
 
 

       

 

 
 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Frird  
Cheese Drip Frird : Selling Project 

 
 
 
 
 

จดัท าโดย 
นายอนุสรณ์           แสนค าฟู 
นางสาวมสัมาภรณ์           บวัทิน 

 
 
 
 
 
 

โครงการน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาโครงการ  หลกัสูตรประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง   
สาขาวชิาการตลาด 

วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
ปีการศึกษา 2562 

      
 

 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
ช่ือโครงการภาษาไทย  โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Frird  
ช่ือโครงการภาษาองักฤษ  Cheese Drip Frird : Selling Project 
โดย 1.  นายอนุสรณ์  แสนค าฟู  

2.  นางสาวมสัมาภรณ์ บวัทิน  
 

……………………………………………………………………………………………………… 

 คณะกรรมการอนุมติัใหเ้อกสารโครงการฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา วชิาโครงการ  
ตามหลกัสูตรประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัเทคโนโลยี     
อรรถวทิยพ์ณิชยการ (ATC.) 
 

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

            (อาจารยก์มลวรรณ  บุญสาย)             (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 
                   อาจารยท่ี์ปรึกษา          อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม 

 
 

................................... ......................  
 (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 

    หวัหนา้สาขาวชิาการตลาด 
 
 
 
 
 



 
 

บทคัดย่อ 
 

หวัขอ้โครงการ  โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 
   Cheese Drip Fried : Selling Project 

 
ผูจ้ดัท าโครงการ  1.  นายอนุสรณ์   แสนค าฟู 

2.  นางสาวมสัมาภรณ์ บวัทิน 
 
อาจารยท่ี์ปรึกษา  อาจารยก์มลวรรณ   บุญสาย 
อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม อาจารยว์งคเ์ดือน      ประไพวชัรพนัธ์ 
สาขาวชิา  สาขาวชิาการตลาด 
สถาบนั   วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ ปีการศึกษา 2562  
……………………………………………………………………………………………………… 

บทคัดย่อ 
 โครงการ Cheese Drip Fried  เป็นโครงการประเภทขายสินคา้ มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1.) 
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่าง
การศึกษา (3.) เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม(4.) เพื่อให้
นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี 2. ขั้นด าเนินการและ ขั้นท่ี 3. ขั้น
ประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 
 1. วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินการโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 1 ถึง 31 
ตุลาคม 2562 รวมปฏิบติังาน 2 สัปดาห์ 8 วนั 8 คร้ัง สถานท่ี ตลาดนดัอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบาง
เมืองใหม่ อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ      
 2. ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณมีการลงทุน 5,000 บาทเม่ือหกัค่าใช่จ่ายและออกขาย
สินคา้คงเหลือ 19,625 บาท แบ่งก าไรใหส้มาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ กนั คนละ 9,812.50 บาท 
 3. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการ ซ่ึงตามวตัถุประสงค์ของโครงการนั้นการ
ด าเนินงานบรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (1.) บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชา
โครงการ (2.) เกิดการสร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา (3.) เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยุทธ์
การขายสินคา้  

(ก) 



 
 

4. ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการปฏิบติัโครงการคือ (1.) ปัญหาท่ีพบคือ เกิดการ

ผิดพลาดท าเฟรนฟรายเน่าเสีย เน่ืองจากไม่ไดน้ าเฟรนฟรายไปทอดก่อนน ามาแช่ช่องเยน็จึงท าให้

ตวัถัว่เหลืองเป็นน ้ า (2) ปัญหาท่ีพบคือ พื้นท่ีในการขายสินคา้หายาก ได้ท าเลท่ีไม่ค่อยดี สภาพ

อากาศบางคร้ังไม่เอ้ืออ านวย เช่น ฝนตก เพราะออกขายในช่วงเดือนตุลาคม 

 5. ขอ้เสนอแนะ แนวทางในการพฒันาโครงการปะเภทขายสินคา้ โครงการขายสินคา้ (1.) 1

ตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างาน การเลือกซ้ือวตัถุดิบการเปรียบเทียบราคาจากแหล่งท่ีถูก

ท่ีสุดศึกษาวิธีการท าให้ดีก่อนเพราะจะท าให้ขาดทุนตอ้งมีการหาความรู้ขอ้มุต่างๆ และน ามาเป็น

แนวทางในการใช้ประโยชน์สูงสุดในการด าเนินโครงการต่อไป (2) การหาท าเลท่ีตั้งให้เหมาะสม 

จดัสภาพแวดลอ้มของทางร้านใหส้ะอาด เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัร้าน 

จากผลส ารวจความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยถาม

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พบวา่ 

 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อ โครงการขายสินคา้ร้าน “Cheese Drip Fried ”โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้าน
สภาพแวดลอ้มการบริการความคิดเห็นอยู่ในระดบัพึงพอใจมากท่ีสุด ( =4.57 , SD = 0.54 ) 
รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการบริการความคิดเห็นอยูใ่นระดบัพึงพอใจมากท่ีสุด  ( = 4.51 , SD = 
0.57 ) และต ่าท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายความคิดเห็นอยูใ่นระดบัพึงพอใจปานกลาง     ( 

 = 4.31 , SD = 0.62 )     
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
กติติกรรมประกาศ 

 โครงการเล่มน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดีความกรุณาและความช่วยเหลือจากอาจารยท่ี์ปรึกษา
คืออาจารย ์กมลวรรณ บุญสาย และอาจารยท่ี์ปรึกษาความร่วม อาจารยว์งศ์เดือน ประไพวชัรพนัธ์ 
ซ่ึงอาจารยท์ั้งสองท่านไดมี้แนวทางในการแกไ้ข ตลอดจนให้ค  าแนะน าและขอ้คิดต่างๆโดยตลอด
และขอบคุณอาจารยอุ์ดมพร เปตานนท ์ท่ีตรวจสอบการท าแผนธุรกิจ ทางคณะผูจ้ดัท าโครงการขอ
กราบขอบพระคุณอยา่งสูง ณ ท่ีน้ี 
 สุดทา้ยน้ี ผูจ้ดัท าโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆสาขาการตลาดทุกคนท่ีคอยช่วยเหลือ ช้ีแนะ
ใหแ้นวทางและร่วมกนัท าวชิาโครงการจนส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดีรวมทั้งขอขอบคุณผูเ้ก่ียวขอ้ง ณ ท่ีน่ี  
          

      ขอขอบพระคุณ 
        คณะผูจ้ดัท า 
                                                                                                โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 
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บทที ่1 
บทน า 

 
หลกัการและเหตุผล 
 
 เน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดบริโภคมีมากข้ึน ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลาย ในยุค
น้ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหม่และ
อาหารนั้นตอ้งมีความอร่อยและถูกปาก ดงันั้น คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงเห็นตรงกนัวา่มีแนวคิดริเร่ิม
ท าโครงการขายสินคา้เฟรนฟราย โดยการน าถัว่เหลืองมาท าเป็นเฟรนฟรายท่ีแปลกใหม่ สะดวก
รวดเร็วต่อการบริโภค โดยไม่มีสารเคมีปนเป้ือน ซ่ึงเป็นเมนูอาหารว่างท่ีหาทานไดง่้ายๆโดยใชช่ื้อ
ร้าน “Cheese Drip Fried” ออกจ าหน่าย ณ ตลาดนดัอุดมเดช ถนนสุขุมวิท ต าบล บางเมืองใหม่ 
จงัหวดั สมุทรปราการลกัษณะของเฟรนฟรายนั้นของทางร้านจะ ท าจากถัว่เหลืองมีลกัษณะช้ินใหญ่
เป็นรอยหยกัๆมีกล่ินหอมของถัว่เหลือง ดึงดูดลูกค้าได้ดี ด้วยการท าสดใหม่ร้อนๆ ชวนให้น่า
รับประทานมากยิง่ข้ึน และมีผงปรุงรสแต่ละรสแตกต่างออกไป เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกให้ใส่
ผงเขยา่กบัเฟรนฟราย ไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายการเพิ่มก าไร

ของเฟรนฟราย เพื่อความแปลกใหม่ให้ผูบ้ริโภคท่ีเคยชินกบัเฟรนฟรายท่ีท าจากมนัฝร่ังไดล้ิ้มลอง

รสชาติใหม่ท่ีเฟรานฟรายท่ีท าจากถัว่เหลืองโดยคณะผูจ้ดัท าไดน้ ามาดดัแปลงคดัสรรวตัถุดิบท่ีมี

คุณภาพสดใหม่ ผูค้นทุกเพศทุกวยัสามารถรับประทานไดห้มด ทางร้านเรามุง้เน้นความพึงพอใจ

ให้กบัลูกคา้และบริการท่ีเป็นกนัเอง ใส่ใจลูกคา้ทุกรายละเอียดซ่ึงธุรกิจประเภทเฟรนฟรายยงัมี

โอกาสเติบโต และท าก าไรใหก้บัผูป้ระกอบธุรกิจน้ีไดอี้กมาก 
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วตัถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
4. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย

สินคา้ 
 

เป้าหมายของโครงการ 
 1.    สร้างผลก าไร รายไดใ้ห้กบันกัศึกษา 

2.    เพื่อสร้างอาชีพการขายสินคา้ 
 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 
 1.    น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
 2.    แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

3.    รายงานสรุปผลการด าเนินการ  
 

ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.    บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วชิาโครงการ 
 2.    สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.    เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4.    มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

โครงการกลุ่มขายสินคา้ Cheese Drip Fried จดัท าข้ึนโดยนกัศึกษาสาขาวชิาการตลาดโดย
น าแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการดงัต่อไปน้ี  

แนวคิดเทคนิคการขาย 
แนวคิดและเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการ 
   

1.แนวคิดเทคนิคการขาย 
เทคนิคการขาย คือ กลวธีิท่ีผูข้ายโนม้นา้วใจให้ผูซ้ื้อดว้ยวิธีการต่างๆ ทั้งในดา้นการส่ือสาร 

การโฆษณา เช่น ลงประกาศฟรีเป็นช่องทางเพิ่มยอดขาย เป็นตน้ ส่วนใหญ่จะอาศยัหลกัทาง
จิตวทิยา โดยมีจุดมุ่งหมายคือใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือสินคา้ของตน และปิดการขายไดเ้ร็ว ดีและตรงตามท่ี
ตอ้งการ ซ่ึงวนัน้ีจะน าเทคนิคการขายดีๆ ท่ีจะช่วยใหก้ารขายของเรามีประสิทธิภาพมากข้ึนมาฝาก
ดงัน้ี 

1.เทคนิคทีต้่องใส่ใจก่อนการซ้ือขายแมจ้ะยงัไม่มีการขายเกิดข้ึน แต่ในช่วงขั้นตอนก่อนขาย
เกิดข้ึนก็ส าคญัอยา่งมาก เพราะถา้มีการเร่ิมตน้ท่ีดี ส่ิงท่ีตามมาก็จะดี สร้างความประทบัใจในการซ้ือ
ขายได ้ซ่ึงในหวัขอ้เทคนิคน้ี มีดงัน้ี 

1.1 หาช่องทางการขายท่ีเหมาะสมช่องทางการขาย คือ ลู่ทางหรือหนทางท่ีเราจะกระจาย
สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค ดงันั้นก่อนขายสินคา้ทุกคร้ัง ตอ้งถามตวัเองก่อนวา่เราขายอะไร ผูบ้ริโภคเป็น
ใคร และส าคญัท่ีสุด คือ จะมีช่องทางการขายยงัไงบา้ง การเลือกช่องทางการขายท่ีถูก จะช่วยใหเ้รา
ไดลู้กคา้ท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

1.2 จดัเตรียมโปรโมชัน่กระตุน้การซ้ือเคยสงสัยไมวา่ท าไมเวลามีป้ายเซลลที์ไร คนมกัวิง่เขา้
หาทุกที เพราะน่ีเป็นโปรโมชัน่ซ่ึงเป็นหน่ึงในแผนการตลาดนัน่เอง โปรโมชัน่ คือ ขอ้เสนอพิเศษ
ส าหรับการซ้ือขาย โดยหลงัจากท่ีไดช่้องทางการขายแลว้ ใหเ้ร่ิมจดัเตรียมโปรโมชัน่ทนัที การ
จดัเตรียมโปรโมชัน่แทบจะท าไดทุ้กเทศกาลหากเราสามารถน ามาประยกุตไ์ด ้เช่น ฉลองเปิดร้าน
ใหม่, วนัปีใหม่, วนัวาเลนไทน์, ฉลองร้านครบ 1 ปี เป็นตน้เช่ือวา่แม่คา้หลายคนไม่ชอบการจดั
โปรโมชัน่ เพราะกลวัขาดทุน แต่อยากใหล้องคิดดูดีๆ วา่โปรโมชัน่ท าให้เราขาดทุนจริงหรือไหม 
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โปรโมชัน่เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ให้ลูกคา้เขา้มาดูสินคา้มากข้ึนและมีโอกาสท่ีจะซ้ือมากข้ึนดว้ย 
เช่น ปกติขายราคา 300 บาท จดัโปรโมชัน่ 2 ช้ิน 550 บาท ถึงจะดูวา่เราขาดทุนในส่วนของก าไรไป 
50 บาทก็จริง แต่เราสามารถขายไดจ้  านวนเงินมากกวา่ หากมีคนซ้ือ 2 ชุด เราก็ไดแ้ลว้ 1100 บาท ยิ่ง
ขายไดห้ลายชุดก็จะก าไรมากยิง่ข้ึน เป็นตน้ 

ส าหรับโปรโมชัน่ท่ีนิยมน ามาเป็นเทคนิคการขาย มีทั้ง โปรซ้ือ1 แถม 1, โปรลดราคา, โปร
ราคาพิเศษในช่วงวนัพิเศษ, โปรสมาชิก, โปรสะสมแตม้ เป็นตน้ วิธีในการตั้งโปรโมชัน่จึงข้ึนอยู่
กบัสินคา้ ราคาและผลก าไรของสินคา้นั้นๆ เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ทั้งกบัผูซ้ื้อและผูข้าย 

1.3 สร้างความน่าเช่ือถือให้ร้านคา้วิธีการสร้างความน่าเช่ือถือให้ร้านคา้ สามารถท าไดโ้ดย
การโฆษณา การรีวิวของผูซ้ื้อ เพื่อให้คนอ่ืนรู้จกัร้านเรา(ในแง่ดี)มากข้ึน โดยทัว่ไปการสร้างความ
น่าเช่ือถือจะหนกัไปท่ีการขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ แม่คา้มีจรรยาบรรณ ความรวดเร็วในการบริการ ส่ิง
เหล่าน้ีถา้ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจก็นิยมน าไปบอกต่อกนั 

2.เทคนิคการขายระหว่างท าการซ้ือขาย 
เทคนิคในการขายสามารถน ามาใชใ้นช่วงท่ีมีการขายไดต้ลอดเวลา ข้ึนอยูก่บัทกัษะและการ

น ามาใช ้ซ่ึงการขายไม่วา่จะเป็นทางออนไลน์หรือหนา้ร้าน ก็มีเทคนิคท่ีไม่ต่างกนั ดงัน้ี 
2.1 ใหข้อ้มูล แนะน าในส่ิงท่ีดีหลายคร้ังท่ีลูกคา้มีความสนใจในสินคา้ แต่ไม่มีความรู้ในเร่ือง

นั้น หรืออยากสอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ชนิดนั้น ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ในกลุ่มอาหารเสริม 
เคร่ืองบ ารุงผิว เคร่ืองส าอาง เช่น วิตามินตวัน้ีกินตอนไหน, เป็นคนหน้าแห้งใชค้รีมตวัไหนดี เป็น
ตน้ ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้ท่ีมีก าลงัในการซ้ือและตั้งใจท่ีจะหาซ้ือสินคา้จริงๆ ดงันั้นเทคนิคส่วนน้ี
ไม่ใช่เร่ืองยาก แค่ท าหนา้ท่ีแม่คา้ท่ีดี ให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและตอบค าถามดว้ยความเต็มใจ เช่น ลูกคา้
หนา้แหง้ก็ตอ้งแนะน าครีมท่ีมีความชุ่นช้ืนและควรแนะน าของท่ีมีคุณภาพ เพราะถา้หากลูกคา้แพที้
หลงั เราเองท่ีจะซวยค่ะอยา่งไรก็ตาม ค าถามเล็กๆ นอ้ยๆ เช่น สี ขนาด ราคา ในสินคา้ประเภทอ่ืน 
เราก็ควรตอบลูกคา้ให้ไดดี้ท่ีสุดเช่นกนั และอย่าเลือกปฏิบติัไม่ว่าลูกคา้คนนั้นจะซ้ือหรือไม่ก็ตาม 
การบริการท่ีดีจะน ามาซ่ึงความประทบัใจให้กบัลูกคา้ และในวนัขา้งหน้าเขาอาจจะกลบัมาร้านเรา
ใหม่อีกคร้ังก็ได ้

2.2 น าเสนอสินคา้/สาธิต/ให้สัมผสัเทคนิคการขายขอ้น้ีอาจจะเหมาะส าหรับการขายท่ีมีหนา้
ร้านของจริงให้ลูกคา้เขา้มาดูสินคา้ได้ จิตวิทยาการซ้ือของผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือ/ไม่ซ้ือ 
ต่อเม่ือไดเ้ห็นสินคา้ของจริง มีการหยิบ จบั สัมผสั หรือชิม(สินคา้ประเภทของกิน) เพื่อให้ทราบว่า
ตรงกบัส่ิงท่ีตวัเองต้องการหรือไม่ ดงันั้นหากเราเป็นผูข้าย เทคนิคน้ีจึงส าคญัมากๆ ผูข้ายท่ีขาย
อาหารก็อยา่ตระหน่ีข้ีเหนียว ให้เขาไดล้องชิมสินคา้ของเราให้รู้กนัไปเลยวา่อร่อยหรือไม่ ของแบบ
น้ีจินตนาการเองไม่ไดห้รอกค่ะ อีกอยา่งถา้ซ้ือไปแลว้ไม่อร่อย จะสร้างช่ือ “เสีย” ให้กบัร้านเราได้
ส่วนสินคา้อ่ืนๆ ก็ควรมีสินคา้ทดลองใหลู้กคา้ไดล้องใชก้นั เพื่อผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดในการขาย 
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2.3 การรับมือการต่อรองการขายของกบัการต่อราคาสินคา้ เป็นส่ิงคู่กนัยิ่งกว่าปาท่องโก๋ 
โดยเฉพาะแม่บา้นและผูห้ญิงเกือบทุกคนจะมีทกัษะการต่อรองขั้นสูง หลายคร้ังท่ีแม่คา้ตอ้งปวดหวั
กบัการต่อรองท่ีไม่ไดเ้กรงใจตน้ทุนของแม่คา้ ท าให้ปวดหวัไปตามๆ กนั ไม่ลดก็หาว่าหยิ่ง แต่ถา้
ลดก็ขาดทุน ดงันั้นหน่ึงในเทคนิคการขายท่ีควรมีอีกขอ้ คือ การรับมือการต่อรองของลูกคา้เม่ือ
ลูกคา้เขา้มาดูสินคา้ มกัจะเปิดค าถามแรกวา่  “ลดหน่อยไดม้ั้ย” หากไม่เหนือบ่ากวา่แรงก็ให้รีบบอก
ส่วนลดเลยเพื่อไม่ให้ต่ออีก แต่ควรมีค าส าคญัอยู ่เช่น “พี่ลดให้ไดแ้ค่ 10 บาทค่ะ” เป็นตน้ เพื่อเป็น
การปกป้องตวัเองจากการต่อคร้ังท่ีสอง และลูกคา้ก็ไดค้  าตอบตามท่ีตอ้งการ แต่ในรายท่ีต้ือมากๆ ก็
ตอ้งช้ีแจงให้เห็นถึงตน้ทุน-ก าไร(อาจจะไม่ตอ้งเปิดเผยตวัเลขจริงๆ ก็ได)้ และถา้เห็นว่าราคาน้ีไม่
เวิร์กส าหรับเราจริงๆ ก็ให้ยืนยนัในราคาเดิม(เท่าท่ีจะลดได)้ และรอขายคนอ่ืนจะดีกว่า ซ่ึงวิธีการ
ยืนยนัราคาแบบน้ี บางทีอาจกระตุน้ให้ลูกคา้เสียกาย ใจอ่อนยอมซ้ือก็ได ้เพราะเขา้ใจว่าสินคา้นั้น
ลดราคาลงอีกไม่ไดจ้ริงๆ 

2.4 การปิดการขายเทคนิคการขายในเร่ืองของการปิดการขาย ก็คือ ท ายงัไงก็ไดใ้ห้ลูกคา้ซ้ือ
สินคา้ให้ไวท่ีสุด ในกรณีท่ีซ้ือขายในอินเทอร์เน็ตเราคงท าอะไรมากไม่ได้ เพราะลูกคา้จะเป็นผู ้
ตดัสินใจทั้งหมด แต่การซ้ือขายท่ีไดย้นิเสียง-เห็นหนา้ เราสามารถดึงเทคนิคการปิดการขายมาใชไ้ด้
อยา่งดี เพราะการไดเ้ห็นหนา้-น ้าเสียง จะท าให้เรารู้ความตอ้งการของเขาวา่อยากไดแ้ค่ไหนและเรา
สามารถยืน่ขอ้เสนอเพื่อต่อรองไดแ้ค่ไหน ซ่ึงร้อยทั้งร้อยไดย้นิแม่คา้ต้ือมากๆ เขา้ ก็หลงคารมซ้ือไป
เลยก็มี 

ส าหรับเทคนิคการขายทีพ่อจะยกตัวอย่างมาให้ได้อ่านกนั มีดังนี้ 
(1) บอกให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกเสียดายสินคา้นั้น เช่น บอกกบัลูกคา้วา่ สินคา้ตวัน้ีเหลือตวั

สุดทา้ยแลว้นะ หมดแลว้หมดเลย หรือ สินคา้ตวัน้ีขายดีมาก หลายคนใช้แลว้บอกวา่สุดยอด หรือ 
วนัน้ีลดราคาเป็นวนัสุดทา้ยแลว้ เป็นตน้ การพูดแนวๆ น้ีจะท าให้ลูกคา้ไขวเ้ขว เสียดาย แลว้รู้สึกวา่
ควรไดสิ้นคา้น้ีมาครอบครอง 

