบูรณ (Need for self-

actualization) 

ความหมายของความตองการพื้นฐาน 5 ชนิด ตามทฤษฎีของมาสโลว 

               ความตองการทางรางกายหรือสรีระ (Physiological Needs) 

หมายถึง ความตองการพื้นฐานของรางกาย เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทาง

เพศและกรพักผอน เปนตน ความตองการเหลาน้ีเปนความตองการที่จําเปนสําหรับมีชีวิตอยู มนุษย

ทุกคนมีความตองการทางสรีระอยูเสมอจะขาดเสียไมได ถาอยูในสภาพที่ขาดจะกระตุนใหตนมี

กิจกรรม ขวนขวายที่จะสนองความตองการ 

               ความตองการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) 

               หมายถึง ความตองการความมั่นคงปลอดภัยทั้งทางดานรางกายและจิตใจ และเปนอิสระ

จากความกลัว ขูเข็ญ บังคับ จากผูอ่ืนและสิ่งแวดลอม เปนความตองการที่จะไดรับการปกปองคุม

กัน ความตองการประเภทน้ีเร่ิมต้ังแตวัยทารกจนกระทั่งวัยชรา ความตองการที่จะมีงานทําเปนหลัก

แหลงก็เปนความตองการเพื่อสวัสดิภาพของผูใหญอยางหน่ึง 

               ความตองการความรักและความผูกพัน (Love and Belonging Needs) 

               มนุษยทุกคนมีความปรารถนาจะใหเปนที่รักของผูอ่ืน และตองการมีความผูกพันกับผูอ่ืน

หรือมีความสัมพันธเปนสวนหน่ึงของหมู ทราบวาทุกคนยอมรับตนเปนสมาชิก คนที่รูสึกวาเหงา

ไมมีเพื่อน มีชีวิตไมสมบูรณ เปนผูที่จะตองซอมความตองการประเภทน้ี คนที่รูสึกวาตนเปนที่รัก

และยอมรับของหมูจะเปนผูที่สมปรารถนาในการตองการความรักและเปนสวนหน่ึงของหมู 

               ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) 

               ความตองการน้ีประกอบดวยความตองการที่จะประสบผลสําเร็จ มีความสามารถ ตองการ

ที่จะใหผูอ่ืนเห็นวาตนเองมีความสามารถ มีคุณคาและมีเกียรติ ตองการไดรับความยกยองและนับ

ถือจากผูอ่ืน ผูที่มีความสมปรารถนาในความตองการน้ีจะเปนผูที่มีความมั่นใจในตัวเอง เปนคนมี

ประโยชนและมีคาตรงขามกับผูที่ขาดความตองการประเภทน้ี จะรูสึกวาตนไมมีความสามารถและ

มีปมดอย มองโลกในแงราย 

             

 

   ความตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเองใหสมบูรณ (Need for self-

actualization) มาสโลวอธิบายความตองการที่เรียกวา “Self Actualization” วาเปนความตองการ
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ที่จะรูจักตนเองตามสภาพที่แทจริงของตน จะกลาที่จะตัดสินใจเลือกทางเดินของชีวิต รูจักคานิยม

ของตนเอง มีความจริงใจตอตนเอง ปรารถนาที่จะเปนคนดีที่สุดเทาที่จะมีความสามารถทําได ทั้ง

ทางดานสติปญญา ทักษะ และอารมณความรูสึกยอมรับตนเองทั้งสวนดีและสวนเสียของตน ที่

สําคัญที่สุดก็คือการมีสติที่จะยอมรับวาตนใชกลไกในการปองกันตนในการปรับตัวและพยายามที่

จะเลิกใช เปดโอกาสใหตนเองไดเผชิญกับความจริงของชีวิต เผชิญกับสิ่งแวดลอมใหมๆ โดยคิดวา

เปนสิ่งที่ “ทาทาย” “นาต่ืนเตน” และมีความหมาย กระบวนการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่ตามศักยภาพ

ของตน เปนกระบวนการที่ไมมีจุดจบ ตลอดเวลาที่มีชีวิตอยู มนุษยทุกคนมีความตองการที่จะพัฒนา

ตนเองเต็มที่ตามศักยภาพของตน เพราะมีนอยคนที่จะไดถึงขั้น “Self Actualization” อยางสมบูรณ 

 

 

3.ทฤษฎีทางการตลาด 
 1แนวคิดทางการตลาดของ ฟลลิป คอตเลอร ความสําสคญของฟลลิป คอตเลอรในศาสตร

การตลาดฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เกิดเมื่อปค.ศ.1931 จบการศึกษาระดับปริญญาโทจาก

มหาวิทยาแหงชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบันเทคโนโลยีแหงรัฐแมท

ซาจูเซทท (MIT) ทางดานเศรษฐศาสตรและการศึกษาขั้นสูงกวาปริญญาเอกทางดานคณิตศาสตรที่

มหาวิทยาลัยฮาวารด และทางดานวิทยาศาสตรทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ที่

มหาวิทยาลัยแหงรัฐชิคาโกขณะน้ีเปนอาจารยประจําที่มหาวิทยาลัยนอรธเวสเทิรน (Kellogg 

Graduate School of Management) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดนําเสนอการนําหลักการ

ตลาดทั้งหลายไปประยุกตใชในโลกปจจุบัน ทั้งทางดานธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส (E-

Business) รูปแบบทางการตลาดขององคกรและคุณคาตอลูกคาและเปนที่ปรึกษาในดานของการ

วางแผนและกลยุทธทางการตลาด การวางผังองคกรทางดานการตลาดและการตลาดระหวาง

ประเทศ ใหกับบริษัทเชน ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนดที 

(AT&T) ฮันนีเวลล (Honeywell) ธนาคารแหงชาติอเมริกา (Bankof America) สายการบินสวิสแอร 

(SAS Airlines) บริษัทมิชลิน (Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษัทรถยนตฟอรด (Ford) 

ประการแรก ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เขาเปนผูที่เปลี่ยนการอธิบายทางดาน การตลาด จาก

กิจกรรม(activity)ไปสูการใหความสําคัญที่การสรางความเขาใจวาการตลาดคืองานทางดานการ

ผลิต (work of production) ประการที่สอง ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ไดตอยอดความคิดของ 

ปเตอรเอฟ. ดรัคเกอร (Peter F. Drucker) ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจากเดิม มุงเนนที่ราคา 

และการกระจายสินคา (price and distribution) ไปสูการเนนที่พบความตองการของลูกคา(meeting 

customers’s need) และประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑและบริการ (benefits receivesfrom a 

product or service) และ ประการสุดทาย ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เปนผูขยายขอบเขตของ

การตลาดใหกวางขึ้น จากการรับรูเดิมในมิติของการตลาดวา เกี่ยวของสัมพันธขบวนการสื่อสาร



และแลกเปลี่ยน (process of communication and exchange) หากแต ฟลลิป คอตเลอร (Philip 

Kotler) ไดขยายกรอบความคิดเหลาน้ีใหไดเห็นวาการตลาดน้ัน สามารถเกี่ยวของสัมพันธกับเร่ือง

อ่ืนใดที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจไดเชนกัน อาทิเชน การกุศล พรรคการเมือง เปนตน 

 ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) หมายถึง ที่ใดก็ตาม ทั้งที่เปนสถานที่หรือไมมี

สถานที่ ที่มีอุปสงคและอุปทาน ในสินคา หรือบริการมาพบกัน จนทําใหเกิดราคาที่มาจากกลไก

ตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เชน การที่ราคาลดลงโดย

อัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินคาเปนตน ทางดานทฤษฏีน้ัน เห็นวา เศรษฐกิจในระบบตลาดที่

แทจริงน้ัน จําเปนตองประกอบไปดวยเงื่อนไขตาง ๆ ดังน้ีคือ ผูผลิตสินคาที่มีขนาดเล็ก ผูบริโภค

จํานวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกันการเขาตลาดที่นอย เงื่อนไขเหลาน้ีถามีครบทั้งหมดจะถือ

วาเปนตลาดที่สมบูรณซึ่งพบไดมากในโลกปจจุบัน (Kotler, 2003a, p.11) คําตลาด จึงมีความหมาย

ครอบคลุมถึงลูกคาหลายกลุม รวมทั้งตลาดที่มีตัวตนโดยลักษณะทางกายภาพ และตลาดที่ไมมี

ตัวตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญที่มีหลายๆตลาดยอยซึ่งมีความเกี่ยวของ

