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บทคัดยอ 
 โครงการขายสินคาพิซซาฟนเฟอ เปนโครงการประเภทขายสินคา มีวัตถุประสงคเพื่อ (1.) 
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวาง
การศึกษา (3.) เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม (4.) เพื่อให
นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา  
 มีวิธีการดําเนินการ 3 ข้ันตอน คือ 1. ข้ันเตรียมการ ข้ันท่ี 2. ข้ันดําเนินการและ ข้ันท่ี 3. ข้ัน
ประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดดังนี้ 
 1. วันเวลาและสถานท่ีดําเนินการโครงการ คือ เร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันท่ี 4 มิถุนายน 
2562 – 28 กุมภาพันธ 2563 สถานท่ี 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 

2. ผลการดําเนินงานดานงบประมาณมีการลงทุน 3,800 บาทเม่ือหักคาใชจายและออกขาย
สินคาคงเหลือ 7,605 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม 2 คน เทา ๆ กัน คนละ 3,802.5 บาท 

3. ประโยชนท่ีไดรับจากการดําเนินโครงการ ซ่ึงตามวัตถุประสงคของโครงการนั้นการ
ดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ  (1.) บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชา
โครงการ   (2.) สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาและสรางประสบการณในธุรกิจการขาย (3.) เกิด
ความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม (4.) รูจักใชกลยุทธในการขายใหเกิด
ประโยชนมากท่ีสุด 

(ก) 



 
 

 
 4. ปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหวางการปฏิบัติโครงการ คือ (1.) วัตถุดิบท่ีใชอาจมีราคา
ตนทุนท่ีสูง (2.) สินคาท่ีผลิตออกไปแลวไมสามารถเก็บไวนาน (3.) การแสดงความคิดเห็นของ
สมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการปะเภทขายสินคา โครงการพิซซาฟนเฟอ 

(1.) หาแหลงวัตถุดิบสํารองท่ีมีตนทุนถูกกวารานประจํา (2.) มีการวางแผนในการผลิตในแตละวัน

และหาซ้ือวัตถุดิบท่ีสามารถเก็บไวไดนาน (3.) มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

6. จากผลสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 100 คน โดยถาม

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (4P’s) พบวา จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาท่ีมีตอโครงการ

ขายสินคาราน “FIN Fer Pizza”โดยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย (x̅ = 4.45) ดาน

ชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย (x̅ =4.45) ดานราคา อยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ีย              

(x̅  =4.40) รองลงมาคือและดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉล่ีย  (x̅ =4.40)  ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

โครงการเลมนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณา และความชวยเหลือจากอาจารยท่ีปรึกษา 
คืออาจารยอุดมพร เปตานนท และอาจารยท่ีปรึกษารวม อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย ซ่ึงอาจารยท้ัง
สองทานไดมีแนวทางในการแกไข ตลอดจนใหคําแนะนํา และขอคิดตาง ๆ โดยตลอด ทางคณะ
ผูจัดทําโครงการขอกราบขอบพระคุณอยางสูง ณ ท่ีนี้ 
 สุดทายนี้ ผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนท่ีคอยชวยเหลือ ช้ีแนะ  
ใหแนวทาง และรวมกันทําวิชาโครงการจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี รวมท้ังขอขอบคุณผูเกี่ยวของมา ณ 
ท่ีนี้  
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    บทท่ี 1 
บทนํา 

หลักการและเหตุผล 
 เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารท่ีสะดวกสบายตอการ
รับประทานเนื่องจากผูบริโภคใชชีวิตท่ีเรงรีบอาหารทานเลนท่ีอ่ิมตองเปนอีกทางเลือกหนึ่งท่ี
สามารถตอบโจทยใหกับผูบริโภคในยุคปจจุบัน การเลือกรับประทานอาหารตองงาย สะดวก ราคา
ยอมเยาและอรอย เปนปจจัยหลักท่ีทําใหผูบริโภคมักจะเรียกรอง  

เมนู พิซซา เปนอาหารของประเทศอิตาลีประกอบดวย แปง ไข เกลือ น้ําตาลทราย และ
อ่ืนๆ พิซซามีท้ังแบบแปงกรอบ และแบบแปงนิ่ม และมีสวนผสมแตงหนาพิซซา เชน ซอสมะเขือ
เทศ ซอสมายองเนส ไสกรอก ปูอัด แฮม กุง และเบคอน พิซซาเปนอาหารท่ีเรียบงาย เวลาทําขาย
สามารถดึงดูดลูกคาไดดี ดวยการทําสดใหมรอนๆชวนใหนารับประทานมากยิ่งข้ึน ยิ่งรับประทาน
ตอนกําลังรอนๆจะทําใหพิซซาอรอยมากข้ึน  และทางคณะผูจัดทําไดนํามาดัดแปลงใหมีขนาดเล็ก
ลงและใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สดใหมอยูตลอดเวลา ทําใหมีรสชาติท่ีอรอยและมีแปงดานนอกกรอบ
และดานในนุมนวลทําใหทานไดงาย และมีกล่ินหอมท่ียั่วยวนทําใหนารับประทานมากข้ึน และยังมี
หลายหนาใหเลือกคัดสรรตามท่ีทานตองการ 
 ในปจจุบันคานิยมการบริโภคของคนไทยสวนใหญ มีวิถีชีวิตการรับประทานอาหาร 
ประเภทอาหารจานดวน (Fast  Food) เชน พิซซา, แฮมเบอรเกอร, พาย, ไกทอด, สปาเก็ตต้ี, เฟรน 
ฟราย, เปนตน เลียนแบบการรับประทานแบบตะวันตกมากข้ึน ซ่ึงพฤติกรรมของวัยรุน เปน
กลุมเปาหมายหลัก มี การเปล่ียนแปลงไปจากเดิมมาก โดยหันมารับประทานอาหารจานดวนมาก
ข้ึน เพื่อความสะดวกและรวดเร็ว ประหยัดเวลา สามารถรับประทานไดทันที ดังนั้น การทําตลาด   
มินิพิซซา หรือ พิซซาขนาดเล็ก ออกมา สามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ท่ี
ชอบรับประทาน พิซซา ไดรับประทานตามท่ีลูกคาตองการ     

ดังนั้นคณะผูจัดทําโครงการไดมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัดจําหนาย เพื่อ
เพิ่มยอดขายและรูจักการทํางานรวมกับผูอ่ืน จึงมีความเห็นจะทําธุรกิจขายสินคามินิพิซซา ท่ีมีขนาด
เล็กเพื่อตอบโจทยคนรุนใหมท่ีชอบรับประทานอาหารท่ีสะดวกรวดเร็วและราคาไมแพง โดยใชช่ือ
ราน “พิซซาฟนฟอ” เพื่อนําไปปรับใชในอนาคตตอไป 
 
 



 
 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคการเรียนรูของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 
3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 
4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 
เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนกัศึกษา 
2. ขายสินคาไดกําไรมากกวาท่ีลงทุนและคืนกําไรใหกับสมาชิกในกลุม 

 
การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 
3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 
ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 
2. สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกบัสินคาและสรางประสบการณในธุรกิจการขาย        
3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 
4. รูจักใชกลยุทธในการขายใหเกดิประโยชนมากท่ีสุด 
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บทท่ี 2  
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับโครงการ 

โครงการศึกษาในคร้ังนี้ไดใชแนวคิดทฤษฎีและผลงานวจิัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี ้
1.แนวคิดทางการตลาด 
2.แนวคิดเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 
3.แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 
4.ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4p) 
5.งานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 
1. แนวความคิดดานการตลาด  

จิรดา  นาคฤทธ์ิ  (2560).  แนวความคิดดานการตลาด (marketing concept) หมายถึง "การที่
องคการใชความพยายามท้ังส้ินเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพื่อมุงใหเกิดยอดขายและกาํไร"   
ในอดีต แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาท่ีเนนเร่ืองการผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย          
ความตองการสินคามีมากกวาสินคาท่ีผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand) มีมากกวาอุปทาน              
(supply) ตอมาเม่ือมีการผลิตจํานวนมาก  (mass production) ตนทุนสินคาตํ่าลง ตลาดก็ขยายตัวข้ึน 
ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากข้ึน กิจการตาง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนนการตลาดมาก
ข้ึน ทําใหแนวความคิดดานการตลาดเปล่ียนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนน การตลาดเพื่อ
สังคม (societalmarketingconcept)  แนวความคิดดานการตลาดท่ีธุรกิจและองคการไดยึดถือและ
ปฏิบัติกันมาซ่ึงมีการใชกันอยูท้ังในอดีตและปจจุบัน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซ่ึง
ตอไปนี้จะอธิบายถึงแตละแนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดท่ีเกิดข้ึน 

วิวัฒนาการของแนวความคิดทางการตลาด แบงออกเปน 5 แนวความคิด ดังนี้ 
1. แนวความคิดแบบมุงเนนการผลิต (Production concept) 
เปนแนวความ คิด ท่ี เป ล่ี ยนแปลงจากการ ทํ า เกษตรกรรมมา เปนการผ ลิตใน

ภาคอุตสาหกรรมและมีการนําเครื่องจักรเขามาใชในการผลิตแทนการผลิตดวยมือ ทําใหสามารถ
ผลิตสินคาไดมากข้ึน นักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการผลิตและกระบวนการผลิต โดยพยายาม
คิดคนวิธีการผลิตใหมๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อใหไดผลผลิตในปริมาณมากภายใตตนทุนการผลิตท่ี
ตํ่าท่ีสุด สินคาท่ีจะใชบริโภคมีมากกวาอุปทาน (Supply) ซ่ึงเปนปริมาณของการเสนอขายสินคาท่ี
ผลิตสินคาออกสูตลาด 



 
 

2. แนวความคิดแบบมุงเนนผลิตภัณฑ (Product concept) 
         เนื่องจากผลของการมุงเนนการผลิตท่ีใชตนทุนตํ่า เพื่อใหไดผลผลิตจํานวนมาก โดยสินคา
ท่ีผลิตออกมาจําหนายไมมีความแตกตางกัน ท้ังในดานคุณภาพและราคาทําใหเกิดภาวะสินคาลน
ตลาดดังนั้นนักการตลาดจึงตองพยายามคิดคนหาวิธีท่ีจะใหสินคาเกิดความแตกตางจากคูแขงขัน 
โดยปรับปรุงสิสนคาใหมีคุณภาพและรูปลักษณท่ีดีข้ึนเม่ือเปรียบเทียบกับราคา เพื่อสรางความ
แตกตาง 

3. แนวความคิดแบบมุงเนนการขาย (Selling concept)  
         เปนแนวความคิดท่ีใหความสําคัญกับกิจกรรมทางดานการขาย เนื่องจากคูแขงท่ีมีอยูมากใน
ตลาดไดมีการพัฒนาสินคาใหมีมีคุณภาพเทาเทียมกัน ประกอบกับเปนชวงท่ีผูบริโภคคํานึงถึงความ
จําเปนในการใชสินคา กลาวคือ ผูบริโภคจะซ้ือเฉพาะสินคาท่ีจําเปนและตรงกับความตองการเทา
นั่นนักการตลาดจึงตองจูงใจใหผูบริโภคซ้ือสินคาเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงวิธีการกระตุนความ
ตองการของผูบริโภคคือการอาศัยพนักงานขายใหเปนผูนําเสนอขายสินคา กิจการตางๆ พยายาม
ปรับปรุงรูปแบบวิธีการขาย โดยมีการฝกอบรมเกี่ยวกับเทคนิคการขายใหกับพนักงานขาย มีการ
สงเสริมการตลาดในดานตางๆ เชน การสงเสริมการขายดวยของแจกของแถม การเผยแพรขาวสาร 
การจัดกิจกรรมเพ่ือทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และตัดสินใจซ้ือสินคา 

4. แนวความคิดแบบมุงเนนการตลาด (Marketing concept)  
         เปนแนวความคิดท่ีกิจการใหความสําคัญตอผูบริโภคมากข้ึน โดยเร่ิมมีการศึกษาวิเคราะห
ถึงความตองการของผูบริโภคเปนอันดับแรกและสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค แลวจึงนํา
ขอมูลท่ีไดไปผลิตเปนสินคาข้ึนมา เพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงเปนการ
เปล่ียนแนวความคิดแบบเดิมท่ีมุงเนนแตทางดานการผลิต เม่ือมีสินคาจํานวนมากแลวก็นําออกขาย
แกผูบริโภค ธุรกิจจึงตองทําการหาขอมูลทางการตลาดเกี่ยวกับผูบริโภคใหมากท่ีสุดแลวนําขอมูลท่ี
ไดรับมาดําเนินการผลิต 

5. แนวความคิดแบบมุงเนนสังคม (Social Concept)  
        เปนแนวความคิดสมัยใหมท่ีธุรกิจในปจจุบันนี้ใหความสนใจ และใชเปนแนวทางในการ
ดําเนินกิจการ ขณะเดียวกันผูบริโภคก็มีความคิดเห็นวาธุรกิจควรใหบริการชวยเหลือแกสังคมใน
ดานตางๆ โดยมิใชมุงตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพื่อใหธุรกิจบรรลุเปาหมายเพียงเทานั่น
แตควรจะคํานึงถึงความรับผิดชอบตอสังคม เชน การไมผลิตสินคาดอยคุณภาพ ไมทําลาย
ส่ิงแวดลอมรวมถึงการใชทรัพยากรอยางประหยัด ดวยการปฏิบัติตามหลัก 3 R's คือ 

 Re-fill = การผลิตสินคาชนิดเติม ทําใหประหยัดวัสดุในการผลิตบรรจุภัณฑ 
 Re-use = การผลิตสินคาท่ีอยูในบรรจุภัณฑท่ีนํามาใชซํ้าหรือกลับมาใชประโยชนอ่ืนได 
 Recycle = การใชบรรจุภัณฑท่ีทําจากกระดาษหรือพลาสติกท่ีใชแลวนํามาผลิตใหม 

อางอิงจาก (https://sites.google.com/site/fnbsites/naew-khwam-khid-thangkar-tlad) 



 
 

ขั้นตอนของกระบวนการขาย  
มนตรี ศรีวงษ. (2559). ในภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน หลายๆ ธุรกิจตองดําเนินงานอยูใน

ความไมประมาทไมกลาลงทุน ไมกลาขยายธุรกิจใหมากนัก แตสําหรับงานขายถือเปนส่ิงท่ีสําคัญ
อยางยิ่งท่ีจะชวยใหธุรกิจอยูรอด มีท้ังหมด 7 ข้ันตอน ประกอบดวย 

(1.) การแสวงหาลูกคา  สามารถจําแนกลูกคา ได 3 ประเภท ลูกคาคาดหวังไมซ้ือลูกคาอยู
ในขายสงสัย ลูกคาคาดหวังแทจริง  วิธีการแสวงหาลูกคาท่ีพนักงานขายสามารถเลือกใช มีหลาย
วิธีการ เชน 

(1) วิธีโซไมมีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 
(2) วิธีใชศูนยอิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 
(3) วิธีการสังเกตสวนตัว ( Personal  Observation ) 
(4) วิธีการตระเวนหาลูกคา ( Cold  Canvassing ) 
(5) วิธีใชพนักงานขายใหม  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 
(6) วิธีการจัดแสดงสินคา    ( Trade  Fair ) 
(7) วิธีการใชจดหมายและโทรศัพท ( Mail  and  Telephone ) 

              (2.)  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาควรเตรียมในเรื่อง 
(1) ความพรอมท้ังทางดานรางกายและจิตใจ 
(2) ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 
(3) เตรียมวัตถุประสงคในการเขาพบลูกคา 
(4) เตรียมบุคลิกภาพใหพรอม 
(5) อุปกรณท่ีตองใชในการเตรียมตัวเขาพบ 
(6) เตรียมขอมูลท่ีเกี่ยวของกบัลูกคา 

คือตัวเราเองตองมีจิตใจมุงม่ัน พรอมรับสถานการณไดทุกรูปแบบ และขอมูลลูกคา
เบ้ืองตน อีกท้ังยังตองแตงกายสุภาพ เรียบรอย ซ่ึงจะชวยใหลดขอผิดพลาดใหนอยท่ีสุด และเปน
การสรางความเช่ือม่ันใหแกลูกคา 

(3.)  การเขาพบและเทคนิคการเขาพบลูกคา 
(1) กําหนดเวลาท่ีใชเตรียมตัวใหเหมาะสม 
(2) เก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของลูกคาท่ีมุงหวัง 
(3) เก็บรวบรวมขอมูลทางดานธุรกิจของลูกคาท่ีมุงหวัง 
(4) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาท่ีมุงหวัง 
(5) นัดหมายลูกคาท่ีมุงหวัง 

(4.) การเสนอขาย คือ การสรางความปรารถนาและความเช่ือม่ันใหแกลูกคาท่ีมุงหวัง  เปน
ข้ันตอนตอเนือ่งจากการเขาพบลูกคา วิธีท่ีนิยมกนัมากท่ีสุดคือ การสาธิต     



 
 

วัตถุประสงคของการเสนอขายมีดังนี้ 
 (1)  เพื่อชักจูงและโนมนาวใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 
 (2)  เพื่อช้ีใหลูกคาไดเหน็ถึงความตองการและความจําเปนท่ีจะตองซ้ือสินคา 
 (3)  เพื่อสรางความเช่ือถือและศรัทธาใหกบัลูกคา 
 (4)  เพื่อชวยใหลูกคาตกลงใจซ้ือไดเร็วข้ึน 
 (5) เพื่อเปนการนําเสนอรูปแบบท่ีพิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

 เทคนิคของการเสนอขาย ตองยึดหลัก  4  ประการดวยกนัคือ 
  (1)  เทคนิคในการสรางความเช่ือถือ (Conviction) 

    (2)  เทคนิคการเสนอขายท่ีเขาใจงายและชัดเจน (Clarity) 
    (3)  เทคนิคการเสนอขายท่ีสมบูรณ (Completeness) 