(2) การให้ค  าชม ค าชมและค ายอเป็นส่ิงท่ีลูกคา้อยากไดย้ินมากท่ีสุด เพราะการเลือกสินคา้
บางประเภท เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ เคร่ืองประดบั ผูซ้ื้อก็ยอ่มตอ้งการความคิดเห็น ถา้บอกวา่ไม่สวยก็
จะไม่ซ้ือ แต่ถา้ไดค้  าชมเขา้ไป แรงบนัดาลใจต่อสินคา้นั้นก็จะเกิด และซ้ือไปในท่ีสุด ยงัไงก็ตาม
การใหค้  าช่ืนชมก็ควรใหด้ว้ยความจริงใจ ไม่ใช่วา่จะขายของอยา่งเดียว เช่น ลูกคา้ท่ีมีรูปร่างอว้นเขา้
มา จะลองเส้ือท่ีมีขนาดตวัเล็กมองดว้ยตาก็รู้วา่เล็กกวา่ แต่อยากขายก็พยายามบอกวา่ใส่ไดแ้น่นอน 
แบบน้ีแทนท่ีจะไดผ้ลดี อาจท าใหลู้กคา้ไม่พอใจได ้
          (3) ของแถม/ส่วนลด ได้ผลดีเสมอ  อะไรท่ีพอจะแถมให้ได้แลกกบัการจ่ายเงินซ้ือสินค้า 
แม่คา้ก็ควรจะยอมแลก เช่น ถา้ซ้ือครีมตวัน้ีไป พี่จะแถมเทสเตอร์ให้สองซองเลย เป็นตน้ การลด 
แลก แจก แถม จะกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือมากข้ึน เพราะมีของฟรีมาเป็นตวัชกัจูงใจ เรียกวา่แค่ได้
ยนิก็ตาลุกวาว ต่อมความคุม้ค่าท างานมากกวา่ปกติ 
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             (4) จะรับก่ีช้ินดีคะ เป็นค าถามเชิงมดัมือชกเล็กๆ แต่ก็ช่วยให้ปิดการขายได ้เหมาะส าหรับ
การขายท่ีลูกคา้มาดูสินคา้เป็นเวลานานแลว้ หากเราพูดแบบน้ีไปอาจท าให้เดความเกรงใจและยอม
ซ้ือสินคา้เราได ้

3.เทคนิคการขายหลังการซ้ือขายโดยทัว่ไปสินคา้ท่ีไม่ไดส้ลกัส าคญัอะไรมาก เม่ือขายไป
แลว้ก็มกัจะแลว้กนัไป เพราะถือวา่บรรลุวตัถุประสงคว์า่ ผูข้ายไดข้าย-ผูซ้ื้อไดซ้ื้อ แต่ความเป็นจริง
ความคิดน้ีผิดมหันต์ เพราะการขายท่ีดี แมจ้ะซ้ือขายกนัเรียบร้อยแลว้ก็ควรให้ความดูแลและให้
ค  าปรึกษากนัต่อไปได ้เพื่อให้เกิดความประทบัใจสูงสุด ส าหรับเทคนิคการขายหลงัการซ้ือขายมี
ดงัน้ี 

3.1 บริการหลงัการขาย หลายคนจะนึกถึงไปสินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าหรืออุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ แต่บริการหลงัการขายสามารถไปประยุกต์ใช้ไดก้บัสินคา้บางประเภท เช่น 
ลูกคา้ซ้ือเส้ือผา้ไปแต่เส้ือผา้ตวันั้นเป็นผา้ชนิดพิเศษ รีดยากกว่าปกติ เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาและมา
สอบถามเรา การบริการของเราก็ควรให้ค  าแนะน าในเร่ืองการรีดผา้ให้ดว้ย (ไม่ตอ้งถึงกบัไปรีดให้) 
ส่วนสินคา้อ่ืนๆ ก็ใกลเ้คียงกนั คือ ใหค้  าแนะน าเม่ือเกิดปัญหา ใหค้วามรู้ในเร่ืองการดูแลรักษา 

นอกจากน้ีนโยบายการเปล่ียนสินคา้ต่างๆ ก็เป็นส่วนหน่ึงของการบริการหลงัการขาย ใน
กรณีท่ีสินคา้ช ารุดหรือไม่ไดม้าตรฐาน เพื่อแสดงความรับผิดชอบในตวัสินคา้ ให้ผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงท่ีดี
ท่ีสุด แต่ยงัไงก็ตามควรตั้งกฎกติกาและรายละเอียดข้ึนมาให้ชดัเจนดว้ย ป้องกนัการแอบอา้ง ท่ีจะ
ส่งผลเสียต่อร้านของตวัเอง 

3.2 จ  าลูกคา้/รักษาลูกคา้ไว ้จะดีแค่ไหนถ้าเราเป็นลูกคา้ของท่ีไหนซักที แล้วพได้หวน
กลบัไปอุดหนุนใหม่ แลว้เขาจ าเราได ้ฉนัใดก็ฉนันั้นทุกคนยอ่มมีความรู้สึกน้ี หากเรามีลูกคา้มาซ้ือ
สินคา้ของเรา ก็ไม่ควรใหทุ้กอยา่งผา่นไปโดยไร้ประโยชน์ ลองจ ารูปร่างหนา้ตา หรือพูดคุยทกัทาย
เล็กๆ ก็จะช่วยใหเ้รารู้จกัตวัตนคนนั้นมากข้ึน เม่ือลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้เราอีกคร้ัง หากเราจ าเขาได ้
จะยิ่งท าให้เขาประทบัใจและรู้สึกดีกบัเรา ตวัอย่างการทกัก็เช่น “น้องแดง ช่วงน้ีเป็นไง หายไปตั้ง
นาน” เป็นตน้ แต่ถ้าเราไม่รู้จกัช่ือของเขา อาจจะพูดยอ้นไปเตือนความจ าในอดีตเล็กน้อย เช่น 
“สวสัดีค่ะ เส้ือท่ีซ้ือไปคร้ังท่ีแลว้ ใส่แลว้เป็นไงบา้งคะ” ลูกคา้อาจจะตะลึงกบัความจ าของเรา แต่เขา
ก็จะรู้สึกดีเพราะแสดงใหเ้ห็นถึงความใส่ใจ และยนิดีท่ีจะเป็นคนพิเศษใหเ้ราจดจ าต่อไป 

3.3 แถมของเล็กๆ น้อยๆ ก็ยงัคงคอนเซปท์เดิมของเทคนิคการขาย คือ การลด แลก แจก 
แถม ซ่ึงอาจจะท าโดยมีเง่ือนไข หรือ ไม่มีเง่ือนไขก็ได ้แบบมีเง่ือนไข เช่น ซ้ือครบเท่าน้ีเราจะแถม
ให้นะ ส่วนแบบไม่มีเง่ือนไข ก็ให้เพราะอยากให้ การแถมของเล็กๆ น้อยๆ ให้หลงัซ้ือเป็นเทคนิค
อีกอยา่งท่ีสร้างความประทบัใจได ้เพราะลูกคา้จะไม่ไดค้าดหวงัมาก่อนวา่จะได ้พอไดก้ลายมาเป็น
ผูรั้บโดยไม่ตั้งใจ เขาก็จะรู้สึกดีนัน่เอง 

สรุปแล้วเทคนิคการขาย เป็นส่ิงท่ีผูข้ายควรปฏิบัติอยู่เสมอเพื่อให้การขายของตัวเองมี
ประสิทธิภาพและเพิ่มยอดขายได ้โดยรวมนั้นหลกัใหญ่ท่ีสุด คือ การท าให้ผูซ้ื้อรู้สึกถึงความคุม้ค่า
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ในการซ้ือ จึงเป็นท่ีมาของโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ต่างๆ อีกประการหน่ึง คือ การสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ ทั้งระหวา่งการซ้ือขาย จากการให้บริการและค าแนะน าสินคา้ รวมไปถึงการ
ซ้ือขาย ดว้ยการใหบ้ริการหลงัการขายในรูปแบบต่างๆ(อา้งอิงจาก http://socialintegrated.com/%) 

 
2.แนวคิดและเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก
ยิ่งข้ึน        ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบนัถือวา่
ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ และมีความส าคญัท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาด 
จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจ
ซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภค
เหล่านั้นตอ้งการอะไร      มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูล
ท่ีผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจซ้ือข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด ซ่ึงจะขอกล่าวเป็นตอน ๆ ดงัน้ี 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรม
การตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมี
ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ี
แสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 

สุวัฒน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ 
บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

ธนกฤต วันต๊ะเมล์ (2554 : 90) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกใน
การคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของ
ผูบ้ริโภค 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ(Dispose) 
ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน 

ปณศิา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบั
บุคคลหรือกลุ่มในการจดัหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช้ และการจดัการภายหลังการบริโภค
ผลิตภณัฑ/์บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง ๆ 

http://socialintegrated.com/%25
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พฤติกรรมผู ้บริโภค คือ กระบวนการท่ีเก่ียวกับการค้นหาข้อมูล การซ้ือ การใช้การ
ประเมินผลในสินคา้หรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ี สามารถแยก ไดด้งัน้ี 

1.มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ด้วยการเดินทางไปจบัจ่ายหาซ้ือและใช้สินคา้หรือ
บริการตามความตอ้งการของบุคคล 

2.พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ การพิสูจน์ความตอ้งการ 
การตรวจสอบ การแสวงหาข่าวสาร การจบัจ่าย และการพูดคุยเพื่อคน้หาค ายนืยนั 

3.บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นครอบครัวแม่บา้น หรือซ้ือไป
เป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืน 

กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 
  1.พฤติกรรมผูบ้ริโภคแปรเปล่ียนได้ (Dynamic) เน่ืองจากความเปล่ียนแปลง ของ
สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัดา้น
ความคิด ความรู้สึกของผูบ้ริโภคดว้ย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน 
และภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยุดน่ิงอยู่เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลง
เคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 

2.พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหวา่งความคิดความรู้สึกและ
การกระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยั
ภายในและปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และท าไม 

3.พฤติกรรมบริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ
(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ให้กล่าวเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า อาการท่ี
แสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1.พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์จะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผู ้
ซ้ือจะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด 

2.พฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้วา่มีความ
แตกต่างระหวา่งตรายีห่อ้ นอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ เพราะเป็นประเภท
ท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

3.พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภคมี
ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียว
ตลอดอายขุองผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวน
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มากเก่ียวกับประเภทและตราผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น 
บริโภคท่ีจะลงมือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 

4.พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
มีความยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑ์มีความส าคญัอยู่ ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือ
จึงมีการเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้ าซากอยากลองของใหม่ 

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  “การแสดงอาการท่ี
เป็นกระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือบริการ จากการไดม้า
ตามความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค ”   โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

              ประเภทของผู้บริโภค สามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มดงัน้ี 
1.ผู้บริโภคทีเ่ป็นบุคคลและองค์กร 

1.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลมกัจะซ้ือสินคา้ไปใชใ้นครัวเรือนของเขา เช่น ซ้ือแป้ง 
สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก หรือซ้ือไปเป็นของขวญัใหก้บัคนรัก การซ้ือและใชน้ี้ตอ้งเป็นบุคคลสุดทา้ย 
มิไดน้ าไปผลิตหรือขายต่อ 

1.2 องคก์รในท่ีน้ีคือ นิติบุคคลท่ีจดัตั้งโดยมีวตัถุประสงคมุ์่งแสวงหาก าไรหรือไม่
แสวงหาก าไร จดัซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ชใ้นกิจการของตนเอง 

2.ผู้บริโภคทีเ่ป็นบุคคลทีแ่ท้จริง ผู้บริโภคทีม่ีศักยภาพและผู้บริโภคทีไ่ม่แท้จริง 
2.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแท้จริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการจาก

ร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงเป็นประจ าสม ่าเสมอ 
2.2 ผูบ้ริโภคมีศกัยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินคา้หรือบริการ

แต่ยงัไดรั้บการจูงใจหรือขอ้มูลในสินคา้หรือบริการยงัไม่เพียงพอ 
2.3 ผูบ้ริโภคไม่แทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ       

ทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต 
3.ผู้บริโภคทีเ่ป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

3.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการไปขายต่อ
หรือผลิตต่ออีกทอดหน่ึงประกอบดว้ยพ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ตวัแทนจดัจ าหน่ายหรือเป็นหน่วยงาน
รัฐบาล ธุรกิจท่ีผลิตต่อประกอบดว้ย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือวตัถุดิบน าไปผลิต
เป็นสินคา้ส าเร็จรูปอีกทอด 

3.2 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอ านาจซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ห้
สมาชิกในครอบครัวใช ้เช่น แม่บา้น 

4.ผู้บริโภคทีเ่ป็นผู้คาดหวงั ในท่ีน้ีคือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีนกัการตลาดตอ้ง การจะเขา้ถึง 
ทั้งน้ีเพราะมีปัจจยัหลายประการท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ของเขา 
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ลกัษณะการประเมินการซ้ือ การแลกเปลีย่นทรัพยากรของผู้บริโภค 
  1.ลกัษณะการประเมินการซ้ือของผู้บริโภค ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีพื้นฐานอยู ่5 ขอ้ดงัน้ี 

1.1   ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ           
นกัธุรกิจตอ้งส ารวจตลาดก่อนว่าผูบ้ริโภคตอ้งการมากน้อยเพียงใดก่อนผลิต การจดัจ าหน่ายตอ้ง
สร้างแรงกระตุน้ในการซ้ือ ทั้งน้ีอาจใชก้ารโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นตอ้งใช้ คุณภาพและ
ราคาเหมาะสมมากนอ้ยเพียงใด สินคา้ท่ีเสนอควรเป็นสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะตวัของลูกคา้เท่านั้น
จะช่วยกระตุน้ได ้

1.2   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร นักการตลาดจะตอ้งศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม เพื่อใหท้ราบถึงปัญหา ความตอ้งการใหแ้น่ชดัวา่มนัคืออะไร พร้อมกบัผลิตหรือ
สรรหาสินคา้หรือบริการมาเสนอขายให ้เพื่อใชแ้กไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ส่ิงท่ี
นกัการตลาดตอ้งการท าคือ สร้างความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บใหม้ากท่ีสุด 

1.3   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการจากท่ีไหน นกัการตลาดตอ้งทราบพฤติกรรม
ของลูกคา้แต่ละประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคา้อย่างไร โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะหาซ้ือ
สินคา้ Convenience Goods ในบริเวณใกล้ท่ีพกัอาศยั สินคา้ Shopping Goods ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบในคุณภาพ ราคา ก่อนตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดควรตั้งร้านคา้อยู่ใกล ้ๆ กนัเป็นกลุ่ม 
ส่วนสินคา้ Special Goods นกัการตลาดควรเนน้ท่ีความหายากหรือมีลกัษณะท่ีพิเศษไปจากสินคา้
อ่ืนๆ โดยทัว่ๆ ไป จนผูบ้ริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานท่ีซ้ือ 

1.4   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจให้ได้
วา่ สินคา้ท่ีขายอยูผู่บ้ริโภคซ้ือและใชเ้ม่ือไร ทั้งน้ีอาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 

1.5   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการโดยวิธีใด การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมกัข้ึนอยู่
กบัสภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินคา้ เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคมกั
ซ้ือดว้ยเงินผอ่นมากกวา่เงินสด ส่วนความสะดวกสบายผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด และซ้ือใน                 
ปริมาณมาก ๆ เพื่อใหไ้ดส่้วนลดและประหยดัค่าขนส่ง อีกทั้งไม่ตอ้งท าสัญญาให้ยุง่ยาก การซ้ือเพื่อ 
ใหไ้ดข้องใหม่สดมกัซ้ือจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามกัจะถูกกวา่ผา่นพอ่คา้คนกลางอีกดว้ย 

2.  การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนกัธุรกิจตอ้งการจะขาย
สินค้าหรือบริการของตน ส่วนผูบ้ริโภคก็ต้องการสินค้าหรือบริการเพื่อมาใช้แก้ปัญหาหรือ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง การแลกเปล่ียนของผูบ้ริโภคไม่ใช่ใช้เงินเพียงแต่อย่าง
เดียว แต่จะใชเ้วลา ความรู้ความเขา้ใจดงัต่อไปน้ี 

2.1    เงินที่น ามาใช้จ่าย เพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคน้ี รวมถึงรายได ้
ทรัพยส์มบติั เครดิต ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภคดว้ย ดงัต่อไปน้ี 

2.1.1   ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภค เกิดจากความคาดหมายใน
รายไดอ้นัมาจากความมัน่คงในอาชีพ 
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2.1.2   รายไดเ้ป็นตวัก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค ถ้ามีรายได้มาก
ตอ้งการส่ิงอ านวยความสะดวกมากข้ึน และถา้มีรายไดน้อ้ย ผูบ้ริโภคตอ้งการเฉพาะส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อ
การด ารงชีวติเท่านั้น 

2.1.3   ทรัพยส์มบติั เกิดจากทรัพยสิ์น หกัดว้ยหน้ีสินทั้งหมด ส่วนท่ีเหลือ
เป็นทรัพยส์มบติั สามารถน าไปใชจ่้ายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใชจ่้ายไปกบัเคร่ืองตกแต่งบา้น 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ อุปกรณ์การบนัเทิง การท่องเท่ียว การใช้จ่ายประเภทน้ีจะมีมากกว่าบุคคลท่ีมี
ฐานะต ่ากวา่ 

2.1.4   เครดิต เป็นหลกัฐานท่ีเช่ือถือไดท่ี้ใชท้างการเงิน มกัประกอบดว้ย
ความท่ีมีช่ือเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีต าแหน่งท่ีสูงศกัดิ  ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี สามารถน ามาใชใ้น
การซ้ือหาสินคา้ หรือบริการได้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีตน้ทุนท่ีจะตอ้งน ามาหักกบั
ทรัพยากร 

2.2    เวลา มีความส าคญัต่อการจบัจ่ายใช้สอยของผูบ้ริโภคมากข้ึน ทั้งน้ีเพราะ
เวลาส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคตอ้งไปใช้กบัการท างาน การเดินทาง ในครอบครัวปัจจุบนัสมาชิกทั้ง
ครอบครัวตอ้งออกไปท างาน การมีเวลาจบัจ่ายใชส้อยก็ลดลงตามไปดว้ย ถา้พิจารณาเร่ืองเวลาแลว้ 
สามารถวเิคราะห์ไดว้า่บุคคลตอ้งใชเ้วลาไปกบัการท างาน การนอน การพกัผอ่น เช่น การดูหนงัฟัง
เพลง ท่องเท่ียว ฯลฯ การใชชี้วิตน้ีเรียกวา่ การด าเนินชีวิตของมนุษย ์Life Style ปัจจุบนัค่าครองชีพ
สูงข้ึน ผูบ้ริโภคตอ้งท างานมากข้ึน เวลาพกัผ่อนจึงน้อยลง นกัธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินคา้หรือ
บริการในช่วงเวลาสั้นๆ ดว้ยการปรับกลยทุธ์การให้ข่าวสาร หรือการโฆษณา ให้เป็นเสมือนการให้
ความบนัเทิงแก่ผูบ้ริโภคไปในตวัดว้ย สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลาในการซ้ือประกอบดว้ย 

2.2.1   ใชเ้วลามากหรือใช้ตลอดเวลา กบัการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือบริการเพื่อการพกัผ่อนมากกว่า เช่น ดูหนงั ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเท่ียว ฯลฯ 
มกัเป็นไปตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล 

2.2.2   ใชเ้วลาน้อยกบัการซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่มเวลาพกัผ่อนของผูบ้ริโภค
มากข้ึน ดว้ยการซ้ือสินคา้จากพนกังานขายท่ีขายตามบา้น ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมายขาย 
หรือซ้ือสินคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น 

2.3    ความรู้ความเข้าใจ มกัเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารของผูบ้ริโภคท่ีเก็บไวใ้นความ
ทรงจ า หรือความเขา้ใจท่ีบรรจุไวใ้นความทรงจ า ความรู้จึงประกอบดว้ยขอ้เท็จจริงกบัความเขา้ใจท่ี
จะน าขอ้เท็จจริงไปใช้ ขอ้เท็จจริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่นเช่ือว่า คนท่ีมี
การศึกษาสูงตอ้งเป็นคนดี จากความเช่ือน้ีนกัการตลาด น าไปใชก้บัผูบ้ริโภคดว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 

2.3.1   การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) 
ของผูบ้ริโภคเป็นตวัก าหนดภาพพจน์ของกิจการและสินคา้ นกัการตลาดจะวางต าแหน่งสินคา้หรือ
บริการ มกัท าการตรวจสอบความเช่ือของผูบ้ริโภค เป็นไปตามการวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการ
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ของกิจการหรือไม่ การตรวจสอบมกัตรวจสอบความรู้ในดา้นคุณสมบติัทางวตัถุของผูบ้ริโภค การ
ตรวจสอบและใหผู้บ้ริโภคเป็นผูต้อบแบบสอบถามในคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคสนใจ ทั้งน้ีอาจเป็นการ
ตรวจสอบการใหบ้ริการหรือเก่ียวกบัตวัสินคา้ก็ได ้

2.3.2   วิเคราะห์ความรู้ตวัของผูบ้ริโภค โดยการสอบถามถึงการให้
ผูบ้ริโภคหวนระลึกถึงสินคา้หรือตรายีห่อ้ใดยี่ห้อหน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคจ าได ้เช่น ขอให้ท่านช่วยระบุตรา
ยีห่อ้สินคา้    ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของท่านมีอะไรบา้ง 

2.3.3   วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินค้าผิดของผูบ้ริโภคเป็นการคน้หา
ขอ้บกพร่องของกิจการในการให้ข่าวสารขอ้มูล จนท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้ท่ีผิดไปจากขอ้เท็จจริง 
โดยหาทางแกไ้ขเพื่อไม่ใหมี้ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.3.4   การวเิคราะห์ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และราคาของผูบ้ริโภคดงัท่ีกล่าว
มาแลว้ว่าความรู้ความเช่ือกบัภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ความรู้ท่ีนกัการตลาดควรตรวจสอบคือ ค าศพัท์ท่ีเก่ียวกบั สินคา้ ตราสินคา้ ลกัษณะ
จ าพวก ขนาด และราคาของสินคา้ โดยเฉพาะการตดัสินใจท่ีจะใชร้าคาแบบใดนั้น จะมีผลต่อเม่ือ
ผูบ้ริโภคมีความรู้เร่ืองราคาของสินค้าในตรานั้นๆ เป็นอย่างดี การเปล่ียนแปลงราคาของนักการ
ตลาดจึงจะเกิดผล 

2.3.5   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค นกัการตลาด
จะตอ้งทราบวา่ผูบ้ริโภคของตนซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ทั้งน้ีกิจการจะไดว้างแผน
ในการหาท าเลท่ีตั้งจ  าหน่ายสินคา้ได ้หรือสามารถก าหนดการส่งเสริมการตลาดได ้ในช่วงท่ีมีการ
ซ้ือกนัมาก ๆ เช่นในช่วงเทศกาล หรือฤดูกาล 