สัมพันธอยูในธุรกิจน้ันขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเปนงานที่

เกี่ยวของกับการสรางสรรค การสงเสริม และการสงมอบสินคา หรือบริการใหกับผูบริโภคและ

องคกรการธุรกิจตางๆ นักการตลาดมีหนาที่กระตุนความตองการ ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ ของบริษัท

ตลอดจนรับผิดชอบตอ 

2.องคประกอบ 

แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบริโภคสินคาและบริการน้ัน เปนการตลาดที่มุงขายสินคาและ

บริการ แตที่จริงแลวการตลาดไมจําเปนตองมุงไปทางทํากําไรเพียงอยางเดียว อันที่จริงแลวองคกร

ใดๆ ที่ตองเกี่ยวของกับสาธารณะก็ลวนจําเปนตองใชการตลาดเขาชวยทั้งน้ัน แมแตองคกรศาสนา

ซึ่งตองการเผยแพรธรรมะใหถึงชาวบาน แต ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) เรียกสิ่งวาเปน

การตลาดอยางหน่ึงเชนกัน ดังน้ันสามารถกลาวไดอีกอยางหน่ึงวา การตลาดน้ัน สามารถนําไปใช

ในการเผยแพรอะไรก็ได นับต้ังแตสินคาไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันวาการตลาดเชิงสังคม (social 

marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิดหรือพฤติกรรมบางอยางที่

เห็นวาดีใหแกผูบริโภค ประกอบดวย 6 แนวคิดดังน้ี 

            1.แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเปนแนวคิดที่เกาแกที่สุดในการดําเนิน

ธุรกิจ ซึ่งใชไดดีเมื่อมีความตองการซื้อ มากกวาความตองการขาย และเนนการปรับปรุงคุณภาพการ

ผลิตใหตนทุนตํ่าลง เพื่อขายสินคาในราคาตํ่ากวาคูแขง แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยมสินคาที่หาซื้อ

ไดแพรหลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเชนน้ีมักถูกนําไปใชในประเทศที่กําลังพัฒนา ซึ่งผูบริโภค

มักจะสนใจตัวสินคามากกวารูปแบบ 

 



            2.แนวคิดผลิตภัณฑ (The Product Concept) ผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณภาพมากกวา

ราคา และในขณะเดียวกัน ผูผลิตเองก็เนนไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑอยูเสมอแนวคิดน้ีถือ

วาผูบริโภคชอบสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุด อยางไรก็ตามผูผลิตสินคา หรือ บริการที่ใชแนวความคิดน้ี

มักจะหลงใหลไปกับสินคาของตน จนอาจมองขามความตองการที่แทจริงของผูบริโภค 

            3.แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตองมีการกระตุนการขายดวยวิธีการในลักษณะ

ตางๆ เชน ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซื้อมากขึ้น ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก 

หรือไมไดอยูในความคิดที่จะซื้อเลย (unsought goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจึงมุงไปที่การขายเชิง

รุก และความพยายามในการสงเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังขอสันนิฐานวา ลูกคามีความเฉื่อย

ในการซื้อ หรือบางคร้ังอาจรูสึกตอตานการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจึงมีหนาที่ตองเกลี้ยงกลอมให

ซื้อ และเชื่อวาบริษัท มีเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สามารถใชกระตุนใหเกิดการซื้อ บริษัทที่

ใชแนวความคิดน้ียกตัวอยางเชน บริษัท coca-cola โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหไดขายสินคาไดมากขึ้น 

ขายใหผูคนจํานวนมากขึ้น ใหบอยขึ้น และใหไดเงินมากขึ้น เพื่อใหไดกําไรมากขึ้น 

            4.แนวคิดมุงตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดขึ้นเมื่อกลางป 1950 ซึ่งแนวคิด

ตางๆที่ผานมาน้ันจะเปนการผลิตแลวขาย แตแนวคิดมุงตลาดน้ียึดหลัก มุงเนนลูกคาและแสวงหา

กําไรจากความพึงพอใจของลูกคา มิใชเปนการตามลาหาลูกคา หรือการหาลูกคาใหเหมาะกับ

ผลิตภัณฑแนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑและ แนวคิดการขาย น้ัน มีขอจํากัดสําหรับการใช ใน

ปจจุบัน กลาวคือ แนวคิดการตลาดใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร เร่ิมตนจากการตรวจสอบความ

จําเปน และความตองการตางๆของกลุมลูกคาเปาหมาย และนําเสนอสิ่งที่ตองการน้ัน โดยพยายาม

สรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพกวาคูแขง ประสานกิจกรรมตางๆที่

จะกระทบตอลูกคากลุมน้ันเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด 

            5.แนวคิดทางดานลูกคา (The Customer concept) สวนแนวคิดทางดานลูกคาจะมุงเนนความ

ตองการสวนตัวเฉพาะลูกคาแตละราย เพื่อเสริมสรางความภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัทตลอดจน

สรางคุณคาที่ลูกคาไดรับใหตลอดชีพถาเปนไปได 

            6.แนวคดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิดการตลาดเพื่อ

สังคม มีจุดเร่ิมตนเชนเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 

 

 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 พัฒน วิบูลยวัฒนกิจ(2559) บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ศึกษาเร่ืองแผนธุรกิจไอศกรีมโฮมเมดโอฮานา การวิจัยทางการตลาด

เพื่อนนําไปสูการพัฒนาสินคาและบริการใหตรงความตองการของ ลูกคา จนไปถึงการวางแผนกล

ยุทธของธุรกิจ และกิจกรรมทางการตลาดตางๆ โดยเลือกการสัมภาษณ เชิงลึก (In-depth Interview) 
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และเลือกวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) มาใชโดยไดแบงกลุมตัวอยาง

ออกเปน 6 กลุม โดยไดแบงเปน 2 กลุมใหญคือกลุมบุคคลทั่วไปและกลุม organizer ของบริษัท ซึ่ง

กลุมบุคคลทั่วไปไดแบงเปนอีก 3 กลุมไดแก กลุมบุคคลทั่วไปที่มีสวนรวมใน Ref. code: 

25595802030667TDV 26 การจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงน้ันมีไอศกรีมเปนของรับประทานใน

งานแตไมใชตราสินคา Ohana จํานวน 2 ตัวอยาง กลุมบุคคลทั่วไปที่มีสวนรวมในการจัดงานเลี้ยง

และในงานเลี้ยงน้ันมีไอศกรีม โฮมเมด Ohana เปนของรับประทานในงาน จํานวน 2 ตัวอยาง กลุม

บุคคลทั่วไปที่มีสวนรวมในการ จัดงานเลี้ยงตางๆ ที่มีของรับประทานภายในงานแตไมเคยสั่ง

ไอศกรีมเขาไปในงาน จํานวน 2 ตัวอยาง และกลุม organizer ของบริษัทไดแบงเปนอีก 3 กลุมไดแก

กลุม organizer ของบริษัทที่มีสวนรวมใน การจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงน้ันมีไอศกรีมเปนของ

รับประทานในงานแตไมใชตราสินคา Ohana จํานวน 2 ตัวอยาง กลุม organizer ของบริษัทที่มีสวน

รวมในการจัดงานเลี้ยงและในงานเลี้ยงน้ันมี ไอศกรีมโฮมเมด Ohana เปนของรับประทานในงาน 

จํานวน 2 ตัวอยาง กลุม organizer ของบริษัทที่ มีสวนรวมในการจัดงานเลี้ยงตางๆ ที่มีของ

รับประทานภายในงานแตไมเคยสั่งไอศกรีมเขาไปในงาน จํานวน 2 ตัวอยาง โดยมีระยะเวลาในการ

เก็บขอมูลจะอยูในชวงเดือนกุมภาพันธ พ .ศ . 2560 

 

 นันทวรรณ ฉวีวรรณ(2556) สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา 

ศึกษาเร่ือง การพัฒนาผลิตภัณฑไอศกรีมดอกโสนดานกลิ่นรส พบวา ไอศกรีมดอกโสนทั้ง 3 สูตร 

มีความแตกตางอยางมีนัยส าคัญทางสถิติ (p ≤ 0.05) กับสูตรควบคุม ไอศกรีมดอกโสนที่มีปริมาณ

ดอกโสนมาก จึงทําใหเกิดกลิ่นรสแตกตาง จากสูตรควบคุมมากยิ่งขึ้น เน่ืองจากดอกโสนมีแคโรที