  (4)  เทคนิคการขจัดคูแขงขัน (Competition) 
        รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

   (1) ใหขอเสนอดานรายได 
   (2)  สรางความเดนชัดใหลูกคา 
   (3) สรางความอยากรูอยากเห็น 
   (4) การใชของกํานัล 
   (5) การสาธิต 

(5.) การเผชิญขอโตแยง 
              ขอโตแยงทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมตาง ๆ ท่ีผูคาดหวังไดแสดงออกมา

ในทางตรงกันขามกับความเห็นพองในการตัดสินใจที่จะซ้ือ ลักษณะของขอโตแยงทางขายใน
รูปแบบตาง ๆ จําแนกออกไดเปน  3  ลักษณะดวยกัน คือ การโตแยงแบบจริงใจ การโตแยงแบบไม
จริงใจ อุปสรรคในการขาย สาเหตุท่ีทําใหเกิดขอโตแยงทางการขายมีดังนี้ 

(1) เกิดมาจากความตองการ 
(2) เกิดปญหาดานราคา 
(3) เกิดจากตัวสินคา 
(4) เกิดจากตัวพนักงานขาย 
(5) เกิดจากช่ือเสียงของบริษทั 

   (6) เกิดจากการผัดผอนของลูกคา  
การเตรียมตัวของพนักงานขายเพ่ือขจัดขอโตแยง ศึกษาขอมูลท่ีเกี่ยวกับการขายพรอมท่ีจะ

รับฟงปญหาหรือขอโตแยง และพรอมท่ีจะพัฒนาความรูและประสบการณของตนเอง 
- วิธีการชดเชยขอโตแยง 
- วิธีการเปล่ียนขอโตแยงเปนเหตุผลสนับสนุนการซ้ือ 



 
 

- วิธีต้ังคําถาม 
- วิธีปฏิเสธทางออม 
- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 
- วิธีผานขอโตแยงไป 

(6.) การปดการขาย 
 การปดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีท่ีนํามาใชเพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา  

หรือเกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยางหนึ่งอยางใดออกมาใหพนักงานขายทราบหลักการสําคัญของการ
ปดการขาย  คือ การปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง การปดการขายต้ังแตตน การปดการขาย
ทุกคร้ังท่ีถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปดการขายอยูเสมอ การปดการขายโดยการยกยองใหเกียรติ
ลูกคาเสมอเทคนิคท่ีใชในการปดการขาย  มีดังนี้  คือ 

-  ถามถึงคําส่ังซ้ือ 
  -  ต้ังคําถามใหลูกคาตอบรับอยางตอเนื่อง 

-  ทึกทักเพื่อปดการขาย 
-  ปดการขายในจุดเล็ก ๆ 
-  เสนอโอกาสสุดทาย 
- สรุปปดการขาย 
- ปองกันการปฏิเสธการซ้ือ 

อุปสรรคของการปดการขาย  คือ 
 -  พนักงานขายกลัวความลมเหลว 
 -  พนักงานขายใชการส่ือสารแบบทางเดียวกับลูกคา 
 -  พนักงานขายขาดการฝกฝนท่ีดีในการเสนอขาย 

    -  การวางแผนการขายนอยเกินไป 
 -  การขายแบบแรงกดดนัสูง 

(7.) บริการหลังการซ้ือขาย  
เปนการสรางความประทับใจใหกับลูกคา ลูกคาจะซ้ือสินคาจากเราในคร้ังตอ ๆ ไปก็อยูท่ี

การบริการหลังการขายนั่นแหละ หลายคนจะนึกถึงไปสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาหรืออุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสตาง ๆ แตบริการหลังการขายสามารถไปประยุกตใชไดกับสินคาบางประเภท 
อางอิงจาก ( http://www.thaismescenter.com/7-ข้ันตอนการขายใหประสบความสําเร็จ/) 
 
2. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจใหแก
ผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของ



 
 

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 
ท่ีสําคัญจะชวยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีข้ึน ในตลาดปจจุบันถือวาผูบริโภคเปน
ใหญ และมีความสําคัญท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจําเปนอยางยิ่งท่ีผูบริหารการตลาด จะตองศึกษากลุม
ผูบริโภคใหละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ จะชวยให
ผูบริหารทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวากลุมผูบริโภคเหลานั้นตองการอะไร 
มีพฤติกรรมการซ้ืออยางไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหลงขอมูลท่ีผูบริโภคนํามาตัดสินใจ
ซ้ือคืออะไร รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจซื้อขอมูลตางๆ เหลานี้เปนประโยชนตอการวางแผนทาง
การตลาด ซ่ึงจะขอกลาวเปนตอน ๆ ดังนี ้
2.1 ความหมายและประเภทของผูบริโภค 

          1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2558 ) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ

ตัดสินใจ การซ้ือ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญ
ตอการซ้ือสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต 
สุปญญา ไชยชาญ (2557 ) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรืออาการท่ีแสดงออกทาง
กลามเนื้อ ความคิด และความรูสึกเพื่อตอบสนองส่ิงเรา 

สุวัฒน ศิรินิรันดร และภาวนา สวนพลู (2552 ) ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
ความตองการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซ้ือ และการใชสินคาหรือ บริการ
ของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

ธนกฤต วันตะเมล (2554 ) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการ
คนหา การซ้ือ การใช การประเมิน และการกําจัดท้ิงซ่ึงสินคา บริการ และแนวคิดตาง ๆ ของ
ผูบริโภค 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554 ) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับ
การตัดสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนท่ีเหลือ(Dispose) 
ของสินคาหรือบริการตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตน  

ปณิศา มีจินดา (2553 ) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของ กับ
บุคคลหรือกลุมในการจัดหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช และการจัดการภายหลังการบริโภค
ผลิตภัณฑ/บริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาหนึ่ง  

พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการที่ เกี่ยวกับการคนหาขอมูล การซ้ือ การใชการ 
ประเมินผลในสินคาหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคนี้  

2. ประเภทของผูบริโภค สามารถจําแนกได 4 กลุมดังนี้ 
2.1 ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลและองคกร 



 
 

   2.1.1 ผูบริโภคที่เปนบุคคลมักจะซ้ือสินคาไปใชในครัวเรือนของเขา เชน 
ซ้ือแปงสบู ยาสีฟน ผงซักฟอก หรือซ้ือไปเปนของขวัญใหกับคนรัก การซ้ือและใชนี้ตองเปนบุคคล
สุดทาย มิไดนําไปผลิตหรือขายตอ 

   2.1.2 องคกรในท่ีนี้คือ นิติบุคคลท่ีจัดต้ังโดยมีวัตถุประสงคมุงแสวงหา
กําไรหรือไมแสวงหากําไร จัดซ้ือสินคาหรือบริการไวใชในกิจการของตนเอง 

2.2 ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลท่ีแทจริง ผูบริโภคท่ีมีศักยภาพและผูบริโภคท่ีไมแทจริง 
2.2.1 ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลที่แทจริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินคาหรือ

บริการจากรานคาในรานคาหนึ่งเปนประจําสม่ําเสมอ 
          2.2.2 ผูบริโภคมีศักยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพรอมจะซ้ือสินคา

หรือบริการแตยังไดรับการจูงใจหรือขอมูลในสินคาหรือบริการยังไมเพียงพอ 
           2.2.3 ผูบริโภคไมแทจริง หมายถึง บุคคลท่ีไมมีความตองการในสินคา

หรือบริการ ท้ังในปจจุบันและในอนาคต 
2.3 ผูบริโภคท่ีเปนอุตสาหกรรมและเปนครัวเรือน 

           2.3.1 ผูบริโภคที่เปนอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคาหรือบริการ
ไปขายตอหรือผลิตตออีกทอดหนึ่งประกอบดวยพอคาสง พอคาปลีก ตัวแทนจัดจําหนายหรือเปน
หนวยงานรัฐบาล ธุรกิจท่ีผลิตตอประกอบดวย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือวัตถุดิบ
นําไปผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทอด 

            2.3.2 ผูบริโภคที่เปนครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอํานาจซ้ือสินคาหรือ
บริการไวใหสมาชิกในครอบครัวใช เชน แมบาน 

 2.4 ผูบริโภคท่ีเปนผูคาดหวัง  
           2.4.1 ในท่ีนี้คือบุคคลหรือกลุมบุคคลที่นักการตลาดตอง การจะเขาถึง 

ท้ังนี้เพราะมีปจจัยหลายประการที่สอดคลองกับสินคาของเขา 
ลักษณะการประเมินการซ้ือของผูบริโภค  

ผูบริโภคที่นักการตลาดตองประเมินในท่ีนี้คือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงมีพื้นฐาน
อยู 5 ขอดังนี้ 

1. ผูบริโภคจะซ้ือหรือไมซ้ือ กอนทําการผลิตและจําหนายสินคาหรือบริการ นักธุรกิจตอง
สํารวจตลาดกอนวาผูบริโภคตองการมากนอยเพียงใดกอนผลิต การจัดจําหนายตองสรางแรง
กระตุนในการซ้ือ ท้ังนี้อาจใชการโฆษณาถึงเหตุผลของความจําเปนตองใช คุณภาพและราคา
เหมาะสมมากนอยเพียงใด สินคาท่ีเสนอควรเปนสินคาหรือบริการท่ีเฉพาะตัวของลูกคาเทานั้นจะ
ชวยกระตุนได 

2. ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการอะไร นักการตลาดจะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคแตละ
กลุม เพื่อใหทราบถึงปญหา ความตองการใหแนชัดวามันคืออะไร พรอมกับผลิตหรือสรรหาสินคา



 
 

หรือบริการมาเสนอขายให เพื่อใชแกไขปญหาหรือตอบสนองความตองการนั้นๆ ส่ิงท่ีนักการตลาด
ตองการทําคือ สรางความพึงพอใจและผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับใหมากท่ีสุด 

3. ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการจากท่ีไหน นักการตลาดตองทราบพฤติกรรมของลูกคา
แตละประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคาอยางไร โดยท่ัวไปผูบริโภคจะหาซ้ือสินคา 
Convenience Goods ในบริเวณใกลท่ีพักอาศัย สินคา Shopping Goods ผูบริโภคจะเปรียบเทียบใน
คุณภาพ ราคา กอนตัดสินใจซ้ือ นักการตลาดควรต้ังรานคาอยูใกล ๆ กันเปนกลุม สวนสินคา 
Special Goods นักการตลาดควรเนนท่ีความหายากหรือมีลักษณะท่ีพิเศษไปจากสินคาอ่ืนๆ โดย
ท่ัวๆ ไป จนผูบริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานท่ีซ้ือ 

4. ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองตัดสินใจใหไดวา สินคาท่ี
ขายอยูผูบริโภคซ้ือและใชเม่ือไร ท้ังนี้อาจเปนเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 

5. ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการโดยวิธีใด การซ้ือสินคาของผูบริโภคมักข้ึนอยูกับสภาพ
เศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหมสดในสินคา เชน สภาพเศรษฐกิจไมดี ผูบริโภคมักซ้ือดวย
เงินผอนมากกวาเงินสด สวนความสะดวกสบายผูบริโภคมักซ้ือสินคาดวยเงินสด และซ้ือในปริมาณ
มาก ๆ เพื่อใหไดสวนลดและประหยัดคาขนสง อีกท้ังไมตองทําสัญญาใหยุงยาก การซ้ือเพื่อ ใหได
ของใหมสดมักซ้ือจากแหลงผลิตโดยตรง อีกท้ังราคามักจะถูกกวาผานพอคาคนกลางอีกดวย                     
พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวพันกับศาสตรอ่ืนๆ ดังนี้ 

1. จิตวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเกี่ยวกับการรับรู การเรียนรู การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ 
ส่ิงตางๆเหลานี้นักการตลาดนํามาใชสรางความตองการใหเกิดข้ึนในสินคาหรือบริการของตนเอง
ในอนาคต 

2. เศรษฐศาสตร เปนศาสตรท่ีศึกษาเกี่ยวกับวิธีการใชจาย การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซ้ือเพื่อใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

3. มานุษยวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเกี่ยวกับการอยูรวมกันเปนสังคม มีการเลียนแบบ มี
คานิยม มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสูบุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

4. สังคมวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเกี่ยวกับโครงสรางของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิก
ภายในกลุม ช้ันทางสังคม 

5. จิตวิทยาสังคม เปนศาสตรท่ีศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุมเปนอยางไร 
ไดรับอิทธิพลจากใคร เชน ผูนําทางความคิด ผูท่ีไดรับการยกยองนับถือ 
อางอิง https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/% 
3.  แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

 แผนธุรกิจ ( Business Plan) เปนเคร่ืองมือท่ีมีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะ

กอต้ังกิจการ แผนนี้เปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจท่ีจะ

เปล่ียนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบ



 
 

เหมือนแผนท่ีในการเดินทาง ท่ีจะช้ีแนะข้ันตอนตางๆ ทีละข้ันตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ 

แผนจะใหรายละเอียดตางๆ ท้ังเร่ืองของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การ

คาดคะเนทางการเงิน ท่ีจะช้ีนําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือช้ีใหเห็นถึงจุดออนและขอควร

ระวังดวยเชนกัน 

ถาเปรียบวาแผนท่ีท่ีดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางท่ีชัดเจนแลว แผน
ธุรกิจก็ไมตางกันในการท่ีจะใหรายละเอียดอยางเพียงพอท่ีจะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจ
นั้นควรจะรวมลงทุนดวยหรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจ
อยางชัดเจน เขาใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางท่ี
เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวม
ลงทุนหรือเงินกูจากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการ
บอกทิศทางของการดําเนินกิจการในอนาคต 
 สําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญยิ่งกวาเอกสารใดๆ ท่ีเคยมี
การรวบรวมมา ความสําคัญเหลานี้ ไดแก 
  1. แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเคร่ืองมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน จากกองทุน
รวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตางๆ  

 2. แผนธุรกิจสําคัญในฐานะท่ีเปนเสมือนพิมพเขียวท่ีใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ท้ัง
กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ในการ
บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานท่ีตอเนื่องในอนาคตของกิจการ 

3. แผนธุรกิจสําคัญในฐานะท่ีเปนเสมือนพิมพเขียวท่ีใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ท้ัง
กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ในการ
บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานท่ีตอเนื่องในอนาคตของกิจการ 
 
องคประกอบของแผนธุรกิจ  

แมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว หากแตองคประกอบหลัก ซ่ึง
นักลงทุนพิจารณาวาเปนส่ิงสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยส่ิงเหลานี้ คือ 

 
1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร  
2. ประวัติโดยยอของกิจการ 
3. การวิเคราะหสถานการณ  
4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  



 
 

6. แผนการจัดการและแผนกําลังคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการดําเนินงาน  

10. แผนฉุกเฉิน 
 

องคประกอบท่ี 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
ศ  .วิทยา ดานธํารงกูล  (2558) เปนสวนท่ีจะสรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจท้ังหมด

ใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนนี้มีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกท่ีผูรวมลงทุนจะอาน
และจะตองตัดสินใจจากสวนนี้วา จะอานรายละเอียดในตัว แผนตอหรือไม ดังนั้น บทสรุปผูบริหาร
จึงตองช้ีใหเห็นประเด็นสําคัญสองประการ คือ หนึ่ง ช้ีใหเห็นวามี โอกาสจริงๆ เกิดข้ึนในตลาด
สําหรับธุรกิจท่ีกําลังคิดจะทํา สอง ตองช้ีใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทํานั้น จะ สามารถใช
โอกาสในตลาดท่ีวานั้นใหเปนประโยชนไดอยางไร บทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความ 
นาเช่ือถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไว
เสมอวา คุณภาพ ของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเวลากับการ
เขียนสวนนี้อยางพิถีพิถัน 

1. อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเปนอยางไร พยายามอธิบายใหเห็น
วา สินคาหรือบริการท่ีจะทํานั้นจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจากเดิม
อยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอต้ังเม่ือไร สินคา/บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ 
ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ท่ีจะไดเปรียบเหนือคูแขง หากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลา
หนึ่งแลว บอกดวยวา ขนาดของธุรกิจใหญขนาดไหน มีความเติบโตกาวหนาในชวงท่ีผานมา
อยางไร 

2. โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสนั้นดวยวิธี
อยางไร ขอมูลสวนนี้อาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของคูแขง (เชน คู
แขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขันกําลังเพล่ียงพลํ้า แนวโนมของอุตสาหกรรมและ
อ่ืนๆ ท่ีแสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 

3. กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย ระบุและอธิบายยอๆ ถึงลักษณะตลาด 
ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร 
รวมถึงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับโครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคา ยอดขาย 
และสวนแบงตลาดท่ีคาดหมาย 



 
 

4. ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ ระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการ
แขงขัน เชน ความไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบ
จากการที่คูแขงขันอยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

5. ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร บทสรุปใหเห็นถึงความคุมคา
ของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลาการ
คุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการ
คาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

6. ทีมผูบริหาร สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูท่ีเปนตัวหลักใน
การกอต้ังและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ีเกี่ยวกับการ
ทํากําไร การบริหารงานและคน 

7. ขอเสนอผลตอบแทน ระบุส้ันๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ีตองการจะเอาเงินไปทําอะไรจะ
ตอบแทนเจาของเงินอยางไรผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาท่ีหรือผูรวมลงทุนจะไดเทาใด 
องคประกอบท่ี 2 : ประวัติยอของกิจการ 

อ  .ดร .พิภพ อุดร  (2559) สวนนี้คือการใหขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของ
การกอต้ังกิจการ ท้ังในดานรูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการ
เล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพัฒนาสินคา/บริการ ท่ีตองการนําเสนอใหกับลูกคา
กลุมเปาหมาย นอกจากนี้ควรใหขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะท่ีตองการใหเปนในอนาคต 
องคประกอบท่ี 3 : การวิเคราะหสถานการณ 