2.3.6   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการใช้สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 
ความรู้ท่ีนักการตลาดควรทราบ คือใช้สินคา้อย่างไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบา้ง ท่ีจะท าให้สินค้า
ท างานไดส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน การมีความรู้น้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีลกัษณะดงัน้ี (1.) ผูบ้ริโภคจะไม่
เห็นความส าคญั หรือไม่ตดัสินใจซ้ือสินค้าท่ีมีความรู้ไม่เพียงพอหรือขาดข่าวสารท่ีส าคญั (2.) 
ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือสินค้าท่ีมีข่าวสารไม่ครบถ้วนบริบูรณ์ ทั้งน้ีเพราะการตดัสินใจซ้ือใน 2 ข้อ 
ดงักล่าว จะมีความเส่ียงเกิดข้ึนนัน่เอง 

3.พฤติกรรมผู้บริโภคเกีย่วพนักบัศาสตร์อ่ืนๆ ดังนี ้
3.1   จิตวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทศันคติ 

บุคลิกภาพ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีนกัการตลาดน ามาใชส้ร้างความตอ้งการให้เกิดข้ึนในสินคา้หรือบริการ
ของตนเองในอนาคต 

3.2   เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัวธีิการใชจ่้าย การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือเพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
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3.3   มานุษยวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการอยู่ร่วมกนัเป็นสังคม มีการ
เลียนแบบ มีค่านิยม มีวฒันธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู่บุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

3.4   สังคมวทิยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของ
สมาชิกภายในกลุ่ม ชั้นทางสังคม 

3.5   จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่ม
เป็นอยา่งไร ไดรั้บอิทธิพลจากใคร เช่น ผูน้ าทางความคิด ผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 
  ลกัษณะของการเกดิพฤติกรรมผู้บริโภค มีลกัษณะดังนี ้

1.   เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มกัมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ สนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการ
เดินทางไปท างานดว้ยการซ้ือรถยนตน์ัง่ จะแสดงพฤติกรรมดว้ยการขยนัท างานเก็บเงินหรือสรรหา
แหล่งเงินผ่อนมาซ้ือ เพื่อให้ได้ส่ิงของท่ีต้องการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะท่ี
แตกต่างกนัดงัน้ี 

 1.1.  ท าหน้าที่ให้เสร็จ เช่น ตอ้งการซ้ือช่อดอกไมเ้พื่อแสดงความยินดีเม่ือเพื่อน
ส าเร็จการศึกษา หรือซ้ือส่ิงของบ ารุงสุขภาพใหค้นไข ้เพื่อแสดงใหรู้้วา่เป็นห่วงเป็นใยเม่ือไปเยีย่ม 

1.2  มีจุดมุ่งหมายมากกว่าหน่ึง เช่น ตอ้งการซ้ือรถยนตอ์เนกประสงค์ท่ีสามารถ
ปรับเป็นห้องส านกังานและใช้บรรทุกส่ิงของได ้หรือตอ้งการเคร่ืองป่ันอาหารท่ีสามารถใช้ไดใ้น
หลายๆ ลกัษณะ 

1.3  มีจุดมุ่งหมายสลับซับซ้อน เช่น นกัศึกษาตอ้งการขอเงินผูป้กครองไปเท่ียว
ดว้ยการช่วยผูป้กครองท างานบา้นแทน เพื่อให้ผูป้กครองเห็นใจและยินดีจ่ายเงินให้หรือ ร้านคา้
หาบเร่แผงลอยยอมจ่าย เงินค่าคุม้ครอง เพื่อใหเ้กิดความปลอดภยัในการท ามาหากิน 

2.   เกดิจากบทบาทของผู้บริโภคในหลาย ๆ ลกัษณะดังนี ้
2.1เป็นผู้ซ้ือ ในท่ีน้ีอาจซ้ือจากค าสั่งจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพื่อใช้เอง หรือซ้ือเพื่อใช้

เป็นของขวญัใหแ้ก่คนรัก 
2.2    เป็นผู้ใช้ ในท่ีน้ีคือมีบุคคลอ่ืนซ้ือมาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซ้ือของมาให้ลูกใช ้ซ่ึง

ผูใ้ชอ้าจไม่มีอ านาจซ้ือก็ได ้
2.3    ผู้ริเร่ิม คือ ผูส้ร้างแนวคิดในสินคา้หรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้

ค  าแนะน าหรือท าใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
2.4    หรือผู้มีอิทธิพลในการชักจูงใจให้มีการตัดสินใจซ้ือ คือ ผูมี้อ  านาจหรือมี

อิทธิพลจูงใจให้ผูอ่ื้นได้ปฏิบติัในการซ้ือตามผูน้ า โดยการแนะน าหรือใช้ขอ้ความข่าวสาร หรือ
สร้างแรงกระตุน้ชกัจูงใหผู้ต้ามกลุ่มมีการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
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2.5    ผู้ตัดสินใจซ้ือในระบบครอบครัว ผูมี้อ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้น
บา้นมกัเป็นแม่บา้น ไม่วา่จะเป็นของใช้ในครัว ของใชส้ าหรับเด็กเล็กหรือแมแ้ต่เส้ือผา้ เคร่ืองแต่ง
กายของพอ่บา้นดว้ยก็มี แต่ถา้เป็นสินคา้ใหญ่ๆ ราคาแพง 

3 .   เกดิจากกจิกรรมหลายอย่างจากการซ้ือดังนี้ 
3.1    เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจดัแสดงสินคา้ หรือ

เพื่อนแนะน าใหซ้ื้อและใช ้
3.2    สรรหาขอ้มูลจากการเยี่ยมร้านคา้ดว้ยการพูดคุย หรือถกปัญหากบัพนกังาน

ขายในร้านคา้ หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากบัเพื่อนๆ 
3.3    ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหวัขอ้ต่อไปน้ีคือ ซ้ือสินคา้อะไร ท่ีไหน 

เม่ือใด วธีิใด ใชต้ราอะไร สินคา้ชนิดไหน จากผูข้ายรายใด และตอ้งจ่ายเงินอยา่งไร 
3.4    ตดัสินใจซ้ือดว้ยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานท่ีส่ง

มอบสินคา้หรือบริการ 
3.5    ปฏิบติัหลงัการซ้ือ ทดลองใช้สินคา้ จดัการเก่ียวกบัท่ีเก็บรักษาสินคา้ การ

บ ารุงรักษา จดัการเตรียมซ้ือในคร้ังต่อๆ ไป การจดัการกบัขยะมูลฝอยท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ 
4.    เกดิจากปัจจัยทีช่่วยในการตัดสินใจซ้ือให้ง่ายขึน้ ดังนี้ 

4.1 เลือกสินคา้หรือบริการท่ีน่าพอใจมากกวา่เลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด 
4.2 เช่ือในค าแนะน าในการซ้ือสินคา้หรือบริการจากศูนยอิ์ทธิพล 
4.3 เช่ือถือในตรายีห่อ้หรือซ่ือสัตยใ์นการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

5.    เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ 
ลกัษณะ เช่น บุคลิกภาพ วถีิการด าเนินชีวติ สถานภาพ เพศ อาย ุฯลฯ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีจะมีผลต่อการ
แสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัด้วย เช่น บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความ
สะดวกสบาย ท่ีมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนมากกวา่บุคคลอ่ืนๆ 

6.    เกิดจากการลงทุน การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีลกัษณะคลา้ย ๆ กบันกัธุรกิจคือ มี
วตัถุประสงคมุ์่งแสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดงัน้ี 

ลกัษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบด้วย 
1.  ตอ้งใชเ้วลาในการเสาะแสวงหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 

  2.  ตอ้งใชแ้รงกายในการเดินทาง 
  3.  ตอ้งการให้สังคมรับรู้วา่ซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมีระดบั เช่น ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง
มากกวา่ร้านหาบเร่แผงลอย ราคาแพงกวา่ทั้งๆ ท่ีสินคา้เหมือนกนั 
  4.  ตอ้งใชจิ้ตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะแสวงหา ความอด
กลั้นในการรอคอยสินคา้ 
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 มีวตัถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์ ดังนี ้
1.ความพึงพอใจท่ีไดรั้บสูงสุดจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
2.ความคุม้ค่า คุม้ราคาจากการตดัสินใจซ้ือ 
3.ความสะดวกสบายหลงัจากใชสิ้นคา้ หรือพึงพอใจมากกวา่ท่ีคาดหวงั 
4.ไดรั้บการยกย่องนบัถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินคา้ให้ห้างท่ีมีความหรูหราและมี

ระดบั การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ไดผ้ลตอบแทน จากการ
ลงทุนไม่คุม้ค่าการบริโภคก็เหมือนกนั https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทท่ี    -2-
แนวคิด-ทฤษฎี-และงา/) 

 
3.แนวคิดการเขียนแผนธุรกจิ 

แผนธุรกิจ (Business Plan) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัยิ่งส าหรับผูป้ระกอบการท่ีริเร่ิม
จะก่อตั้งกิจการ แผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตดัสินใจท่ีจะ
เปล่ียนความคิดของผูป้ระกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผูเ้ปรียบเทียบวา่แผนธุรกิจเปรียบ
เหมือนแผนท่ีในการเดินทาง ท่ีจะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ 
แผนจะให้รายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขนักลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ การ
คาดคะเนทางการเงิน ท่ีจะช้ีน าผูป้ระกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือช้ีให้เห็นถึงจุดอ่อนและขอ้ควร
ระวงัดว้ยเช่นกนั 

ถา้เปรียบว่าแผนท่ีท่ีดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางท่ีชัดเจนแลว้ แผน
ธุรกิจก็ไม่ต่างกนัในการท่ีจะใหร้ายละเอียดอยา่งเพียงพอท่ีจะท าใหผู้ร่้วมลงทุนตดัสินใจไดว้า่ ธุรกิจ
นั้นควรจะร่วมลงทุนดว้ยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผูร่้วมลงทุนเขา้ใจวตัถุประสงคข์องธุรกิจ
อย่างชัดเจน เขา้ใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบติัการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางท่ี
เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแมว้า่ผูป้ระกอบการจะใชเ้งินลงทุนของตวัเอง ไม่ตอ้งการผูร่้วม
ลงทุนหรือเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน แผนธุรกิจก็ยงัจ  าเป็นอยูดี่เพื่อให้ผูป้ระกอบการมีแผนท่ีในการ
บอกทิศทางของการด าเนินกิจการในอนาคต 

แผนธุรกจิส าคัญอย่างไร ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารท่ีมีความส าคญั
ยิง่กวา่เอกสารใดๆ ท่ีเคยมีการรวบรวมมา ความส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
  1.แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีจะให้รายละเอียดของการเร่ิมต้นธุรกิจ แผนธุรกิจท าให้
ผูป้ระกอบการมีเป้าหมายท่ีชดัเจน ก าหนดแนวทางของความคิด และช่วยให้ผูป้ระกอบการแน่วแน่
ต่อ การใชท้รัพยากรและก าลงัความพยายามเพื่อไปสู่เป้าหมาย        
 2. แผนธุรกิจส าคญัในฐานะเป็นเคร่ืองมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูร่้วมลงทุน จากกองทุน
ร่วมลงทุน และจากสถาบนัการเงินต่างๆ        
 3. แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีเป็นเสมือนพิมพเ์ขียวท่ีให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ทั้ง

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทที่
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กิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ์ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ
บริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใช้เพื่อก าหนดการปฏิบติังานท่ีต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก
ดว้ย   แผนธุรกิจควรมีอะไรบ้าง เน่ืองจากแผนธุรกิจท่ีดีย่อมช่วยในการวดัถึงความเป็นไปไดข้อง
กิจการท่ีจะลงทุน แผนจึงควรประกอบด้วยการวิเคราะห์อย่างละเอียดในตัวแปรหรือปัจจัย
ดงัต่อไปน้ี   
 1. สินคา้หรือบริการท่ีจะขาย       
 2. กลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั        
 3. จุดแขง็และจุดอ่อนของกิจการท่ีจะท า      
 4. นโยบายการตลาด เช่น นโยบายดา้นราคา การส่งเสริมการตลาดการกระจาย 
 5. วธีิการหรือกระบวนการในการผลิต รวมถึงเคร่ืองจกัร อุปกรณ์ท่ีตอ้งใช้  
 6. ตวัเลขทางการเงิน นบัตั้งแต่รายไดท่ี้คาดว่าจะได ้ค่าใช้จ่าย ก าไร ขาดทุน จ านวนเงิน
ลงทุนท่ีตอ้งการ และกระแสเงินสดท่ีคาดวา่จะไดม้าหรือใชไ้ป    
 แผนธุรกจิทีด่ี เม่ืออ่านแลว้ควรจะตอ้งตอบค าถามเหล่าน้ีได ้ 
  1. การก่อตั้งธุรกิจเป็นรูปร่างชดัเจนขนาดไหน เสร็จสมบูรณ์แลว้หรือยงั 
  2. ธุรกิจน้ีน่าลงทุนไหม 
  3. ธุรกิจมีแนวโนม้หรือโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จตั้งแต่เม่ือแรกตั้งมากนอ้ยขนาดไหน 
  4. ธุรกิจน้ีมีความไดเ้ปรียบหรือความสามารถในการแข่งขนัในระยะยาวมากนอ้ยเพียงใด 
  5. สินคา้ท่ีจะผลิตมีวธีิการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพเพียงใด 
  6. สินคา้ท่ีผลิตสามารถวางตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเพียงใด 
  7. วธีิการผลิตและการวางตลาดสินคา้นั้น มีทางเลือกอ่ืนๆ ท่ีประหยดัไดม้ากกวา่หรือไม่ 
  8. หนา้ท่ีต่างๆ เช่น การผลิต การจ าหน่าย การจดัการทางการเงิน การจดัการคน มีการ
จดัการท่ีดีและเหมาะสมเพียงใด 
  9. จ  านวนและคุณภาพของพนกังานท่ีตอ้งการมีเพียงพอหรือไม่ 
             โดยสรุปแลว้แผนธุรกิจท่ีมีการรวบรวมและเขียนข้ึนอย่างดีนั้น ไม่เพียงแต่ให้ขอ้มูลท่ีเป็น
ขอ้เทจ็จริงเท่านั้น ตวัแผนตอ้งสามารถเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีดี ท่ีจะส่งผา่นความคิด ผลการวิจยัและ
แผนท่ีจะน าเสนอใหก้บัผูอ่้าน โดยเฉพาะอยา่งยิง่เจา้ของเงิน  ตอ้งเป็นพื้นฐานส าคญัของการบริหาร
และด าเนินกิจการท่ีจะจดัตั้งข้ึน นอกจากน้ี ยงัตอ้งเป็นเคร่ืองมือในการวดัผลความกา้วหน้าของ
กิจการ รวมถึงการประเมินถึงความเปล่ียนแปลงท่ีจ าเป็น ดงันั้น นบัไดว้า่การวางแผนธุรกิจเป็นเร่ือง
ท่ีตอ้งพิถีพิถนั ใช้เวลาใช้ความพยายาม เสียค่าใช้จ่าย แต่ผลลพัธ์ท่ีได้กลบัมา คือ ความแตกต่าง
ระหวา่งความส าเร็จและความลม้เหลวของกิจการทีเดียว  
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องค์ประกอบของแผนธุรกิจ แมว้า่องคป์ระกอบของแผนธุรกิจจะไม่ไดมี้ก าหนดไวต้ายตวั
หากแต่องค์ประกอบหลกั ซ่ึงนกัลงทุนพิจารณาว่าเป็นส่ิงส าคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิง
เหล่าน้ี คือ 
  1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
  2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ 
  3. การวเิคราะห์สถานการณ์  
  4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
  5. แผนการตลาด  
  6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
  7. แผนการผลิต /ปฏิบติัการ   
  8. แผนการเงิน 
  9. แผนการด าเนินงาน  
  10. แผนฉุกเฉิน  
  องค์ประกอบที ่1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร(ผู้เขียน  :ผศ.วทิยา ด่านธ ารงกูล )  

เป็นส่วนท่ีจะสรุปใจความส าคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยู่ในความยาวไม่เกิน 1-2 
หนา้ ส่วนน้ีมีความส าคญั เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ี
วา่ จะอ่านรายละเอียดในตวัแผนต่อหรือไม่ ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีให้เห็นประเด็นส าคญั
สองประการ คือ หน่ึง ช้ีให้เห็นวา่มีโอกาสจริงๆ เกิดข้ึนในตลาดส าหรับธุรกิจท่ีก าลงัคิดจะท าสอง 
ตอ้งช้ีใหเ้ห็นวา่ สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้น จะสามารถใชโ้อกาสในตลาดท่ีวา่นั้นให้เป็ประโยชน์
ได้อย่างไร บทสรุปผูบ้ริหารจึงต้องเขียนให้เกิดความน่าเช่ือถือ หนักแน่น และชวนให้ติดตาม
รายละเอียดท่ีอยู่ในแผนต่อไป ผูเ้ขียนแผนควรระลึกไวเ้สมอว่า คุณภาพของบทสรุปผูบ้ริหารจะ
สะท้อนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรให้เวลากบัการเขียนส่วนน้ีอย่างพิถีพิถนัเน้ือหาใน
บทสรุปผูบ้ริหารควรจะกล่าวถึงส่ิงต่อไปน้ี 

1.  อธิบายวา่จะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอยา่งไร พยายามอธิบายให้เห็น
วา่ สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้นจะเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสิ้นคา้หรือบริการไปจากเดิม
อย่างไร บอกด้วยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเม่ือไร สินคา้  /บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรในแง่รูปลกัษณ์ 
ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลย ีฯลฯ ท่ีจะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจด าเนินการมาเป็นระยะเวลา
หน่ึงแล้ว บอกด้วยว่า ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตก้าวหน้าในช่วงท่ีผ่านมา
อยา่งไร 
  2. โอกาสและกลยทุธ์ สรุปวา่อะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาสนั้นดว้ยวิธี
อยา่งไร ขอ้มูลส่วนน้ีอาจน าเสนอในรูปขอ้เท็จจริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของคู่แข่ง (เช่น คู่
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แข่งขนัไม่ปรับปรุงสินคา้มานานแล้ว คู่แข่งขนัก าลงัเพล่ียงพล ้ า แนวโน้มของอุตสาหกรรมและ
อ่ืนๆ ท่ีแสดงวา่โอกาสทางการคา้ก าลงัเปิดให(้ 
  3. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและการคะเนลูกคา้เป้าหมาย ระบุและอธิบายยอ่ๆ ถึงลกัษณะตลาด 
ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั จะจดัวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์อย่างไร จะวางแผนการเขา้ถึงลูกคา้อย่างไร 
รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างของตลาด ขนาดและอตัราการเติบโตของกลุ่มลูกคา้ ยอดขาย 
และส่วนแบ่งตลาดท่ีคาดหมาย 

4. ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของธุรกิจ ระบุถึงความไดเ้ปรียบและความเหนือกว่าในการ
แข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ์ การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน ความไดเ้ปรียบ
จากการท่ีคู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

5. ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปให้เห็นถึงความคุม้ค่า
ของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นตน้ ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร ระยะเวลาการ
คุม้ทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการลงทุน และการ
คาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

6. ทีมผูบ้ริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท่ี้เป็นตวัหลกัใน
การก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกยอ่ๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ีเก่ียวกบัการ
ท าก าไร การบริหารงานและคน 

7. ขอ้เสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ี้ตอ้งการ จะเอาเงินไปท าอะไร 
จะตอบแทนเจา้ของเงินอย่างไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หน้าท่ีหรือผูร่้วมลงทุนจะเป็น
เท่าใด 

องค์ประกอบที ่2 : ประวตัิย่อของกจิการ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พภิพ อุดร )  
ส่วนน้ีคือการให้ขอ้มูลเบ้ือตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในดา้น

รูปแบบการจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด 
การคิดคน้และพฒันาสินคา้  /บริการ ท่ีตอ้งการน าเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเป้าหมายระยะท่ีตอ้งการใหเ้ป็นในอนาคต  

องค์ประกอบที ่3 : การวเิคราะห์สถานการณ์ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พภิพ อุด ร) 
ขั้นตอนแรกของการจดัท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มของ

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั และแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคตของปัจจยัส าคญัๆท่ีส่งผล
กระทบต่อสถานการณ์การแข่งขนั ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ
ในการท าก าไร และความพร้อมในดา้นต่างๆ ของกิจการ ดงันั้นการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงาน
อนัดบัแรกท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรกระท า เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดทิศทาง กลยุทธ์ และ
แผนการด าเนินงานของกิจการ         
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การวเิคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอยา่งยอ่ๆ วา่ SWOT ANALYSIS  
1. การวิเคราะห์ปัจจยัภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อมของ

กิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเนน้การวิเคราะห์ในส่วนท่ีเป็น จุดแข็ง  )Strengths) และ จุดอ่อน 
)Weaknesses) ของกิจการ 

2. การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจท่ี
ผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงตอ้งพยายามเขา้ใจในสถานการณ์
ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปในลกัษณะท่ี
เป็นโอกาส  )Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการด าเนินธุรกิจ ผลลพัธ์จากขั้นตอนของ
การวิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไปและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงของการ
ด าเนินธุรกิจท่ีเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ  

องค์ประกอบที ่4 : วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พภิพ อุดร ) 
  วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการตอ้งการได้รับ
ในช่วงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ 
และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมาย
ทางการจดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทาง
ธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และ
เป้าหมายระยะยาวท่ีนานกวา่ 5 ปี ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 

1. มีความเป็นไปได ้หมายความว่า กิจการมีโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้หากไดมี้การ
ด าเนินงานอย่างเต็มท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก
สภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ี
เล่ือนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได้ และก่อให้เกิดความท้อแท้ แต่ก็ไม่ควรตั้ งเป้าหมายท่ีง่าย
จนเกินไปจนไม่ตอ้งทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเป้าหมายไดโ้ดยง่าย เป้าหมายท่ีดี
จึงควรเป็นผลลพัธ์ท่ีท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้
  2. สามารถวดัผลไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนท่ีสามารถประเมินได้ว่า 
กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาให้ชดัเจนว่า 
จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 
  3. เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความสอดคลอ้ง
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อสนบัสนุนและ
ส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว  
กล่าวคือ ไม่มุง่หวงัเพียงก าไรหรือผลลพัธ์ในระยะสั้นมากจนเกินไป โดยเฉพาะหากผลในระยะสั้น
นั้นจะก่อใหเ้กิดผลเสียไดใ้นระยะปานกลางและระยะยาว 
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องค์ประกอบที ่5 : แผนการตลาด (ผู้เขียน  :อ .ดร.พภิพ อุดร )   
 แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 
ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล่้วงหน้า โดยใช้ประโยชน์
จากความเข้าใจท่ีได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบท่ี 3 มาพิจารณาร่วมกับ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจท่ีก าหนดไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4  ดงันั้น การวางแผนการตลาด
จึงเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุ
วตัถุประสงค์และเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั โดยค านึงถึงการใช้ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์
สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนิน
ธุรกิจทั้ งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการตลาดต้องตอบค าถามหลักๆ ให้กับ
ผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี  
  1. เป้าหมายทางการตลาดท่ีตอ้งท าใหไ้ดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
  2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
  3. จะน าเสนอสินคา้ /บริการอะไรใหก้ลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด และดว้ยวธีิการใด  
  4. จะสร้างและรักษาความพึงพอใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวธีิการใดบา้ง 
  5. ถ้าสถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแก้ไขอย่างไรในการตอบ
ค าถามดงักล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจนประสบการณ์
และวิจารณญาณท่ีดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ และวิธีการทางการตลาดส าหรับกิจการตาม
องคป์ระกอบท่ีส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี  
  1. เป้าหมายทางการตลาด 
  2. การวเิคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
  3. กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 