นอยดเปนสารสีซึ่งมีรงควัตถุเปนสีเหลือง เปนสวนประกอบ ถาไดรับความรอนที่ 80 องศา

เซลเซียสขึ้นไปจะเกิดการเสียสภาพทางธรรมชาติ เมื่อเขาสูขั้นตอนการพาสเจอรไรซที่อุณหภูมิ 80 

องศาเซลเซียสจะสงผลทําใหไอศกรีมดอกโสน สูตรที่ 3 มีคุณลักษณะทางดานกลิ่นรสแตกตางมาก

ที่สุด โดยมีกลิ่นเขียวเดนชัดมากกวาไอศกรีม สูตรที่ 1 สูตรที่ 2 โดยไอศกรีมดอกโสนสูตรที่ 1 มี

ลักษณะทางดานประสาทสัมผัสดานกลิ่นรส ใกลเคียงกับสูตรควบคุมมากที่สุด ดานรสชาติ พบวา 

ไอศกรีมดอกโสนทั้ง 3 สูตร มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง สถิติ (p ≤ 0.05) และเมื่อเพิ่ม

ปริมาณดอกโสนในไอศกรีมดอกโสนมากขึ้นความหวานของไอศกรีม จะลดลงดวย อาจ

เน่ืองมาจากในกรรมวิธีการเตรียมดอกโสนกอนนําไปเปนสวนผสม ทําใหมี ปริมาณนํ้าในเซลลของ

ดอกโสน ซึ่งเมื่อนําดอกโสนมาผลิตไอศกรีมแลวทําใหสงผลใหเกิดเปน เกร็ดนํ้าแข็งในไอศกรีม

เมื่อมีปริมาณดอกโสนที่สูงขึ้น ดังน้ันเมื่อเพิ่มปริมาณดอกโสนเขาไปใน สูตรไอศกรีมแลวจึงทําให

มีความหวานลดลง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของเนาวรัตน(2548)ไดวิจัย เร่ืองการผลิตไอศกรีมซัง

ขนุนไขมันตํ่า พบวา เมื่อเพิ่มปริมาณพิวรีในไอศกรีมซังขนุนไขมันตํ่ามาก ขึ้น ความหวานของ

ไอศกรีมซังขนุนไขมันตํ่าจะเพิ่มขึ้นดวย อาจเน่ืองมากจากในกรรมวิธีการ ผลิตพิวรีซังขนุนมีนํ้าตาล
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เปนสวนผสมเพื่อทําใหพิวรีซังขนุนมีความเขมขนและทําใหความเขมขน ของนํ้าตาลเขาไปแทนที่

นํ้าในเซลลของขนุน ซึ่งเมื่อนําพิวรีซังขนุนมาผลิตไอศกรีมแลวจะไมสงผล ใหเกิดผลึกนํ้าแข็งใน

เน้ือของพิวรีซังขนุนและไมสงผลตอความเปนเกล็ดนํ้าแข็งในไอศกรีม ดังน้ัน จึงทําใหเมื่อเพิ่ม

ปริมาณพิวรีซังขนุนเขาไปในสูตรไอศกรีมแลวจึงทําใหมีความหวานมากขึ้น ดานเน้ือสัมผัส พบวา 

ทุกสูตรไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p > 0.05) แต เมื่อเพิ่มปริมาณดอกโสนมาก

ข้ึนสงผลตอเน้ือสัมผัส ที่สามารถหยาบขึ้นเน่ืองจากมีเน้ือดอกโสน มากขึ้น สงผลตอการยอมรับ

ของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคไมชอบ เพราะเน้ือไอศกรีมที่ไดน้ันจะมี ลักษณะหยาบ ไมเนียน สวน

ดานการกระจายตัวของดอกโสน พบวา การกระจายตัวของไอศกรีม ดอกโสนทั้ง 3 สูตร มีลักษณะ

ใกลเคียงกัน อาจเน่ืองมากจาก ลักษณะของกรรมวิธีการผลิตดอกโสน ที่มีความละเอียดมากจนทํา

ใหมีการกระจายตัวอยางสม่ําเสมอ ดานความชอบรวม พบวา ไอศกรีมดอกโสนทั้ง 3 สูตร ไมมี

ความแตกตางกันอยางมี นัยสําคัญทางสถิติ (p > 0.05) ซึ่งผูทดสอบอาจพิจารณาจากสีและกลิ่นรส

โดยผูทดสอบอาจจะชอบสี 36 และกลิ่นรสในระดับมากกวาน้ี ถาใชมากกวารอยละ 20 อาจมีสีและ

กลิ่นรสเขมเกินไป ทําให คะแนนความชอบรวมลดลงหรืออาจมีสีหรือกลิ่นรสนอยเกินไปทําให

คะแนนความชอบรวมลดลง เมื่อใชดอกโสนในปริมาณสูงขึ้น 

 

 ฉัตวณัฐ สวางอารมย (2559) บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ศึกษาเร่ืองแผนธุรกิจ ไอศกรีม Fruit Ice Cream (ไอศกรีมโฮมเมด)

โดยผลที่ไดจากการแจกแบบสอบถามถึงปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรม การบริโภค

ไอศกรีมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ พฤติกรรมการ

บริโภคไอศกรีม ดานผลิตภัณฑ (Product) โดยผูบริโภคเห็นวาการที่มีสินคาใหเลือก หลายรสชาติ มี

ความสําคัญจัดอยูในเกณฑมากที่สุด ดานราคา (Price) ผูบริโภคเห็นวาราคําเหมาะสม กับปริมาณ มี

ความสําคัญจัดอยูในเกณฑมากที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคเห็นวาที่ต้ัง ของราน

สะดวกตอการเดินทาง มีความสําคัญจัดอยูในเกณฑมากที่สุด และดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ผูบริโภคเห็นวามีการใหทดลองชิมฟรี มีความสําคัญจัดอยูในเกณฑมากที่สุด สวน

พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ประเภทของ ไอศกรีมที่

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับประทานมากที่สุด คือ ไอศกรีมแบบเกร็ดหิมะ เหตุผลใน การ

รับประทาน เพราะ มีรสชาติและรูปแบบหลากหลาย โดยสวนใหญรับประทาน ไอศกรีมเชอรเบท 

(ผลไม)   มากที่สุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ เพื่อน โดยเวลาในการรับประทาน

ไอศกรีม สวนใหญ คือ ระหวาง 16.01-19.00 น  .มีคาใชจายเฉลี่ยตอคร้ัง ระหวาง  101-150 บาท โดย

มี ความถี่ในการรับประทานไอศกรีม ระหวาง 4-5 คร้ัง   /เดือน ทั้งน้ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เห็นวา หากมีรานไอศกรีมเปดใหมจะลองใชบริการทันที จากขอมูลปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ

 



พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกลยุทธ 4P ขางตน ผู

ศึกษาจะนํามาเชื่อมโยงกับกลยุทธ 4Cs เพื่อสรางกลยุทธ และแผนปฏิบัติการตอไป 
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บทที่ 3  

วิธีการดําเนินโครงการ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา ไอติมกะทิ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

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

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 

  



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 8,500 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. ถั่วลิสง           37      บาท 

2. ขาวเหนียวมูล       400 บาท 

3. ขนุน          30 บาท 

4. ขาวโพด          60 บาท 

5. ลูกชิด          60 บาท 

6. เผือก          60 บาท 

7. ถั่วแดง          60 บาท 

8. วุนมะพราว         60 บาท 

9. เยลลี ่            5 บาท 

10. ช็อกโกแลต         70 บาท 

11. คิดแคท          50 บาท 

12. เม็ดนํ้าตาล         20 บาท 

13. นมขน          20 บาท 

14. สตรอวเบอรร่ี         70 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 8 วัน)      320    บาท      

2. ถวยไอติมกระดาษ       190 บาท 

3. ที่ตักไอติม        300 บาท 

4. ชอนพลาสติก          45 บาท 

5. ถุงใส           20 บาท 

6. กระดาษทิชช ู          40 บาท 

7. ขวดใสท็อปปง        200 บาท 

8. กลองใสวัตถุดิบ        100 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา        500 บาท 

2. เสื้อยูนิฟอรมราน (3 คน)        600 บาท 

รวม       3,317 บาท 

14 



ข้ันตอนดําเนินงาน 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนกรกฎาคม2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดเรือบิน แขวงบางปลา เขตบางบางพลี 