ข้ันตอนแรกของการจัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของ
การดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆท่ีสงผล
กระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ
ในการทํากําไร และความพรอมในดานตางๆ ของกิจการ ดังนั้นการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงาน
อันดับแรกท่ีสําคัญท่ีผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทาง กลยุทธ และ
แผนการดําเนินงานของกิจการ 
 การวิเคราะหสถานการณหรือเรียกอยางยอๆ วา SWOT ANALYSIS  

การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอมของ
กิจการในดานตางๆ ท้ังนี้โดยมุงเนนการวิเคราะหในสวนท่ีเปน จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน 
(Weaknesses) ของกิจการ 

 การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจท่ี
ผูประกอบการไมสามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ดังนั้นจึงตองพยายามเขาใจในสถานการณ
ปจจุบันและแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอมดังกลาว เปนไปในลักษณะท่ี
เปนโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจผลลัพธจากข้ันตอนของ



 
 

การวิเคราะหสถานการณ คือ บทวิเคราะหความเปนไปและแนวโนมการเปล่ียนแปลงของการ
ดําเนินธุรกิจท่ีเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานตางๆ ของกิจการ 
องคประกอบท่ี 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจท่ีกิจการตองการไดรับ
ในชวงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยท่ัวไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ 
และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย
ทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากนี้เปาหมายทาง
ธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะส้ัน คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และ
เปาหมายระยะยาวท่ีนานกวา 5 ป  ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 

 1. มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมีการ
ดําเนินงานอยางเต็มท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก
สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจท้ังภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรตั้งเปาหมายท่ี
เล่ือนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายท่ีงาย
จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายท่ีดี
จึงควรเปนผลลัพธท่ีทําไดยากแตมีความเปนไปได 

 2. สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนท่ีสามารถประเมินไดวา 
กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ท้ังนี้ โดยท่ัวไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 
จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

3. เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความสอดคลอง
และเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมท้ังใหแนใจวาเปาหมายระยะส้ันๆ เปนไปเพื่อสนับสนุนและ
สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 
องคประกอบท่ี 5 : แผนการตลาด 

แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด 
ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชน
จากความเขาใจท่ีไดรับจากการวิเคราะหสถานการณในองคประกอบท่ี 3 มาพิจารณารวมกับ
วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจท่ีกําหนดไวในองคประกอบท่ี 4  

ดังนั้น การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีมุงหวัง โดยคํานึงถึงการใช
ทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและแนวโนมการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจท้ังภายนอกและภายในกิจการ เนื้อหาของแผนการ
ตลาดตองตอบคําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปนี้ 

1. เปาหมายทางการตลาดท่ีตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 



 
 

2. ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ท้ังกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 
3. จะนําเสนอสินคา/บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด ดวยวิธีการใด 
4. จะสราง รักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลานั้นไดดวยวิธีการใดบาง 
5. ถาสถานการณไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไร 

ในการตอบคําถามดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจน
ประสบการณและวิจารณญาณท่ีดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับ
กิจการตามองคประกอบท่ีสําคัญของแผนการตลาด ซ่ึงมีเนื้อหาหลัก 4 สวน ดังตอไปนี้ 

1. เปาหมายทางการตลาด 
2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 
3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 
4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

องคประกอบท่ี 6 : แผนการจัดการและแผนคน 
ในสวนนี้ผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสรางขององคกรวา ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความ
รับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการ
ถือหุน การเขียนในสวนนี้ควรจะทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมท่ีดี
ในการบริหาร มีความสมดุลในดานความรู ความสามารถท่ีครบถวน ท้ังดานเทคนิคและการบริหาร 
มีความชํานาญและประสบการณในกิจการท่ีทํา รายละเอียดในสวนนี้ประกอบดวยหัวขอดังตอไปนี้  

1. โครงสรางองคกร 
1) ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนท่ีจะมาดํารงตําแหนง พรอมท้ังแผนผังองคการ 

  2) หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะ
เปนผูชวยในงานนั้น เพื่อทําใหงานสมบูรณ 
 3) หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มี
ความสําเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบาง 

2. ตําแหนงบริหารหลัก 
 1) ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความเหมาะสม

ในตําแหนงงานนั้นอยางไร 
  2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

3) อาจใสประวัติส้ันๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนนี้ดวยก็ได หรือมิฉะนั้นอาจนําไป
ใสไวรวมกันในภาคผนวก 

3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนท่ีจายแกผูบริหาร ตลอดจน 
ผลประโยชน ในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 



 
 

4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 
5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลัง 

ของกรรมการแตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 
องคประกอบท่ี 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

หลังจากท่ีผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ 
ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความ
ไดเปรียบเชิงแขงขันแลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดส่ิงเหลานั้นใหออกมาเปนแผนการผลิต
ปฏิบัติท่ีสอดคลองและเช่ือมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด 
แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมี
ศักยภาพในการบรรลุเปาหมายตามแผนน้ันๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการท่ีดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการ
กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน
ใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตใหเปนผลผลิตโดย วัตถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบท่ีใช ช่ัวโมงแรงงานท่ี
ทําการผลิต หรือคาใชจายรวมของทรัพยากรทุกอยางท่ีใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน 
และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ
วัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปนผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จํานวนหรือมูลคา
ของสินคาและบริการท่ีผลิตไดในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัตินั้น ผูประกอบการตองพิจารณา 
ตัดสินใจในเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นท่ีสําคัญๆ รวม 10 
ประเด็นดังตอไปนี้ คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคาและบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 
4. การเลือกสถานท่ีต้ัง 
5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 
7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 
8. ระบบสินคาคงคลัง 
9. กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 
10. การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 

องคประกอบท่ี 8 : แผนการเงิน 



 
 

ในการจัดทําแผนธุรกิจนั้น กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําข้ึนนั้น เปนไปตาม
วัตถุประสงคท่ีต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด  
จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูยืมจากเจาหนี้ เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะ
เปนเร่ืองของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมนี้เรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมท่ีสําคัญตอเนื่องจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ 
กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดวย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จายคาใชจายตางๆ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักท้ังสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผู
นําเสนอผลของกิจกรรมท้ังสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเปน
รายงานสรุปข้ันสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ท่ีแสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเปนงบการเงินท่ีครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ท้ังนี้
เพื่อใหทราบวา ในรอบระยะเวลาท่ีผานมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการ
เปล่ียนแปลงในเงินสดอยางไรบาง เพิ่มข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 
งบการเงินประกอบดวย 

1. งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง ในงบดุลจะประกอบ
ไปดวยขอมูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หนี้สินและสวน
ของผูเปนเจาของ  

2. งบกําไรขาดทุน เปนงบท่ีแสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 
คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือ
หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ ทุนเรือนหุน กําไรสะสม 

4. งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินท่ีใหขอมูลเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใด

ในรอบระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงนั้น มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี กิจกรรมดําเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จัดหาเงิน 

นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติท่ีกิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เนื่องจากหลักการบัญชีท่ีกิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีท่ีกิจการเลือกใชจะมี

ผลกระทบตองบการเงินไมเหมือนกัน กิจการจึงตองบอกขอมูลดังกลาวใหผูใชในงบการเงินทราบ 

โดยท่ัวไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปนี้ไวในงบการเงิน 



 
 

(1) วิธีการรับรูรายได 

(2) การตีราคาสินคาคงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) คาเผ่ือหนี้สูญและหนี้สงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดคาเส่ือมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

(6) การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

(7) การจัดทํางบการเงินรวม 

องคประกอบท่ี 9 : แผนการดําเนินงาน 
หลังจากผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวน

แลว ข้ันตอนตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกล
ยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมท่ีชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงาน
ในลักษณะของตารางท่ีมีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา
ดําเนินการ โดยจัดทํารายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามท่ีผูประกอบการเห็นสมควร 
องคประกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ในกรณีท่ีสถานการณหรือ
ผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามท่ีคาดไว หรือมีเหตุการณท่ีไมคาดฝนเกิดข้ึน จนเปน
ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซ่ึงโดยท่ัวไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะความเส่ียงทางธุรกิจ
ท่ีอาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจท่ีไดกําหนดไว 
 (อางอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 
 
4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4p)  

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2556) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะ
ไดสวนประสมการตลาด  (Marketing Mix) หรือ4Ps ในการกํ าหนดกลยุทธการตลาดซ่ึง
ประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย
ไดคือ ส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น
โดยท่ัวไปแลว  ผลิตภัณฑแบงเปน  2  ลักษณะ คือ  ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได  และ  ผลิตภัณฑท่ีจับ
ตองไมได 

2. ดานราคา ( Price ) หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา ( Value ) ของบริการกับราคา ( Price ) ของบริการนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ



 
 

ตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ
ชัดเจน  และงายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) เปน กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ
คุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ  ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง ( Location ) และชองทาง
ในการนําเสนอบริการ ( Channels ) 

4. ดานสงเสริมการตลาด ( Promotion ) เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ  โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 
(อางอิงจากhttp://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-mix-7ps.html) 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สุกัญญา ปล้ืมเกสร (2558) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
อาหาร จานดวนแบบตะวันตก พบวาผูทําแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวา เพศชาย มีอายุระหวาง 
18 – 30 ปสวนใหญมีรายไดรวมตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท และประกอบอาชีพพนักงาน 
บริษัทเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวน
แบบ ตะวันตก พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังบริโภคอาหารจานดวน อาหารจานดวนท่ี
ชอบ รับประทานมากท่ีสุด คือไกทอด รองลงมาคือแฮมเบอรเกอรและพิซซาการบริโภคอาหารจาน
ดวน บอยคร้ังคือ สัปดาหละ1 – 2 คร้ัง ชวงเวลาที่ใชบริการมากท่ีสุด คือเวลา 12.00 – 18.00น. 
โอกาสท่ี ไปบริโภคอาหารจานดวนมากท่ีสุด คือไปรับประทานในโอกาสปกติวันท่ีใชบริการบอย
ท่ีสุด คือ ไมแนนอนข้ึนอยูกับความสะดวกวิธีการส่ังอาหารคือ ส่ังอาหารท่ีราน คาใชจายตอคร้ังไม
เกิน 500 บาท ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจบริโภคอาหารจานดวน คือผูบริโภค ปจจัยสวนประสม
ตลาดท่ีมี ผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารจานดวนแบบตะวันตก พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญ
ใน ภาพรวมท้ัง 4 ดาน ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ กับปจจัยดานการจัดจําหนายมากท่ีสุด 
รองลงมาดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑและดานราคา 
(อางอิง https://research-system.siam.edu/2013-12-20-04-25-20/2767-2013-12-20-05-58- 
418fbclid=IwAR17bu69ZEQlmrQzEipYElEtb8sLj2bxuP5X0Pv_B-ghX9Ynry1Y7zliOX4) 
 

ศิริน เจริญพินิจนันท (2559) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ “ทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคตอการส่ังซ้ือพิซซาฮัท” แบบบริการสงถึงบานในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปไดวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-29 ปสถานภาพเปนโสด การศึกษาระดับปริญญา
ตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และจํานวนสมาชิกใน



 
 

ครอบครัว จํานวน 1-4 คน และพบวาผูบริโภคมีทัศนคติตอการส่ังพิซซาฮัท แบบบริการสงถึงบาน
ในดานสวนประสมการตลาด ดานราคาและดานผลิตภัณฑ ในระดับกลาง นอกจากนี้ยังพบวา 
ผูบริโภคทําการส่ังซ้ือพิซซาฮัท แบบบริการจัดสงถึงบาน โดยเฉล่ียเดือนละ 1.39 คร้ัง โดยแตละคร้ัง
ไดทําการส่ังซ้ือเฉล่ียจํานวน 1.29 ถาด และมีคาใชจายในการส่ังซ้ือเปนจํานวนโดยเฉล่ียคร้ังละ 
354.28 บาท โดยสวนใหญมักจะส่ังซ้ือพิซซาฮัท แบบบริการสงถึงบานมาเพ่ือรับประทานกับ
ครอบครัว ในโอกาสเม่ือไมมีอะไรรับประทาน โดยผูท่ีมีอํานาจในการส่ังซ้ือโดยสวนใหญ คือ คน
ในครอบครัว และ ผูบริโภคมักจะส่ังซ้ือพิซซาฮัท แบบบริการสงถึงบานเพ่ือรับประทานเปนอาหาร
ม้ือกลางวัน และม้ือเย็น ตามลําดับ 
(อางอิง http://thaiejournal.com/journal/2556volumes2M/11.pdf) 
 

ปรีชา ปนธุระ (2557)  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ”ศึกษาพฤติกรรมของวัยรุนท่ีมี
ตอบริการโทรส่ังพิซซาสงถึงท่ีของวัยรุนตอนม.ตนกับวัยรุนตอนม.ปลาย” มีขอบเขตการวิจัยกับ
กลุมนักศึกษาระดับ ปวส ลีเทคนิคทุกสาขาวิชาท้ังสองป วิธีการสุมเก็บตัวอยางแบบแบงช้ัน  .
(Stratified sampling) ตามสาขาวิชา จากน้ันจึงทําการสุมโดยสะดวก (Convenience Sampling) 
จํานวน 150 ตัวอยางเพ่ือตอบแบบสอบถามแลวนํามาประมวลผลขอมูลดวยวิธีการทางสถิติดวย
โปรแกรมสถิติ สําเร็จรูปทางสังคมศาสตร(SPSS/PC)เพื่อคํานวนคารอยละ คาเฉล่ียคาเบ่ียงเบน
มาตราฐานและสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐานใช t-test ทดสอบคาเฉล่ียสองกลุม ผลการวิจัยสรุปได
ดังนี้ 1. พฤติกรรมในการส่ือสาร มีผูบริโภคหญิงมาใชบริการโทรส่ังพิซซาสงถึงท่ีมากกวาชายสวน
ใหญเปนผูท่ีมีอายุ 20-26 ป ท่ีจัดเปนวัยรุนตอนปลาย  (  Young Adult) โดยมีสถานภาพการศึกษาท้ัง
เรียนอยางเดียว และทํางานขณะเรียนใกลเคียง สําหรับส่ิงอํานวยความสะดวกพบวาสามอันดับแรก
ท่ีวัยรุนมีหรือใชไดแกท่ีพักอาศัยขนาดเล็ก ส่ิงบันเทิงและอุปกรณส่ือสาร ผูบริโภคสวนใหญโทร
ส่ังพิซซาเม่ืออยูกับครอบครัวหรืออยูกับเพื่อนๆ โดยนิยมส่ังพิซซาในโอกาสพิเศษของการสังสรรค
นอกจากนี้ผูบริโภค สวนใหญจดจํานวนหมายเลขโทรศัพทได โดยจดหมายเลข 712-7000 และนิยม 
เลือกตรา พิซซาฮัทมากท่ีสุด พฤติกรรมการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโทรส่ังพิซซาสงถึงท่ีของ
วัยรุนพบวาแหลงท่ีผูบริโภควัยรุนรับรูขอมูลขาวสารคือ โทรทัศน และใบปลิวโฆษณาผูบริโภค
วัยรุนมีพฤติกรรมการตอบสนองกิจกรรมการสงเสริมการขาย ท่ีทางรานจัดทําข้ึน โดยการซ้ือ
อาหารชุดราคาประหยัดและการแลกซ้ือ ดวยคูปองสวนลดแสดงใหเห็นวาพฤติกรรมของวัยรุนมี
การสนองตอบตอกิจกรรมการสงเสริมการขายท่ีเกี่ยวเนื่องกับการลดราคาเพราะพฤติกรรมสวนลึก
ของ ผูบริโภคนิยมสินคาราคาถูก พฤติกรรมในการส่ือสารของผูบริโภควัยรุนมีการโทรส่ังพิซซาสง
ถึงท่ีดวยโทรศัพทสาธารณะมากกวาโทรศัพทเคล่ือนท่ีเล็กนอยเทานั้นซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานวิจัย 
2. พฤติกรรมในการส่ังซ้ือพิซซาสงถึงท่ีของวัยรุน พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีการรอคอยการมาสง
ดวยการทํางาน และสังสรรคกันตอไป นอกจากนี้ผูบริโภครอยละ 65.3 ตองการใหมาสงภายใน30 



 
 

นาที พฤติกรรมการรับประทานผูบริโภควัยรุนสวนใหญมีคานิยมการรับประทานพิซซาเปนอาหาร
วางหรือของทานเลนมากกวาเปนการทดแทนม้ืออาหาร สําหรับการส่ังซ้ือในอนาคตผูบริโภควัยรุน
มีความสนใจตอการโทรศัพทใหมาสงมากท่ีสุด รองลงมา คือ การไปรับประทานท่ีราน 3. การ
เปรียบเทียบพฤติกรรมของวัยรุนตอนนั้นและวัยรุนตอนปลายท่ีมี ความถ่ีในการใชบริการโทร
ส่ังพิซซาสงถึงท่ี 4.การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจใชบริการโทรส่ังพิซซา
ของวัยรุนตอนตน และวัยรุนตอนปลาย ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการโทรส่ังพิซซาสงถึงท่ี ของ
วัยรุนตอนตนมากกวาวัยรุนตอนปลายอยางไมมีคานัยสําคัญทางสถิติแต ปจจัยทางการตลาดดาน
บริการ มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโทรส่ังพิซซาสงถึงท่ีของวัยรุนตอนตน มากกวาวัยรุนตอน
ปลายอยางมีคานัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 
(อางอิง http://www.thaithesis.org/detail.php?id=1122540000047) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 
 
วิธีการดําเนินการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 
2. สรุปลงความเห็นขายสินคา  
3. รางโครงการเสนออาจารยท่ีปรึกษาโครงการ 
4. มอบหมายหนาท่ีความรับผิดชอบ 
5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 
6. จัดเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา 
7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ขั้นท่ี 2 ขั้นดําเนินการ 
1. จัดซ้ือวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานท่ีปฏิบัติงาน 
2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 
3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 
4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานท่ีวางไว 
5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 
2. สรุปงบประมาณผลกําไร 
3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ขั้นตอนดําเนนิงาน 
 

ขั้นตอนดําเนนิการ ป 2562  ป 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ 
1.ลงความเห็นในการขายสินคา           

2.สรุปความเหน็ขายสินคา พซิ
ซา 

          

3.รางโครงการเสนออาจารยท่ี
ปรึกษาโครงการ 

          

4.จัดเตรียมอุปกรณในการขาย
สินคา 

          

5.จัดเตรียมสถานที่ในการขาย
สินคา 

          

6.หาแหลงวัตถุดิบ           

7.ลงสถานท่ีในการขายสินคา  
6/1 หมู4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง 
 จ.สมุทรปราการ 10270 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน           

 
วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานท่ี 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 



 
 

ซอยวัดดาน 

บางนาสี่แยกบางนา 

สุขุ
มว

ิท 
สํา
โร
ง 

7-Eleven 

วิทยาลัย

เทคโนโลยีอรรถ

วิทยพณิชยการ 

วัดบางนา

กรมอุตุฯ 

7-Eleven 

7-Eleven 

ปม ESSO 

หางอิมพีเรียลฯ
คลินิคทันตกรรม

ยิ้มหวาน 

วัดดาน

สําโรง 
       
 

รานพิซซาฟนเฟอ 

ตลาดสําโรง 

โรงงาน 

     สถานท่ีดําเนินโครงการ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 1,900 บาทรวมเปนเงิน 3,800 บาท 
คาวัตถุดบิ 

1. แปง พรอมกลอง        100 บาท 
2. ชีส 1 กอน        720 บาท 
3. ไสกรอก          75 บาท 
4. ปูอัด         135 บาท 
5. แฮม          215 บาท 
6. เบคอน         240 บาท 
7. กุง         370 บาท 
8. ชิกุวะ         199     บาท 
9. ซอสมะเขือเทศ           35 บาท 
10. มายองเนส          75 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 
1. คาเชาสถานท่ี (40 x 8 วัน)        320 บาท 
2. ถุงใสของ          60 บาท 
3. ถุงมือ         100 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 
1. ปายราน/ปายราคา       500 บาท 
2. เส้ือยูนิฟอรมราน (2 คน)       300 บาท 

รวม                   3,444 บาท 
 
การจัดทําแผนธุรกิจ 
1. บทสรุปผูบริหาร 

ธุรกิจขายสินคาราน “พิซซาฟนเฟอ” กอต้ังข้ึนเม่ือวันท่ี 1 มกราคม 2562 โดยมีนาย วทัญู 
นับแสน เปนผูกอต้ัง และมีนาย กิตติภพ ปญจวิรัชช เปนหุนสวน จึงมีแนวคิดท่ีจะทําธุรกิจประเภท
ขาย เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีชอบรับประทานพิซซา เปดใหบริการขายท่ี 6/1 หมู 
4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 คูแขงของกิจการ คือ ราน Pizza KID ราน I am 
Pizza  ราน หมิว Pizza 
 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุน 100,000 บาท ในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียน 9,123,840 บาท 
มีตนทุนในการผลิต 396,396.00 บาท มีกําไรสุทธิ 3,782,317.85 บาท 
  



 
 

 แนวความคิดในการดําเนินธุรกิจ 
 เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีชอบรับประทานพิซซา ท่ีไมมีเวลาในการ
ทําอาหารทําใหตองรับประทานอาหารเรงดวน ราน “พิซซาฟนเฟอ” มีจุดท่ีแตกตางจากรานอ่ืน คือ 
ราคาถูก มีคุณภาพดี และการเลือกใชเคร่ืองมือตางๆ การฝกอบรมพนักงาน ไปจนถึงแผนการ
สงเสริมการขาย ทําใหคุณม่ันใจไดวาคุณมีความม่ันคงทางธุรกิจท่ีแข็งแกรง เรามุงม่ันท่ีจะ
สรางสรรคความอรอย เพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกคาอยางเต็มท่ี 100% ความมุงม่ัน
ท่ีจะสรางและพัฒนารานในตลาดใหมๆ อยูตลอดเวลานําเสนอแนวคิดท่ีไดรับการพิสูจนแลว ไมวา
จะเปนการรับประทานอาหารภายในราน การสงอาหารตรงถึงบาน  
 ผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการของธุรกิจ 
 ธุรกิจขายสินคาราน “พิซซาฟนเฟอ”  เปนธุรกิจขายพิซซามีหนาใหเลือก 3หนาไดแก หนา
ฮาวายเอ้ียน หนาซีฟูดค็อกเทล หนาสโมคก้ีเบคอน เลือกวัตถุดิบมีคุณภาพคัดสรรอยางดี แปงทํามา
จากแปงสาลีสําเร็จรูป ทําใหพิซซามีความหอมเนื้อแปงนุมนวลชวนหนารับประทาน การบริการ
ลูกคาเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตองการจากลูกคาอยางเต็มท่ี จะแบงราคาพิซซาเปน  
 1. หนาฮาวายเอ้ียน  99 บาท 
 2. หนาสโมคกี้เบคอน 99 บาท 
 3. หนาซีฟูดค็อกเทล 99 บาท 
 ทางรานมีหนารานอยูท่ี 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 และมีการ
ประชาสัมพันธทางเพจ facebook “FIN Fer Pizza” เพื่อสามารถติดตามดูโปรโมช่ันของทางรานได 
 สภาวะตลาด 
 ปจจุบันในดานการแขงขันชองทางการตลาด จะตองเพ่ิมศักยภาพมากข้ึนในดานการบริการ
ลูกคาท่ีเขมงวดมากข้ึน เพราะลูกคามีโอกาสท่ีจะเลือกซ้ือและใชบริการไดหลายท่ี ดังนั้นธุรกิจขาย     
พิซซาจึงตองมีการพัฒนาคุณภาพ รูปแบบของสินคาและการใหบริการของตนเองอยูตลอดเวลา เพื่อ
รักษาลูกคาของตนเองไว 
 กลุมเปาหมาย 
 เพศชายและเพศหญิง อายุระหวาง 10 – 60 ป ท่ีชอบรับประทานพิซซา แตไมสะดวกทําเอง 
 กลยุทธทางการตลาด 

เปนธุรกิจขายพิซซา มีรูปแบบกลมขนาดกลางมีขนาด 9 นิ้ว น้ําหนัก 300 กรัม มีหนาให
เลือก 3 หนา ไดแก หนาฮาวายเอ้ียน หนาสโมคกี้เบคอน ซ่ีฟูดค็อกเทล พรอมใหลูกคาเลือกสรรค
ความอรอย และเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพคัดสรรอยางดี พรอมใหบริการตามความพึงพอใจและ
ความตองการของลูกคา  
 แผนท่ีบริการหรือการบริการ 
 ท่ีอยูราน 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 



 
 

          การบริหารจัดการ 
 ธุรกิจขายสินคาราน ”พิซซาฟนเฟอ” ต้ังเปาหมายระยะส้ันไววาจะตองเปนท่ีรูจักของลูกคา
ใหไดเร็วท่ีสุด จะตองมีการคืนทุนในระยะเวลา 3 ป และมีกําไรในปตอไปท่ีเพิ่มมากข้ึน มีการขยาย
กิจการเพ่ิมมากข้ึน และเพิ่มชองทางการขายและการบริการอยางแพรหลาย เปาหมายระยะยาว
จะตองเปนผูนําทางการขายและการใหบริการ สามารถรักษาลูกคาเดิมไดยาวนานท่ีสุด และเพิ่ม
ลูกคาใหมใหมากท่ีสุด และธุรกิจจะตองประสบความสําเร็จ เปนธุรกิจท่ีใหญและมั่นคง สรางผล
กําไรกับทุกฝาย และมุงสรางความพึงพอใจใหเกิดการประทับใจในการขายพิซซามากท่ีสุด 
 สรุปผลทางการเงิน 
 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนท้ังหมด 100,000 บาท ประมาณการรายไดจากการบริการปท่ี 3 
เปนเงิน 10,538,055 บาท ประมาณการตนทุนการบริการปท่ี 3 เปนเงิน 5,688,073.3 บาท ประมาณ
การคาใชจายในการบริการและการขายปท่ี 3 เปนเงิน 400,196.00 บาท กําไรสะสมปท่ี 3 เปนเงิน 
4,491.15 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียนภายในกิจการ 3,782,317.85 บาท 
2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

เปนการนําเสนอแผนธุรกิจนี้ตอหุนสวน โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ  

1. เพื่อเปนเอกสารในการประกอบธุรกิจ 
2. เพื่อใหปฏิบัติตามแผนการที่กําหนดใหบรรลุวัตถุประสงคของราน 
3. เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 

โดยมีเงื่อนไขดังนี้ 
 1. เม่ือมีผลกําไรจากการบริหาร จะมีการปนผลในระยะเวลา 3 ป 
 2. ผูถือหุนในบริษัททุกหุนตองมีอายุครบกําหนด 3 ป จึงจะมีสิทธ์ิขายหุนได 
 3. เม่ือมีหนี้สินของบริษัททุกหุนจะตองมีหนาท่ีรับผิดชอบรวมกัน 
3.  ความเปนมาของธุรกิจ 

3.1   ประวัติความเปนมาหรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจ 
ประวัติของกิจการ / ผูเร่ิมกิจการ 
ประวัติบริษัท 
ช่ือกิจการราน FIN Fer Pizza กอต้ังข้ึนเม่ือวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2562 โดยสํานักงานต้ังอยู

ท่ี 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 โดยดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับพิซซา มี      
หุนสวนบริษัทท้ังหมด 2 คน คือ นายวทัญู นับแสน และ นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช โดยมีการลงทุน
การกอต้ังธุรกิจท้ังหมด 100,000 บาท เพื่อใชในการลงทุนจัดต้ังบริษัทข้ึนมา โดยผูบริหารเห็นการ
ใหความสําคัญของผูบริโภคเพราะผูบริโภคสวนใหญชอบทานอาหารฟาดฟูดหรืออาหารจานเดียว



 
 

เพื่อแขงกันเวลา ดังนั้นการเลือกซ้ือวัตถุดิบ และ วัสดุอุปกรณท่ีทันสมัย มีคุณภาพ สะดวกในการนํา
ใชงานและคํานึงถึงความสะอาดปลอดภัย เพื่อตอบโจทยกลุมปาหมาย ท่ีชอบทานพิซซาและในดาน
ของกลุมเปาหมายเปน บุคคลท่ัวไป เชน นักเรียน นักศึกษา พนักงานออฟฟตหรือผูสูงอายุก็สามารถ
รับประทานได เพราะราคาถูก พรอมเห็นชองทางในการสรางรายได และตลาดมีการแขงขันสูง
สามารถท่ีจะแขงขันในตลาดได 

โดยโอกาสในการขายสินคาของทางรานเราคือ การนําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพดีจากวัตถุดิบ
ท่ีดี และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาท่ียอมเยา ดูนารับประทาน
ตอบสนองตอลูกคา 
 ดังนั้น คณะผูจัดทําเล็งเห็นธุรกิจรานพิซซา มองเห็นแนวทางและโอกาสที่จะประสบการ

สําเร็จในการลงทุนทําธุรกิจ โดยอาศัยปจจัยหลายอยาง เชน ทําเล ท่ีต้ัง ราคาในการขาย การบริการ 

และการสรางจุดขายท่ีไมเหมือนกันคูแขงขัน ซ่ึงเปนขอไดเปรียบทางการแขงขัน ซ่ึงหากสามารถ

สรางความแตกตางไดในสายตาของผูบริโภคไดชัดเจนจาก ปจจัยเหลานี้ทําใหเกิดธุรกิจรานพิซซาท่ี

ใชช่ือรานวา FIN Fer Pizza ทางคณะผูจัดทํามีความม่ันใจท่ีจะบริหารธุรกิจใหประสบความสําเร็จ

ในการทําธุรกิจใหดีท่ีสุด  

 
3.2 ขั้นตอนการเร่ิมดําเนินการ 
 

ลําดับ รายการดําเนนิงาน ระยะเวลาการ
ดําเนินการ 

ระยะเวลาท่ีคาดวาจะ
เสร็จแลว 

1 คิดคนแนวทางในการดําเนนิธุกรกิจ 1 เดือน 1 เดือน 
2 ประชุมวางแผนธุรกิจ 2 อาทิตย 2 อาทิตย 
3 หาทําเลที่ต้ัง 1 เดือน 1 เดือน 
4 จัดซ้ืออุปกรณในการขาย 2 เดือน 2 เดือน 
5 เปดกิจการ 3 เดือน 3 เดือน 

รวมระยะเวลาท้ังสิน 7 เดือน 2 อาทิตย 7 เดือน 2 อาทิตย 
 
4. ผลิตภณัฑ 

4.1 รายละเอียดสินคา 
พิซซา มีรูปแบบกลมขนาดกลางมีขนาด 9 นิ้ว น้ําหนัก 300 กรัม มีหนาใหเลือก 3 หนา 

ไดแก หนาฮาวายเอ้ียน หนาสโมคกี้เบคอน ซีฟูดค็อกเทล เลือกวัตถุดิบมีคุณภาพคัดสรรอยางดี แปง
มาจากแปงสาลีสําเร็จรูป ใสบรรจุภัณฑแบบกลองกระดาษส่ีเหล่ียมภายใตแบรนด FIN Fer Pizza 
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5. การวิเคราะหอุสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 
ทางธุรกิจใชกลยุทธการสํารวจของพฤติกรรมของผูบริโภค จากการสํารวจพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายอาจมาจากสาเหตุตาง ๆ เชน ความชอบ ความพึงพอใจที่จะตองการสินคา 
ผูบริโภครุนใหมท่ีชอบทานพิซซาในราคาท่ีจับตองได สินคาทางรานจึงเปนสินคาท่ีตอบโจทยลูกคา
รุนใหมได ดังนั้นสามารถทําใหติดตลาดไดงาย ทําใหลูกคาติดใจ เพื่อตอบสนองความตองการและ
ดึงดูดผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคาของเรามากยิ่งข้ึน 

 
5.2 สวนแบงทางการตลาด 
 

 
 

 
  

 
 
 
 

 
5.3 แนวโนมทางการตลาด 
แนวโนมทางการตลาดบริษัท FIN Fer Pizza สามารถเติบโตไดอีก นั้นตองอาศัยปจจัยของ

สภาวะเศรษฐกิจในการซ้ือสินคาของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะมีผลกระทบใจการตัดสินใจซ้ือ



 
 

ของผูบริโภคในยุคปจจุบัน โดยคุณภาพของสินคามีคุณคาทางโภชนาการการหรือราคาของสินคาก็
สําคัญ ซ่ึงพิซซาถือวาตอบสนองความตองการของผูบริโภครุนใหมเพราะมีรูปรางท่ีเปนเอกลักษณ 
และรสชาติ เพื่อใหกลุมลูกคาไดสินคาท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกันราคา และในอนาคตไดมีการเตรียม
วางแผนในการพัฒนาตอยอดธุรกิจดวยการขยายสาขาเพ่ิมข้ึน 

 
5.4 ตลาดเปาหมาย 

- กลุมนักเรียนและนักศึกษาในชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการซ้ือ 
- กลุมวยัทํางาน พนักงานบริษัท/พนกังานเงินเดือน อายุ 25 ป ข้ึนไป อาศัยอยูตามหอง

เชาบานและตนเอง 
- กลุมลูกคาท่ีมีเวลาในการรับประทานอาหารที่มีเวลาอยางจํากัด 

 
5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 
บุคคลที่สามารถทานพิซซาได ท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีชอบใหการรับประทานพิซซา 

และคนวัยทํางานท่ีตองใชเวลาเรงรีบ FIN Fer Pizza สามารถตอบสนองความตองการได เพราะมี
ขนาดท่ีเล็กรับประทานไดงายหรือพกพาไปรับประทานท่ีไหนก็ได และกลุมเด็กนักเรียนนักศึกษาท่ี
ไปเรียนตอนเชา หรือหลังเลิกเรียนท่ีสามารถซ้ือรับประทานระหวางไปเรียนหรือเดินทางกลับบาน 

 
5.6 สภาพการแขงขัน 

 สภาพการแขงขันในปจจุบันเนื่องจากมีบริษัทท่ีผลิต Mini Pizza เพิ่มมากข้ึนทําใหผูบริโภค
หันไปใชบริการมากข้ึน เพราะบริษัทอ่ืนอาจมีโปรโมช่ัน ท่ีแตกตางจากบริษัทเรา จึงทําใหลูกคา
สามารถ เลือกไดวาจะซ้ือ Mini Pizza บริษัทไหนก็ได 
 

5.7 สภาพคูแขงขัน 
- Pizza KID 
- I am Pizza  
- หมิว Pizza 

 
 
 
 
 

 



 
 

5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

 
5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 
ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

ดานการบริหาร
จัดการ 

- ผูบริหารมีความรูและประสบการณใน
การจัดการเปนอยางดี 
- ผู บ ริ ห า ร มี ทั ก ษ ะ ค ว า ม รู แ ล ะ
ความสามารถรวมทั้งประสบการณใน
การบริการและตัดสินใจแกไขปญหา
เฉพาะหนาไดอยางรวดเร็ว และมีคุณภาพ
ท่ีดีใหกับลูกคา 

- เปนกิจการท่ีจัดต้ังใหมพนักงาน
ยั งขาดประสบการณ ในการ
ทํางาน 
- พนักงานผลิตมีความรูนอยใน
การทําพิซซา 
 