4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องค์ประกอบที ่6 : แผนการจัดการและแผนคน (ผู้เขียน  :ผศ .วทิยา ด่านธ ารงกูล )  
ในส่วนน้ีผูจ้ดัท าแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจน โดยแสดงแผนผงั

โครงสร้างขององค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผดิชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการ
ถือหุ้น การเขียนในส่วนน้ีควรจะท าให้ผูอ่้านเห็นว่าคณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมท่ีดี
ในการบริหาร มีความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร 
มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการท่ีท า รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
คือ 
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1. โครงสร้างองคก์ร 
1.1 ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงั องคก์าร 

  1.2 หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบติัหน้าท่ีไดเ้ต็มเวลา ตอ้งระบุว่า
ใครจะเป็นผูช่้วยในงานนั้น เพื่อท าใหง้านสมบูรณ์                 
  1.3 หากทีมงานผูบ้ริหารเคยท างานร่วมกนัมาก่อน ให้ระบุว่าเคยท างานอะไร มี
ความส าเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 
  2. ต าแหน่งบริหารหลกั 

2.1 ระบุว่าต าแหน่งบริหารหลกัๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบ้าง และมีควา
เหมาะสมในต าแหน่งงานนั้นอยา่งไร       
  2.2 ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
   2.3 อาจใส่ประวติัสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจ
น าไปใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 

3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู ้บริหาร ระบุเงินเดือนท่ีจ่ายแก่ผู ้บริหาร ตลอดจน
ผลประโยชน์ในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดส่วนการถือหุน้ ของผูบ้ริหารแต่ละคน   
 4. ผูร่้วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุน้    
 5. คณะกรรมการบริษทั ระบุคุณสมบติัของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ
กรรมการแต่ละคนวา่จะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 

องค์ประกอบที ่7 : แผนการผลติปฏิบัติการ (ผู้เขียน เอกจิตต์ จึงเจริญ.ดรอ :) 
  หลงัจากท่ีผูป้ระกอบการไดท้  าการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ 
ตลอดจนก าหนดวตัถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิต/
ปฏิบติัท่ีสอดคลอ้งและเช่ือมโยงกบัแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆของบริษทั 
  แผนการผลิต /ปฏิบัติการท่ีดีจะต้องสะท้อนความสามารถของกิจการในการจัดการ
กระบวนการผลิตและปฏิบติัการใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั
ใหก้บัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตให้เป็นผลผลิต ซ่ึงสามารถแสดงความสัมพนัธ์ไดด้งัแผนภาพท่ี 1 โดย วตัถุดิบและทรัพยากร 
นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ีท าการผลิต หรือค่าใชจ่้ายรวมของทรัพยากรทุก
อย่างท่ีใช้ ได้แก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและ
ปฏิบติัการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต 
และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีผลิตได ้ 
 ในการวางแผนการผลิตปฏิบติันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาตดัสินใจในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง
กบั/การผลิตและปฏิบติัการภายในกิจการตามประเด็นท่ีส าคญัๆ รวม 10 ประเด็นดงัต่อไปน้ี คือ 
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1. คุณภาพ         
2. การออกแบบสินคา้และบริการ        
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบติัการและการตดัสินใจเร่ืองก าลงัการ  
4. การเลือกสถานท่ีตั้ง         
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ       
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน      
7.การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบ และสินคา้ส าเร็จรูป(Supply-Chain) 
8. ระบบสินคา้คงคลงั         
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบติัการ        
10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร   
องค์ประกอบที ่8 : แผนการเงิน (ผู้เขียน  :รศ.ประนอม โโวนิวพิฒัน์ )               
ในการจดัท าแผนธุรกิจนั้น กิจการตอ้งทราบให้ได้ว่าแผนท่ีจะจดัท าข้ึนนั้น เป็นไปตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ การท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใด 
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูย้มืจากเจา้หน้ี เรียกวา่ กิจกรรมจดัหาเงิน  )Financing Activities) จากนั้น จะ
เป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา่ กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมท่ีส าคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้ คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆการตดัสินใจเก่ียวกบักิจกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจดัหาเงิน กิจกรรมลงทุน 
และกิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นกับญัชีจะเป็นผู ้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชี ท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินท่ีครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
เพื่อใหท้ราบวา่ ในรอบระยะเวลาท่ีผา่นมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร ก าไรหรือขาดทุน มีการ
เปล่ียนแปลงในเงินสดอย่างไรบ้าง เพิ่มข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร งบการเงิน
ประกอบดว้ย  

1. งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป
ดว้ยขอ้มูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วนของ
ผูเ้ป็นเจา้ของ           
 2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได ้
ค่าใชจ่้ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง    
 3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถื้อ
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หุ้น ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ – ทุนเรือนหุ้น - ก าไรสะสม งบน้ีจึงแสดงให้เห็นถึงความ
เปล่ียนแปลงของทุนเรือนหุน้และก าไรสะสม  
  4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใด
ในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบวา่ เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงนั้น มี
สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี – กิจกรรมด าเนินงาน – กิจกรรมลงทุน -
 กิจกรรมจดัหาเงิน 
  5. นโยบายบญัชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวธีิปฏิบติัท่ีกิจการใชใ้นการจดัท าและน าเสนอ
งบการเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีท่ีกิจการเลือกใช้มีไดห้ลายวิธี วิธีการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชจ้ะมี
ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวให้ผูใ้ชใ้นงบการเงินทราบ 
โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน – วิธีการรับรู้รายได ้        
- การตีราคาสินคา้คงเหลือ - การตีราคาเงินทุน- ค่าเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ - วิธีการคิดค่า
เส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน – การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ - การจดัท างบ
การเงินรวม 

องค์ประกอบที ่9 : แผนการด าเนินงาน (ผู้เขียน  :ผศ.วทิยา ด่านธ ารงกูล ) 
หลังจากผูป้ระกอบการก าหนดกลยุทธ์ในด้านต่างๆ ของกิจการอย่างรอบครอบและ

ครบถว้นแลว้ ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยทุธ์ดงักล่าว โดยการก าหนดกิจกรรม
ของกลยทุธ์แต่ละดา้นใหเ้ป็นรูปธรรมท่ีชดัเจน 
ในทางปฏิบติั ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงานในลกัษณะของตารางท่ีมีรายละเอียดของ
เป้าหมาย กลยทุธ์ วธีิการ งบประมาณ และระยะเวลาด าเนินการ โดยจดัท ารายละเอียดเป็นรายเดือน
หรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นสมควร 
  องค์ประกอบที ่10 : แผนฉุกเฉิน 
 แผนฉุกเฉิน เป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล่้วงหน้า ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือ
ผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดข้ึน จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกบักิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจ
ท่ีอาจส่งผลให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอย่างราบร่ืนตามแผนธุรกิจท่ีได้ก าหนดไว(้อ้างอิง 
https://kuservice.ku.ac.th/Attach_Files/KUSS_20180417102110...61.doc) 

 
4.ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน

การตลาด กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกยทุธ์ทางการตลาด  

https://kuservice.ku.ac.th/Attach_Files/KUSS_20180417102110...61.doc
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 ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ

ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาด

ไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญั

เท่าเทียมกนัแต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี P ใดมากกวา่

กนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้กิจการนั้น

จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความ

ต้องการได้ การศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้ น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของ

ผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ (TotalProduct) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ี

ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิต

ข้ึนมาให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมายโดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้

บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้ง

ศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ์ หรือ สายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิด

ของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง 

การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง 

เวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นกับริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือ

ตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหนา้ใหแ้ก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่

ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 

  ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่แต่

ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อยา่งยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อให ้

เกิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการ

จ าหน่ายดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้ท า

หีบห่อแปลกใหม่กวา่เดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑ์มากกวา่

ตวัสินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมาย

การคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตรา

สินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคทราบวา่สินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด 

ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถาม

ขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 
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2. การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมารวมทั้งหาช่องทางการ

จดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ การ

ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้ง

มีเป้าหมายวา่จะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือ

เพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืนอีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาด

เป้าหมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาดกลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใช้

ได ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคาหรืออาจตั้งราคาสินคา้ใหสู้งส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะ

พิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้ง

ราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน 

ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อ

ราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น 

ผูก้  าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค า นึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

  3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 
 3.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.3 การแข่งขนั 
 3.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่จะ
มีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้ ดงันั้น นักการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาวา่ท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็น
เร่ืองท่ีซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษา 

การจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ ( Channel of 

Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับ

ผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ 

เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมี

ต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical 

Distribution) การกระจายสินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ท่ี

เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ 
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ทางเรือ และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใช้ส่ืออย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย

ค่าใช้จ่ายต ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวั

สินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้(Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสารไป

ยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขายวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์

ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค การ

ส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (CommunicationProcess) เพื่อ

เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใช้อยู ่4ชนิด

ดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

  4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหนา้กนั 

(Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า การส่งเสริม

การตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

  4.2 การโโษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริมการตลาด

โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ

เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะ

สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วยพนกังานขาย

และการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการ

ในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอย่าง แจกคูปอง 

ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 

 4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนัธุรกิจมกั

สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ 

ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอยา่งเดียว ตอ้ง

เน้นท่ีวตัถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ

องคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือ

มีความคิดว่าองคก์ารธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค 
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เช่น การผลิตสินคา้แลว้ปล่อยน ้าเสียลงแม่น ้ าหรือท าให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวม 

โดยมิไดห้าวธีิแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ 

หรือตวัอยา่งของ บริษทับุญรอดบริเวอร่ี จ  ากดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอ

ส่ิงท่ีเป็นพิษภยัต่อประชาชน จึงพยายามท าป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ดว้ยการเสนอเร่ือง

การอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษว์ฒันธรรมไทย เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม 

หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากดั

การเจริญเติบโตของธุรกิจได ้

  4.5.กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ คือ 

เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพในกาส่งมอบรวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน

ท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 

ส่วนประสมการตลาด7 อย่าง หรือ Marketing Mix 7P's 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรม

สินค้าอุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องได้ (Tangible Product) และ

ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีน าเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด 

กลยุทธ์การตลาดท่ีน ามาใชก้บัธุรกิจการบริการจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้มีส่วนประสมทางการตลาดท่ี

แตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการตอ้นรับขบัสู้ (Hospitality) เป็น

หวัใจหลกัในการท าธุรกิจ 

ศาสตราจารยฟิ์ลลิป คอ็ตเล่อร์(Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นน าของโลกไดใ้ห้แนวคิด

ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไปจ าเป็นจะตอ้ง

ใชส่้วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึง

ประกอบดว้ย 

1. ด้านผลติภัณฑ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ 

ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ 

โดยทัว่ไปแล ้ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได(้Tangible Products) และ 

ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได(้IntangibleProducts) 
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2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 

ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่าย

ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ 

ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ

บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ

บริการ (Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้

ผูใ้ชบ้ริการโดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการ

และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม 

การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 

สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู ้ให้บริการและผู ้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กรเจ้าหน้า ท่ีต้องมี

ความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น

แสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยายาม

สร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่

วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการท่ีรวดเร็ว 

หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน

ดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้

ผูใ้ช้บริการเกิดความประทบัใจ (อา้งอิงจาก http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-

mix-7ps.html) 

 

5.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัโครงการ 

สุธิชา  ภมรเวชวรรณ (2558) การศึกษาเร่ืองโครงการร้านขนมหวานและอาหารว่างครบ
วงจรในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการจดัตั้งโครงการ พฤติกรรมและ

http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-mix-7ps.html
http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-mix-7ps.html
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการบริโภค และใช้บริการร้านขนมหวาน รวมไปถึงแนวทางในการ
สร้างโครงการร้านขนมหวาน โดยใช้การศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพในการศึกษาเก่ียวกับหลักการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและการบริหารการจดัการธุรกิจโดยท าการศึกษาขอ้มูลมาจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการร้านขนมหวานและอาหารว่างจ านวน 3 ร้าน และการศึกษาเชิง
ปริมาณในการส ารวจพฤติกรรมทศันคติและความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภค โดยแจกแบบสอบถาม
ให้กบั 2 กลุ่มคือ ผูบ้ริโภคจ านวน 250 คน และร้านขนมหวานผูเ้ช่าสถานท่ีจ านวน 50 คน โดยผล
การวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติพบวา่ความสนใจต่อโครงการร้านขนมหวาน และอาหารวา่งของกลุ่ม
ตวัอยา่งนั้น ดา้นความคาดหวงัท่ีมีต่อโครงการอยากให้โครงการเป็นศูนยร์วมขนมหวานท่ีครบคร้ัน 
และการน าเขา้ร้านขนมหวานจากต่างประเทศ ทางดา้นสถานท่ีบริเวณแม่น ้ าซ่ึงลกัษณะรูปแบบการ
ตกแต่ง โล่งโปร่งสบายและกลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคมีความสนใจในการเข้าร่วมโครงการ โดย
ภาพรวมแลว้นั้นไดรั้บความสนใจระดบัมาก และผลวเิคราะห์ขอ้มูลของร้านขนมหวานผูเ้ช่าสถานท่ี
พบวา่  ความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีผูเ้ช่าสถานท่ีค านึงถึงปัจจยัดงัน้ีอตัราส่วนแบ่งรายไดข้องโครงการ 
รายไดท่ี้จะไดรั้บ ส่ิงอ านวยความสะดวกของโครงการ สถานท่ีตั้งเหมาะสม การตลาดของโครงการ 
วธีิการสร้างความแตกต่างของโครงการ ธุรกิจเง่ือนไขต่าง ๆ มีความหลากหลายภายในโครงการท า
ให้สามารถดึงกลุ่มเป้าหมายได้ปริมาณมาก ระบบรักษาความปลอดภัยการเดินทาง คมนาคม
สะดวกสบาย ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ กลุ่มเป้าหมายของร้านตรงกบักลุ่มคนบริเวณนั้น   กลยุทธ์ในการดึง
ผูบ้ริโภคเขา้โครงการ สนใจฝากขายสินคา้กบัโครงการ โครงการมีคุณภาพ มีความน่าเช่ือถือ ท่ีจอด
รถรองรับความตอ้งการในการศึกษาวิจยัท าให้ทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจโดยสามารถน าไป
ปฏิบติังานจริงโดยใชก้ าหนดแผนธุรกิจตามท่ีไดศึ้กษา 

 บุญจลักษณ์  มุสิกะชนะ (2559)พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุ
ราษฎร์ธานีการวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมี ผลิตผูบ้ริโภคเบเกอร่ี ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค เบเกอร่ีความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี และ
เพื่อศึกษาปัญหาและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษา จ านวน 400 ตวัอยา่ง ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม สถิติ
ท่ีใช้ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไค-สแควร์ 
ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26-35 ปี สถานภาพ สมรสแลว้ 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพลูกจา้งทัว่ไป/พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ีย ต่อเดือน10,000-15,000 
บาท และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ดา้นพฤติกรรมการบริโภคเบเกอร่ี พบวา่ ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือเบเกอร่ีทัว่ไปแบบมีหนา้ร้าน ประเภทของเบเกอร่ีท่ีเลือก ซ้ือคือเคก้ เหตุผลส าคญัในการซ้ือ
เน่ืองจากเบเกอร่ีอร่อย โอกาสในการซ้ือรับประทานเอง ช่วงเวลาท่ีเลือกซ้ือคือ เวลา 15.00 – 18.00
นาฬิกา ค่าเช่าใชจ่้ายในการซ้ือคร้ังละ51-100บาท ความถ่ี ในการซ้ือ 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์และส่ือท่ี



30 

 
      

ท าให้รู้จกัร้านเบเกอร่ีคือ ป้ายโฆษณา/ป้ายร้าน ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลิตผูบ้ริโภคเบเกอร่ี พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑร์องลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้น
ราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบัผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี 
พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพรายได ้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรม ของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี พบว่า ทุกด้านมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ปัญหาท่ีพบของผูบ้ริโภคเบเกอร่ี คือ ราคาเบเกอร่ีแพงเกินไปรองลงมา คือ ไม่ค่อยไดรั้บ
ข่าวสารประชาสัมพนัธ์ของร้าน และผูบ้ริโภคเบเกอร่ี ให้ความส าคญักบัรสชาติของเบเกอร่ีเป็น
อนัดบัแรก รองลงมาคือ ความสะอาด ถูกหลกัอนามยั 

ชุลีพร เหลืองพาณิชและคณะ (2558) ไอยะ๊ ปังป้ิง โครงการน้ีเป็นโครงงานประเภทขาย
สินคา้ “ไอยะ๊” ปังป้ิง” มีวตัถุประสงค ์1 เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องการเรียนรู้วิชาโครงการ 2 
เพื่อให้นกัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีมสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้
ได ้3 เพื่อให้นกัศึกษาไดเ้พิ่มประสบการณ์ทางดา้นการเรียนและเพิ่มทกัษะในการประกอบกิจการ
ในอนาคตไดมี้วธีิด าเนินการ 3 ขั้น คือ 1ขั้นเตรียมการ 2 ขั้นด าเนินการ 3ขั้นประเมินการจากผลการ
ด าเนินงานมีดงัน้ี 

1.วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินงานตั้ งแต่เดือนกรกฎาคม ถึง
กุมภาพนัธ์ 2557รวมรายการปฏิบติั 8 คร้ัง สถานท่ีขายสินคา้ คือ ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ สรรพวุธ 
บางนา ถนนรางรถไฟเก่า แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

2.ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ มีเงินลงทุน 7,000 บาท มีรายได้จากการขายสินคา้
ทั้งส้ิน 7,709 บาท หกั 

3.ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการซ่ึงตามวตัถุของโครงการนั้นด าเนินงานบรรลุ
วตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ เกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีมแกไ้ข
ปัญหาเฉพาะหน้าได ้และไดเ้พิ่มประสบการณ์ทางด้านการเรียนและเพิ่มทกัษะในการประกอบ
กิจการในอนาคต 

4.ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการปฏิบติังานโครงการ 1 ท่ีอยูข่องสมาชิกแต่ละคน
อยูข่่อนขา้งไกลจากสถานท่ีขายการจราจรติดขดัท าให้บางทีร้านเปิดชา้กวา่ก าหนด ท าให้เสียรายได ้
2 การแสดงความคิดเห็นหรือการปฏิบติังานสมาชิกในกลุ่มมีความคิดเห็นไม่ตรงกนัแต่มีการเรียก
ประชุมเพื่อหาขอ้มติ 3.การปฏิบติังานขายขนมปังป้ิงเป็นการปฏิบติังานท่ีตอ้งการอาศยัฝีมือ สมาชิก
ในกลุ่มยงัไม่มีประสบการณ์ความช านาญท าใหเ้กิดการขายปังแงสัปดาห์แรกเสียงบประมาณในการ
ลงทุนมาก 
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5.ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา คือ 1 ควรหาท าเลท่ีตั้งขายสินคา้ค่อนขา้งอยูใ่กลส้มาชิก
ในกลุ่ม 2 การพฒันาโครงการขายสินคา้ ควรมีการปรับปรุงใหม่ในเร่ืองภาชนะใส่ขนมปังป้ิงดึงดูด
ผูบ้ริโภค 3 จดัการส่งเสริมการตลาด เช่นการท าแผ่นพบัประชาสัมพนัธ์ร้านจดัโปรโมชัน่ส าหรับ
การเปิดร้านใหม่ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 4 ควรมีการส ารวจผูซ้ื้อในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อขนมปัง
ป้ิง 

จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อโครงการขายสินคา้ร้านไอยะ๊ปังป้ิง โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมาด้านผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียและจดั
จ าหน่ายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียตามล าดบั 
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บทที ่3 

วธีิการด าเนินโครงการ 

วธีิการด าเนินการ 
ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา้ เฟรนฟราย 

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

5. จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 

6. จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 

7. จดัท าแผนธุรกิจและกลยทุธ์ทางการตลาด 

ขั้นที ่2 ขั้นด าเนินการ 

1. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฎิบติังาน 

2. ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 

3. ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้

5. จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที ่3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 

2. สรุปงบประมาณผลก าไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
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แผนการปฏิบัติงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 
ปี 2561 ปี 2562 

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

1.ลงความคิดเห็นในการขาย

สินคา้ 

 

         

 2.สรุปความเห็นขายสินค้า            

เฟรนฟราย 

         

 3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จดัท าแผนธุรกิจส่งเสริม

การตลาด 

         

5.จดัเตรียมสถานท่ีในการขาย

สินคา้ 

        

6. หาแหล่งวตัถุดิบ         

7.ลงสถานท่ีในการขายสินคา้ 

ตลาดนดัอุดมเดช 

        

8. สรุปผลการปฏิบติังาน         

9. ส่งรายงานสรุปผลการ 

ด าเนินงาน 

        

 

วนั, เวลา, สถานที ่
เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2561 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2562  
สถานท่ีปฏิบติังาน ตลาดนดัอุดมเดช  ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมือง จ.สมุทรปราการ  
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สถานทีป่ฏิบัติงาน 

 