 

ข้ันตอนดําเนินการ 
ป 2562 ป 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขาย

สินคา 

         

2.สรุปความเห็นขาย

สินคา ไอติมกะทิ 

         

3.รางโครงการเสนอ

อาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จัดเตรียมอุปกรณใน

การขายสินคา 

        

5.จัดเตรียมสถานที่ใน

การขายสินคา 

         

6.หาแหลงวัตถุดิบ         

7.ลงสถานที่ในการขาย

สินคา ตลาดนัดเรือบิน 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

9.สงรายงานสรุปผล

ดําเนินงาน 
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สถานท่ีดําเนินการ 
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  แผนบริหารจัดการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาวศิริญากรณ ธนะรัชต 

ประธานโครงการ 

นายชลธิศ วิรัชกุล 

รองประธาน

 

นายศรันถ จันทรเพ็ง 

รองประธานฝายขาย 
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การจัดแผนการดําเนินงาน 

ความเปนมาของธุรกิจ 

              ดวยสภาพอากาศที่รอนทั้งปของบานเรา สงผลใหการทํากิจการไอศกรีมไดรับการตอบรับ

ที่ดี เราจะเห็นวาต้ังแตวัยเด็ก ไอศกรีมยังไมมีความหลากหลายมากมาย และอรอยไดมากเทาน้ี แต

ปจจุบันกิจการไอศครีมมีความกาวหนาอยางมาก และมีความแปลกใหมมาใหเราลิ้มลองอยูเสมอ 

ดวยปจจัยที่เอ้ืออํานวยน้ีน่ีเอง ทําใหธุรกิจน้ีมีการเติบโต จากการขยายชองทางมาจากโรงงาน

ไอศกรีมของบริษัทตางชาติยักษใหญ การขายแฟรนไชสของไอศกรีมชั้นนําที่มาจากตางประเทศ 

รวมทั้งไอศกรีมแบบโฮมเมด ที่มีงานถายทอดวัฒนธรรมกันไปมา และไอศกรีมที่สรางสรรคขึ้นเอง

ของคนไทยเอง ประกอบกับนวัตกรรมเคร่ืองผลิตไอศกรีม ที่ทําใหการทําไอศกรีมทําไดงายและ

อรอย สิ่งเหลาน้ีทําใหเกิดผลดี แกผูที่รักในธุรกิจไอศกรีม 

              เน่ืองจากในปจจุบันธุรกิจไอศกรีมที่กําลังที่มีหลากหลายรูปแบบใหเลือก ทั้งแบบลงทุนตํ่า 

แบบผลิตมาเปนแบรนดของตัวเอง ผูที่ทําธุรกิจน้ีก็ตองอยูในทามกลางการแขงขันที่ดุเดือด เราจึงไป

หาขอมูลและคนพบวาไอศครีมกะทิเปนอุตสาหกรรมครัวเรือน จํานวนผูผลิตมีมากที่สุดที่คิดเปน 

78% ของผูผลิตไอศกรีมทั้งหมด 

 

ผลิตภัณฑ 

              ไอศกรีมที่ทําขึ้นโดยใชไขมันชนิดอ่ืนแทนมันเนยทั้งหมด หรือแตบางสวนหรืออาจทําจาก

วัตถุดิบอ่ืนที่ตามธรรมชาติมีไขมันอยูแตไมใชนม เชน ไอศกรีมที่ผสมนํ้ามันปาลม หรือนํ้ามัน

มะพราว ไอศกรีมกะทิ เปนตน สวนไอศกรีมผสม คือ ไอศกรีมนมหรือไอศกรีมดัดแปลงที่มีการ

ผสมนํ้าผลไม เน้ือผลไม ถั่ว ช็อกโกแลต และสวนผสมอ่ืนๆ 
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ผลิตภัณฑ (Product) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ไอศกรีมที่ทําขึ้นโดยใชไขมันชนิดอ่ืนแทนมันเนยทั้งหมด หรือแตบางสวนหรืออาจทําจาก

วัตถุดิบอ่ืนที่ตามธรรมชาติมีไขมันอยูแตไมใชนม เชน ไอศกรีมที่ผสมนํ้ามันปาลม หรือนํ้ามัน

มะพราว ไอศกรีมกะทิ เปนตน สวนไอศกรีมผสม คือ ไอศกรีมนมหรือไอศกรีมดัดแปลงที่มีการ

ผสมนํ้าผลไม เน้ือผลไม ถั่ว ช็อกโกแลต และสวนผสมอ่ืนๆ และมีท็อปปงใหเลือกหลากหลาย เชน 

ขาวโพด ฟกทอง ลูกชิด ทับทิมกรอบ ลอดชอง วุนมะพราว ถั่ว 

ราคา (Price) 

    -        ขนาด 8OZ ราคา 25 บาท  

    -        ขนาด 14OZ ราคา 35 บาท 
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ชองทางการจัดจําหนวย (Place) 

 
ตลาดนัดเรือบิน แขวงบางปลา เขตบางบางพลี จ.สมุทรปราการ เปดบริการเวลา 13:00 – 21:00 ทุก

วันยกเวนวันจันทรและพฤหัสบดี 

 

แผนการตลาด 

 

 โลโก (Logo) 
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การสงเสริมการขาย (Promotion) 

- เมื่อถายรูปคูกับสินคาและ Check in ที่รานรับของที่ระลึก 1 ชิ้น 

 

- เมื่อซื้อครบ 10 ถวย ลูกคาจะไดรับสิทธิพิเศษคือสั่งฟรีไดอีก 1 แกวแคแสดงคูปองสะสม

แตมสแตมปที่ทางรานจะใหลูกคาที่มาซื้อในแตละคร้ัง 
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- ปายหนาราน 

 

-เพจ Facebook : OHHo ไอติมกะทิ 

 

 

 

 

 

 

 

 -ตัวอยางสินคา  
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แผนการขายสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.เตรียมจัดรานเพื่อเปดขายสินคา 

2.ตอนรับลูกคาเชิญใหลูกคาเลือกซื้อ 

3.ใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือแนะนํา 

4.ลูกคาตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

5.ดําเนินการขายและบริการ 

6.สงสินคาใหลูกคา 

7.รับเงินจากลูกคา 

8.กลาวคําวา “ขอบคุณ” แกลูกคา 
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แผนการเงิน 

              งบประมาณในการลงทุน คนละ 2,850 บาท 3 คน รวม 8,500 

 

แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 

ลําดับ ลักษณะปญหาและความเสี่ยง ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน 
แนวทางในการแกไข

ปญหา 

1. 
มีคูแขงขันจํานวนมาก ลูกคาเลือกซื้อสินคาจาก

รานอ่ืนทดแทนกันได 

จัดการสงเสริมการขาย

อยางตอเน่ือง 

2. 

วัตถุดิบไมสามารถเก็บรักษา

ไวไดนาน 

วัตถุดิบบางชนิดเก็บไว

ไมไดนาน เลยเกิดการเนา

เสีย 

คํานวณในการซื้อ 

วัตถุดิบในแตละวันเพื่อ

ไมใหเกิดการคางคืน 

3. 
ตัวเลือกของสินคามีนอย ผูบริโภคไมพึงพอใจกับ

สินคา 

พัฒนาผลิตภัณฑใหมี

ความหลากหลาย 
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บทท่ี 4 

ผลการดําเนินโครงการ 

  

การดําเนินโครงการขาย OH HO ไอติมกะทิ มีวัตถุประสงคเพื่อจัดทําการขายไอครีมกะทิ 

เพื่อไวเพิ่มมูลคาใหกับไอครีมกะทิ ในการนํามาตอยอดขาย และเพื่อใหไดรับประสบการณในการ

ลงมือปฏิบัติงานจริง 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาว ศิริญากรณ ธนะรัชต 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

20 มิ.ย. 62 คิดเร่ิมทําโครงการขายไอครีมกะทิ  

21 มิ.ย. 62 ประชุมกลุมการทําโครงการ  

25 มิ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

26 มิ.ย. 62 นําเสนอโครงการใบอนุมัติ  

27 มิ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 1  

29 มิ.ย. 62 สงเน้ือหาบทที่ 1  

4 ก.ค. 62 เร่ิมทําแบบที่ 2 (แนวทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ)  

6 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ังที่ 1)  

11 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ัง 2)  