5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

การ

เปรียบเทียบ 
FIN Fer Pizza Pizza KID I am Pizza หมิว Pizza 

ดาน

ผลิตภณัฑ 

หนาฮาวายเอ้ียน 
หนาสโมคกี้เบคอน 
หนาซีฟูดค็อกเทล 

หนาชีส 
หนาฮาวายเอ้ียน 

หนารวม 
หนาปูอัด 

หนาฮาวายเอ้ียน 
หนาเบคอน 

หนาคาโบนารา 

หนาชีส 
หนาค็อกเทลปูอัด 
หนาไสกรอกซอส 

ดานราคา กลองละ 99 บาท กลองละ 139 บาท กลองละ 179 บาท กลองละ 119 บาท 

ดาน

ชองทางการ

จัดจําหนาย 

- หนาราน 6/1 หมู 4 
ต.สําโรงเหนือ อ.
เมืองจ.สมุทรปราการ 
10270 
- เพจ Facebook  
(FIN Fer Pizza) 

-แฟรนไชสพิซซา 
-เพจ Facebook  
 (Pizza KID 

-แฟรนไชสพิซซา 
-เพจ Facebook 
(I am Pizza) 

-เพจ Facebook 
(หมิว Pizza) 

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

ซ้ือ 2 ถาด ถาดตอไป
ลดเหลือ 89 บาท 

- มีปายหนาราน 
-ประชาสัมพนัธ
ผานFacebook   
(Pizza KID) 

- มีปายหนาราน 
-ประชาสัมพนัธ
ผานFacebook   
(I am Pizza) 

-ประชาสัมพนัธ
ผานFacebook 
(หมิว Pizza) 



 
 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

ดานการตลาด 

- ราคาถูกกวาเ ม่ือเทียบกับรานพิซซา
ขนาดใหญ 
- ทําเลที่ต้ังของกิจการเหมาะสม 

- เปนรานท่ีเปดใหม ทําใหยังไม
เ ป น ท่ี รู จั ก  ต อ ง อ า ศั ย ก า ร
ประชาสัมพันธในระยะแรกๆ 

ดานการบริการ 
 
 
 

- พนักงานมีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอลูกคา 
 

-พนักงานอาจจะไมมีทักษะดาน
การขายสินคามากพอตองอบรม
การขายและความรูเบ้ืองตน 
ใหกับพนักงาน 
-ท า ง บ ริ ษั ท มี พ นั ก ง า น ไ ม 
เพียงพอในการใหบริการลูกคา ท่ี
มีจํานวนมากกวาพนักงาน 

ดานการเงิน - ธุรกิจมีความมั่นคงทางดานการเงิน
เนื่องจากมีเงินทุนสํารองสูง 
 

- เ ป น ธุ ร กิ จ ท่ี ใ ช วั ต ถุ ดิ บ ท่ี มี
คุณภาพและมีอุปกรณท่ีทดตอ
การใชงาน อาจจะมีคาใชจายมาก
ในชวงแรก 

 
5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและ
กลุมเปาหมายลูกคา 

- ตลาดกลุมเปาหมาย นกัเรียน 
นักศึกษาอยูใกลกับทําเลที่ต้ังของราน 

- ผูบริโภคขาดความจงรักภักดี
ตอตราสินคา 

สถานการณแขงขนั 

- 

- มีหลายรานท่ีทํารูปแบบ
เหมือน Mini Pizza 
- คูแขงขันทางการตลาดมีอยู
จํานวนมากและมีคูแขงขัน 
หนาใหมเพิ่มข้ึนมา เร่ือยๆ 

สังคม - ปจจุบันคนไทยนิยมรับประทานพิซ
ซามากข้ึน 
- ปจจุบันสินคาท่ีมีความแปลกกําลัง
เปนท่ีนิยม 

- ผูบริโภคยังยดึติดกับรานท่ี
ซ้ือประจําและผูบริโภคไม
จงรักภกัดีตอแบรนดและมี
การเปล่ียนใจตลอดเวลา 

5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 



 
 

เทคโนโลยี - ลูกคานิยมใชส่ือออนไลนมาก
ข้ึนทําใหสามารถตืดตอกับทาง
รานไดโดยตรง 

- คูแขงขันอาจมีกลยุทธทาง
เทคโนโลยีท่ีใชโฆษณา ทําให
ผูบริโภคเห็นส่ือไดงาย 

สภาพเศรษฐกิจ - - เศรษฐกจิตกต่ําผูบริโภคมี
การใชจายท่ีท่ีระมัดระวัง 

กฎหมายระเบียบขอบังคับ - ธุรกิจของเรามีกฎระเบียบท่ี
ชัดเจนเปนธรรมตอทุกฝาย 
-การปฏิบัติถูกสุขลักษณะ ตาม
กรมอนามัย 
- ภาครัฐมีการสงเสริมใหคนไทย
มีธุรกิจ SME 

- 

กลุมผูจําหนายและเครือขาย 
- 

- การใหบริการลูกคายังไม
ท่ัวถึงในทุกพืน้ท่ี  

 
6.แผนบริหารจัดการ 

6.1 ขอมูลธุรกิจ 
ชื่อโครงการ    พิซซาฟนเฟอ ( FIN Fer Pizza)  
ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ   6/1 หมู4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 
รูปแบบการดาํเนินการของธุรกิจ  เปนธุรกิจท่ีมีผูรวมลงทุน 
ทุนจดทะเบียน    100,000  บาท 
ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา  ต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 - เดือนกุมภาพันธ 2563 
หมายเลขทะเบียนการคา   1119900771980 
 

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ลําดับ ชื่อ - สกุล ตําแหนง 
1 นายวทัญู นบัแสน  ประธาน 
2 นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช รองประธาน 

  6.3 อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 
อํานาจการตัดสินใจของกิจการข้ึนอยูกับ ประธาน แตเพยีงผูเดียว 

6.4 รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ลําดับ ชื่อ - สกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 



 
 

1 นายวทัญู นบัแสน 5,000 50,000 50% 
2 นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช 5,000 50,000 50% 

     
 รวมจํานวนหุน / มูลคาหุน 10,000 100,000 100% 
*มูลคาหุนละ 10 บาท 
 

6.5  ประวัติของกรรมการหรือผูบริหาร 

A.  ชื่อ-นามสกุล  นาย วทัญู นบัแสน  อายุ    21   ป 
การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง จากวทิยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 
 ปการศึกษา 2562 

 ประสบการณทํางาน 
     - 
ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 
 - 
B.  ชื่อ-นามสกุล   นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช   อายุ     21    ป 
การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง จากวทิยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  
ปการศึกษา  2562 

 ประสบการณทํางาน 
  - 
 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 
  - 
 
 
 

 

 

6.6 แผนผังองคกร 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

นาย วทัญู นบัแสน 
               ประธาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช 
          รองประธาน 
 
 
 

6.7 หนาท่ีความรําผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากร 



 
 

 
A.    ช่ือ  นาย วทัญู นับแสน 
ตําแหนง ประธานบริษัท 
หนาท่ีความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจัดการ ภายในบริษทั 
การศึกษา / คุณสมบัติ  กําลังศึกษาระดับประกาศนยีบัตรวิชาช้ันสูง (ปวส.) 
อัตราเงินเดือน 10,000 บาท / เดือน 
 
B. ช่ือ นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช 
ตําแหนง  รองประธานบริษัท 
หนาท่ีความรับผิดชอบ  ชวยในการบริหารจัดการทุก ๆฝายในบริษัท  
การศึกษา/คุณสมบัติ กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาช้ันสูง (ปวส.) 
อัตราเงินเดือน 9,000 บาท/เดือน 

 
6.8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบคุลากรของธุรกิจ 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1 นาย วทัญู นบัแสน ประธานบริษทั 1 10,000 
2 นาย กิตติภพ ปญจวิรัชช รองประธานบริษัท 1 9,000 

     
รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 2 19,000 

 
6.9  วิสัยทัศน 

ดําเนินธุรกิจใหมีความแปลกใหมเขากับยุคสมัย และเปนท่ีพึงพอใจใหกับลูกคาตองคํานึง 
ถึงสภาพแวดลอมรอบๆดวย 

 
6.10 พันธกิจ 

 1. มุงพัฒนาธุรกิจใหเปนท่ีรูจักดวยราคาท่ีตํ่ากวาคูแขง แตคุณภาพเทาเทียมกัน 
 2. คัดเลือกวัตถุดิบท่ีดี และมีคุณภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ัน 
 3. ฝกอบรมพัฒนาบุคลากร ใหมีความพรอมใหการทํางานเสมอ 
 4. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

 

6.11 เปาหมายทางธุรกิจ 



 
 

เปาหมายระยะสั้น  
1. สรางการรับรูใหผูบริโภครูจักแบรนด FIN  Fer Pizza เพื่อเพิ่มจํานวนผูบริโภคให
ครอบคลุม 

ทุกพื้นท่ี 
2. สรางความประทับใจใหกับลูกคาท้ังกอนและหลังการใหบริการทุกคร้ัง 
3. ธุรกิจตองมีการพัฒนาและเพ่ิมสินคาหรือบริการที่หลากหลายมากข้ึน 
เปาหมายระยะกลาง  
1. ขยายจํานวนลูกคาและเพิ่มประสิทธิภาพของการขาย 
2. เพิ่มบริการใหมๆ ใหกับกลุมลูกคา 
3. สรางกําไรใหเพิ่มข้ึนจากเดิมรอยละ 5 – 10 ตอป ของเงินลงทุนท้ังหมด 
4. เพื่อปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีคุณภาพดีมากข้ึนจนเปนท่ียอมรับของกลุมลูกคาท่ัวไป 
เปาหมายระยะยาว 
1. รักษาฐานลูกคาเกาไวและคิดกลยุทธการสงเสริมการขายอยางตอเนื่องเพ่ือเพิ่มลูกคาใหม 
2. สรางกําไรใหเพิ่มข้ึนจากเดิมรอยละ 10 – 20 ตอป ของเงินลงทุนท้ังหมด 
3. ขยายกิจการเพ่ิมมากข้ึนในแตละเขตและจังหวัดใกลเคียงกรุงเทพฯ  
 
6.12  ปจจัยแหงความสําเร็จ 
1. ขายอยางสินคาดวยความเต็มใจ 
2. มีความซ่ือสัตยตอลุกคา 
3. การใหบริการที่ดี มีคุณภาพ และคุมคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอในการใหบริการ 
 
6.13 นโยบายในการจายเงินปนผลหรือการแบงผลประโยชน 
1. มีการแบงเงินปนผลใหหุนสวนทุก ๆคน โดยยึดหลักในการถือครองหุนสวน 
2. หลังจาก 2  ป  เปนตนไปหุนสวนทุกคนจะไดรับโบนัส เพิ่มข้ึน 
 
6.14  แผนดําเนินการอ่ืนธุรกิจ 
1. มีการวางแผนการดําเนินการเพื่อเขาถึงเปาหมายและสรรหาผูบริโภครายใหม 
2. จัดกิจกรรมหรืองานนิทรรศการตาง ๆ เพื่อประชาสัมพันธใหกับลูกคาจดจําตราสินคา 
3. ขยายกิจการเพ่ือเพิ่มชองทางการจําหนายสินคาใหครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

 
7.  แผนการตลาด    



 
 

7.1 เปาหมาย 
1. มุงสรางธุรกิจรานพิซซาใหเปนท่ีรูจักในลูกคากลุมเปาหมาย 
2. สรางยอดขายใหมากท่ีสุดเพื่อใหไดรับผลกําไรเพิ่มข้ึนทุกๆป 
3. สินคาไดรับการยอมรับและเปนท่ีนิยมแกลูกคากลุมเปาหมายท่ีช่ืนชอบพิซซา 
 
7.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย 
1. กลุมนักเรียนนักศึกษาและวัยรุน ชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสที่จะซ้ือไดสูง 
2. กลุมบุคคลทํางานท่ีตองเรงรีบในการทํางานสามารถซ้ือและทานในระวาเดนิทาง 

 
7.3 กลยุทธทางการตลาด  
7.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
พิซซา มีรูปแบบกลมขนาดกลางมีขนาด 9 นิ้ว น้ําหนัก 300 กรัม มีหนาใหเลือก 3 หนา 

ไดแก หนาฮาวายเอ้ียน หนาสโมคกี้เบคอน ซีฟูดค็อกเทล เลือกวัตถุดิบมีคุณภาพคัดสรรอยางดี แปง
มาจากแปงสาลีสําเร็จรูป ใสบรรจุภัณฑแบบกลองกระดาษส่ีเหล่ียมภายใตแบรนด โลโก FIN Fer 
Pizza 

 
 
 
 
 

           หนาสโมคก้ีเบคอน    หนาฮาวายเอี้ยน           หนาซีฟูดค็อกเทล 
 

7.3.2 กลยุทธดานราคา 
FIN Fer Pizza ไซตกลางขนาด 9 นิ้ว ราคา 99 บาท   
 

สินคา ราคา 
หนาฮาวายเอ้ียน 99 บาท 
หนาสโมคกี้เบคอน 99 บาท 
หนาซีฟูดค็อกเทล 99 บาท 

 
การชําระเงิน 



 
 

ลูกคาสามารถชําระดวยเงินสดหรือการชําระเงินโอนผานบัญชีธนาคาร ไดแก  
    
 

     ธนาคารไทยพาณิชย    ทรูวอเล็ท 
ช่ือบัญชี  นายวทัญู นับแสน     เบอร 085-159-2109 
เลขบัญชี  406-7227972 

 
 
 
 
 
 
 

 
ธนาคารไทยพาณิชย   ทรูวอลเล็ท 

 
7.3.3 ดานชองทางการจัดจาหนาย 
สถานท่ีผลิตและจําหนาย 6/1 หมู4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 โทร

สอบถามได 085-159-2109 และชองทางออนไลน Facebook : FIN Fer Pizza การสงสินคามี
พนักงานสงถึงหนาบาน สงฟรี วัดดาน-แบริง นอกพ้ืนท่ีคิดคาสงตามระยะทาง  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   FIN Fer Pizza 
7.3.4 กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 



 
 

- เม่ือซ้ือครบ 2 ถาด ถาดตอไปลดเหลือ 89 บาท ระยะเวลาต้ังแตวนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2562 
ถึง 30 พฤศจิกายน 2562 

- ประชาสัมพันธผานชองทาง Social Media 
 
 
 

 

 
   

 
 
 

 
 

          FIN Fer Pizza 
 
8. แผนการขาย 

8.1 สถานประกอบการในการบริการ 
ท่ีต้ังสถานท่ี  6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270  

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

8.2 อุปกรณ และเคร่ืองมือในการบริการ 



 
 

ลําดับ รายการ ลักษณะการใชงาน จํานวน ราคาทุน อายุ 
1 หมออบพิซซา ใชสําหรับอบพิซซา 8 8,000.00 2 ป 
2 มีดตัดพิซซา ใชสําหรับตัดพิซซา 2 300.00 1 ป 
3 ท่ีขูดชีส ใชสําหรับขูดชีส 2 240.00 1 ป 

 
8.3 ขอมูลบริการ 
จํานวนหนวยการบริการสูงสุด  256 / 7,680 / 92,160 หนวย (คน / เดือน / ป) 
อัตราประมาณการในการบริการ  256 / 7,680 / 92,160 หนวย (คน / เดือน / ป) 
เปาหมายหนวยการบริการ  256 / 7,680 / 92,160 หนวย (คน / เดือน / ป) 
เวลาท่ีใชตอรอบการบริการ  256 / 7,680 / 92,160 หนวย (คน / เดือน / ป) 
เวลาการบริการตอวัน   480 / 8        หนวย (นาที / ช่ัวโมง) 
จํานวนแรงงานท่ีใชในการบริการ  1        คน 
อัตราคาจางแรงงานในการบริการ  340        บาท (ตอคน / วัน) 
 
8.4 รายละเอียดผลิตภัณฑท่ีใชในการขาย 
1. หนาฮาวายเอ้ียน 
2. หนาสโมคกี้เบคอน 
3. หนาซีฟูดค็อกเทล 

   
8.5 ขั้นตอนในการขาย 
1. กลาวคําสวัสดีตอนรับแกลูกคา 
2. แนะนําพิซซาหนาตางๆ และแนะนําโปรโมช่ัน 
3. ใหลูกคาเลือกหนาพิซซาเสร็จแลวรับออเดอรจากลูกคา 
4. เอาพิซซาใสกลองแลวยื่นใหลูกคา 
5. ชําระเงินแลวทอนเงินใหลูกคาพรอมกับกลาวขอบคุณ 
 
 
 

 
 
 
 

8.6 แผนผังกระบวนการขาย 



 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

          1. กลาวคําสวัสดีตอนรับแกลูกคา 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

2. แนะนําพิซซาหนาตางๆ และแนะนําโปรโมช่ัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 3. ใหลูกคาเลือกหนาพิซซาเสร็จแลวรับออเดอรจากลูกคา 

1. กลาวคําสวสัดีตอนรับแกลูกคา 

2. แนะนําพิซซาหนาตางๆ และแนะนํา

โปรโมช่ัน

3. ใหลูกคาเลือกหนาพิซซาเสร็จแลวรับ

ออเดอรจากลูกคา 

4. เอาพิซซาใสกลองแลวยืน่ให

ลูกคา 

5. ชําระเงินแลวทอนเงินให

ลูกคาพรอมกับกลาวขอบคุณ 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. เอาพิซซาใสกลองแลวยืน่ใหลูกคา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

5. ชําระเงินแลวทอนเงินใหลูกคาพรอมกับกลาวขอบคุณ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
9. แผนการเงิน 



 
 

9.1 ประมาณการในการลงทุน 
ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกูยืม รวมมูลคา 

1 เงินสด 100,000.00 - 100,000.00 
 รวมมูลคาการลงทุนท้ังส้ิน 100,000.00 - 100,000.00 
 โครงสรางทางการเงิน(เปอรเซ็นต) 100% - 100% 

 
9.2 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ลําดับ รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 
1 ท่ีดิน - - 
2 อาคาร - - 
3 สวนตกแตง / ปรับปรุง - - 
4 อุปกรณ / เคร่ืองมือ ใชในการบริการ 4,000.00 
5 เคร่ืองใชสํานักงาน - - 
6 ยานพาหนะ ใชในการบริการ 60,000.00 
7 สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 
8 ทรัพยสินทางปญญา - - 
9 รายการอ่ืนๆ ((ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 64,000.00 
 