สถานท่ีตั้งร้าน ตลาดนดัอุดมเดช  ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมือง จ.สมุทรปราการ 
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งบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์งบประมาณ 
 ในการลงทุน เป็นเงิน 5,000บาท 
ค่าวตัถุดิบ 
 1.เฟรนฟรายถัว่เหลือง      700  บาท 
 2.น ้ามนัพืช       300 บาท 
 3.ผงปรุงรส เช่น บาบีคิว ปาปิกา้ ซาวครีม     400 บาท 
 4.ชีสดิป        400 บาท 
 5.ซอสมะเขือทะเทศ      150 บาท 
ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
 1.หมอ้ทอดไฟฟ้า      900 บาท 
 2.ถาดรองสแตนเลส      150 บาท 
 3.ท่ีคีบ        100       บาท 
 4.ไมจ้ิ้ม        100 บาท 
 5.บรรจุภณัฑ ์       350 บาท 
 6.กล่องพลาสติก       150 บาท 
 7.ถุงหูห้ิวใส       100 บาท 
 8.กระดาษซบัความมนั      100 บาท 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 
 1.ป้ายร้าน/ป้ายราคา/ส่ือโฆษณา     500 บาท 
 2.สถานท่ี 8 วนั  ( 8 วนั*50 )     400 บาท 
 3.ผา้กนัเป้ือน 2 ตวั      200 บาท 
 รวม        5,000 บาท 
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การจัดท าแผนธุรกจิ 

1. บทสรุปผู้บริหาร 

 แนวความคิดในการด าเนินุรกจิ 

ธุรกิจร้านขายสินคา้ Cheese Drip Fried ไดก่้อตั้งข้ึนเป็นธุรกิจขายสินคา้เพื่อท าการผลิต

สินคา้ ได้ถูกจดัข้ึนเพื่อความมุ่งมัน่ มีเงินลงทุนจ านวน 200,00 บาท ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน 

2562 ร้านตั้งอยู่ท่ี ตลาดนดัอุดมเดช   ถ.สุขุมวิท ต.บางเมืองใหม่ จ.สมุทรปราการ 10270 โดย นาย

อนุสรณ์ แสนค าฟู และนางสาวมสัมาภรณ์ บวัทิน มี Cheese Drip Fried จ าหน่ายขายสินคา้ประเภท 

เฟรนฟรายทอดท่ีท าจากถัว่เหลืองเขยา่ดว้ยผงปรุงรสและราดดว้ยท็อปป้ิงชีสดิป เน่ืองจากเกิดการ

สร้างภาพลักษณ์เป็นของตัวเอง สินค้าอาหารของเรานั้นเป็นอาหารท่ีมีคุณภาพดี ท าวนัต่อวนั 

รสชาติอร่อยบริการลูกคา้ทัว่ถึงทุกคน เอาใจใส่ลูกคา้ คอยแนะน าและตอบค าถามลูกคา้ไดทุ้กอยา่ง 

สินคา้อาหารของเราราคาย่อมเยาเพื่อสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ ทั้งน้ีก็เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรู้้สึก

คุม้ค่าคุม้ 

ผลติภัณฑ์ สินค้า หรือบริการของธุรกจิ  

ผลิตภณัฑ์ของธุรกิจเราท่ีจดัก่อตั้งข้ึนขายสินคา้ประเภทอาหาร จึงวางแผนเลือกท่ีจดัท า

ธุรกิจเฟรนฟรายโดยทางธุรกิจมีความแตกต่างจากท่ีอ่ืนๆคือการน าเอาถัว่เหลืองมาท าเป็นเฟรน 

ฟรายช้ินใหญ่ท่ีแปลกใหม่ โดยมีการน าผงปรุงรสมาคลุกเคลา้กบัเฟรนฟราย ผงปรุงรสก็จะให้มี 4 

รส ไดแ้ก่ รสบาร์บีคิว รสสไปซ่ี รสปาปริกา้ และรสชีส และราดด้วยท็อปป้ิงชีสดิป มีให้เลือก 2 

ขนาดของบรรจุภณัฑ์ Size เล็ก ราคา 39 และSize ใหญ่ ราคา 59 บาทและมีเพจเฟสบุ๊คติดต่อ

สอบถามทางส่ือออนไลน์ 

สภาวะตลาด 

สภาวะการตลาดธุรกิจเฟรนฟรายในปัจจุบนัน้ีมีความแข่งขนัค่อนขา้งจะสูงท าให้ผูบ้ริโภค

มีการตดัสินใจซ้ือมากข้ึนและใชเ้วลาในการตดัสินใจนานมากข้ึน ดงันั้นธุรกิจประเภทอาหารนั้นไม่

วา่จะเป็นอาหารประเภทใด ตราสินคา้ไหน ความอร่อยความสะอาดตอ้งมาก่อน แต่ส่ิงท่ีธุรกิจเรา

นั้นแตกต่างจากคนอ่ืนก็คือ การบริการหลงัการขายและหาแนวทางคิดคน้แรงจูงใจเพื่อให้ผูบ้ริโภค

นั้นมีความจงรักภกัดีในธุรกิจของเรา 
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ลูกค้าเป้าหมาย 

กลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มนกัเรียน –นกัศึกษา คนวยัท างานท่ีช่ืนชอบรับประทานของทานเล่น

ประเภทเฟรนฟราย และคนทัว่ไปชอบรับประทานในเฟรนฟรายราดชีส 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ธุรกิจขยเฟรนฟรายของเราจะก าหนดตลาดของธุรกิจอยู่ท่ีตลาดทัว่ไป จะเน้นความเป็น

เอกลกัษณ์แปลกใหม่ของเร่ืองรสชาติ การจดัตกแต่งผลิตภณัฑ์ ออกแบบการจดัร้านให้น่าสนใจ มี

ความคิดสร้างสรรค์ท่ีสามารถเป็นท่ีน่าสนใจของกลุ่มผูบ้ริโภค มีการใช้วตัถุดิบท่ีสดใหม่ทุกวนั 

เร่ืองรสชาติจะตอ้งอร่อยไม่มีสารเคมีป่นเป้ือนท่ีรับประทานแลว้ให้เกิดผลเสียต่อร่างกาย มีการใช้

เทคนิคในการขาย การบริการท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งประทบัใจในตวัสินคา้ 

แผนการผลติหรือการบริการ 

 ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดในการท าธุรกิจขายสินคา้เฟรนฟราย ความโดดเด่นของสินคา้ท่ีจะตอ้งได้

มาตรฐานมีประสิทธิภาพ สดใหม่ อร่อย มีการบริการใส่ใจรายละเอียดผูบ้ริโภคทุกท่านท่ีมาซ้ือ

สินคา้เรา มีการสร้างจุดขายท่ีมากข้ึนใหเ้กิดความน่าสนใจเป็นท่ีโดดเด่นเพื่อดึงดูดของกลุ่มผูบ้ริโภค

ให้เกิดกระตุน้การซ้ือและธุรกิจของเราจะมีการพฒันาให้มีความแปลกใหม่อยู่เสมอท าให้ธุรกิจ

สามารถไปไกลไดม้ากกวา่คนอ่ืน 

 การบริหารจัดการ 

 ธุรกิจเฟรนฟรายบริหารจดัการโดยอ านาจการตดัสินใจของประธานเพียงผูเ้ดียว ท าให้ไม่

เกิดปัญหาต่างๆมากนัก เพราะมีการวางแผนเป็นระบบ คอยฝึกอบรมขั้นตอนในการท างานและ

จดัแบ่งหนา้ท่ีแต่ละฝ่ายท่ีไดรั้บผิดชอบ โดยเน้นในเร่ืองการให้ความส าคญัในการบริการท่ีดูแลเอา

ใจใส่กลุ่มผูบ้ริโภคให้ดีท่ีสุด และการท างานจะต้องมีประสิทธิมัน่คง ดังนั้นธุรกิจของทางร้าน

สามารถขยายเติบโตไดไ้ปเร่ือยๆ 

 สรุปผลการเงิน 

 ปัจจุบนัธุรกิจมีเงินลงทุนทั้งหมด 200,000.00 บาท ประมาณการรายไดจ้ากการขายสินคา้ปี

ท่ี 3 เป็นเงิน 8,426,880.00 บาท ประมารการตน้ทุนการผลิตสินคา้ปีท่ี 3 เป็นเงิน 1,1230,236.70 บาท 

ประมาณค่าใช้จ่ายในการบริหารและขายปีท่ี 3 580,383.00 บาท ก าไรสะสมปีท่ี 3 เป็นเงิน 

197,412.08 ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวยีนภายในกิจการ 5,590,567.56บาท 

 

  

2.  วตัถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกจิ 
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      เป็นการน าเสนอแผนธุรกิจน้ีต่อ หุน้ส่วนและคนในบริษทั 
โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 

1. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจใหม่ 
2. เพื่อหาแหล่งเงินทุนและผูเ้ขา้ร่วมลงทุน 
3. เพื่อเตรียมความพร้อมในการด าเนินธุรกิจ 

โดยมีเง่ือนไขดังนี ้
1. เม่ือมีผลก าไรจากการบริหารจดัการจึงจะมีการปันผลในระยะเวลา 3 ปี 
2. ผูถื้อหุน้ในบริษทัหุน้ทุกหุน้ตอ้งมีอายคุรบก าหนด 3 ปี จึงจะมีสิทธิ ขายหุน้ได ้
3. เม่ือมีหน้ีสินของบริษทั ผูถื้อหุน้ทุกคนตอ้งมีหนา้ท่ีรับผดิชอบร่วมกนั 

 
3.  ความเป็นมาของธุรกจิ  
      3.1   ประวตัิความเป็นมา หรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ  

ประวตัิความเป็นมาของธุรกิจ 
            ธุรกิจ Cheese Drip Fried ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน 2562 โดยคุณอนุสรณ์ แสนค าฟูเป็นผู ้
ก่อตั้งสถานท่ีประกอบการเลขท่ี 2073  ต าบล เทพารักษ ์อ าเภอ เมือง จงัหวดั สมุทรปราการ 10270 
เปิดร้านคร้ังแรกท่ีร้านตั้งอยูท่ี่ ตลาดนดัอุดมเดช  ถ.สุขุมวิท ต.บางเมือง จ.สมุทรปราการ โดยมีการ
ลงทุนท่ีตอ้งการท าธุรกิจร่วมผูร่้วมลงทุนมีดงัน้ี คุณอนุสรณ์ แสนค าฟูและคุณมสัมาภรณ์ บวัทิน
ทั้งหมดมีความคิดเห็นท่ีจะประกอบธุรกิจ Cheese Drip Fried ร่วมกนั เฟรนฟรายทอดท่ีท าจากถัว่
เหลืองเขย่าด้วยผงปรุงรสและราดด้วยท็อปป้ิงชีสดิป เฟรนฟรายได้รับความนิยมต่อเน่ือง 
ตลอดเวลาผูค้นทุกเพศทุกวยัให้ความสนใจข้ึนผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความเอาใจใส่ในการรักษา
คุณภาพมาตรฐานผลิต และวิเคราะห์ท าเลท่ีตั้งในยา่นการคา้ขายท่ีมีผูค้นพลุกพล่าน ทั้งหมดเลือกท่ี
จะเปิดกิจการท่ีตลาดนัดอุดมเดชโดยเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นทุกเพศทุกวยัด้วยการน าเสนอสินคา้
คุณภาพดี และบริการท่ีเป็นกนัเอง มุ่งเนน้ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้มีการขยายกิจการข้ึนตามล าดบั 
ผูป้ระกอบการสร้างและรักษาคุณค่าของเราเป็นธุรกิจของตนเองอย่างเหนียวแน่นธุรกิจขยายตวั
อยา่งต่อเน่ืองรายไดดี้  
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 3.2  ขั้นตอนการเร่ิมด าเนินงาน  

ล าดับ รายการด าเนินงาน ระยะเวลา
ด าเนินงาน 

ระยะคาดว่าจะ
แล้วเสร็จ 

1 
จดัประชุมวางแผนุรกิจเก่ียวกบัการขายวา่จะท าแบบ
ใด 

2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 

2 เลือกธุรกิจท่ีจะท า 2 สัปดาห์ 2สัปดาห์ 

3 
จดัท าประชุมหาท าเลท่ีตั้งและงบประมาณในการ
ประกอบธุรกิจ 

1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 

4 น าเสนอผลงาน 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 
5 เปิดด าเนินธุรกิจ 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 

รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 7 สัปดาห์ 7 สัปดาห์ 
 

 

4.  ผลติภัณฑ์ 

      4.1   รายละเอยีดสินค้า 

1.เฟรนฟรายจากถัว่เหลือง มี 2 Size เล็ก และ Size ใหญ่  

2. ผงปรุงรสบาร์บีคิว 

3.ผงปรุงรสปาปริกา้ 

4.ผงปรุงรสสไปซ่ี 

5.ผงปรุงรสชีส 

6.ชีสราด 

7.น ้ามนั 

 

 

  
 
 

 

 

ภาพถ่ายสินค้า 
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5.  การวเิคราะห์อุตสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด 

     5.1    สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

                    ปัจจุบันตลาดของเฟรนฟรายได้รับความนิยมมาก ยงัมีโอกาสเติบโตได้อีกเร่ือยๆ 
เพราะกินได้ทุกเพศทุกวยั และทุกเวลา มีราคาไม่แพงมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง เน่ืองจากปัจจุบนั
ธุรกิจท่ีมีความหลากหลายเป็นท่ีสนใจของผูบ้ริโภคกระบวนการผลิตไม่ซบัซ้อน สามารถควบคุม
การผลิตไดง่้าย ธุรกิจ Cheese Drip Fried ยงัไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองตลอด จึงตอ้งมีการพฒันา
สินคา้ควบคู่ไปกบัการสร้างเอกลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้ การท่ีผูป้ระกอบการสามารถสร้างและรักษา
คุณค่าของธุรกิจของตนเองไวไ้ดอ้ยา่งเนียวแน่น ถึงแมว้า่จะเป็นขนาดกลางหรือขนาดเล็กก็สามารถ
ยนืหยดัไดอ้ยา่งมัน่คง 
 
 
 
5.2 การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด 



41 

 
      

 การแบ่งส่วนตลาดโดยแบ่งส่วนลูกคา้ออกเป็นส่วนยอ่ยๆ ท่ีแตกต่างกนั และใชส่้วนผสม
ทางการตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยจะใชเ้กณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์
การแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัรสชาติของ   
เฟรนฟรายคุณภาพของวตัถุดิบ และราคาท่ียอ่มเยา้เป็นหลกั 

5.3    แนวโน้มทางการตลาด 

ธุรกิจ Cheese Drip Fried หรือธุรกิจร้านขายเฟรนฟรายชีสท่ีเป็นอาหารทานเล่นไดรั้บความ

นิยมอยา่งต่อเน่ืองจากการตลาดของกลุ่มผูค้นทุกเพศทุกวยัให้ความสนใจและสามารถรับประทาน

ไดทุ้กเวลา ทุกโอกาส ท าให้แนวโนม้ความนิยมประเภทเฟรนฟรายเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั การเปิด

ธุรกิจเฟรนฟรายก็มีเพิ่มมากข้ึน ผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความเอาใจใส่ในการรักษาคุณภาพและ

มาตรฐานของสินคา้เพื่อใหกิ้จการด ารงอยูร่อดได ้

5.4    ตลาดเป้าหมาย 

 ตลาดเป้าหมายของธุรกิจขายสินคา้ คือ กลุ่มนกัเรียน กลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มวยัท างาน ท่ี
ชอบในการรับประทานของทานเล่น สามารถรับประทานไดทุ้กช่วงเวลาและอีกอย่างมีราคาท่ีไม่
แพง 

 5.5    ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า 

ลกัษณะทัว่ไปของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือ ผูบ้ริโภค กลุ่มนกัเรียน-นกัศึกษา 
กลุ่มวยัท างานและกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูย่า่นตลาดนดัอุดมเดช ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมืองใหม่ จ.สมุทรปราการ
10270 ท่ีสนใจสินค้าแปลกใหม่อยากทดลองในตัวสินค้าและอาจเกิดการติดใจกลับมาเลือก
ผลิตภณัฑเ์ราอีกคร้ัง  

5.6    สภาพการแข่งขัน 
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 ในปัจจุบันตลาดอาหารว่างหรือของทานเล่น มีอัตราการเติบโตและการแข่งขันทาง

การตลาดค่อนขา้งสูง ท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจต่างตอ้งหาช่องทางในการขายธุรกิจเฟรนฟราย ท่ีมี

ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ และเป็นผูน้ าทางการตลาด นอกจากกลยุทธ์ทางดา้นราคา การโฆษณา 

การพฒันาผลิตภณัฑ์หรือบรรจุภณัฑ์ให้โดดเด่น อีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากนั้นคือคุณภาพ

ของสินคา้หรือผลิตภณัฑน์ัน่เอง 

5.7   คู่แข่งขัน 

- ร้านเฟรนฟรายยกัษ ์
- ร้าน Just Fried Cheese 
- ร้านเฟรนฟรายชีสยดืดด 
5.8   รายละเอยีดการเปรียบเทยีบกบัคู่แข่งขัน  

 

 

 

การ
เปรียบเทยีบ 

ร้าน Cheese Drip 
Fried 

ร้าน เฟรนฟรายยกัษ์ ร้าน Just Fried 
Cheese 

 

ร้าน เฟรนฟราย
ยืดดด 

ด้าน
ผลติภัณฑ์ 

เฟรนฟรายท่ีท าจาก            
ถัว่เหลือง 

เฟรนฟรายท่ีท าจาก
มนัฝร่ัง  

เฟรนฟรายท่ีท าจาก
มนัฝร่ัง  

เฟรนฟรายท่ีท า
จากมนัฝร่ัง  

ด้านราคา SIZE เล็ก 39 บาท 
SIZE ใหญ่ 59 บาท 

SIZE S 49 บาท 
SIZE L 79 บาท 

59 บาท/ถว้ย SIZE M 49 บาท 
SIZE L 69 บาท 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ร้าน Cheese Drip 
Fried 

ตลาดนดัอุดมเดช 
 

ร้าน เฟรนฟรายยกัษ ์

ตลาดนดัอุดมเดช 
 

ร้าน Just Fried 
Cheese 
ตลาดนดัอุดมเดช 

ร้าน เฟรนฟราย
ยดืดด 
ตลาดนดัอุดมเดช 

ด้านการเสริม
การตลาด 

1.ป้ายหนา้ร้าน 
2. Facebook 
3.ช าระเงินผา่นพร้อม
เพยล์ดทนัที 4% 
4.เช็คอินหนา้ร้านใน
FB. ลดทนัที 4 % 

1.ป้ายหนา้ร้าน 
2.มีบตัรสมาชิก 
 

1.ป้ายหนา้ร้าน 
2.มีพนกังานขาย 
 

1. ป้ายหนา้ร้าน 
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5.9   การวเิคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 

 
 

ด้านการบริหารจัดการ 
 

-สมาชิกมีการวางแผนใน
ขั้นตอนการท างานอยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
-มีการจดัฝึกอบรมในการขาย
สินคา้ 

-เป็นกิจการท่ีก่อตั้งใหม่การ
ขายและบริการยงัไม่เป็นมือ
อาชีพ 
-พนกังานยงัขาดประสบการณ์
เพราะเน่ืองจากเป็นพนกังาน
ใหม่ 

 
ด้านการตลาด 

 

-มีประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ
อินเทอร์เน็ต Facebook 
-มีการใชก้ลยทุธ์ในการส่งเสริม
การขายคือการช าระเงินผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่และพร้อมเพยแ์ละ
ทางเพจเฟสบุค๊ 

- เป็นธุรกิจท่ีเพิ่งเปิดใหม่ยงัไม่
เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มผูบ้ริโภค 

 
 

ด้านการบริการ 
 

-สถานท่ีขายมีความสะอาดและ
มีการจดัร้านดึงดูดลูกคา้ไดดี้ 
-พนกังานมีการขายและบริการ
ท่ีดูแลเอาใจใส่ลูกคา้และคอย
แนะน าสินคา้ของร้านเรา 

-การเปิดธุรกิจสถานท่ีตั้งร้าน
อาจจะไม่มีความสะดวกท่ีจอด
รถของลูกคา้เน่ืองจากเป็น
ธุรกิจท่ีเปิดใหม่ 
-พนกังานมีประสบการณ์ท่ี
ท างานยงัไม่เพียงพอ 

 
 

ด้านการเงิน 

-ร้านมีความมัน่คงทางการเงิน
เน่ืองจากมีเงินส ารอง 

-ไม่มีบุคลากรผูป้ฏิบติังานดา้น
การเงินโดยตรง 
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  5.9.2 การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค ( Threats ) 

สถานการณ์การแข่งขัน -เป็นสินคา้ใหม่ในตลาดก าลงั
เป็นท่ีนิยมส าหรับลูกคา้ท่ีชอบ
คุณประโยชน์ของถัว่เหลือง
เพราะมีโปรตีนและใยอาหารสูง 

-มีธุรกิจประเภทเดียวกนัมาก
ข้ึน 

สังคม -ผูบ้ริโภคยงัไม่ใหค้วามสนใจ
กบัร้านเรายงัยดึกบัร้านท่ีซ้ือ
เป็นประจ า 

  
                     - 

เทคโนโลยี 
 

-ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการเขา้ถึง
ส่ือ Social media ไดง่้ายจึงเป็น
โอกาสขายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

- ผูแ้ข่งขนัมีกลยทุธ์ทาง
เทคโนโลยเีช่นกนั 

สภาพเศรษฐกจิ -ภาครัฐมีการส่งเสริมใหค้น
ไทยมีธุรกิจขนาดยอ่มเพื่อให้
เศรษฐกิจหมุนเวยีน 

 
- 

กฎหมาย , ระเบียบ ,ข้อบังคับ -ภาครัฐมีการส่งเสริมใหค้น
ไทยมีธุรกิจขนาดยอ่มเป็นของ
ตวัเอง 

- 

กลุ่มผู้จ าหน่าย , เครือข่าย - - 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

      6.1   ข้อมูลธุรกจิ 
ช่ือกิจการ   Cheese Drip Fried 
ท่ีอยู ่/ ท่ีตั้งกิจการ ตลาดนดัอุดมเดช ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมืองใหม่                     

จ.สมุทรปราการ 10270 
รูปแบบการด าเนินการของธุรกิจ   เป็นธุรกิจท่ีมีผูร่้วมลงทุน 
ทุนจดทะเบียน   200,000บาท 
ระยะเวลาด าเนินการท่ีผา่นมา        ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 
หมายเลขทะเบียนการคา้                1895672963700 

      

 6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 

ล าดับ ช่ือ-สกุล ต าแหน่ง 

1 นายอนุสรณ์             แสนค าฟู ประธาน 

2 นางสาวมสัมาภรณ์  บวัทิน รองประธาน 

  

   

      6.3   อ านาจการลงนามผูกพนับริษัทของกรรมการ 

อ านาจการตดัสินใจของกิจการข้ึนอยูก่บั ประธาน แต่เพียงผูเ้ดียว 

     

  6.4  รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 

ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นายอนุสรณ์             แสนค าฟู 100,000 100,000 50% 

2 นางสาวมสัมาภรณ์  บวัทิน 100,000 100,000 50% 

รวมจ านวนหุ้น 200,000 200,000  100% 

 

*มูลค่าหุ้นละ 10 บาท 
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 6.5   ประวตัิของกรรมการหรือผู้บริหาร 