16 ก.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 3  

31 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 3 (วิธีดําเนินโครงการ)  

10 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 1)  

14 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 2)  

 16 ส.ค. 62 สงเน้ือหาบทที่ 3  

20 ส.ค. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

15 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1  

5 ต.ค. 62 ทําปายราน  



วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ต.ค. 62 จัดหาซื้ออุปกรณการขาย  

12 ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ  

14 ต.ค. 62 จัดเตรียมเร่ืองการขายและการจัดหนาราน  

15 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 1  

17 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 2  

19 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 3  

22 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 4  

24 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 6  

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 8  

16พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint คร้ังที่ 2  

19 พ.ย. 62 เตรียมอุปกรณสําหรับการนําเสมอ  

19 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

23 พ.ย. 62 ซอมนําเสมอโครงการ  

24 พ.ย. 62 นําเสนอโครง Present คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

7 ม.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

9 ม.ค. 62 แกไขเน้ือหาบที่ 4  

14 ม.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 4  

15 ม.ค. 62 เร่ิมทําบที่ 5 (สรุปผลการดําเนินงานโครงการ)  

17 ม.ค. 63 แกไขเน้ือหาบทที่ 5  

21 ม.ค. 63 สงเน้ือหาบที่ 5  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

27 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

28 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 ทําภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

10 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ก.พ. 63 สงภาคภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

15 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

17 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

18 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

19 ก.พ. 63 เร่ิมทํารูปเลมโครงการ  

20 ก.พ. 63 แกไขรูปเลมโครงการ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเลมโครงการ  

24 ก.พ. 63 สงรูปเลนโครง+แผนซีดี+คารูปเลมโครงการ  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นายชลธิศ วิรัชกุล 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

20 มิ.ย. 62 คิดเร่ิมทําโครงการขายไอครีมกะทิ  

21 มิ.ย. 62 ประชุมกลุมการทําโครงการ  

25 มิ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

26 มิ.ย. 62 นําเสนอโครงการใบอนุมัติ  

27 มิ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 1  

29 มิ.ย. 62 สงเน้ือหาบทที่ 1  

4 ก.ค. 62 เร่ิมทําแบบที่ 2 (แนวทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ)  

6 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ังที่ 1)  

11 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ัง 2)  

16 ก.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 3  

31 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 3 (วิธีดําเนินโครงการ)  

10 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 1)  

14 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 2)  

 16 ส.ค. 62 สงเน้ือหาบทที่ 3  

20 ส.ค. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

15 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1  

5 ต.ค. 62 ทําปายราน  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ต.ค. 62 จัดหาซื้ออุปกรณการขาย  

12 ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ  

14 ต.ค. 62 จัดเตรียมเร่ืองการขายและการจัดหนาราน  

15 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 1  

17 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 2  

19 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 3  

22 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 4  

24 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 6  

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 8  

16พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint คร้ังที่ 2  

19 พ.ย. 62 เตรียมอุปกรณสําหรับการนําเสมอ  

19 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

23 พ.ย. 62 ซอมนําเสมอโครงการ  

24 พ.ย. 62 นําเสนอโครง Present คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

7 ม.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

9 ม.ค. 62 แกไขเน้ือหาบที่ 4  

14 ม.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 4  

15 ม.ค. 62 เร่ิมทําบที่ 5 (สรุปผลการดําเนินงานโครงการ)  

17 ม.ค. 63 แกไขเน้ือหาบทที่ 5  

21 ม.ค. 63 สงเน้ือหาบที่ 5  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

27 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

28 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 ทําภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

10 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ก.พ. 63 สงภาคภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

15 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

17 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

18 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

19 ก.พ. 63 เร่ิมทํารูปเลมโครงการ  

20 ก.พ. 63 แกไขรูปเลมโครงการ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเลมโครงการ  

24 ก.พ. 63 สงรูปเลนโครง+แผนซีดี+คารูปเลมโครงการ  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นายศรันถ จันทรเพ็ง 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

20 มิ.ย. 62 คิดเร่ิมทําโครงการขายไอครีมกะทิ  

21 มิ.ย. 62 ประชุมกลุมการทําโครงการ  

25 มิ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

26 มิ.ย. 62 นําเสนอโครงการใบอนุมัติ  

27 มิ.ย. 62 เร่ิมทําบทที่ 1  

28 มิ.ย. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 1  

29 มิ.ย. 62 สงเน้ือหาบทที่ 1  

4 ก.ค. 62 เร่ิมทําแบบที่ 2 (แนวทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ)  

6 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ังที่ 1)  

11 ก.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 2 (แกไขคร้ัง 2)  

16 ก.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 3  

31 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 3 (วิธีดําเนินโครงการ)  

10 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 1)  

14 ส.ค. 62 แกไขเน้ือหาบทที่ 3 (แกไขคร้ังที่ 2)  

 16 ส.ค. 62 สงเน้ือหาบทที่ 3  

20 ส.ค. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษา  

15 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1  

5 ต.ค. 62 ทําปายราน  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ต.ค. 62 จัดหาซื้ออุปกรณการขาย  

12 ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ  

14 ต.ค. 62 จัดเตรียมเร่ืองการขายและการจัดหนาราน  

15 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 1  

17 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 2  

19 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 3  

22 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 4  

24 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 5  

26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 6  

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 8  

16พ.ย. 62 เร่ิมทํา PowerPoint คร้ังที่ 2  

19 พ.ย. 62 เตรียมอุปกรณสําหรับการนําเสมอ  

19 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

23 พ.ย. 62 ซอมนําเสมอโครงการ  

24 พ.ย. 62 นําเสนอโครง Present คร้ังที่ 2  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน  

7 ม.ค. 62 เร่ิมทําบทที่ 4  

9 ม.ค. 62 แกไขเน้ือหาบที่ 4  

14 ม.ค. 62 สงเน้ือหาบที่ 4  

15 ม.ค. 62 เร่ิมทําบที่ 5 (สรุปผลการดําเนินงานโครงการ)  

17 ม.ค. 63 แกไขเน้ือหาบทที่ 5  

21 ม.ค. 63 สงเน้ือหาบที่ 5  

25 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  

27 ม.ค. 63 แกไขบรรณานุกรม  

28 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม  

8 ก.พ. 63 ทําภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

10 ก.พ. 63 แกไขภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  
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วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

11 ก.พ. 63 สงภาคภาคผนวก ก/ ภาคผนวก ข/ ภาคผนวก ค/ ภาคผนวก ง  

15 ก.พ. 63 เร่ิมทํากิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

17 ก.พ. 63 แกไขกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

18 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ , บทตัดยอ  

19 ก.พ. 63 เร่ิมทํารูปเลมโครงการ  

20 ก.พ. 63 แกไขรูปเลมโครงการ  

22 ก.พ. 63 ตรวจรูปเลมโครงการ  

24 ก.พ. 63 สงรูปเลนโครง+แผนซีดี+คารูปเลมโครงการ  
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 1 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

12/10/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 3 2,500.00 7,500.00      7,500.00 

 ถั่วลิสง    1  37.00 37.00   7,463.00 

 ขาวเหนียวมูล    1  400.00 400.00   7,063.00 

 ขนุน    1 30.00 30.00   7,033.00 

 ขาวโพด    1  60.00 60.00   6,973.00 

 ลูกชิด    1 60.00 60.00   6,913.00 

 เผือก    1 60.00 60.00   6,853.00 

 ถั่วแดง    1 60.00 60.00   6,793.00 

 วุนมะพราว    1 60.00 60.00   6,733.00 

 เยลลี ่    1 5.00 5.00   6,728.00 

 ช็อคโกแลต    1 70.00 70.00   6,658.00 

 คิดแคท    1 50.00 50.00   6,608.00 



บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 1 

 
 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

13/10/62 เม็ดนํ้าตลาด    1 20.00 20.00   6,588.00 

 นมขน    1  20.00 20.00   6,568.00 

 สตอวเบอรร่ี    1 70.00 70.00   6,498.00 

 คาเชาสถานที่    8 40.00 320.00   6,178.00 

 ถวยไอติมกระดาษ    1 190.00 190.00   5,988.00 

 ที่ตักไอติม    1 300.00 300.00   5,688.00 

 ชอนพลาสติก    1 45.00 45.00   5,643.00 

 ถุงใส    1 20.00 20.00   5,623.00 

 กระดาษทิชชู    1 200.00 40.00   5,988.00 

 ขวดใสท็อปปง    1 150.00 200.00   5,583.00 

 กลองใสวัตถุดิบ    1 150.00 100.00   5,483.00 
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บัญชีรายรับ – รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 1 