9.3 สมมติฐานทางการเงิน 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การเปล่ียนแปลงเพ่ิมข้ึนของรายได -% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของราคาคาบริการ -% - - - 
การเปล่ียนแปลงของตนทุนการบริการ -% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 
การเปล่ียนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 
ระยะเวลาใชในการคํานวณใน 1 ป – วัน / เดือน 30 วัน / เดือน 
อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 

9.4 นโยบายทางการเงิน  



 
 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตการขายสินคา –  วัน/เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซ้ือสินคา – วัน/เดือน  - - - 
วงเงินสินเช่ือระยะส้ันท่ีขอกูยืม (ถามี) – บาท - - - 
วงเงินส้ินเช่ือระยะยาวท่ีขอกูยืม (ถามี) – บาท - - - 
อัตราดอกเบ้ียเงินกูระยะส้ัน -% - - - 
อัตราดอกเบ้ียเงินกูระยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั้งสํารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 
การใหผลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืนๆ - 
นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 
หมายเหตุ : การเปล่ียนแปลงของคาใชจายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 
รายการ เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 เดือนที่ 6 เดือนที่ 7 เดือนที่ 8 เดือนที่ 9 เดือนที่ 10 เดือนที่ 11 เดือนที่ 12 

จํานวนสินคาที่ขาย             
 หนาฮาวายเอี้ยน 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 2,680.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
รวมจํานวนลูกคา 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 7,680.00 
ราคาสินคา(บาท)             
หนาฮาวายเอี้ยน 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 99.00 
คาบริการเฉลี่ย 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 297.00 
รายไดการขาย(บาท)              
หนาฮาวายเอี้ยน 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 198,000.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 265,320.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 297,000.00 
รวมรายได 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 

รวมรายไดสะสม 760,320.00 1,520,640.00 2,280,960.00 3,041,280.00  3,801,600.00 4,561,920.00 5,322,240.00 6,082,560.00 6,842,880.00 7,603,200.00 8,363,520.00 9,123,840.00 

ลูกหนี้การคา(บาท)  - - - - - - - - - - - - 
เงินสดในการขาย 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 760,320.00 

 



 
 

9.6 ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนลูกคาท่ีใชบริการ (กลอง)     
หนาฮาวายเอ้ียน 24,000.00 25,200.00 27,720.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 32,160.00 33,768.00 37,145.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 36,000.00 37,800.00 41,580.00 
รวมจํานวนลูกคาท่ีใชบริการ 92,160.00 96,768.00 106,445.00 
    
คาบริการ ( บาท / หนวย )    
หนาฮาวายเอ้ียน 99.00 99.00 99.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 99.00 99.00 99.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 99.00 99.00 99.00 
คาบริการเฉล่ีย 297.00 297.00  297.00
    
รายไดจากการบริการ ( บาท )    
หนาฮาวายเอ้ียน 2,376,000.00 2,494,800.00 2,744,280.00 
หนาสโมคกี้เบคอน 3,183,840.00 3,343,032.00 3,677,355.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล 3,564,000.00 3,742,200.00 4,116,420.00 
รวมรายไดจากการบริการ ( บาท ) 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
    
ประมาณการลกูหนี้การคา    
ขายดวยเงินสด 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
ขายดวยสินเช่ือ ( เครดิตการคา ) - - - 
ระยะเวลาใหเครดิตการคา ( วัน / เดือน ) - - - 
ลูกหนี้การคารวม ( บาท ) - - - 
    
เงินสดรับจากการบริการ ( บาท ) 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
 

 

 



 
 

9.7   ประมาณการตนทุนบริการและสินคาซ้ือมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาท่ีซ้ือในการบริการ ( หนวย )    
หนาฮาวายเอ้ียน ( ลัง ) + กลอง 240.00 252.00 278.00 
หนาสโมคกี้เบคอน( ลัง ) + กลอง 322.00 339.00 373.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล( ลัง )  กลอง 360.00 378.00 416.00 
รวมจํานวนสินคาท่ีซ้ือในการบริการ 922.00 969.00 1,067.00 
ราคาตอหนวยของสินคาซ้ือมาเพื่อบริการ ( บาท )    
หนาฮาวายเอ้ียน ( ลัง ) + กลอง 4,000.00 4,200.00 4,620.00 
หนาสโมคกี้เบคอน( ลัง ) + กลอง 4.000.00 4,200.00 4,620.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล( ลัง )  กลอง 4,000.00 4,200.00 4,620.00 
ตนทุนสินคาซ้ือมาในการบริการ ( บาท )    
หนาฮาวายเอ้ียน ( ลัง ) + กลอง 960,000.00 1,058,400.00 1,284,360.00 
หนาสโมคกี้เบคอน( ลัง ) + กลอง 1,288,000.00 1,423,800.00 1,723,260.00 
หนาซีฟูดค็อกเทล( ลัง )  กลอง 1,440,000.00 1,587,600.00 1,921,920.00 
รวมตนทุนสินคาซ้ือมาเพื่อขาย ( บาท ) 3,688,000.00 4,069,800.00 4,929,540.00 
จํานวนสินคาสําเร็จรูปซ้ือมาเพื่อขาย    
ซอสมะเขือเทศ (แพ็ค) 2,765.00 2,904.00 3,195.00 
ซอสพริก (แพค็) 2,765.00 2,904.00 3,195.00 
ถุงหิ้ว (แพ็ค) 922.00 969.00 1,066.00 
ราคาตอหนวยของสินคาสําเร็จรูปท่ีซ้ือมาเพื่อขาย    
ซอสมะเขือเทศ (แพ็ค) 72.00 75.60 83.16 
ซอสพริก (แพค็) 72.00 75.60 83.16 
ถุงหิ้ว (แพ็ค) 30.00 31.50 34.65 
ตนทุนสินคาสําเร็จรุปซ้ือมาเพื่อขาย    
ซอสมะเขือเทศ (แพ็ค) 199,080.00 219,542.40 265,696.20 
ซอสพริก (แพค็) 199,080.00 219,542.40 265,696.20 
ถุงหิ้ว (แพ็ค) 27,660.00 30,523.50 36,936.90 
รวมตนทุนสินคาสําเร็จรูป 425.820.00 469.608.30 568.329.30 

9.7   ประมาณการตนทุนบริการและสินคาซ้ือมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 



 
 

ประมาณการเจาหนี้การคา    
ซ้ือสินคามาดวยเงินสด - - - 
ซ้ือสินคามาดวยเงินเช่ือ (เครดิตการคา) - - - 
ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 
เจาหนี้การคาสินคาซ้ือมาเพือ่บริการรวม - - - 
เงินสดจายคาบริการและสินคาซ้ือมาเพื่อบริการ 4,113,820.00 4,539,408.30 5,497,869.30 
 

9.8 ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนคาบริการ ( บาท )    
คาสินคาสําเร็จรูปซ้ือมาเพื่อบริการ 4,113,820.00 4,539,408.3 5,497,869.3 
คาแรงงานในการบริการ 122,400.00 128,520.00 141,372.00 
คาไฟฟาในการบริการ 19,200.00 20,160.00 22,176.00 
คาน้ําประปา 12,000.00 12.600.00 13,860.00 
คาวัสดุสินเปลืองในการบริการ - - - 
คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือบริการ 9,600.00 10,080.00 11,088.00 
คาขนสงวัตถุดิบเพื่อใชในการบริการ - - - 
คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ - - - 
รวมตนทุนการบริการ 4,277,020.00 4,710,768.3 5,686,365.3 
คาเส่ือมราคาในการบริการ ( บาท ) - - - 
คาเส่ือมราคาอาคารในการบริการ - - - 
คาเส่ือมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือบริการ 1,708.00 1,708.00 1,708.00 
คาเส่ือมยานพาหนะ - - - 
รวมตนทุนคาเส่ือมราคาในการบริการ 1,708.00 1,708.00 1,708.00 
    
รวมตนทุนการผลิตสินคาท้ังส้ิน 4,278,728.00 4,712,476.30 5,688,073.30 
+ บวก วัตถุดบิคงเหลือตนงวด - - - 
-  หัก   วัตุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินคาซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือตนงวด - - - 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 
-  หัก   สินคาซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 



 
 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตนงวด - - - 
-  หัก   สินคาระหวางทําคงเหลือตปลายงวด - - - 
+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 
-  หัก   คาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
    
รวมตนทุนขายสินคา ( บาท ) 4,278,728.00 4,712,476.30 5,688,073.30 

 
9.9   ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย ( บาท )    
เงินเดือนบุคลากร 228,000.00 239,400.00 263,340.00 
คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
คาใชจายเชาสํานักงาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 
คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 9,600.00 10,080.00 11,088.00 
คาใชจายน้ําประปาสวนสํานักงาน 4,800.00 5,040.00 5,544.00 
คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 8,400.00 8,820.00 9,702.00 
คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร - - - 
คาใชจายวัสดส้ิุนเปลืองสํานักงาน - - - 
คาใชจายดานท่ีปรึกษาดานตางๆ - - - 
คาธรรมเนียมราชการ - - - 
คาใชจายน้ํามันยานพาหนะในการขาย 8,400.00 8,820.00 9,702.00 
คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 6,060.00 6,300.00 6,930.00 
คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 
คาใชจายการเล้ียงรับรอง - - - 
คาใชจาย Commission จากการบริการ - - - 
คาใชจายในการเดินทางตางประเทศ - - - 
คาใชจายในการชําระดอกเบ้ียเงินกู - - - 
คาใชจายในการชําระภาษีเงินไดนิติบุคคล - - - 
คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รวมคาใชจายในการบริหารและการขาย  343,200.00 360,360.00 396,396.00 



 
 

คาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขาย     
คาเส่ือมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 
คาเส่ือมราคาอุปกรณเคร่ืองใชสวนสํานักงาน 800.00 800.00 800.00 
คาเส่ือมราคายานพาหนะ 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
รวมคาเส่ือมราคา  3,800.00 3,800.00 3,800.00 
    
รวมคาใชจายการบริหารและการขาย 347,000.00 364,160.00 400,196.00 

 

9.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได    
รายไดจากการบริการ 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
รายไดอ่ืน ๆ    
รวมรายได 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
    
หัก – ตนทุนขาย 4,278,728.00 4,712,476.30 5,688,073.30 
    
กําไรขั้นตน 4,845,112.00 4,867,555.70 4,849,981.70 
    
หัก – คาใชจายในการบริหารและการขาย 347,000.00 364,160.00 400,196.00 
    

กําไรจากการดาํเนินการ 4,498,112.00 4,503,395.70 4,449,785.70 

    
หัก – ดอกเบ้ียจาย - - - 
    
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนติิบุคคล 4,498,112.00 4,503,395.70 4,449,785.70 
    
หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล 674,716.80 675,509.35 667,467.85 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 
    



 
 

กําไรสุทธิ 3,823,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

    
หัก – เงินปนผลจาย - - - 

กําไรสะสม - 3,823,395.20 4,491.15 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 3,823,395.2 4,491.15 3,777,826.70 

มูลคาทางบัญชีหุน 38.23 0.04 37.77 

 

9.11 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการ     
เงินสดรับจากการบริการ 9,123,840.00 9,580,032.00 10,538,055.00 
เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 
เงินสดจายคาใชจายในการบริการ 4,278,728.00 4,712,476.30 5,688,073.30 
เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 347,000.00 364,160.00 400,196.00 
เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 
เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 674,716.80 675,509.35 667,467.85 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการรวม  3,823,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน     
เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยท่ีดิน - - - 
เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 
เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวนตกแตง - - - 
เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 4,000.00 - - 
เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยเคร่ืองใช
สํานักงาน 

60,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม  64,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน     
เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 
เงินสดรับจากการกอหนี้สิน - - - 



 
 

เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะส้ัน - - - 
เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะส้ัน - - - 
เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะยาว - - - 
เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 
เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม  - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 3,759,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 3,759,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

 
9.12 ประมาณการงบดุล 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    
สินทรัพยหมุนเวียน     
เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 3,759,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 
ลูกหนี้การคา - - - 
สินคาคงเหลือ - - - 
สินทรัพยหมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน - - - 
สินทรัพยไมหมุนเวียน  - - - 
ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 64,000.00 - - 
สินทรัพยจับตองไมได - - - 
สินทรัพยไมหมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 64,000.00 - - 
รวมสินทรัพย 3,823,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

หนี้สินและสวนของผูถือหุน     
หนี้สินหมุนเวียน  - - - 
เงินกูระยะส้ัน - - - 

 
รายการ 

 
ปท่ี 1 

 
ปท่ี 2 

 
ปท่ี 3 

เจาหนีก้ารคา - - - 



 
 

หนี้สินหมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน  - - - 
หนี้สินไมหมุนเวียน  - - - 
เงินกูระยะยาว - - - 
หนี้สินไมหมุนเวยีนอ่ืน - - - 
รวมหนี้สินไมหมุนเวียน  - - - 
รวมหนี้สิน - - - 
ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 
สวนเกนิ (ตํ่า) กวาทุน 3,823,395.20 4,491.15 3,777,826.7 
กําไร (ขาดทุน) สะสม - 3,823,395.20 4,491.15 
รวมสวนของผูถือหุน  3,823,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

รวมหนี้สินสวนของผูถือหุน 3,823,395.20 3,827,886.35 3,782,317.85 

 
9.13 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การวัดสภาพคลองทางการเงนิ     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวยีน (เทา) - - - 
อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) สภาพคลองตัวสูง สภาพคลองตัวสูง สภาพคลองตัวสูง 
การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน     
อัตราหมุนเวยีนของลูกหนี้ (รอบ) - - - 
อัตราหมุนเวยีนของสินคา (รอบ) - - - 
ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (วัน) - - - 
ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วนั) - - - 
อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - 
อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 
การวัดความสามารถในการชําระหนี้  - - - 
อัตราสวนหนีสิ้นตอทุน (Debt to Equity   
Ratio) 

- - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 
อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหนี้ - - - 



 
 

10.  แผนฉุกเฉนิหรือแผนประเมินความเส่ียง 

ลําดับท่ี ลักษณะปญหาหรือ 
     ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น แนวทางในการแกไข 

1. อุทกภัยจากธรรมชาติ ทําใหการ เดินทางไปซ้ือ

วัตถุดิบในการผลิตเกิดความ

ยากลําบาก 

ห า แหล ง วั ต ถุ ดิ บ เ ต รี ย ม

สํารองไว  ธุ รกิ จสามารถ

ดําเนินการใหบริการตอได

ทันที 

2. พนั ก ง านข าดคว าม
เขาใจในการขายเพราะ
ขาดประสบการณ 

ทําใหการดําเนินการติดตอ
ลูกคาเกิดปญหา 

จัดการฝ กอบรม เกี่ ย วกับ
ข้ั น ต อ น ก า ร ข า ย ก อ น
ปฏิบัติงานจริง 

3. ลู กค า เ กิ ดคว าม เ บ่ื อ
หน ายในการรอคอย 
เนื่ องจากอุปกรณใน
การใหบริการมีจํากัด 

ทํ าให ลูกค า เกิ ดความไม
พอใจและอาจจะยก เ ลิก
บ ริก า รนั้ น ได  ส ง ผล ให
สูญเสียรายไดท่ีธุรกิจควรจะ
ไดรับ 

ฝกอบรมพนักงานใหมีความ
เช่ียวชาญในการใหบริการ
และควรกําหนดหนาท่ีความ
รับผิดชอบของพนักงานใน
แตละสวน อยางชัดเจน 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน  - - - 
อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 
อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 
(ROE) 

- - - 

อัตรากําไรขัน ตน (เปอรเซ็นต) 53.10% 50.80% 46.02% 
อัตรากําไรจากการดําเนนิการ (เปอรเซ็นต) 49.30% 48.00% 42.22% 
อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซ็นต) 41.90% 39.95% 35.89% 
ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน     
ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 38.23 0.04 37.77 
มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 
มูลคาปจั จุบันสุทธิ (Net Present Value) 3 ป 3 ป 3 ป 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3 ป 3 ป 3 ป 
ระยะเวลาคืนทุน 3 ป 3 ป 3 ป 



 
 

บทท่ี 4 
ผลการดําเนินงาน 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล 

นาย วทัญู นบัแสน 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
4 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  
6 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาท่ีตองการขาย  
10 มิ.ย.62 จัดทําและเสนอแบบฟอรมอนุมัติโครงการ  
12 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยท่ีปรึกษาและหวัหนา

สาขาการตลาด 
 

15 มิ.ย. 62 สงใบอนุมัติโครงการ   
16 มิ.ย. 62 แกไขและสงใบอนุมัติโครงการ คร้ังท่ี 1  
28 มิ.ย.62 เร่ิมทําบทท่ี 1 ใหอาจารยตรวจ  
1 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 คร้ังท่ี 1  
4 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 1   
5 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 คร้ังท่ี 2  
7 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 1   
12 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 ฉบับสมบูรณ  
14 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทท่ี 2 ใหอาจารยตรวจ  
15 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 คร้ังท่ี 1  
18 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 2   
20 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 คร้ังท่ี 2  
24 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 2  
26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 ฉบับสมบูรณ  
30 ก.ค. 62 เร่ิมทําแผนธุรกิจ บทท่ี 3 ใหอาจารยตรวจ  
2 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 คร้ังท่ี 1  
12 ส.ค. 62 แกไขแผนธุรกิจบทท่ี 3   
19 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 คร้ังท่ี 2  
 23 ส.ค. 62 แกไขแผนธุรกิจบทท่ี 3  



 
 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล (ตอ) 