 ก. นายอนุสรณ์        แสนค าฟู  อายุ 20 ปี 

  การศึกษา 

ระดบั ปวส. จาก วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์าณิชยการ ปี พ.ศ. 2562 

ประสบการณ์การท างาน ปี 2559 บริษทั เดอะคิวเอสอาร์ ออฟ เอเชีย จ  ากดั 

ผลงานท่ีไดรั้บ   - 

             ข.  นางสาวมัสมาภรณ์  บัวทนิ อายุ 20 ปี 

  การศึกษา 

ระดบั ปวส. จาก วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์าณิชยการ ปี พ.ศ. 2562 

ประสบการณ์การท างาน  ปี 2561 บริษทั แอร์โรเฟลกซ์ จ ากดั 

ผลงานท่ีไดรั้บ   - 
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 6.6   แผนผงัองค์กร 

 

 

 

 

        

 

 

             

       นายอนุสรณ์ แสนค าฟู 

  (ประธาน) 

 

  

นางสาว มสัมาภรณ์ บวัทิน 
 ( รองประธาน ) 
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 6.7   หน้าทีค่วามรับผดิชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 

1. ช่ือ นายอนุสรณ์        แสนค าฟู 
ต  าแหน่ง ประธาน 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ วางแผนการบริหารการจดัการภายในบริษทั 
การศึกษา ระดบั ปวส. จาก วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 ปี พ.ศ. 2562 
อตัราเงินเดือน 15,000 บาท 
 

2.  ช่ือ นางสาวมัสมาภรณ์  บัวทนิ 
ต าแหน่ง รองประธาน 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ ช่วยในการบริหารจดัการทุกๆฝ่าย ในบริษทั 
การศึกษา ระดบั ปวส. จาก วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 ปี พ.ศ. 2562 
อตัราเงินเดือน 12,000 บาท 

 

      6.8   แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

 

6.9   วสัิยทศัน์ 

 ส่งมอบความสุขแก่ลูกคา้ของเราจะมุง้เนน้ผลิตสินคา้ท่ีสะอาดถูกสุขลกัษณะอนามยั และ
ใส่ใจคุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อย่างสูงสุดเพื่อให้ลูกคา้มีความมัน่ใจในตวั
สินคา้ 

      6.10  พนัธ์กจิ 

 กิจการมุ่งสร้างความพึงพอใจ ใหเ้กิดความประทบัใจในการขายและบริการสูงสุด 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน  อตัราเงินเดือน 
อตัรารวม

เงนิเดือน 

1. ฝ่ายบริหาร ประธาน 1 15,000 บาท 15,000 บาท 

2. ฝ่ายบริหาร รองประธาน 1 12,000 บาท 12,000 บาท 

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 2 27,000บาท 27,000บาท 
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     6.11 เป้าหมายทางธุรกจิ 

  เป้าหมายระยะส้ัน          

 1.ตอ้งการใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มของลูกคา้ 

 2.ธุรกิจตอ้งการคืนทุนภายในระยะเวลา 2 ปี 

  เป้าหมายระยะกลาง       

 1.มีก าไรต่อปีเพิ่มข้ึน 

 2.เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายใหเ้กิดความแพร่หลายเพิ่มมากข้ึน 

 เป้าหมายระยะยาว         

 1.รักษาลูกคา้เก่าไวแ้ละจดัท ากลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเพื่อจ านวนลูกคา้ใหม่ 

 2.เป็นผูน้ าตลาดท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงท่ีสุด 

     6.12 ปัจจัยความส าเร็จ 

1.การใหบ้ริการแก่ลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
2.มีการปรับปรุงพฒันาของสินคา้อยูต่ลอดเวลา 

     6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 

       1.มีการแบ่งเงินปันผลใหหุ้น้ส่วนทุกๆคน โดยยดึหลกัในการถือครองหุน้ส่วน 

2.หลงัจาก  3 ปี  เป็นตน้ไปหุน้ส่วนทุกคนจะไดรั้บโบนสั เพิ่มข้ึน 

     6.14 แผนด าเนินการอ่ืนของธุรกจิ 

   1.มีการวางแผนการด าเนินการใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมาย 

   2.มีการบริหารในดา้นคุณภาพเพื่อเพิ่มความมัน่ใจใหก้บักลุ่มเป้าหมาย 

7.  แผนการตลาด 

     7.1   เป้าหมาย 

 1.ธุรกิจต้องการให้สินค้าและบริการเป็นท่ีรู้จักในกลุ่มของลูกค้าและเป็นท่ียอมรับใน     
    ตลาด 
 2.ธุรกิจตอ้งการขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใกลเ้คียงโดยการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายใน  
    รูปแบบของการใหข้ายแฟรนไชส์และมียอดขายเพิ่มข้ึน  

 
    7.2   การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 

 - นกัเรียน/นกัศึกษา วยัท างาน  



50 

 
      

 

     7.3   กลยุทธ์ทางการตลาด 

         7.3.1     กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 

  เฟรนช์ฟรายส์ท่ีท าจากถั่วเหลือง ลกัษณะเฟรนฟรายของทางร้านจะเป็นเฟรน 
ฟรายช้ินหยกัและใหญ่กวา่แบบร้านอ่ืนๆ และร้านจะมีการน าเฟรนฟรายมาคลุกเคลา้กบัผงปรุงรสท่ี
ประกอบไปดว้ย 4 รสชาติ ไดแ้ก่ รสสไปซ่ี รสปาปริกา้ รสบาร์บีคิว และรสชีส และมีท็อปป้ิงราด
ดว้ยชีส มี 2 ขนาด Size เล็ก และ Size ใหญ่ 

 

 

 

 

 

 
 
 

7.3.2กลยุทธ์ด้านราคา 
-ราคาราคามี 2 ขนาด    Size   เล็ก   39 บาท         

          Size   ใหญ่ 59 บาท 
  -ช าระดว้ยเงินสดหรือช าระผา่นทางApp  ธนาคารกสิกรไทย,และพร้อมเพย ์

ช่องทางการช าระเงนิ 
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7.3.3     กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
             ร้าน Cheese Drip Fried ทีต่ั้งขาย ตลาดนดัอุดมเดช ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมืองใหม่                          

จ.สมุทรปราการ 10270 เบอร์โทรศพัท ์094-7895278 

 
สถานทีป่ระกอบการ 

 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากน ้า 

ซ.อุดมเดช 7 
เล้ียวขาวมือ
สมุทรปราก

าร 
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7.3.4    กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 

 การส่งเสริมการขายของร้าน Cheese Drip Fried คือ การวางโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้ 

 1. ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ 

 2. มีการจดัป้ายหนา้ร้าน 

 3. เช็คอินพร้อมโพสตรู์ปภาพแทก็เพจ Facebook ( Cheese Drip Fried )  

     ลดทนัที 4 % 

  4.ช าระเงินผ่านพร้อมเพยล์ดทนัทีหน้าร้าน 4 % (สงวนสิทธิ ท่านละ โปรโมชั่น
  เท่านั้น) 

เวบ็เพจร้าน 
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โลโก้ร้าน 

 

 

 

มีป้ายหน้าร้าน 
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ป้ายโปรโมช่ัน 

 

 

โปรโมช่ันส าหรับลูกค้าทัว่ไป ทีโ่พสต์รูปแทก็ทางเพจ Facebook   ( Cheese Drip Fried) ลดทนัท ี6% 
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8.  แผนการขายสินค้า 

        8.1   สถานทีป่ระกอบการในการขายสินค้า 

 ทีต่ั้งสถานทีข่าย ตลาดนดัอุดมเดช  

รายละเอยีด      ตลาดนดัอุดมเดช ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมืองใหม่ จ.สมุทรปราการ 10270 
เบอร์โทรศพัท ์  094-7895278 
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8.2   อุปกรณ์และเคร่ืองมือในการขายสินค้า 

 

 

 8.3   ข้อมูลการขายสินค้า 

จ านานหน่วยการขายสูงสุด 400 คน/วนั, 12,000คน/เดือน, 144,000 คน/ปี 
อตัราประมาณการใหข้าย               400 คน/วนั, 12,000 คน/เดือน, 144,000 คน/ปี 
เป้าหมายหน่วยการขาย 400 คน/วนั, 12,000 คน/เดือน, 144,000 คน/ปี 
เวลาท่ีใชต่้อรอบการขาย    480 นาที 
เวลาการขายต่อวนั    8  ชัว่โมง 
จ านวนแรงงานท่ีใชใ้นการขาย        - 
อตัราค่าจา้งแรงงานในการขาย    - 

 

 

 

  

 

ล าดับ รายการ ลกัษณะการใช้งาน จ านวน ราคาทุน อายุ 

1. หมอ้ทอดไฟฟ้า ใชใ้นการบริการลูกคา้ 1 เคร่ือง 3,990บาท 3 

2. ตะแกรง ใชใ้นการทอดเฟรนฟราย 2 อนั 400 บาท 3 

3. ท่ีคีบ ใชใ้นการคีบเฟรนฟราย 2อนั 350 บาท 2 

4. ถาด ใชใ้นการวางเฟรนฟราย 2อนั 350 บาท 1 

5. ตะหลิว ใชใ้นการทอดเฟรนฟราย 2อนั 200 บาท  2 

6. เคร่ืองชัง่กรัม ชัง่น ้าหนกัเฟรนฟราย 1เคร่ือง  550 บาท 3 

   7. ผา้กนัเป้ือน ใชใ้นการกนัเป้ือน 2 ตวั 150 บาท 1 

8. กระปุกใส่ผง ใชใ้นการใส่ผง 4 กระปุก 200 บาท 2 
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8.4   รายละเอยีดวตัถุดิบทีใ่ช้ในการขาบสินค้า 

    1.เฟรนฟรายจากถัว่เหลือง  

   2.ผงปรุงรสบาร์บีคิว 

    3.ผงปรุงรสปาปริกา้ 

    4.ผงปรุงรสสไปซ่ี 

    5.ผงปรุงรสชีส 

    6.ชีสราด 

    7.น ้ามนั 

8.5   ขั้นตอนการขาย 

 1.  กล่าวค าตอ้นรับลูกคา้ 

             2. สอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 

             3. ใหร้ายละเอียดสินคา้และการส่งเสริมการขาย 

 

             4. ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

             5.ส่งมอบสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

            6.ลูกคา้ช าระเงิน 

            7.กล่าวค าขอบคุณลูกคา้ 
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 8.6   แผนผงักระบวนการขาย 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กล่าวค าตอ้นรับลูกคา้ 

สอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 
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ใหร้ายละเอียดสินคา้และโปรโมชัน่ 

ส่งมอบสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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กล่าวค าขอบคุณลูกคา้ 

ลูกคา้ช าระเงิน 
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9.   แผนการเงิน 

      9.1   ประมาณการในการลงทุน 

 

      9.2   ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิ 

ล าดับ รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ 

1. ท่ีดิน - - 

2. อาคาร - - 

3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง ใชใ้นการตกแต่ง 5,000.00 

4. เคร่ืองจกัร - - 

5. เคร่ืองใชส้ านกังาน - - 

6. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใชใ้นการบริการ 10,000.00 

7. ยานพาหนะ ใชใ้นการบริการ 50,000.00 

8. วตัถุดิบคงเหลือ - - 

9. สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 

10. ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 

11. รายการอ่ืนๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพย์ทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 65,000.00 

   

 

 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ รวมมูลค่า 

1. เงินสด 200,000.00 - 200,000.00 

 รวมมูลค่าลงทุนทั้งสิน 200,000.00 - 200,000.00 
 โครงสร้างทางการเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 
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  9.3   สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนของรายได ้-% -  5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของราคาขายสินคา้ - % - - - 
การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนการบริการ - % - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 1-% -  5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณใน 1 ปี –วนั/เดือน 30 วนั/เดือน 
อตัราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 

      9.4    นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตการขายสินคา้ –  วนั/เดือน -  -  -  
ระยะเวลาเครดิตซ้ือสินคา้ –  วนั/เดือน  -  -  -  
วงเงินสินเช่ือระยะสั้นท่ีขอกู ้(ถา้มี) – บาท -  -  -  
วงเงินส้ินเช่ือระยะยาวท่ีขอกู ้ (ถา้มี) – บาท -  -  -  
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น  -% -  -  -  
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - % -  -  -  
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 100,000.00  
การใหผ้ลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืนๆ  -  -  -  
นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - - - 
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      9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 

                             เดือน 
รายการ 

เดือนที ่1 เดือนที ่2 เดือนที ่3 เดือนที ่4 เดือนที ่5 เดือนที ่6 เดือนที ่7 เดือนที ่8 เดือนที ่9 เดือนที ่10 เดือนที ่
11 

เดือนที1่2 

จ านวนสินค้าทีบ่ริการ              

เฟรนฟรายไซส์ เล็ก 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 

รวมจ านวนสินค้าขาย 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

ค่าบริการ บาท/หน่วย             

เฟรนฟรายไซส์ เล็ก 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 39.00 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 59.00 

ราคาสินค้าเฉลีย่ 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 98.00 

รายได้จากการขาย 
            

เฟรนฟรายไซส์ เล็ก 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 195,000.00 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 413,000.00 

รวมรายได้ 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 

รวมรายได้สะสม  608,000.00 1,216,000.00 1,824,000.00 2,432,000.00 3,040,000.00 3,648,000.00 4,256,000.00 4,864,000.00 5,472,000.00 6,080,000.00 6,688,000.00 7,296,000.00 

ลูกหนีก้ารค้า  - - - - - - - - - - - - 

เงินสดรับจากการขาย 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 608,000.00 
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9.6   ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนลูกค้าในการบริการ    

เฟรนฟรายไซส์ เลก็ 60,000 63,000 69,300 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 84,000 88,200 97,020 

รวมจ านวนลุกค้าที่ใช้ในการบริการ 144,000 151,200 166,320 

    

ค่าบริการ (บาท / หน่วย )    

เฟรนฟรายไซส์ เลก็ 39 39 39 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 59 59 59 

ค่าบริการเฉลีย่ 98 98 98 

    

รายได้จากการบริการ    

เฟรนฟรายไซส์ เลก็ 2,340,000.00 2,457,000.00 2,702,700.00 

เฟรนฟรายไซส์ ใหญ่ 4,956,000.00 5,203,800.00 5,724,000.00 

รวมรายได้จากการบริการ ( บาท ) 7,296,000.00 7,660,800.00 8,426,880.00 

    

ประมาณการลูกหนีสิ้นค้า    

ขายเงินสด 7,296,000.00 7,660,800.00 8,426,880.00 

ขายดว้ยสินเช่ือ    

ระยะเวลาใหเ้ครดิตการคา้    

ลูกหน้ีการคา้รวม    

เงนิสดจากการบริการ 7,296,000.00 7,660,800.00 8,426,880.00 
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9.7   ประมาณการต้นทุนบริการและสินค้าซ้ือมาเพ่ือการขาย 

รายการ 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อในการบริการ (หน่วย)    

เฟรนฟรายถัว่เหลือง (ลงั)  186 196 216 

ผงรสบาร์บีคิว (ลงั) 2 3 4 

ผงรสปาปริกา้ (ลงั) 2 3 4 

ผงรสสไปซ่ี (ลงั) 2 3 4 

ผงรสชีส (ลงั) 2 3 4 

ชีสราด (ลงั) 1 2 3 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ เล็ก (ลงั) 60 63 70 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ ใหญ่ (ลงั) 84 89 98 

ไมจ้ิ้ม (ลงั) 144 152 168 

    

ราคาต่อหน่วยของวตัถุดิบ (บาท  หน่วย )    

เฟรนฟรายถัว่เหลือง (ลงั) 3,800.00 3,990.00 4,389.00 

ผงรสบาร์บีคิว (ลงั) 2,200.00 2,310.00 2,541.00 

ผงรสปาปริกา้ (ลงั) 2,200.00 2,310.00 2,541.00 

ผงรสสไปซ่ี (ลงั) 2,200.00 2,310.00 2,541.00 

ผงรสชีส (ลงั) 2,200.00 2,310.00 2,541.00 

ชีสราด (ลงั) 1,440.00 1,512.00 1,663.00 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ เล็ก (ลงั) 690.00 724.50 796.95 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ ใหญ่ (ลงั) 740.00 777.00 854.70 

ไมจ้ิ้ม (ลงั) 500.00 525.00 577.50 
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9.7   ประมาณการต้นทุนบริการและสินค้าซ้ือมาเพ่ือการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

    

เฟรนฟรายถัว่เหลือง 708,800.00 782,040.00 948,024.00 

ผงรสบาร์บีคิว 4,400.00 6,930.00 10,164.00 

ผงรสปาปริกา้ 4,400.00 6,930.00 10,164.00 

ผงรสสไปซ่ี 4,400.00 6,930.00 10,164.00 

ผงรสชีส 4,400.00 6,930.00 10,164.00 

ชีสราด 1,440.00 3,024.00 4,989.60 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ เล็ก 41,400.00 45,643.50 55,786.50 

ถว้ยใส่เฟรนฟราย ขนาดไซส์ ใหญ่ 62,160.00 69,153.00 83,760.60 

ไมจ้ิ้ม 72,000.00 79,800.00 97,020.00 

รวมต้นทุนสินค้าซ้ือมาเพ่ือการบริการ 901,400.00 1,007,380.50 1,230,236.70 

    

ประมาณการคา้    

ซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด    

ซ้ือสินคา้ดว้ยสินเช่ือ    

ระยะเวลาไดรั้บเครดิตการคา้    

เจา้หน้ีการคา้สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการรวม    

    

เงินสดจ่ายค่าบริการและสินคาซ้ือมาเพ่ือบริการ 901,400.00 1,007,380.50 1,230,236.70 
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 9.8   ประมาณการต้นทุนการผลติสินค้าและต้นทุนขายสินค้า 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ต้นทุนผลติสินค้า (บาท)    
ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพื่อการบริการ 901,400.00 1,007,380.50 1,230.236.70 
ค่าแรงงาน/พนกังานในการบริการ - - - 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 7,200.00 7,560.00 8,316.00 
ค่าน ้าประปาในการบริการ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าวสัดุส้ินเปลืองในการบริการ - - - 
ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ 4,000.00 4,200.00 4,620.00 
ค่าขนส่งสินคา้เพื่อการบริการ 15,000.00 15,750.00 17,325.00 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดในการบริการ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 
      รวมต้นทุนการบริการ (1) 934,200.00 1,041,820.50 1,268,120.70 

ค่าเส่ือมราคาในการบริการ    

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ - - - 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ (20%) 1,238.00 1,238.00 1,238.00 
ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ - - - 
      รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการบริการ (2) 1,238.00 1,238.00 1,238.00 
    
รวมต้นทุนการบริการทั้งส้ิน (1) + (2) 935,438.00 1,043,058.50 1,269,358.70 
+ บวก วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด - - - 

-หกั วตัถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือตน้งวด - - - 
- หกั สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือตน้งวด - - - 
- หกั สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
    
รวมต้นทุนขายสินค้า (บาท) 935,438.00 1,043,058.50 1,269,358.70 
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   9.9   ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (บาท) 
เงินเดือนบุคลากร/พนกังาน 324,000.00 340,200.00 374,220.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 12,000.00 12,600.00 13,860.00 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 108,000.00 113,400.00 124,740.00 
ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนส านกังาน 12,000.00 12,600.00 13,860.00 
ค่าใชจ่้ายน ้าประปาส่วนส านกังาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์ โทรสาร 4,800.00 5,040.00 5,544.00 
ค่าใชจ่้ายแบบพิมพ ์เอกสาร - - - 
ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลืองส านกังาน - - - 
ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่างๆ - - - 
ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 
ค่าใชจ่้ายน ้ามนัยานพาหนะในการบริการ 4,200.00 4,410.00 4,851.00 
ค่าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 12,000.00 12,600.00 13,860.00 
ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
ค่าใชจ่้ายการเล้ียงรับรอง - - - 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดอ่ืนๆ 1,200.00 1,260.00 1,386.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (1) 498,600.00 523,530.00 575,883.00 

    

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน - - - 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนส านกังาน 
(20%) 

2,000.00 2,000.00 2,000.00 

ค่าเส่ือมราคายาพาหนะ 2,500.00 2,500.00 2,500.00 
รวมค่าเส่ือมราคา (2) 4,500.00 4,500.00 4,500.00 

    
รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย (1) + 
(2) 

503,100.00 528,030.00 580,383.00 
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9.10     ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 

 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
รายได้ 

รายไดจ้ากการบริการ 7,296,000.00 7,660,800.00 8,426,880.00 

รายไดอ่ื้น - - - 

รวมรายได้ 7,269,000.00 7,660,800.00 8,426,880.00 

    

หกั – ตน้ทุนขาย 935,438 1,043,058.50 1,269,358.70 

    

ก าไรขั้นต้น 6,360,562.00 6,617,741.50 7,157,521.30 

    

หกั – ค่าใชจ่้ายในการบริการและการขาย 503,100.00 528,030.00 580,383.00 

    

ก าไรจากการด าเนินการ 5,857,462.00 6,089,711.50 6,577,138.30 

    

หกั – ดอกเบ้ียจ่าย - - - 

    

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 5,857,462.00 6,089,711.50 6,577,138.30 

    

หกั – ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (15%) 878,619.30 913,456.72 986,570.74 

    

ก าไรสุทธิ 4,978,842.70 5,176,254.78 5,590,567.56 

    

หกั – เงินปันผลจ่าย (10%) - - - 

ก าไรสะสม - 4,978,842.70 197,412.08 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 4,978,842.70 197,412.08 5,393.155.48 

มูลค่าทางบัญชีต่อหุ้น 24.89 0.98 26.96 
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9.11     ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 

เงินสดรับจากการบริการ 7,296,000.00 7,600,800.00 8,426,880.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ื้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริการ 935,438.00 1,043,058.50 1,269,358.70 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริหารและการขาย 503,100.00 528,030.00 580,383.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 878,619.30 913,456.72 986,570.74 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม 4,978,842.70 5,176,254.78 5,590,567.56 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยท่ี์ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง 5,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอุ์ปกรณ์ 10,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในเคร่ืองใชส้ านกังาน 50,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุนรวม 65,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงินรวม    

กระแสเงินสดสุทธิ 4,913,842.70 5,176,254.78 5,59.,467,56 

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 4,913,842.70 5,176,254.78 5,590,567.56 
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9.12     ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 4,913,842.70 5,176,254.78 5,590,567.56 
ลูกหน้ีการคา้ - - - 
สินทรัพยห์มุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน - - - 

สินทรัพย์ทีไ่ม่หมุนเวียน 
ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 65,000.00 - - 
สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้ - - - 
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 65,000.00 - - 

รวมสินทรัพย์ 4,978,842.70 5,176,254.78 5,590,567.56 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น - - - 

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - 
หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - - - 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน - - - 