 
 
 
 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

เงิน 

14/10/62 ปายราน/ปายราคา    1 500.00 500.00   4,983.00 

 เสื้อยูนิฟอรม    3 200.00 600.00   4,383.00 

 ไอติม    1 1,600.00 1,600.00   2,783.00 

 ถวยเล็ก 20 25.00 500.00      3,283.00 

 ถวยใหญ 30 35.00 1050.00      4,333.00 

           

           

รวม 9,050.00 รวม 4,917.00 รวม 4,333.00 
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รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 2 

 

 
 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

15/10/62 ยกยอดมา   4,333.00      4,333.00 

 เม็ดนํ้าตาล    1  20.00 20.00   4,313.00 

 ลูกชิด    1  60.00 60.00   4,253.00 

 วุนมะพราว    1 60.00 60.00   4,193.00 

 ไอติม    1  800.00 800.00   3,393.00 

 ถวยเล็ก 20 25.00 500.00      3,893.00 

 ถวยใหญ 20 35.00 700.00      4,593.00 

           

รวม 5,333.00 รวม 940.00 รวม 4,593.00 

37 



รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 3 

 

 
 
 
 
 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

16/10/62 ยกยอดมา   4,593.00      4,593.00 

 สตอวเบอรร่ี    1  70.00 70.00   4,523.00 

 นมขน    1  20.00 20.00   4,503.00 

 ถวยเล็ก 25 25.00 625.00      5,128.00 

 ถวยใหญ 33 35.00 1,155.00      6,283.00 

           

รวม 6,373.00 รวม 90.00 รวม 6,283.00 
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รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 4 

 

 
 

 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

17/10/62 ยกยอดมา   6,283.00      6,283.00 

 ไอติม    1  800.00 800.00   5,483.00 

 ถวยเล็ก 35 25.00 875.00      4,608.00 

 ถวยใหญ 26 35.00 910.00      3,698.00 

           

           

รวม 8,068.00 รวม 800.00 รวม 3,698.00 



รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 5 

 

 
 
 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

18/10/62 ยกยอดมา   3,698.00      3,698.00 

 ขาวเหนียวมูล    1  200.00 200.00   3,498.00 

 ขนุน    1  60.00 60.00   3,438.00 

 ขาวโพด    1 60.00 60.00   3,378.00 

 ถวยเล็ก 41 25.00 1,025.00      4,403.00 

 ถวยใหญ 27 35.00 945.00      5,348.00 

           

           

รวม 5,668.00 รวม 320.00 รวม 5,348.00 



รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 6 

 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

19/10/62 ยกยอดมา   5,348.00      5,348.00 

 นมขน    2  40.00 40.00   5,308.00 

 ไอติม    1  800.00 800.00   4,508.00 

 ถวยเล็ก 31 25.00 775.00      5,283.00 

 ถวยใหญ 34 35.00 1,190.00      6,473.00 

           

           

รวม 7,313.00 รวม 840.00 รวม 6,473.00 
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รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 7 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

20/10/62 ยกยอดมา   6,473.00      6,473.00 

 ถวยเล็ก 38 25.00 950.00      7,423.00 

 ถวยใหญ 40 35.00 1,400.00      8,823.00 

           

           

รวม 8,823.00 รวม  รวม 8,823.00 
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รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

ขายคร้ังท่ี 8 

 

 
 
 
 
 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

21/10/62 ยกยอดมา   8,823.00      8,823.00 

 เยลลี ่    1  10.00 10.00   8,813.00 

 ขาวเหน่ียวมูล    1  200.00 200.00   8,613.00 

 ถวยเล็ก 44 25.00 1,100.00      9,713.00 

 ถวยใหญ 34 35.00 1,190.00      10,903.00 

           

           

รวม 11,113.00 รวม 210.00 รวม 10,903.00 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

โครงการขาย OH HO ไอติมกะทิ ( Coconut Milk ice cream) 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางรายไดและอาชีพ 

3. เพื่อใหนักศึกษารูหลักการและกลยุทธในการขายสินคา 

4. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานเปนทีม 

 

ทุนทั้งสิ้น               7500.00 บาท 

ซื้อวัสดุอุปกรณ 8,117.00 บาท 

รายไดขายสินคา 11,113.00 บาท 

กําไรสุทธิ 3,612.00 บาท 

กําไรจากการดําเนินงานสมาชิกกลุมคนละ 1,204.00  บาท 

คืนทุนใหสมาชิกในกลุม 1,204.00  บาท  

 

แบงกําไรและคืนทุนใหสมาชิก 3 คน เทา ๆ กัน คนละ 1,204.00 บาท 

 

รายชื่อ         

 1.  นางสาวศิริญากรณ  ธนะรัชต  1,204.00 บาท 

              2.  นาย ชลธิศ              วีรชกุล  1,204.00 บาท 

3. นายศรันถ                จันทรเพ็ง                1,204.00              บาท  

                                                          รวม 3,612.00 บาท 

 

กําไรดําเนินงานจากสมาชิกในกลุม 3 คน ๆ ละ 1,204.00 บาท 
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บทที่ 5 

สรุปผลดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

 สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จากการดําเนินการขายสินคา OHHOไอติมกะทิ ทางกลุมไดเร่ิมดําเนินการมาเปนระยะเวลา 

3 สัปดาห ผลการดําเนินการไดบรรลุวัตถุประสงคที่ทางกลุมไดต้ังไวโดยสามารถสรางรายไดระหวาง

เรียนไดอีกดวย ทําใหทางกลุมมีทักษะในการปฏิบัติงานเปนทีมรูจักแกไขปญหาเฉพาะหนา สามารถที่

จะใชความรูและประสบการณที่ไดไปประยุกตใชเปนแนวทางในการดําเนินชีวิตในอนาคตได 

 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1 7 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมทําโครงการ, ประชุมวางแผน เสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ 

2 29 ม.ิย. 62 สงบทที่ 1 

3 11 ก.ค. 62 สงบทที่ 2 

4 16 ส.ค. 62 สงบทที่ 3 

5 21 ก.ย. 62 นําเสนอ PowerPoint โครงการ คร้ังที่ 1 

6 2 ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ 

7 12 ต.ค. 62 ดําเนินการที่ ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพวุธ แขวงบางนา กรุงเทพฯ 

8 16 พ.ย. 62 นําเสนอ PowerPoint โครงการ คร้ังที่ 2 

9 7 ม.ค. 63 สงบทที่ 4 

10 23 ม.ค. 63 สงบทที่ 5 

11 25 ก.พ.63  ตรวจรูปเลมโครงการ+ สงรูปเลมพรอมซีดี 

 

 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

 1. เพื่อนรวมงานขาดความรูเกี่ยวกับการทํางาน 

 2. สมาชิกในกลุมขาดความกระตือรือรนในการทํางานและปฏิบัติงานผิดพลาดบอยคร้ัง 



สัปดาหท่ี 1 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. คิดริเร่ิมโครงการธุรกิจบริการ 
2. ประชุมวางแผน และจัดสรรงบประมาณ 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1. สมาชิกในกลุมมีเวลาวางไมตรงกันทําใหการประชุมลาชา 
2. ความคิดเห็นภายในกลุมไมตรงกัน 
3. ลูกคายังไมคอยรูจัก 

สัปดาหท่ี 2 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. หาซื้ออุปกรณ 
2. สํารวจพื้นที่ที่จะดําเนินการธุรกิจบริการ 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1. หาสินคาบริการยาก สินคาไมมีตามที่ตองการ 
2. ความคิดเห็นภายในกลุมไมตรงกัน 

สัปดาหท่ี 3  

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ทําปายชื่อรานและออกแบบโลโกราน 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1. สมาชิกในกลุมยังไมคอยพรอมในการนําเสนอโครงการ 
2. สมาชิกขาดประสบการณในการทําปายรานและโลโกราน 

สัปดาหท่ี 4-5  

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. ทดลองการขาย 
2. จัดทําเอกสารบทที่ 1-3 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการที่ปฏิบัติ 

1. สมาชิกบางคนไมเขาใจในเร่ืองของการบริการ 
2. ขาดความรูดานการทําเอกสาร 
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สัปดาหท่ี 6 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 
2. ดําเนินการขาดตลาด 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการที่ปฏิบัติ 