นาย วทัญู นบัแสน 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
 26 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 ฉบับสมบูรณ  
28 ส.ค. 62 จัดทํา ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 1  
3 ก.ย. 62 แกไข ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 1 คร้ังท่ี 1  
6 ก.ย. 62 สงเอกสารบทท่ี 1-3 และ ppt ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจอีกคร้ัง  
21 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการรอบท่ี 1  
24 ก.ย. 62 แกไขเอกสารโครงการตามคําแนะนําของคณะกรรมการ  
30 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  
1 ต.ค. 62 ซ้ือของเตรียมขายสินคา  
3 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 1  
7 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 2 ( อาจารยมานิเทศการขาย)  
12 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 3  
17 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 4   
18 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 5  
26 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 6  
27 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 7  
28 ต.ค. 62 จัดเตรียมเอกสารเพ่ือนําเสนอโครงการ คร้ังท่ี2  
31 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 8  
1 พ.ย. 62 เร่ิมทํา ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 2  
7 พ.ย. 62 แกไข ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 2 คร้ังท่ี 1  
16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการรอบท่ี 2  
26 พ.ย. 62 แกไขเอกสารโครงการตามคําแนะนําของคณะกรรมการ  
30 พ.ย. 62 เร่ิมทําเอกสารแบบสอบถามโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ  
2 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารแบบสอบถามโครงการ คร้ังท่ี 1  
4 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารแบบสอบถามโครงการ คร้ังท่ี 2  
6 ธ.ค. 62 สงเอกสารแบบสอบถามโครงการ  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน (แจกแบบสอบถาม)  
14 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทท่ี 4 ใหอาจารยตรวจ  
17 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  



 
 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล (ตอ) 

นาย วทัญู นบัแสน 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
18 ธ.ค. 62 แกไขและสงเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  
20 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 4 ฉบับสมบูรณ  
19 ม.ค. 63 เร่ิมทําบทท่ี 5 ใหอาจารยตรวจ  
20 ม.ค. 63 สงเอกสารบทท่ี 5 คร้ังท่ี 1  
22 ม.ค. 63 แกไขเอกสารบทท่ี 5   
24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทท่ี 5 ฉบับสมบูรณ  
25 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  
27 ม.ค. 63 สงเอกสารบรรณานุกรม คร้ังท่ี 1  

   29 ม.ค.63 แกไขบรรณานุกรม  
31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  
2 ก.พ. 63 จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  
4 ก.พ. 63 แกไขเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ คร้ังท่ี 1  
6 ก.พ. 63 แกไขเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ คร้ังท่ี 2  
7 ก.พ. 63 สงเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง ฉบับสมบูรณ  
9 ก.พ. 63 จัดทํากิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ    

11 ก.พ. 63 
แกไขกติติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ตออาจารยท่ีปรึกษา
โครงการ คร้ังท่ี 1 

 

12 ก.พ. 63 
แกไขกติติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ตออาจารยท่ีปรึกษา
โครงการ คร้ังท่ี 2 

 

14 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ฉบับสมบูรณ  
16 ก.พ. 63 จัดทําสวนหนาปก และนําสงรูปเลมโครงการ  
20 ก.พ. 63 แกไขหนาปก และนําสงรูปเลมโครงการ คร้ังท่ี 1  

21 ก.พ. 63 
สงเอกสารรวมเลมโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยท่ีปรึกษา
รวมตรวจกอนนําไปเขารูปเลมโครงการ 

 

28 ก.พ. 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมซีดี 1 แผน  
 
 
 



 
 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล 

นายกิตติภพ  ปญจวิรัชช 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
4 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  
6 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาท่ีตองการขาย  
10 มิ.ย.62 จัดทําและเสนอแบบฟอรมอนุมัติโครงการ  
12 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยท่ีปรึกษาและหวัหนา

สาขาการตลาด 
 

15 มิ.ย. 62 สงใบอนุมัติโครงการ   
16 มิ.ย. 62 แกไขและสงใบอนุมัติโครงการ คร้ังท่ี 1  
28 มิ.ย.62 เร่ิมทําบทท่ี 1 ใหอาจารยตรวจ  
1 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 คร้ังท่ี 1  
4 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 1   
5 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 คร้ังท่ี 2  
7 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 1   
12 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 ฉบับสมบูรณ  
14 ก.ค. 62 เร่ิมทําบทท่ี 2 ใหอาจารยตรวจ  
15 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 คร้ังท่ี 1  
18 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 2   
20 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 คร้ังท่ี 2  
24 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 2  
26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 ฉบับสมบูรณ  
30 ก.ค. 62 เร่ิมทําแผนธุรกิจ บทท่ี 3 ใหอาจารยตรวจ  
2 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 คร้ังท่ี 1  
12 ส.ค. 62 แกไขแผนธุรกิจบทท่ี 3   
19 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 คร้ังท่ี 2  
 23 ส.ค. 62 แกไขแผนธุรกิจบทท่ี 3  

 
 
 
 



 
 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล (ตอ) 

นายกิตติภพ  ปญจวิรัชช 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
 26 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 ฉบับสมบูรณ  
28 ส.ค. 62 จัดทํา ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 1  
3 ก.ย. 62 แกไข ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 1 คร้ังท่ี 1  
6 ก.ย. 62 สงเอกสารบทท่ี 1-3 และ ppt ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจอีกคร้ัง  
21 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการรอบท่ี 1  
24 ก.ย. 62 แกไขเอกสารโครงการตามคําแนะนําของคณะกรรมการ  
30 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  
1 ต.ค. 62 ซ้ือของเตรียมขายสินคา  
3 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 1  
7 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 2 ( อาจารยมานิเทศการขาย)  
12 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 3  
17 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 4   
18 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 5  
26 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 6  
27 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 7  
28 ต.ค. 62 จัดเตรียมเอกสารเพ่ือนําเสนอโครงการ คร้ังท่ี2  
31 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังท่ี 8  
1 พ.ย. 62 เร่ิมทํา ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 2  
7 พ.ย. 62 แกไข ppt. นําเสนอโครงการรอบท่ี 2 คร้ังท่ี 1  
16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการรอบท่ี 2  
26 พ.ย. 62 แกไขเอกสารโครงการตามคําแนะนําของคณะกรรมการ  
30 พ.ย. 62 เร่ิมทําเอกสารแบบสอบถามโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ  
2 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารแบบสอบถามโครงการ คร้ังท่ี 1  
4 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารแบบสอบถามโครงการ คร้ังท่ี 2  
6 ธ.ค. 62 สงเอกสารแบบสอบถามโครงการ  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน (แจกแบบสอบถาม)  
14 ธ.ค. 62 เร่ิมทําบทท่ี 4 ใหอาจารยตรวจ  
17 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  



 
 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล (ตอ) 

นายกิตติภพ  ปญจวิรัชช 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
18 ธ.ค. 62 แกไขและสงเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  
20 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 4 ฉบับสมบูรณ  
19 ม.ค. 63 เร่ิมทําบทท่ี 5 ใหอาจารยตรวจ  
20 ม.ค. 63 สงเอกสารบทท่ี 5 คร้ังท่ี 1  
22 ม.ค. 63 แกไขเอกสารบทท่ี 5   
24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทท่ี 5 ฉบับสมบูรณ  
25 ม.ค. 63 เร่ิมทําบรรณานุกรม  
27 ม.ค. 63 สงเอกสารบรรณานุกรม คร้ังท่ี 1  

   29 ม.ค.63 แกไขบรรณานุกรม  
31 ม.ค. 63 สงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  
2 ก.พ. 63 จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  
4 ก.พ. 63 แกไขเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ คร้ังท่ี 1  
6 ก.พ. 63 แกไขเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง สงอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ คร้ังท่ี 2  
7 ก.พ. 63 สงเอกสารภาค ผนวก ก ถึง ง ฉบับสมบูรณ  
9 ก.พ. 63 จัดทํากิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ    

11 ก.พ. 63 
แกไขกติติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ตออาจารยท่ีปรึกษา
โครงการ คร้ังท่ี 1 

 

12 ก.พ. 63 
แกไขกติติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ตออาจารยท่ีปรึกษา
โครงการ คร้ังท่ี 2 

 

14 ก.พ. 63 สงกิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ  ฉบับสมบูรณ  
16 ก.พ. 63 จัดทําสวนหนาปก และนําสงรูปเลมโครงการ  
20 ก.พ. 63 แกไขหนาปก และนําสงรูปเลมโครงการ คร้ังท่ี 1  

21 ก.พ. 63 
สงเอกสารรวมเลมโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยท่ีปรึกษา
รวมตรวจกอนนําไปเขารูปเลมโครงการ 

 

28 ก.พ. 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมซีดี 1 แผน  
 
 
 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 1 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

3/10/62 เก็บเงินสมาชิก 2 คน 1,900.00 3,800.00       
 หนาฮาวายเอี้ยน    8 ชิ้น 40.00 320.00   3,480.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    4 ชิ้น 40.00 160.00   3,320.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    4 ชิ้น 40.00 160.00   3,160.00 
 ซอสมะเขือเทศ    1 แพ็ท 90.00 90.00   3,070.00 
 คาปาย    1 อัน 500.00 500.00   2,570.00 
 คาถุงหิ้ว    1 แพ็ท 45.00 45.00   2,525.00 

6/10/62 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 5 ชิ้น 99.00 495.00      3,020.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 1 ชิ้น 99.00 99.00      3,119.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 2 ชิ้น 99.00 198.00      3,317.00 

รวม รวมรายรับ 4,592.00 รวมรายจาย 1,275.00 ยอดคงเหลือ 3,317.00 
 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 2 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

7/10/62 ยอดยกมา   3,317.00      3,317.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    4 ชิ้น 40.00 160.00   3,157.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    2 ชิ้น 40.00 80.00   3,077.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    2 ชิ้น 40.00 80.00   2,997.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 6ชิ้น 99.00 594.00      3,591.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 5 ชิ้น 99.00 495.00      4,086.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 2 ชิ้น 99.00 198.00      4,284.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 4,604.00 รวมรายจาย 320.00 ยอดคงเหลือ 4,284.00 
 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 3 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

12/10/62 ยอดยกมา   4,284.00      4,284.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    8 ชิ้น 40.00 320.00   3,964.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    4 ชิ้น 40.00 160.00   3,804.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    3 ชิ้น 40.00 120.00   3,684.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 8 ชิ้น 99.00 798.00      4,476.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 3 ชิ้น 99.00 297.00      4,773.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 1 ชิ้น 99.00 99.00      4,872.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 5,472.00 รวมรายจาย 600.00 ยอดคงเหลือ 4,872.00 
 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 4 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

17/10/62 ยอดยกมา   4,872.00      4,872.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    6 ชิ้น 40.00 240.00   4,632.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    8 ชิ้น 40.00 320.00   4,312.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    4 ชิ้น 40.00 160.00   4,152.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 4 ชิ้น 99.00 396.00      4,548.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 4 ชิ้น 99.00 396.00      4,944.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 3 ชิ้น 99.00 297.00      5,241.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 5,961.00 รวมรายจาย 720.00 ยอดคงเหลือ 5,241.00 
 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 5 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

18/10/62 ยอดยกมา   5,241.00      5,241.00 
 คาถุงหิ้ว    1 แพ็ท 45.00 45.00   5,196.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    5ชิ้น 40.00 200.00   4,996.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    3 ชิ้น 40.00 120.00   4,876.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    6 ชิ้น 40.00 240.00   4,636.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 6ชิ้น 99.00 594.00      5,230.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 5 ชิ้น 99.00 495.00      5,725.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 5 ชิ้น 99.00 495.00      6,220.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 6,825.00 รวมรายจาย 605.00 ยอดคงเหลือ 6,220.00 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 6 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

26/10/62 ยอดยกมา   6,220.00      6,220.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    5 ชิ้น 40.00 200.00   6,020.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    6 ชิ้น 40.00 240.00   5,780.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    3 ชิ้น 40.00 120.00   5,660.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 4 ชิ้น 99.00 396.00      6,056.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 5 ชิ้น 99.00 495.00      6,551.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 2 ชิ้น 99.00 198.00      6,749.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 7,309.00 รวมรายจาย 560.00 ยอดคงเหลือ 6,749.00 
 

 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 7 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

27/10/62 ยอดยกมา   6,220.00      6,220.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    5ชิ้น 40.00 200.00   6,020.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    6 ชิ้น 40.00 240.00   5,780.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    3 ชิ้น 40.00 120.00   5,660.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 4ชิ้น 99.00 396.00      6,056.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 5 ชิ้น 99.00 495.00      6,551.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 2 ชิ้น 99.00 198.00      6,749.00 
           
           

รวม รวมรายรับ 7,309.00 รวมรายวจาย 560.00 ยอดคงเหลือ 6,749.00 

 
 



 
 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ ครั้งที่ 8 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 
จํานวน
หนวย 

@ จํานวนเงิน 

31/10/62 ยอดยกมา   7,455.00      7,455.00 
 หนาฮาวายเอี้ยน    5 ชิ้น 40.00 200.00   7,255.00 
 หนาสโมคกี้เบคอน    6 ชิ้น 40.00 240.00   7,015.00 
 หนาซี่ฟูดค็อกเทล    4 ชิ้น 40.00 160.00   6,855.00 
 ขายหนาฮาวายเอี้ยน 4 ชิ้น 99.00 396.00      7,251.00 
 ขายหนาสโมคกี้เบคอน 4 ชิ้น 99.00 396.00      7,647.00 
 ขายหนาซี่ฟูดค็อกเทล 2 ชิ้น 99.00 198.00      7,845.00 

24/02/63 คาเขารูปเลมโครงการ    1 เลม 200.00 200.00   7,645.00 
25/02/63 คาแผนซีด ี     1 แผน 20.00 20.00   7,625.00 

 คากลองซีดี    1 กลอง  20.00 20.00   7,605.00 
รวม รวมรายรับ 8,445.00 รวมรายจาย 840.00 ยอดคงเหลือ 7,605.00 

 



 
 

สรุปผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 
โครงการขายสินคา พิซซาฟนเฟอ FIN Fer Pizza 
วัตถุประสงคของโครงการดังนี้ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

   ลงทุน      3,800     บาท 
   หักคาใชจายตาง ๆ และออกบริการคงเหลือ 7,605     บาท 
 
นําเงินสวนท่ีเหลือคืนแกสมาชิก มีรายชื่อตอไปนี้  

1. นายวทัญู    นับแสน     3,802.5   บาท 
2. นาย กิตติภพ  ปญจวิรัชช   3,802.5   บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

จาการดําเนินโครงการขายสินคา “พิซซาฟนเฟอ (FinFer Pizza)” มีผูรวมลงทุนท้ังหมด 2 

คน จํานวนท่ีลงทุนคนละ 1,900 บาท เปนจํานวนเงิน 3,800 บาท สถานท่ีในการออกปฏิบัติงานคือ 

6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเปน

ระยะเวลา 1 เดือน ต้ังแต 1 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 2562 ถึง ซ่ึงจากการปฏิบัติงานไดเงินจากการขาย

สินคาและหักคาใชจายตางๆคงเหลือเงินจํานวนท้ังสิน 7,605 บาท คืน ผูรวมลงทุน 2 คน คนละ 

3,802.5 บาท 

การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังนี้ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

 

สรุปตารางการปฏิบัตงิานจริง 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ
1 4-16 มิ.ย. 62 - สงสงใบอนมัุติโครงการ 

- ประชุมวางแผน เสนออาจารยท่ีปรึกษาเพือ่ขอใบอนุมัติ 
2 28 มิ.ย.-12 ก.ค. 62 - ทําเอกสารบทท่ี 1 
3 14-26 ก.ค. 62 - ทําเอกสารบทท่ี 2 
4 30 ก.ค.-26 ส.ค. 62 - ทําเอกสารบทท่ี 3 
5 28 ส.ค.-6 ก.ย. 62 - จัดทําPowerPoint คร้ังท่ี 1 
6 21 ก.ย. 62 - นําเสนอโครงการรอบท่ี 1 
7 1 ต.ค. 62 - ซ้ือของเตรียมขายสินคา 
8           3-31ต.ค. 62 - ออกขายสินคา คร้ังท่ี 1-8 
9 28 ต.ค.-7 พ.ย.62 - จัดทําPowerPoint คร้ังท่ี 2 



 
 

 

ปญหา และอุปสรรคในการดาํเนินโครงการ 

1. วัตถุดิบท่ีใชอาจมีราคาตนทุนท่ีสูง 

2. สินคาท่ีผลิตออกไปแลวไมสามารถเก็บไวนาน 

3. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกนั 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

1. หาแหลงวัตถุดิบสํารองท่ีมีตนทุนถูกกวารานประจํา 

2. มีการวางแผนในการผลิตในแตละวันและหาซ้ือวัตถุดบิท่ีสามารถเก็บไวไดนาน 

3.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 
 
 
 
 
 
 
 

ลําดับท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ
10             16 พ.ย. 62 - นําเสนอโครงการรอบท่ี 2 
11 30 พ.ย.-6 ธ.ค. 62 -จัดทําแบบสอบถามโครงการ 
12 13 ธ.ค.62 - งาน ATCนิทรรศน 
13 14-20 ธ.ค.62 - ทําเอกสารบทท่ี 4 

14 19-31 ม.ค.63 - ทําเอกสารบทท่ี 5 
- ทําเอกสารบรรณานุกรม 

15 2-7 ก.พ. 63 - ทําภาคผนวก ก ถึง ง 
16       9-14 ก.พ. 63 - ทํากิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ สารบัญ 
17 16-21 ก.พ. 63 - ทําสวนหนาปก และนําสงรูปเลมโครงการ 

- ตรวจรูปเลมโครงการ 
18 28 ก.พ. 63 - นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมซีดี 1 แผน 
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คนหาขอมูลวันท่ี 10 กรกฎาคม 2562, จาก https://research-system.siam.edu/2013-12-20-
04-25-20 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 
- บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2 ปการศึกษา 2562 
 

ชื่อโครงการ    พิซซาฟนเฟอ (Pizza FinFer) 
ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ 2563 
สถานท่ีการดําเนินงาน  6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270  
ประมาณคาใชจาย  3,800 บาท 
ผูรับผดิชอบโครงการ 

1. นายวทัญู              นับแสน  รหัสประจําตัว 37958 ปวส.2/16 
2. นาย กิตติภพ  ปญจวิรัชช รหัสประจําตัว 37685 ปวส.2/16 

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

                   (นายวทัญู นับแสน) ....../......./...... 
 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
ลงชื่อ......................................................  ลงชื่อ.............................................................. 
(อาจารยอุดมพร  เปตานนท)...../....../......  (อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย)...../...../..... 