รวมหนีสิ้น - - - 
ทุนจดทะเบียนช าระแลว้ - - - 
ส่วนเกิน (ต ่า) กวา่ทุน 4,978,842.70 197,412.08 5,393,155.48 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม - 4,978,842.70 197,412.08 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 4,978,842.70 5,,176.254.78 5,590,567.56 

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 4,978,842.70 5,176,842.78 5,590,567.56 
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  9.13     การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ    

อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 
สภาพค่อนขา้งสูง สภาพค่อนขา้ง

สูง                   
สภาพค่อนขา้ง
สูง                                        

อตัราส่วนเสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า)                       -                      - 
การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน    

อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ) - - - 
ระยะเวลาเรียกเกบ็หน้ี (วนั) - - - 

ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) - - - 

อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) - - - 

อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) - - - 

การวดัความสามารถในการช าระหนี ้    

อตัราส่วนแห่งหุ้น (Debt to Equity Ratio) - - - 

อตัราส่วนแห่งทุน - - - 

อตัราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหน้ี - - - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน    

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุ้น 
(ROE) 

- - - 

อตัราก าไรขั้นตน้ (เปอร์เซนต)์ 87.17% 86.38% 84.93% 

อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต)์ 80.28% 79.49% 78.04% 

อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต)์ 68.24% 67.56% 66.34% 

ข้อมูลทางการเงนิจากการลงทุน    

ผลก าไรต่อหุ้น (Earning per Share) 24.89 0.98 26.96 

มูลค่าหุ้นทางบญัชี (Book Value) 10 10 10 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) 

3 ปี อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 

ระยะเวลาคืนทุน 
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10 . แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

ล าดับที ่ ลกัษณะปัญหาหรือความ
เส่ียง 

ผลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1. สินคา้ขายไม่ไดต้ามท่ี

ก าหนด 

สินคา้เหลือท าใหข้าดทุน ลดวตัถุดิบใหพ้อดีกบัการ

ขายเพื่อไม่ใหว้ตัถุดิบเหลือ 

2. พนกังานยงัขาด

ประสบการณ์ในการขาย

เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ 

ท าใหลู้กคา้เกิดความไม่

ประทบัใจในการใหบ้ริการ

ลูกคา้ 

จดัการฝึกอบรมพนกังานใน

ขั้นตอนขายใหช้ดัเจน 

3. การเกิดคู่แข่งขนัเพิ่มมาก

ข้ึน 

ผูบ้ริโภคจึงหนัไปซ้ือร้านท่ี

มีราคาถูกกวา่ 

ท าการส่งเสริมการขาย

เพิ่มข้ึนเพื่อใหลู้กคา้มาสนใจ 

เช่น ซ้ือเฟรนฟราย ขนาด 

Size L 59 บาท ซ้ือถว้ยที 2 

ขนาด Size m จากราคาปกติ 

39 ลดเหลือ 30 บาท 
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บทที ่4 

ผลการด าเนินโครงการ 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นายอนุสรณ์ แสนค าฟู 
วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
22 มิ.ย. 2562 ประชุมกบัสมาชิกลงความคิดเห็นเร่ืองจะขายสินคา้  
24 มิ.ย. 2562 เสนอสินคา้ท่ีตอ้งการขาย  
26 มิ.ย. 2562 จดัท าเอกสารโครงการเพื่อขออนุมติั  
28 มิ.ย. 2562 ส่งเอกสารโครงการขออนุมติักบัอาจารยท่ี์ปรึกษา  
9 ก.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 1  
11 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1  
14 ก.ค. 2562 แกเ้น้ือหาเอกสารบทท่ี 1  
16 ก.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 2  
18 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2  
23 ก.ค. 2562 แกเ้น้ือหาเอกสารบทท่ี 2  
3 ส.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 3  
19 ส.ค. 2562 จดัท าการส่งเอกสารบทท่ี 3  
25 ส.ค. 2562 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 3  
8 ก.ย. 2562 จดัท า Power point คร้ังท่ี 1  
17 ก.ย. 2562 แกไ้ขเน้ือหา Power point ก่อน Present  
21 ก.ย. 2562 น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1  
4 ต.ค. 2562 ออกแบบป้ายร้าน  
10 ต.ค. 2562 ซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งร้านและอุปกรณ์ในการขายสินคา้  
13 ต.ค. 2562 ติดต่อสถานท่ี  
15 ต.ค. 2562 ทดลองปฏิบติัการขาย  
22 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
22 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 1  
23 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
23 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 2  
24 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
24 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 3  
25 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นายอนุสรณ์ แสนค าฟู 
วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
25 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 4  
26 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
26 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 5  
27 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
27 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 6  
28 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
28 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 7  
29 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
29 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 8   
9 พ.ย. 2562 จดัท า Power point คร้ังท่ี 2  
13 พ.ย. 2562 แกไ้ขเน้ือหา Power point ก่อนน าเสนอคร้ังท่ี 2  
14 พ.ย. 2562 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ังท่ี 2  
16 พ.ย. 2562 Present โครงการคร้ังท่ี 2   
5 ธ.ค. 2562 จดัท าแบบสอบถาม  
9 ธ.ค. 2562 แกไ้ขแบบสอบถาม  
12 ธ.ค. 2562 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการขายสินคา้ ATC นิทรรศน์  
13 ธ.ค. 2562 ขายสินคา้งาน ATC นิทรรศน์  
15 ธ.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 4   
19 ธ.ค. 2562 ส่งเอกสารบทท่ี 4  
21 ธ.ค. 2562 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 4  
11 ม.ค. 2563 จดัท าเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
17 ม.ค. 2563 ส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
20 ม.ค. 2563 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  

21 ม.ค. 2563 
จดัท าเอกสารภาค ผนวก ก และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

 

23 ม.ค. 2563 
จดัท าเอกสารภาค ผนวก ข และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

 

27 ม.ค. 2563 
จดัท าเอกสารภาค ผนวก ค และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

 

3 ก.พ. 2563 จดัท าเอกสารภาค ผนวก ง และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

6 ก.พ. 2563 
จดัท ากิตติกรรมประกาศ / สารบญั ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล  

นางสาวอนุสรณ์ แสนค าฟู 
วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
8 ก.พ. 2563 ส่งกิตติกรรมประกาศ / สารบญั ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
9 ก.พ. 2563 แกไ้ขเอกสารกิตติกรรมประกาศ  
11 ก.พ. 2563 จดัท าบทคดัยอ่ / ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
13 ก.พ. 2563 น าบทคดัยอ่กลบัมาแกไ้ข /ส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
18 ก.พ. 2563 จดัท าส่วนหนา้ปก สารบญั และน าส่งรูปเล่มโครงการ  
20 ก.พ. 2563 แกไ้ขจุดบกพร่อง  
27 ก.พ. 2563 น าส่งรูปเล่มโครงการ ฉบบัสมบูรณ์ พร้อมแผน่ซีดี  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวมัสมาภรณ์  บัวทิน 

วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
22 มิ.ย. 2562 ประชุมกบัสมาชิกลงความคิดเห็นเร่ืองจะขายสินคา้  
24 มิ.ย. 2562 เสนอสินคา้ท่ีตอ้งการขาย  
26 มิ.ย. 2562 จดัท าเอกสารโครงการเพื่อขออนุมติั  
28 มิ.ย. 2562 ส่งเอกสารโครงการขออนุมติักบัอาจารยท่ี์ปรึกษา  
9 ก.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 1  
11 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1  
14 ก.ค. 2562 แกเ้น้ือหาเอกสารบทท่ี 1  
16 ก.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 2  
18 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2  
23 ก.ค. 2562 แกเ้น้ือหาเอกสารบทท่ี 2  
3 ส.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 3  
19 ส.ค. 2562 จดัท าการส่งเอกสารบทท่ี 3  
25 ส.ค. 2562 แกไ้ขเน้ือหาบทท่ี 3  
8 ก.ย. 2562 จดัท า Power point คร้ังท่ี 1  
17 ก.ย. 2562 แกไ้ขเน้ือหา Power point ก่อน Present  
21 ก.ย. 2562 น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1  
4 ต.ค. 2562 ออกแบบป้ายร้าน  
10 ต.ค. 2562 ซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งร้านและอุปกรณ์ในการขายสินคา้  
13 ต.ค. 2562 ติดต่อสถานท่ี  
15 ต.ค. 2562 ทดลองปฏิบติัการขาย  
22 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
22 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 1  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคค 

นางสาวมัสมาภรณ์  บัวทิน 
วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

23 ต.ค. 2562 ซ้ือวตัถุดิบขาย  
23 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 2  
24 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 3  
25 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 4  
26 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 5  
27 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 6  
28 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 7  
29 ต.ค. 2562 ออกขายคร้ังท่ี 8 (อาจารยม์านิเทศ)  
9 พ.ย. 2562 จดัท า Power point คร้ังท่ี 2  
13 พ.ย. 2562 แกไ้ขเน้ือหา Power point ก่อนน าเสนอคร้ังท่ี 2  
14 พ.ย. 2562 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ังท่ี 2  
16 พ.ย. 2562 Present โครงการคร้ังท่ี 2   
5 ธ.ค. 2562 จดัท าแบบสอบถาม  
9 ธ.ค. 2562 แกไ้ขแบบสอบถาม  
12 ธ.ค. 2562 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการขายสินคา้ ATC นิทรรศน์  
13 ธ.ค. 2562 ขายสินคา้งาน ATC นิทรรศน์  
15 ธ.ค. 2562 จดัท าเอกสารบทท่ี 4   
19 ธ.ค. 2562 ส่งเอกสารบทท่ี 4  
21 ธ.ค. 2562 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 4  
11 ม.ค. 2563 จดัท าเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
17 ม.ค. 2563 ส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
20 ม.ค. 2563 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
21 ม.ค. 2563 จดัท าเอกสารภาค ผนวก ก และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
23 ม.ค. 2563 จดัท าเอกสารภาค ผนวก ข และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

24 ม.ค. 2563 
แกไ้ขจดัเอกสารภาค ผนวก ข และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

 

27 ก.พ. 2563 จดัท าเอกสารภาค ผนวก ค และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

28 ก.พ. 2563 
แกไ้ขเอกสารเอกสารภาค ผนวก ค และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวมัสมาภรณ์  บัวทิน 
วนั/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
3 ก.พ. 2563 จดัท าเอกสารภาค ผนวก ง และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
4 ก.พ. 2563 แกไ้ขเอกสารภาค ผนวก ง และส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
6 ก.พ. 2563 จดัท ากิตติกรรมประกาศ / สารบญั ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
8 ก.พ. 2563 ส่งกิตติกรรมประกาศ / สารบญั ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

11 ก.พ. 2563 จดัท าบทคดัยอ่ / ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
13 ก.พ. 2563 น าบทคดัยอ่กลบัมาแกไ้ข /ส่งอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
18 ก.พ. 2563 จดัท าส่วนหนา้ปก สารบญั และน าส่งรูปเล่มโครงการ  
20 ก.พ. 2563 แกไ้ขจุดบกพร่อง  
27 ก.พ. 2563 น าส่งรูปเล่มโครงการ ฉบบัสมบูรณ์ พร้อมแผน่ซีดี  
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

21 มิ.ย. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 700 1,400      1,400 

24 มิ.ย. 62 ค่าปร้ินเอกสารขออนุมติัโครงการ    - - 30   1,370 

8 ก.ค.62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 1 และ 2    - - 120   1,250 

10 ก.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 1 และ 2 แก ้    - - 120           1,130 

1 ส.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 3    - - 90   1,040 

20 ส.ค.62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 3 แก ้    - - 90   950 

21 ก.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present คร้ังท่ี 1    - - 150   800 

16 พ.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present คร้ังท่ี 2    - - 40   760 
11 ธ.ค. 62 ค่าถ่ายเอกสารแบบสอบถาม    - - 100   660 
10 ม.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 4 และ 5     - - 80   580 
22 ม.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 4 และ 5 แก ้       - - 90      490 

รวม    910  490 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา              490 

3 ก.พ. 63 ค่าเอกสารอ่ืนๆและภาคผนวก    - - 50   440 

24 ก.พ. 62 ค่าเขา้เล่ม    1 เล่ม - 200   240 

24 ก.พ. 63 ค่า CD+กล่อง    - - 50   190 

 รวม   300  190     
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบติังาน) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
16 ต.ค. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 2,500 5,000      5,000 
19 ต.ค. 62 กระทะ    1 ใบ  200   4,800 

 ถาดรองสแตนเลส    1 ถาด  150   4,650 

 ท่ีคีบ    2 อนั  200   4,450 

 ไมจ้ิ้ม    1 แพค็  40   4,410 

 บรรจุภณัฑ ์    2 แพค็  130   4,280 

 กล่องพลาสติก    6 กล่อง  100   4,180 

 ถุงหูหิวใส    1 แพค็  45   4,135 

 กระดาษซบัมนั    1 แพค็  50   4,085 

 ป้ายร้าน    1 ป้าย  200   3,885 

 ธงโลโก ้    100 ช้ิน  120   3,765 

 ผา้กนัเป้ือน    2 ผืน  40   3,725 

รวม  1,275    3,725 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 
จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         3,725 
21 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบในการขายเฟรนฟราย          

 เฟรนฟรายถัว่เหลือง    1 ถาด  400   3,325 

 ผงบาร์บีคิว    1 กิโล  98   3,227 

 ผงปาปริกา้    1 กิโล  98   3,129 

 ผงชีส    1 กิโล  98   3,031 

 ผงสไปซ่ี    1 กิโล  98   2,933 

 ชีสราด    1 กิโล  150   2,783 
22 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ลงขายคร้ังท่ี 1      50   2,733 

 น ้ามนัพืช      130   2,603 
 ค่าแก๊ส      150   2,453 
 รายไดจ้ากการขาย ขนาดไซส์ M 30 ถว้ย 39 บาท 1,170       4,213 

  รายไดจ้ากการขาย ขนาดไซส์ L 10 ถว้ย  59 บาท 590        
รวม 1,760   1,272  4,213 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 
จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 

 ยอดยกมา         4,213 

23 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ลงขายคร้ังท่ี 2       50   4,163 

 ซ้ือเฟรนฟรายถัว่เหลือง    1 ถาด  400   3,763 

 น ้ ามนัพืช    3 ขวด  130   3,633 

 ชีสราด    1 กิโล  150   3,483 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 40 ถว้ย 39 บาท 1,560      5,043 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ L 80 ถว้ย 59บาท 1,180      6,223 

24 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ลงขายคร้ังท่ี 3      50   6,173 

 ไมจ้ิ้ม    1  50   6,123 
 ถว้ย    1  70   6,053 
 ผงปาปริกา้    1  98   5,955 
 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 35 ถว้ย 39 บาท 1,365      7,320 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ L 25 ถว้ย  59บาท 1,475      8,795 

รวม 5,580   998  8,795 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 
จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         8,795 

25 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ออกขายคร้ังท่ี 4      50   8,745 

 เฟรนฟรายถัว่เหลือง    1 ถาด  400   8,345 

 กระดาษซบัมนั    1 แพค็  50   8,295 

 ผงบาร์บีคิว    1 กิโล  98   8,197 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 30 ถว้ย 39 บาท 1,170      9,367 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ L 20 ถว้ย 59 บาท 1,180      10,547 

26 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ออกขายคร้ังท่ี 5      50   10,497 
 ถว้ย    1 แพค็  80   10,417 
 น ้ามนัพืช      150   10,267 
 ชีสราด    1 กิโล  150   10,117 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 25 ถว้ย 39 บาท 975      11,092 
  รายไดจ้ากการขาย  ขนาดไซส์ L 30 ถว้ย 59 บาท 1,770      12,862 

รวม 5,095   956  12,862 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 
จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 

 ยอดยกมา         12,862 
27 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ออกขายคร้ังท่ี 6      50   12,812 

 เฟรนฟรายถัว่เหลือง    1 ถาด  400   12,412 
 ชีสราด    1 กิโล  150   12,262 

 ถุงหูห้ิวใส    1 แพค็  50   12,212 

 ผงสไปซ่ี    1 กิโล  98   12,114 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 35 ถว้ย 39 บาท 1,365      13,479 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ L 38 ถว้ย 59 บาท 2,242      15,721 

28 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ออกขายคร้ังท่ี 7      50   15,671 
 ชีสราด    1 กิโล  150   15,521 
 เฟรนฟรายถัว่เหลือง    1 ถาด  800   14,721 
 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 30 ถว้ย 39 บาท 1,170      15,891 

 รายไดจ้ากการขาย    ขนาดไซส์ L 20 ถว้ย 59 บาท 1,180      17,071 
รวม 5,957   1,748  17,071 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 
จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         17,071 

29 ต.ค. 62 ค่าเช่าสถานท่ี ออกขายคร้ังท่ี 8       50   17,021 

 ผงชีส    1 กิโล  98   16,923 

 ชีสราด    1 กิโล  150   16,773 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 39 ถว้ย 39 บาท 1,521      18,294 

 รายไดจ้ากการขาย  ขนาดไซส์ L 20 ถว้ย 59 บาท 1,180      19,474 

 ซ้ือวตัถุดิบในการพีเซ็นต ์      1,000   18,474 

 ซ้ือวตัถุดิบในการขาย ATC นิทรรศน์      1,500   16,974 
 ค่าเช่าสถานท่ี      100   16,874 
 ค่าแก๊ส      150   16,724 
 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ M 29 ถว้ย 39 บาท 1,131      17,855 

 รายไดจ้ากการขาย   ขนาดไซส์ L 30 ถว้ย 59 บาท 1,770      19,625 
รวม 5,602   3,048  19,625 
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ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ  

โครงการขายสินค้า Cheese Drip Fried 

วตัถุประสงค์ของโครงการ  

1.เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2.เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
4. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ 

 

ขายสินค้า           

1. ตน้ทุนในการด าเนิน       5,000.00     บาท 

2. ยอดค่าใชจ่้ายและรับรายไดจ้ากการขาย    19,625.00   บาท 

 3. แบ่งก าไรใหส้มาชิกในกลุ่ม 2 คนเท่าๆกนัคนละ   9,812.50     บาท 

 

มีรายช่ือดังต่อไปนี้ 

 1.นาย อนุสรณ์           แสนค าฟู  

 2.นางสาวมสัมาภรณ์ บวัทิน 
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บทที ่5 
สรุปผลการด าเนินโครงการและข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 
 จากการด าเนินงานโครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried สถานท่ีในการออกปฏิบติังานคือ 

ตลาดนดัอุดมเดช  ถ.สุขมุวทิ ต.บางเมือง จ.สมุทรปราการ  ระยะเวลาในการปฏิบติังานขายเป็นช่วง

เดือนตุลาคม 2562 จ านวน 8 คร้ัง ตั้งแต่วนัท่ี 22 – 29 ตุลาคม มีเงินลงทุน 5,000 บาท ซ่ึงจากการ

ปฏิบติังานไดรั้บเงินจากการขายและหกัค่าใชจ่้ายต่างๆ คงเหลือ 19,625 บาท  แบ่งเงินคืนให้สมาชิก

ภายในกลุ่ม คนละ 9,812.50 บาท  

การด าเนินงานบรรลุวตัถุประสงค์ในการด าเนินโครงการ ดังนี ้ 

 1.    บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วชิาโครงการ 
 2.    สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.    เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4.    มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทีป่ฏิบัติ 
1 28 มิ.ย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 
2 14 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 
3 23 ก.ค. 2562 ส่งเน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 
4 25 ส.ค. 2562 ส่งเน้ือหา บทท่ี 3   

(วธีิการด าเนินโครงการ) 
  แผนธุรกิจ 
  - บทสรุปผูบ้ริหาร 
  - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ 
  - ความเป็นมาของธุรกิจ 
  - ผลิตภณัฑ์ 
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สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง ( ต่อ ) 

 

 

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทีป่ฏิบัติ 
4 25 ส.ค. 62 - วเิคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
  - แผนการบริหารจดัการ 
  - แผนการตลาด 
  - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ 
  - แผนการเงิน 
  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง 

5 17 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint (โครงการ + บทท่ี 1-3 + 
แผนธุรกิจ กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรียมน าเสนอโครงการ 
Present คร้ังท่ี 1) 

6 21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที ่1 
(โครงการ +บทท่ี 1-3 + แผนธุรกิจ) 

7 22 ต.ค.62 ปฏิบติัภาคสนาม ออกตลาดขาย คร้ังท่ี1  

8 23 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี2 

9 24 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี3  

10 25 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี4 และซ้ือวตัถุดิบเพิ่ม  

11 26 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี5 และซ้ือวตัถุดิบเพิ่ม  

12 27 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี6 และซ้ือวตัถุดิบเพิ่ม 

13 28 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี7 และซ้ือวตัถุดิบเพิ่ม  

14 29 ต.ค.62 ออกตลาดขาย คร้ังท่ี8 (อาจารยท่ี์ปรึกษามานิเทศน์) 

15 13 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการ
ผลิต) กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ 
Present คร้ังท่ี 2  
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สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง ( ต่อ ) 

 

 

 

 

 

 

 

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทีป่ฏิบัติ 
16 16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที ่2 

แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้ 

17 9 ธ.ค. 62 ส่ง แบบสอบถามโครงการ  
18 13 ธ.ค. 62 งาน ATCนิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 
19 21 ธ.ค. 62 ส่งเน้ือหา บทท่ี 4 

-ปฏิบติังานรายบุคคล 
20 11 ม.ค. 63 -บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 
21 20 ม.ค. 63 ส่งเน้ือหา บทท่ี  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหาอุปรรค และ
ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา)) 

22 21 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม  

23 27 ม.ค. 63 ส่งภาคผนวก ก-ง 
(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวติัผูจ้ดัท าโครงการ 

24 8 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ บทคดัยอ่ และสารบญั 
25 18 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ 
26 27 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 
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ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 

 1. ปัญหาท่ีพบคือ เกิดการผิดพลาดท าเฟรนฟรายเน่าเสีย เน่ืองจากไม่ไดน้ าเฟรนฟรายไป

ทอดก่อนน ามาแช่ช่องเยน็จึงท าใหต้วัถัว่เหลืองเป็นน ้า 

 2. ปัญหาท่ีพบคือ พื้นท่ีในการขายสินคา้หายาก ไดท้  าเลท่ีไม่ค่อยดี สภาพอากาศบางคร้ังไม่

เอ้ืออ านวย เช่น ฝนตก เพราะออกขายในช่วงเดือนตุลาคม 

ข้อเสนอแนะแนวทางในการพฒันา 

 1.ตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างาน การเลือกซ้ือวตัถุดิบการเปรียบเทียบราคาจาก

แหล่งท่ีถูกท่ีสุดศึกษาวิธีการท าให้ดีก่อนเพราะจะท าให้ขาดทุนตอ้งมีการหาความรู้ขอ้มุต่างๆ และ

น ามาเป็นแนวทางในการใชป้ระโยชน์สูงสุดในการด าเนินโครงการต่อไป 

  2.การหาท าเลท่ีตั้งใหเ้หมาะสม จดัสภาพแวดลอ้มของทางร้านใหส้ะอาด เพื่อเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัร้าน 
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ภาคผนวก ก โครงการ 

   -แบบน าเสนอขออนุมตัิโครงการ 

   -บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วมโครงการ 
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แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทย์พณชิยการ 
ภาคเรียนที ่1-2ปีการศึกษา 2562 

 
ช่ือโครงการ    Cheese Drip Fried  
ระยะเวลาการด าเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน  ตลาดนดัอุดมเดช ซอย 7 
ประมาณค่าใช้จ่าย  5,000 บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1. นายอนุสรณ์   แสนค าฟู รหสัประจ าตวั 37264 ปวส.2/2 
2. นางสาวมสัมาภรณ์  บวัทิน  รหสัประจ าตวั 37747 ปวส.2/2 

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

                    (นายอนุสรณ์ แสนค าฟู) ....../......./...... 
 

ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
ลงช่ือ......................................................  ลงช่ือ.............................................................. 
(อาจารย์กมลวรรณ  บุญสาย)...../....../......              (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวชัพนัธ์)...../...../..... 

 
ลงช่ือ......................................................หัวหน้าสาขาวชิาการตลาด 

(อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์)...../...../.... 
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ช่ือโครงการ   Cheese Drip Fried 

แผนงาน   นกัศึกษาสาขาวชิาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินคา้ 

อาจารย์ทีป่รึกษา   อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย 

อาจารย์ทีป่รึกษาร่วม  อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์  

ผู้รับผดิชอบโครงการ   

1. นายอนุสรณ์  แสนค าฟู ประธานโครงการ 

2. นางสาวมสัมาภรณ์ บวัทิน  รองประธานโครงการ 
 

หลกัการและเหตุผล 

  เ น่ืองจากในปัจจุบันตลาดบริโภคมีมากข้ึนความต้องการของผู ้บ ริโภคมี
หลากหลาย ในยุคน้ีผูบ้ริโภคมีความต้องการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน 
อาหารปรุงสุกใหม่และอาหารนั้นตอ้งมีความอร่อยและถูกปากดงันั้น คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงเห็น
ตรงกนัว่ามีแนวคิดริเร่ิมท าโครงการขายสินคา้เฟรนฟรายโดยใช้ช่ือร้าน“Cheese Drip Fried” 
ออกจ าหน่าย ณ ตลาดนดัอุดมเดช ถนนสุขมุวทิ ต าบล บางเมืองใหม่ จงัหวดั สมุทรปราการ 

            ดงันั้นทางกลุ่มเราจึงคิดท าโครงการเฟรนฟราย ท่ีท าจากถัว่เหลืองเป็นอาหารวาง 
และของทานเล่น แต่เฟรนฟรายของเราจะไม่เหมือนท่ีอ่ืน เพราะท าจากถัว่เหลืองท่ีไม่เป็นผลท าร้าย
สุขภาพร่างกายต่อผูบ้ริโภคในระยะยาว คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายการเพิ่มก าไรของเฟรนฟรายธรรมดา โดยทางร้านเราของเราจะมีลกัษณะเฟรนฟ
รายท่ีช้ินใหญ่กวา่สร้างความแปลกใหม่ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจมากข้ึน 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
4. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย
สินคา้ 

เป้าหมาย 

1. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. เพื่อสร้างอาชีพการขายสินคา้ 
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วธีิการด าเนินการ 

ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

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

ขั้นที ่2 ขั้นด าเนินการ 
 1. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฎิบติังาน 
 2. ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 
 3. ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 
 4. ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้
 5. จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 
ขั้นที ่3 ขั้นประเมินผล 

 1. สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 

 2. สรุปงบประมาณผลก าไร 

 3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



98 

 
      

ขั้นตอนด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 
ปี 2561 ปี 2562 

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

1.ลงความคิดเห็นในการขาย

สินคา้ 

 

         

 2.สรุปความเห็นขายสินค้า            

เฟรนฟราย 

         

 3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จดัท าแผนธุรกิจส่งเสริม

การตลาด 

         

5.จดัเตรียมสถานท่ีในการขาย

สินคา้ 

        

6. หาแหล่งวตัถุดิบ         

7.ลงสถานท่ีในการขายสินคา้ 

ตลาดนดัอุดมเดช 

        

8. สรุปผลการปฏิบติังาน         

9. ส่งรายงานสรุปผลการ 

ด าเนินงาน 

        

 

วนั เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีตลาดนดัอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 
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งบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์ 

งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน        5,000บาท 
ค่าวตัถุดิบ 

1. เฟรนฟรายถัว่เหลือง      700  บาท 
2. น ้ามนัพืช       300 บาท 
3. ผงปรุงรส เช่น บาบีคิว ปาปิกา้ ซาวครีม     400 บาท 
4. ชีสดิป        400  บาท 
5. ซอสมะเขือทะเทศ      150 บาท 

ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
1. หมอ้ทอดไฟฟ้า                    900 บาท  
2. ถาดรองสแตนเลส      150 บาท 
3. ท่ีคีบ        100        บาท 
4. ไมจ้ิ้ม        100 บาท 
5. บรรจุภณัฑ์       350 บาท 
6. กล่องพลาสติก       150 บาท 
7. ถุงหูห้ิวใส       100 บาท 
8. กระดาษซบัความมนั      100 บาท 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 
1. ป้ายร้าน/ป้ายราคา/ส่ือโฆษณา     500 บาท 
2. สถานท่ี 8 วนั  ( 8 วนั*50 )     400 บาท 
3. ผา้กนัเป้ือน 2 ตวั       200 บาท 

รวม        5,000 บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 

1. น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วชิาโครงการ 
2. สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4. มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

 

ปัญหาและอุปสรรค 
1. วตัถุดิบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 
2. สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวน้าน 

 

ข้อเสนอแนะ 
1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสมและหาแหล่งวตัถุดิบส ารองท่ีมีตน้ทุน

ถูกกวา่ร้านประจ า 
2. วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ละวนั 

 
 
ลงช่ือ.......................................................        ลงช่ือ............................................................ 
         (อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย)                  (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 
            อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ                      อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 

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

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 

อาจารยห์วัหนา้สาขาวชิาการตลาด 
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สถานทีด่ าเนินโครงการ 

สถานท่ีตลาดนดัอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

 

                         

  

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



102 

 
      

 
 

บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม 
โครงการ Cheese Drip Fried 

ที่ปรึกษาโครงการ  อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย 
ที่ปรึกษาร่วมโครงการ  อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์ 

 ผู้รับผดิชอบโครงการ.นายอนุสรณ์        แสนค าฟู.      ระดบัชั้น ปวส. 2/2 เลขท่ี 14 
                          นางสาวมสัมาภรณ์         บวัทิน         ระดบัชั้นปวส. 2/2  เลขท่ี 22                                 
ล าดบั
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ที่ปรึกษา 

ลงช่ือ 
ที่ปรึกษาร่วม 

1 ส่งโครงการเพ่ือขออนุมติั 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 -30 ส.ค.62   

แผนธุรกิจ    
- บทสรุปผูบ้ริหาร    
- วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ    
- ความเป็นมาของธุรกิจ    
- ผลิตภณัฑ ์    
- วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    
- แผนการบริหารจดัการ    
- แผนการตลาด    
- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    
- แผนการเงิน    
- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ + บทท่ี 1-3 + 
แผนธุรกิจ กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือตรียม
น าเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที่ 1 
(โครงการ +บทท่ี 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย.62   
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ล าดบั
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ที่ปรึกษา 

ลงช่ือ 
ที่ปรึกษาร่วม 

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

1-31 ต.ค.62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint  (โครงการ+ 
แผนการตลาด และ แผนการผลิต) กบั
อาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือเตรียมน าเสนอ
โครงการ Present คร้ังท่ี 2 รวมทั้งการออก
ร้านจดัแสดงสินคา้/ บริการ/ แสดงผลงาน
ประดิษฐ)์ 

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที่ 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออ
กร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงาน
ประดิษฐ)์ 

16. พ.ย. 62   

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

(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
อุปรรค และขอ้เสนอแนะแนวทางการ
พฒันา)) 

20-24 ม.ค.63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง 
(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ 
ประวติัผูจ้ดัท าโครงการ 

3-7 ก.พ.63   
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ล าดบั
ที่ 

รายการ วนัที่ ลงช่ือ 
ที่ปรึกษา 

ลงช่ือ 
ที่ปรึกษาร่วม 

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  
บทคดัยอ่ และสารบญั 

10-14ก.พ.63   

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

   -รายงานผลการประเมนิจากแบบสอบถาม 

   -ตัวอย่างแบบสอบถาม 
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รายงานผลแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา้  Cheese Drip Fried 
แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อการโครงการขายสินคา้  Cheese Drip 

Fried ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทขายสินคา้ มีผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งหมดจ านวน 
100 คน โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัเก่ียวกบัความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อโครงการขายสินคา้ 

Cheese Drip Fried 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ตารางที ่1 ขอ้มูลเก่ียวกบัเพศ  

เพศ จ านวน ( คน ) ร้อยละ  

    1.1 ชาย 32 32.0 

    1.2 หญิง 68 67.0 
  

จากตารางที่ 1 พบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่เป็นหญิง คิดเป็นร้อยละ 32.0รองลงมาเป็นเพศชาย คิด
เป็นร้อยละ 67.0 
 
ตารางที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัอาย ุ 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า ส่วนใหญ่อายุต  ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 57.0 รองลงมา             
อาย ุ19-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.0 และท่ีต ่าสุดอายมุากกวา่ 31 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 2.0 

อายุ จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

   2.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 57 57.0 

   2.2 อาย ุ19-25 ปี 36 36.0 

   2.3 อาย ุ26-30 ปี 5 5.0 

  2.4 อายมุากกวา่ 31 ปีข้ึนไป 2 2.0 
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ตารางที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัชั้น 
 

 
จากตารางที ่3 พบวา่ ส่วนใหญ่ระดบัมธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวชิาชีพ ( ปวช.)       

คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมาอนุปริญญา / ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.)คิดเป็นร้อยละ 30.0และ
ท่ีต ่าสุดปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 1.0 
 
ตารางที ่4 ขอ้มูลเก่ียวอาชีพ 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า ส่วนใหญ่นักเรียน /นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 84.0รองลงมาพนักงาน

บริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 6.0และ ต ่าท่ีสุดอ่ืน ๆคิดเป็นร้อยละ0 
 

 
 

ระดับช้ัน จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

   3.1 ต ่าวา่มธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวชิาชีพ ( ปวช.) 23 23.0 

   3.2 ระดบัมธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวชิาชีพ ( ปวช.) 41 41.0 

   3.3 อนุปริญญา / ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 30 30.0 

   3.4 ปริญญาตรี 5 5.0 

   3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 1 1.0 

สถานภาพ จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

4.อาชีพ   

   4.1 นกัเรียน /นกัศึกษา 84 84.0 

   4.2 ขา้ราชการ / รัฐวสิหกิจ 2 2.0 

   4.3 พนกังานบริษทัเอกชน 6 6.0 

   4.4 ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 5 5.0 

   4.5 พอ่บา้น / แม่บา้น 3 3.0 

   4.6 อ่ืน ๆ  0 0 
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ตารางที ่5 รายไดป้ระจ าต่อเดือน 

 
จากตารางที่ 5 พบว่า ส่วนใหญ่ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.0 ลองลงมา

รายได ้5,001 – 10,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 20.0 และท่ีต ่าสุด รายได ้10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
8.0 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระดับช้ัน จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

   5.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 54 54.0 

   5.2 รายได ้5,001 – 10,000 บาท 20 20.0 

   5.3 รายได ้10,001 – 15,000 บาท 8 8.0 

   5.4 รายไดสู้งกวา่ 15,000 บาทข้ึนไป 8 8.0 

   5.5 อ่ืนๆ 10 10.0 
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ตอนที ่2 จ  านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัความพึงพอใจและท่ีมีต่อ

โครงการขายสินคา้ Cheese Drip Fried 
สามารถจดัล าดบัค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑด์งัน้ี 

5  ระดบัความคิดเห็นความพึงพอใจมากท่ีสุด         4 ระดบัความคิดเห็นความพึงพอใจมาก             
 3  ระดบัความคิดเห็นความพึงพอใจปานกลาง        2 ระดบัความคิดเห็นความพึงพอใจนอ้ย
 1  ระดบัความคิดเห็นความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด     
ตารางที ่ 6 จ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั วามพึงพอใจและพฤติกรรมท่ี
มีต่อโครงการขายสินคา้  Cheese Drip Fried 
 

 

 

 

รายการ 

ความพงึพอใจ  

มากทีสุ่ด  มาก  
ปาน 
กลาง 

น้อย  
น้อย 
ทีสุ่ด  ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 
ความพงึ
พอใจ 5  4  3  2  1  

ด้านผลติภัณฑ์  
1. รูปแบบความแปลก
ใหม่ของสินคา้  

56  
(56.0%)  

31  
(31.0%)  

12  
(12.0%)  

-  1 
(1.0%) 

4.41 0.78 
มาก 

2. รสชาติของเฟรนฟราย
ท่ีท าจากถัว่เหลือง 

42  
(42.0 
%)  

53  
(53.0%)  

5  
(5.0% ) 

-  - 4.37 0.58 มาก 

3. รูปแบบ บรรจุภณัฑ์  47  
(47.0%)  

42  
(42.0%)  

11  
(11.0%)  

-  - 4.36 0.67 มาก 

4. ความสวยงามการจดั
วางสินคา้  

49  
(49.0%)  

41  
(41.0%)  

9  
(9.0%)  

1  
(1.0%) 

- 4.38 0.69 มาก 

5. ความสะอาดของสินคา้  48  
(48.0%)  

42  
(42.0%)  

10  
(10.0%) 

- - 4.34 0.67 มาก 

รวม 4.38 0.50 มาก 
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รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 

ความพงึ

พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านราคา 

1. ความเหมาะสมของราคา

กบัคุณภาพสินคา้ 

44 

(44.0%) 

44 

(44.0%) 

12 

(12.0%) 

- - 4.32 0.68 ปาน

กลาง 

2. ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบั

ปริมาณสินคา้ 

45 

(45.0%) 

49 

(49.0%) 

5 

(5.0%) 

1 

(1.0%) 

- 4.38 0.63 ปาน

กลาง 

รวม 4.35 0.58 ปาน

กลาง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. มีช่องทางการจดัจ าหน่าย

ท่ีหลากหลาย เช่น ผา่นเพจ 

Facebook Instagram line 

48 

(48.0%) 

36 

(36.0%) 

16 

(16.0%) 

- - 

4.32 0.74 
ปาน

กลาง 

2. สถานท่ีในการจดั

จ าหน่ายสินคา้สะดวกต่อ

การเดินทาง 

41 

(41.0%) 

47 

(47.0%) 

12 

(12.0%) 

- - 

4.29 0.67 มาก 

 

รวม 4.31 0.62 

ปาน

กลาง 
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รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 
ความพงึ
พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการการตลาด 

1.ช าระเงินผา่นทางพร้อมเพย์
ลดทนัที 6% 

51 
(51.0%) 

37 
(37.0%) 

 

12 
(12.0%) 

- - 
4.39 0.69 มาก 

2.ซ้ือเฟรนฟรายใหญ่ 59 พร้อม
โพสต์ รูปภาพแท็ก เพจ FB: 
Cheese Drip Fried ลดทนัที 
6% 

59 
(59.0%) 

29 
(29.0%) 

12 
(12.0%) 

- - 

4.47 0.70 มาก 

3.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านหน้าร้านหรืออนไลน์ เช่น
Facebook, Instagram , Line                      

52 
(52.0%) 

35 
(35.0%) 

13 
(13.0%) 

- - 

4.39 0.71 มาก 

4. ป้ายหน้าร้าน การจดัแสดง
สินคา้ 

51 
(51.0%) 

39 
(39.0%) 

10 
(10.0%) 

- - 
4.41 0.67 มาก 

 
รวม 

     
4.42 0.59 มาก 

ด้านบุคลากร         

1.พ นั ก ง า น เ ต็ ม ใ จ แ ล ะ
กระตือรือร้นในการบริการ
ลูกคา้ 

56 
(56.0%) 

35 
(35.0%) 

9 
(9.0%) 

- - 
4.47 0.66 มาก 

2.พนัก ง านแ ต่ ง ก า ย สุ ภ าพ
เหมาะสมกบัสถานท่ี 

55 
(55.0%) 

38 
(38.0%) 

7 
(7.0%) 

- - 
4.48 0.63 มาก 

 
รวม 

     
4.48 0.59 มาก 
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ตางรางท่ี 6 พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีต่อโครงการขาย Cheese drip Fried  โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นสภาพแวดลอ้มการบริการ
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัพึงพอใจมากท่ีสุด (  = 4.57 , SD = 0.54 ) รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการ
บริการความคิดเห็นอยูใ่นระดบัพึงพอใจมากท่ีสุด  (  = 4.51 , SD = 0.57 ) และต ่าท่ีสุด คือ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายความคิดเห็นอยูใ่นระดบัพึงพอใจปานกลาง  (  = 4.31 , SD = 0.62 )    

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  พบวา่ 

รายการ 

ความพงึพอใจ  

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 
ความพงึ
พอใจ 

5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการบริการ          
1.ความรวดเร็วในการ 
บริการ 

61  
(61.0% ) 

31  
(31.0% ) 

8  
(8.0%)  

- - 4.53 0.64 มากท่ีสุด 

2.ความถูกตอ้งในการ
บริการ  

55 
(55.0%)  

38 
(38.0%)  

7 
(7.0%)  

- - 4.48 0.63 มาก 

 รวม     4.51 0.57 มากทีสุ่ด 

ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ 
1. การจดัร้าน 65 

(65.0%) 
29 

(29.0%) 
6 

(6.0%) 
- - 4.59 0.60 มาก

ท่ีสุด 
2. ความสะอาดภายในร้าน 60 

(60.0%) 
35 

(35.0%) 
5 

(5.0%) 
- - 4.55  0.59 มาก

ท่ีสุด 
รวม 

4.57 0.54 
มาก
ทีสุ่ด 

สรุปความคิดเห็นโดยรวม 4.42 0.48 มาก 
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1. ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ ความสะอาดของสินคา้   ( =  4.38, SD= 0.67) รองลงมา คือ ขอ้ 
รสชาติของเฟรนฟรายท่ีท าจากถัว่เหลือง ( =  4.37, SD= 0.58)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ขอ้ 
รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์( =  4.36, SD= 0.67 )   

2. ดา้นราคา โดยภาพรวมอยู่มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้  ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัปริมาณสินคา้ ( =  4.38, SD = 0.63) 
รองลงมา คือ ขอ้ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้ ( =  4.32, SD= 0.68) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในปานกลาง  เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ . มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ผา่นเพจ 
Facebook Instagram line ( = 4.32, SD = 0.74 ) รองลงมา คือ ขอ้สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายสินคา้
สะดวกต่อการเดินทาง ( = 4.29, SD = 0.67) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ ซ้ือเฟรนฟรายใหญ่ 59 พร้อมโพสตรู์ปภาพแท็กเพจ 
FB: Cheese Drip Fried ลดทนัที 6%  ( =  4.47, SD = 0.70) รองลงมา คือ ป้ายหนา้ร้าน การจดั
แสดงสินคา้ ( =  4.41, SD = 0.67)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นหนา้
ร้านหรืออนไลน์ เช่นFacebook, Instagram , Line    ( =  4.39, SD = 0.71) 

5. ด้านบุคลากร โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ พนกังานแต่งกายสุภาพเหมาะสมกบัสถานท่ี ( =  4.48, SD = 
0.63) รองลงมา คือ พนกังานเตม็ใจและกระตือรือร้นในการบริการลูกคา้ ( =  4.47, SD = 0.66) 

6. ดา้นกระบวนการบริการ โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ขอ้ ความรวดเร็วในการบริการ( =  4.53, SD = 0.64 ) 
รองลงมา คือ  ขอ้ ความถูกตอ้งในการบริการ ( =  4.48, SD = 0.63 )  

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มการบริการ โดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ขอ้ การจดัร้าน ( =  4.59, SD = 0.60 ) รองลงมา คือ 
ขอ้ ความสะอาดภายในร้าน ( =  4.55, SD = 0.59 ) 

หมายเหตุ   ใชเ้กณฑบ์อกระดบัความคิดเห็นเสนอแนะโดย   John. W. Best    ดงัน้ี 
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 ค่าเฉล่ียระหวา่ 4.50-5.00    หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจมากท่ีสุด 
       ค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.50-4.49  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจมาก 
       ค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.50-3.49 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจปานกลาง 
       ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.50-2.49 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจนอ้ย 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.49 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
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ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

   -ตราสินค้า และรูปแบบผลติภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

   -เอกสารส่ือโโษณา หรือประชาสัมพนัธ์โครงการ 

   -รูปภาพวสัดุอปุกรณ์ของผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 

   -รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

   -ประมวลภาพ 
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ตราสินค้า 

  

ป้ายหน้าร้าน 
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ป้ายโปรโมชัน่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

รูปแบบผลติภัณฑ์ 
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แผนผงักระบวนการขาย 

1.กล่าวค าต้อนรับลูกค้า 

 

 

 

 

 

  

 2.สอบถามความต้องการของลูกค้า 

 

 

 

 

 

 

  3.ให้ลายละเอยีดสินค้าและการบริการลูกค้า 
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4.ลูกค้าตัดสินใจซ้ือ 

 

               5.ส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า 

 

 

 

 

   

 6.ลูกค้าช าระเงิน 

 

 

 

 

 

7.กล่าวขอบคุณลูกค้า 
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ประมวลภาพออกขายสินค้า 
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วสัดุอุปกรณ์ 
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ภาคผนวก ง ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 
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ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 
 
ช่ือ นามสกุล   :  นายอนุสรณ์   แสนค าฟู 
วนั เดือน ปี   :   24 สิงหาคม 2542 
สถานท่ีเกิด   :  กรุงเทพมหานคร 
การศึกษา   :  ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
      สาขาวชิาการตลาด 
สถานท่ีศึกษา   :  วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
ต าแหน่งในโครงการ  :   ประธานโครงการ 
 
ช่ือ นามสกุล   :  นางสาวมสัมาภรณ์  บวัทิน 
วนั เดือน ปี   :   27 สิงหาคม 2542 
สถานท่ีเกิด   :  สมุทรปราการ 
การศึกษา   :  ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
      สาขาวชิาการตลาด 
สถานท่ีศึกษา   :  วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
ต าแหน่งในโครงการ  :   รองประธานโครงการ 