สัปดาหท่ี 7 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ  

1. ดําเนินการขายที่ตลาดนัดสรรพาวุธทหารเรือ 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการที่ปฏิบัติ 

1. ของเอามาไมครบ 
2. ฝนตกระหวางขาย 

สัปดาหท่ี 8 

กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1. สง Power Point 
2. เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present  
3. Present โครงการ 

การแกไขปญหา 

 1.หาขอมูลและวิธีทําในอินเตอรเน็ตเพื่อมาเพิ่มทักษะในการทําและพัฒนาฝมือ 

 2. ตองเรียกสมาชิกภายในกลุมมาประชุมเพื่อแกไขปญหาและปรับปรุงการทํางาน 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางการพัฒนา 

 1. ตองมีการหาความรูขอมูลตาง ๆ เพื่อนํามาใชใหเกิดประโยชนในการดําเนินโครงการเพื่อให

โครงการสําเร็จไปไดดวยดี 

 2. ในการทํางานตองพยายามเรียนรูและวางแผนตรวจสอบสินคาและอุปกรณเพื่อความพรอม

ของสินคาและเปรียบเทียบราคาจากแหลงขายที่ถูกที่สุด 

 3. สมาชิกทุกคนตองทํางานกันเปนทีม ไมเห็นแกตัว เมื่อสมาชิกขาดความรับผิดชอบ ประธาน

จะตองบอกตักเตือนใหปฏิบัติงานที่ไดรับมอบหมายใหสําเร็จ 
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แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2 ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ  “OH HOไอติมกะทิ” (Coconut milk ice cream)            

ระยะเวลาการดําเนินงาน มิถุนายน 2562 – กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน ตลาดนัดเรือบิน 

ประมาณคาใชจาย 8,500 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวศิริญากรณ ธนะรัชต รหัสประจําตัว         39478      ปวช.3/3 

2. นายชลธิศ      วิรัชกุล รหัสประจําตัว         39323     ปวช.3/3 

3. นายศรันถ    จันทรเพ็ง รหัสประจําตัว 39858     ปวช.3/3 

 

 ลงชื่อ…………………………………..ประธานโครงการ 

   (ศิริญากรณ  ธนะรัชต)…../…../….. 

 

ความคิดเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ             ความคิดเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

ลงชื่อ……………………………………...              ลงชื่อ……………………………………......... 

(อาจารยธนน ลาภธนวิรุฬห)…../…../…..                (อาจารยศักดิ์สยาม สุทัศน)…../…../….. 

 

  ลงชื่อ…………………………………....หัวหนาสาขาการตลาด 

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



 

ชื่อโครงการ               OH HO ไอติมกะทิ (Coconut milk ice cream) 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยธนน   ลาภธนวิรุฬห 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยศักด์ิสยาม   สุทัศน 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวศิริญากรณ ธนะรัชต                ประธานโครงการ  

2. นายชลธิศ      วิรัชกุล                            รองประธานโครงการ 

3. นายศรันถ    จันทรเพ็ง                          รองประธานโครงการ 

หลักการและเหตุผล 

  เ น่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบ ริโภคมี

หลากหลาย ในยุคน้ีผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน 

อาหารปรุงสุกใหมและอาหารน้ันตองมีความอรอยแหละถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็น

ตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขายสินคาไอติมกะทิโดยใชชื่อราน“OH  HO ไอติมกะทิ” 

ออกจําหนายตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา  กรุงเทพมหานคร  

            ไอติมกะทิเปนของทานเลน หรือ เรียกอีกอยางวาของวางที่มีสูตรเฉพาะของแตละ

เจา แตไอติมกะทิของคณะผูจัดทําโครงการไมมีสารเคมีปนเปอนที่เปนผลทํารายสุขภาพรางกายตอ

ผูบริโภคในระยะยาว คณะผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัดจําหนาย

การเพิ่มกําไรของไอติมกะทิจึงไดหาความแปลกใหมเขามาโดยการใสท็อปปงผลไมเขาไปใหเกิด

ความแปลกใหมเพื่อใหไดรับสารอาหารเพิ่มจากการกินไอติมกะทิธรรมดาที่มีแคไอติมกะทิกับแปง

และจะไดลิ้มลองรสชาติใหม 

วัตถุประสงควัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ 

การขายสินคา 



เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา ทอดมัน 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

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

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 



ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนกรกฎาคม2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ตลาดนัดเรือบิน แขวงบางปลา เขตบางบางพลี 

ขั้นตอนดําเนินการ 
ป 2562 ป 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขาย

สินคา 

         

2.สรุปความเห็นขาย

สินคา ไอติมกะทิ 

         

3.รางโครงการเสนอ

อาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จัดเตรียมอุปกรณใน

การขายสินคา 

        

5.จัดเตรียมสถานที่ใน

การขายสินคา 

         

6.หาแหลงวัตถุดิบ         

7.ลงสถานที่ในการขาย

สินคา ตลาดนัดเรือบิน 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

9.สงรายงานสรุปผล

ดําเนินงาน 

        



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 8,500 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. ถั่วลิสง           37      บาท 

2. ขาวเหนียวมูล       400 บาท 

3. ขนุน          30 บาท 

4. ขาวโพด          60 บาท 

5. ลูกชิด          60 บาท 

6. เผือก          60 บาท 

7. ถั่วแดง          60 บาท 

8. วุนมะพราว         60 บาท 

9. เยลลี ่            5 บาท 

10. ช็อกโกแลต         70 บาท 

11. คิดแคท          50 บาท 

12. เม็ดนํ้าตาล         20 บาท 

13. นมขน          20 บาท 

14. สตรอวเบอรร่ี         70 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 8 วัน)      320    บาท      

2. ถวยไอติมกระดาษ       190 บาท 

3. ที่ตักไอติม        300 บาท 

4. ชอนพลาสติก          45 บาท 

5. ถุงใส           20 บาท 

6. กระดาษทิชชู          40 บาท 

7. ขวดใสท็อปปง        200 บาท 

8. กลองใสวัตถุดิบ        100 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา        500 บาท 

2. เสื้อยูนิฟอรมราน (3 คน)        600 บาท 

รวม       3,317 บาท 



การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

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

2. สินคาที่สั่งซื้อแลวไมสามารถเก็บไวไดนาน 

 

ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุน

ถูกกวารานประจํา 

2. วางแผนในการสั่งสินคาในแตละวัน 

 

 

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

         (อาจารยธนน  ลาภธนวิรุฬห)       (อาจารยศักด์ิสยาม  สุทัศน) 

            อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                   อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

 

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 
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ภาคผนวก ก 

- แบบนําเสนออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยท่ีปรึกษารวม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

               - ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

  



รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

รายงานผลการประเมินโครงการการขายเขียวหวานชาววัง จากการสํารวจกลุมตัวอยาง

ทั้งสิ้น 100 ตัวอยาง สรุปไดดังน้ี 

 

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

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ลักษณะกลุมตัวอยางนักศึกษาผูตอบแบบสอบถามเพศ 

เพศ ความถี่ รอยละ 

เพศชาย 49 49% 

เพศหญิง 51 51% 

รวม 100 100% 

 

 จากตารางท่ี 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 49 

และเพศหญิงมีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 51 

ตารางท่ี 2 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับอายุ 

อายุ ความถี ่ รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 59 59% 

อายุ 21-30 ป 41 41% 

อายุ 31-40 ป - - 

มากกวา 41 ปขึ้นไป - - 

รวม 100 100% 

 

จากตารางท่ี 2 พบวาอายุตํ่ากวา 20 ป มีจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 59 , อายุตํ่ากวา 21-30 

ป มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 41 , อายุ 31-40 ป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 และ อายุ

มากกวา 41 ปขึ้นไป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 

  



ตารางท่ี 3 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา ความถี่ รอยละ 

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย(ม.6) / 

ตํ่ากวาประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) 

4 4% 

มัธยมศึกษาตอนปลาย(ม.6) / 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) 

55 55% 

อนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง (ปวส.) 

41 41% 

ปริญญาตรี - - 

ปริญญาโทหรือสูงกวา - - 

รวม 100 100% 

 

จากตารางท่ี 3 พบวาระดับตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย(ม.6) /ตํ่ากวาประกาศนียบัตร

วิชาชีพ(ปวช). มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4 , มัธยมศึกษาตอนปลาย(ม.6) /ประกาศนียบัตร

วิชาชีพ(ปวช) มีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 55 คน , อนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

(ปวส) มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 41 , ปริญญาตรี มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 และปริญญา

โท มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 

 

ตารางท่ี 4 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับอาชีพ 

อาชีพ ความถี่ รอยละ 

นักเรียน / นักศึกษา 99 99% 

ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 1 1% 

พนักงานเอกชน - - 

ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ - - 

พอบาน / แมบาน - - 

อ่ืน ๆ  - - 

รวม 100 100% 

 

  



 จากตารางท่ี 4  พบวานักเรียน/นักศึกษา มีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 99 บาท ขาราชการ 

รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1 , พนักงานเอกชน มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 , 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 , พอบาน/แมบาน มีจํานวน 0 คิดเปน

รอยละ 0 และ อ่ืน ๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 

 

ตารางท่ี 5 ลักษณะกลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถามระดับรายไดประจําตอเดือน 

รายได ความถี ่ รอยละ 

รายได 5,000-10,000 บาท 100 100% 

รายได 10,001 – 15,001 บาท - - 

รายได 15,001 – 20,000 บาท - - 

รายได 20,001 บาทขึ้นไป - - 

รวม 100 100% 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวารายได 5,000-10,000 บาท มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 100 , 

รายได 10,001 – 15,001 บาท มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 , รายได 15,001 – 20,000 บาท มี

จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 , รายได 20,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 

 

  



สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวของกับความพึงพอใจในงานขาย กลุม เขียวหวานชาววัง 

ตารางท่ี 6 ความพึงใจในงานขาย 

รายการประเมิน 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

𝑿�  SD 
แปล

ผล 

ผลิตภัณฑ 

1.รสชาติของไอศกรีม 59 

(59%) 

31 

(31%) 

10 

(10%) 
- - 4.49 0.67 

มาก

ที่สุด 

2.ความสะอาดของสินคา 
44 

(44%) 

40 

(40%) 

16 

(16%) 

 

- 

 

- 4.28 0.72 
มาก

ที่สุด 

ดานราคา 

3.ราคา/เหมาะสมกับคุณภาพ 52 

(52%) 

28 

(28%) 

20 

(20%) 
- - 4.32 0.78 

มาก

ที่สุด 

4.ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 52 

(52%) 

32 

(32%) 

16 

(16%) 
- - 4.36 0.76 

มาก

ที่สุด 

ดานการจัดจําหนาย 

5.ชองทางการจัดจําหนายหรือ

ซื้อสินคา 

44 

(44%) 

32 

(32%) 

24 

(24%) 
- - 4.20 0.80 

มาก

ที่สุด 

6.ความสะดวกในการเดินทาง 66 

(66%) 

25 

(25%) 

9 

(9%) 
- - 4.57 0.65 

มาก

ที่สุด 

ดานการสงเสริมการขาย 

7.สงเสริมโดยการถายรูปคูกับ

สินคาและCheck in ที่รานรับ

ของที่ระลึก 1 ชิ้น 

47 

(47%) 

33 

(33%) 

20 

(20%) 
- - 4.27 0.77 

มาก

ที่สุด 

8.สงเสริมโดยเมื่อซื้อครบ 10 

ถอยจะไดรับสิทธิพิเศษคือสั่ง

ฟรี 1 ถอย 

54 

(54%) 

28 

(28%) 

18 

(18%) 
- - 4.36 0.77 

มาก

ที่สุด 



ตารางท่ี 5  พบวามีความนาสนใจของสินคาในการขาย  (𝑥̅) = 4.49  อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, 

สินคาและการบริการของการขายมีคุณภาพ (𝑥̅) = 4.28 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความ

เหมาะสมของราคากับการใหบริการ (𝑥̅) = 4.32 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, การชําระเงินคา

สินคา (𝑥̅) = 4.36 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความสะดวกในการเดินทางมาซื้อสินคา (𝑥̅) = 

4.20 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ชองทางการจัดจําหนายสินคา (𝑥̅) = 4.57 อยูในระดับพึงพอใจ

มากที่สุด, เมื่อซื้อสินคา 2 ชุด จากปกติ 60 บาท เหลือเพียง 50 บาท (𝑥̅) = 4.27 อยูในระดับพึงพอใจ

มากที่สุด, โฆษณาผาน Facebook (𝑥̅) = 4.57 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด 

ปายหนาราน และขอมูลจากปายแนะนํา (𝑥̅) = 4.36 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , การ

แตงกายสุภาพเรียบรอย (𝑥̅) = 4.34 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, ความชํานาญในการขายสินคา 

(𝑥̅) = 4.42 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด, บุคลิกภาพ และมารยาทในการขายสินคา (𝑥̅) = 4.39อยู

ในระดับพึงพอใจมากที่สุด , ขั้นตอนในการทํางาน (𝑥̅) = 4.29 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , 

ระยะเวลาในการทํางาน (𝑥̅) = 4.23 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด , บรรยากาศภาพในราน (𝑥̅) = 

4.71 อยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด และภาพลักษณโดยรวมของราน (𝑥̅) = 4.83 อยูในระดับพึง

พอใจมากที่สุด 

 

 

 

 

  



 

แบบสอบถาม 

                                                 ใบประเมินโครงการขาย OHHOไอติมกะทิ 

   สวนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

   คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงใน (    ) หนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

    1. เพศ 

       (      ) ชาย                                        (      ) หญิง 

    2. อาชีพ 

       (      ) คุณครูอาจารย                       (      ) นักศึกษา                     (      ) อ่ืน ๆ 

    3. ระดับการศึกษา 

       (      ) ปวช.                                     (      ) ปวส.                      (      ) อ่ืน ๆ 

    คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงใน (     ) หนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

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

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับชิ้นงาน 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ผลิตภัณฑ      

- รสชาติของไอศกรีม      

- ความสะอาดของสินคา      

ดานราคา 

- ราคา/เหมาะสมกับคุณภาพ      

- ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

ดานชองทางจัดจําหนาย 

- ชองทางการจัดจําหนายหรือซื้อสินคา      

- ความสะดวกในการเดินทาง      

ดานการสงเสริมการขาย 

- สงเสริมโดยการถายรูปคูกับสินคาและCheck in 

ที่รานรับของที่ระลึก 1 ชิ้น  

     

- สงเสริมโดยเมื่อซื้อครบ 10 ถอยจะไดรับสิทธิ

พิเศษคือสั่งฟรี 1 ถอย 

     



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

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

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

 

 

   ขอบคุณสําหรับความรวมมือ 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

 

 -ปายราน หรือรูปแบบผลิตภัณฑในโครงการ 

   -รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

-รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติโครงการ 

-ประมวลภาพตางๆ 

  



                                                 ตราสินคา 

                                                 รูปไวนิล   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 รูปแบบผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท็อปปง 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 



รูปแบบวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑในการทําไอศกรีมกะทิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถังไอศกรีมกะทิ ท่ีตักไอศกรีม 

ชอนสี 

ถวนกระดาษไซรเล็ก ขนาน 8 OZ ถวนกระดาษไซรใหญ ขนาน 14 OZ 



ข้ันตอนการทําไอศกรีมกะทิ 

1.เตรียมถังไอศกรีมกะทิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.ตัดไอศกรีมใสบรรจุภัณฑ 

  



3.ใหลูกคาตักท็อปปงตามใจท่ีชอบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 4.รูปการขาย 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

  



 

ประธานโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาว ศิริญากรณ  ธนะรัชต  อายุ 17 ป 

เกิด 28 มีนาคม 2545 เบอรโทร 094-4890828 

บานเลขที่ 24 ซ.วชิรธรรมสาธิต 74 ถนนสุขุมวิท101/1 

แขวงบางจาก เขตพระโขนง กรุงเทพฯ10260 



 

 

รองประธาน  

นาย ชลธิศ วิรัชกุล อายุ 17 ป เกิด 27 พ.ค 2545 

เบอรโทร 081-8587726 บานเลขที่ 18 ซอย

ลาซาล 12 ถนนสุขุมวิท 105 แขวงบางนาใต 

เขตบางนา กรุงเทพฯ 10260 



 

รองประธานฝายขาย 

 

 

นาย ศรันถ  จันทรเพ็ง  อายุ 18 ป 

เกิด 2 ก.พ. 2545 เบอรโทร 095-312-4293 

ที่อยู 88/93 หมู3 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
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