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

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



 
 

 
 
 
 
ชื่อโครงการ   พิซซาฟนเฟอ (Pizza FinFer) 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยอุดมพร        เปตานนท 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยกมลวรรณ    บุญสาย 

ผูรับผดิชอบโครงการ 

1. นายวทัญู               นับแสน   ประธานโครงการ 

2. นาย กิตติภพ  ปญจวิรัชช  รองประธานโครงการ 
 

หลักการและเหตุผล 

 เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารท่ีสะดวกสบายตอการ

รับประทานเนื่องจากผูบริโภคใชชีวิตท่ีเรงรีบอาหารทานเลนท่ีอ่ิมทองเปนอีกทางเลือกหน่ึงท่ี

สามารถตอบโจทยใหกับผูบริโภคในยุคปจจุบัน การเลือกรับประทานอาหารตองงาย สะดวก ราคา

ยอมเยาและอรอย เปนปจจัยหลักท่ีทําใหผูบริโภคมักจะเลือกรับประทาน 

 ดังนั้นคณะผูจัดทําโครงการไดมองเห็นแนวทางในการขยายชองทางการจัดจําหนาย เพื่อ
เพิ่มยอดขายจึงมีความเห็นจะทําธุรกิจขายสินคามินิพิซซา ท่ีมีขนาดเล็กเพื่อตอบโจทยคนรุนใหมท่ี
ชอบรับประทานอาหารที่สะดวกรวดเร็วและราคาไมแพง โดยใชช่ือราน “พิซซาฟนเฟอ” 
วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคการเรียนรูของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 
3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 
4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 
เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนกัศึกษา 
2. ขายสินคาไดกําไรมากกวาท่ีลงทุนและคืนกําไรใหกับสมาชิกในกลุม 



 
 

วิธีการดําเนินการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 
2. สรุปลงความเห็นขายสินคา  
3. รางโครงการเสนออาจารยท่ีปรึกษาโครงการ 
4. มอบหมายหนาท่ีความรับผิดชอบ 
5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 
6. จัดเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา 
7. จัดทําแผนธุรกจิและกลยุทธทางการตลาด 

ขั้นท่ี 2 ขั้นดําเนินการ 
1. จัดซ้ือวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานท่ีปฎิบัติงาน 
2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 
3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 
4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานท่ีวางไว 
5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 
2. สรุปงบประมาณผลกําไร 
3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ขั้นตอนดําเนนิงาน 

 

ขั้นตอนดําเนนิการ ป 2562  ป 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ 
1.ลงความเห็นในการขายสินคา           

2.สรุปความเหน็ขายสินคา พซิ
ซา 

          

3.รางโครงการเสนออาจารยท่ี
ปรึกษาโครงการ 

          

4.จัดเตรียมอุปกรณในการขาย
สินคา 

          

5.จัดเตรียมสถานที่ในการขาย
สินคา 

          

6.หาแหลงวัตถุดิบ           

7.ลงสถานท่ีในการขายสินคา  
6/1 หมู4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง 
 จ.สมุทรปราการ 10270 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน           

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานท่ี 6/1 หมู 4 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 



 
 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 1,900 บาทรวมเปนเงิน 3,800 บาท 
คาวัตถุดบิ 

11. แปง พรอมกลอง        100 บาท 
12. ชีส 1 กอน        720 บาท 
13. ไสกรอก          75 บาท 
14. ปูอัด         135 บาท 
15. แฮม          215 บาท 
16. เบคอน         240 บาท 
17. กุง         370 บาท 
18. ชิกุวะ         199     บาท 
19. ซอสมะเขือเทศ           35 บาท 
20. มายองเนส          75 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 
1. คาเชาสถานท่ี (40 x 8 วัน)        320 บาท 
2. ถุงใสของ          60 บาท 
3. ถุงมือ         100 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 
3. ปายราน/ปายราคา       500 บาท 
4. เส้ือยูนิฟอรมราน (2 คน)       300 บาท 

รวม                   3,444 บาท 
 
การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 
3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

 
 
 
 



 
 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 
2. สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกบัสินคาและสรางประสบการณในธุรกิจการขาย        
3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 
4. รูจักใชกลยุทธในการขายใหเกิดประโยชนมากท่ีสุด 

 

ปญหาและอุปสรรค 
1. วัตถุดิบท่ีใชอาจมีราคาตนทุนท่ีสูง 
2. สินคาท่ีผลิตออกไปแลวไมสามารถเก็บไวนาน 

 

ขอเสนอแนะ 
1. มีการวางแผนในการซ้ือวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองท่ีมีตนทุน 

ถูกกวารานประจํา 
2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 
 
ลงช่ือ.......................................................        ลงช่ือ............................................................ 
             (อาจารยอุดมพร  เปตานนท)        (อาจารยกมลวรรณ บุญสาย) 
                อาจารยท่ีปรึกษาโครงการ       อาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

   อาจารยหวัหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สถานท่ีดําเนินโครงการ 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ซอยวัดดาน 

บางนาตราด สี่แยกบางนา 

สุขุ
มว

ิท 
สํา
โร
ง 

7-Eleven 

วิทยาลัยเทคโนโลยี

อรรถวิทยพณิชย

การ 

วัดบางนาใน 

กรมอุตุฯ 

7-Eleven 

7-Eleven 

ปม ESSO 

หางอิมพีเรียลฯ

คลินิคทันตกรรม

ยิ้มหวาน 

วัดดาน

สําโรง 
                
        รานพิซซาฟนเฟอ 

ตลาดสําโรง 

โรงงาน 



 
 

บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 
โครงการ    พิซซาฟนเฟอ (Pizza FinFer)    
ท่ีปรึกษาโครงการ             อาจารยอุดมพร  เปตานนท 
ท่ีปรึกษารวมโครงการ      อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย 

   ผูรับผดิชอบโครงการ     นาย วทัญู     นับแสน      ระดับช้ัน ปวส.2/16 เลขท่ี 8 
                                          นาย กิตติภพ    ปญจวิรัชช  ระดับช้ัน ปวส.2/16 เลขท่ี 5
                                   
ลําดับ
ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 
ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 
ท่ีปรึกษารวม 

1 สงโครงการเพ่ือขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   
2 กําหนดสง เนือ้หา บทท่ี 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   
3 กําหนดสง เนือ้หา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเกี่ยวของ) 
15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เนือ้หา บทท่ี 3   
(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1 -30 ส.ค.62   

แผนธุรกิจ    
- บทสรุปผูบริหาร    
- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    
- ความเปนมาของธุรกิจ    
- ผลิตภัณฑ    
- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    
- แผนการบริหารจัดการ    
- แผนการตลาด    
- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    
- แผนการเงิน    
- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 สง PowerPoint (โครงการ + บทท่ี 1-3 + 
แผนธุรกิจ กับอาจารยท่ีปรึกษา เพื่อตรียม
นําเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 
(โครงการ +บทท่ี 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย.62   

ปวส.2 



 
 

 

ลําดับ
ท่ี 

รายการ วันท่ี 
ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 
ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

7 
ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 
(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ) 
เขารับการนิเทศ จากอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค.62  
 

8 

กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ
ตลาด และ แผนการผลิต) กบัอาจารยท่ีปรึกษา 
เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 2 
รวมท้ังการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 
แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62  

 

9 
นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 
จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62  
 

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

11 
งาน ATCนิทรรศน 
(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62  
 

12 
กําหนดสง เนือ้หา บทท่ี 4 
-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค.62  
 

 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 13-17 ม.ค.63   

13 
กําหนดสง เนือ้หา บทท่ี  5 
(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปรรค 
และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา)) 

20-24 ม.ค.63  
 

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

15 
กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 
(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ
ผูจัดทําโครงการ 

3-7 ก.พ.63  
 

16 
กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ 
บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14ก.พ.63  
 

17 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21ก.พ.63   
18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28ก.พ.63   



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 
- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคารานFIN FER Pizza 
 
 

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

�ชาย    �หญิง 
2. อายุ 

�ตํ่ากวา 18 ป   �อายุ 18-25 ป 
�อายุ 26-30 ป   �อายุมากกวา 31 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 
�ตํ่ากวาปริญญาตรี   �ปริญญาตรี 
�ปริญญาโท    

4.อาชีพ 
�นักเรียน/นักศึกษา  �ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
�พนักงานบริษัทเอกชน �พนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง 
�อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

5. รายไดประจําตอเดือน 
�ตํ่ากวา 5,000บาท   �  5,000-10,000บาท     
� 10,001 - 20,000 บาท   � 20,001 - 30,000 บาท     
�มากกวา 30,000 บาท 

 
 
 

แบบสอบถามชุดนี้ศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน FIN Fer Pizza ซ่ึง

เปนสวนหนึ่งของวิชาโครงการประเภทขายสินคาจึงขอความรวมมือจากทุกทานในการ

ตอบแบบสอบถามเพื่อความสมบูรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 



 
 

ตอนท่ี 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน FIN FER Pizza 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

1 คะแนน  = นอยท่ีสุด 2 คะแนน = นอย 3 คะแนน = ปานกลาง 
4 คะแนน = มาก 5 คะแนน = มากท่ีสุด 

 

รายละเอียด 

ระดับความพงึพอใจ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1.รูปแบบบรรจุภณัฑของตัวสินคา          

2.อุปกรณท่ีใชมีคุณภาพในการทําพิซซา          

3. รสชาติและคุณภาพของตวัสินคา          

4. ดานความสะอาดของตัวสินคา          

ดานราคา 

1.ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา          

2. ความเหมาะสมดานปริมาณสินคา          

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานท่ีจัดจาํหนายต้ังอยูแถวท่ีสะดวกในการซ้ือ          

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลายทาง เชน หนาราน
และทางเพจ Facebook  

         

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา เห็นชัดเจน          

2. การสงเสริมการขาย เม่ือลูกคาส่ังครบ 2 ถาด ถาด
ตอไปลดเหลือ 89 บาท และ โทรส่ังซ้ือผานทาง
โทรศัพท สงฟรี บริเวณวัดดานเทานั้น 

         

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………….
.……………………………………………………………………………………………………… 



 
 

โครงการขายสินคา ราน “FIN FER Pizza” 
 แบบสอบถามชุดนี้เปนการศึกษาความพึ่งพอใจ ท่ีมีตอการบริโภคพิซซาราน“FIN Fer 
Pizza” ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของวิชาโครงการมีผูตอบแบบสอบถามท้ังส้ิน จํานวน 100 คน โดย
แบบสอบถามมี 2 ตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ความพ่ึงพอใจท่ีมีตอราน “FIN Fer Pizza” 

ตอนท่ี 1ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
1.1 ชาย                                                                                   56 56.0 
1.2 หญิง                                                                                  44 44.0 
                                      รวม                                                   100 100.0 
2. อายุ 
2.1 ตํ่ากวา 18 ป                                 27 27.0 
2.2 อายุ 18-25 ป 33 33.0 
2.3 อายุ 26-30 ป  28 28.0 
2.4 อายุมากกวา 31 ปข้ึนไป 12 12.0 
                                      รวม                                                   100 100.0 
3. ระดับการศึกษา 
3.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 77 77.0 
3.2 ปริญญาตรี                                                                        15 15.0 
3.3 ปริญญาโท                                                                        8 8.0 
                                      รวม                                                   100 100.0 

 
 
 
 
 



 
 

ตอนท่ี 1ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

4. อาชีพ 
4.1 นักเรียน/นักศึกษา 46 46.0 
4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                         8 8.0 
4.3 พนักงานบริษัทเอกชน           29 29.0 
4.4 พนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง                                              17 17.0 
4.5 อ่ืนๆ โปรดระบุ..............                                                      0 0 
                                      รวม                                                      100 100.0 
5. รายไดประจําตอเดือน 
5.1 ตํ่ากวา 5,000 บาท 15 15.0 
5.2 5,000-10,000 บาท 38 38.0 
5.3 10,001 - 20,000 บาท                                                            26 26.0 
5.4 20,001 - 30,000 บาท 11 11.0 
5.5 มากกวา 30,000 บาท                                                            10 10.0 
                                      รวม                                                      100 100.0 

 
จากผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามท่ีใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังนี้ จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังนี้ 
เพศ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 56.00 และเพศ

หญิงจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายมากกวา
เพศหญิง 

อายุ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามอายุ 18-25 ป จํานวน 33 คนคิดเปนรอยละ 33.00อายุ 26-
30 ปจํานวน 28  คนคิดเปนรอยละ 28.00ตํ่ากวา 18 ปจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 27.00 และอายุ
มากกวา 31 ปข้ึนไป จํานวน 12  คน คิดเปนรอยละ 12.00โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 
18-25 ป รองลงมาคืออายุ 26-30 ป ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีจํานวน 
77คน คิดเปนรอยละ 77.00 ระดับปริญญาตรีจํานวน15 คน คิดเปนรอยละ15.00 ระดับปริญญาโท
จํานวน 8 คนคิดเปนรอยละ 8.00โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญา
ตรี รองลงมาระดับปริญญาตรีตามลําดับ 



 
 

อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 

46.00พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน  29 คน คิดเปนรอยละ 29.00พนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.00ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 8คน คิดเปนรอยละ 8.00 อ่ืนๆ 

โปรดระบุ............จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/

นักศึกษารองลงมาเปนพนักงานบริษัทเอกชนตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือนผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีรายได5,000-10,000บาทจํานวน 38

คน คิดเปนรอยละ 38.00รายได10,001 - 20,000 บาทจํานวน 26คนคิดเปนรอยละ 26.00รายไดตํ่า

กวา5,000 บาท จํานวน 15คน คิดเปนรอยละ 15.00 รายได20,001 - 30,000 บาทจํานวน 11คน คิด

เปนรอยละ 11.00 และรายไดมากกวา 30,000 บาทข้ึนไปจํานวน 10คน คิดเปนรอยละ 10.00โดย

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 5,000-10,000บาทรองลงมาเปนรายได10,001 - 20,000 บาท 

ตามลําดับ 

ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “FIN Fer Pizza” 

สามารถจัดลําดับคาเฉล่ีย (x̅ ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังนี้ 
  5 หมายความวา เห็นดวยมากท่ีสุด 
  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 
  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 
  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 
  1 หมายความวา เห็นดวยนอยท่ีสุด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ตารางท่ี 2 

 
รายละเอียด 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 (x̅ ) SD 

ดานผลิตภัณฑ 

1.รูปแบบบรรจุภณัฑของตัวสินคา 59.00 32.00 9.00 
- - 

4.50 0.66 
 

2.อุปกรณท่ีใชมีคุณภาพในการทําพิซซา 48.00 34.00 18.00 
- - 

4.30 0.76 
 

2. รสชาติและคุณภาพของตวัสินคา 59.00 32.00 9.00 
- - 

4.50 0.66 
 

3. ดานความสะอาดของตัวสินคา 57.00 36.00 7.00 
- - 

4.50 0.63 
 

ดานราคา 

1 . ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพ
ส้ินคา 

45.00 40.00 15.00 
- - 

4.30 0.72 

2. ความเหมาะสมดานปริมาณสินคา 58.00 
 

34.00 
 

8.00 
 

- - 
4.50 0.64 

 
ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานท่ีจัดจาํหนายต้ังอยูแถวท่ีสะดวก
ในการซ้ือ 

61.00 28.00 11.00 
- - 

4.50 0.69 
 

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลายทาง 
เชน หนารานและทางเพจ Facebook  

53.00 34.00 13.00 
- - 

4.40 0.71 
 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา 
เห็นชัดเจน 

59.00 32.00 9.00 
- - 

4.50 0.66 
 

2. การสงเสริมการขาย เม่ือลูกคาส่ังครบ   
2 ถาด ถาดตอไปลดเหลือ 89 บาท และ 
โทรส่ังซ้ือผานทางโทรศัพท สงฟรี 
บริเวณวัดดานเทานั้น 

48.00 34.00 18.00 

- - 

4.30 0.76 
 



 
 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “FIN Fer Pizza” 
สามารถจัดลําดับคาเฉล่ีย (x̅ ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังนี้ 
  คะแนน 4.50 – 5.00 คือ มากท่ีสุด 
  คะแนน  3.50 – 4.49 คือ มาก 
  คะแนน 2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 
  คะแนน 1.50 – 2.49  คือ  นอย 
  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอยท่ีสุด 
  
ตารางท่ี 3 

ความพึงพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคา
ของราน “พิซซาฟนเฟอ FIN Fer Pizza” 

(x̅ ) (SD) ระดับความพงึพอใจ 

1. ดานผลิตภณัฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงสริมการขาย 

4.45 
4.40 
4.45 
4.40 

0.68 
0.68 
0.70 
0.71 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาท่ีมีตอโครงการขายสินคาราน “FIN Fer Pizza”โดยดาน
ผลิตภัณฑอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย (x̅ = 4.45) ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก             
มีคาเฉล่ีย (x̅ =4.45) ดานราคา อยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ีย (x̅  =4.40) รองลงมาคือและดานการ
สงเสริมการขาย มีคาเฉล่ีย  (x̅ =4.40)  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการนําเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 
- ตราสินคา ผลิตภัณฑในโครงการ 
- ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 
- รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 
- รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ตราสินคา 
 
 
 

 

 

 

รูปแบบผลิตภณัฑ 

 

 

 

 

ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ปายราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑในโครงการ 
 

1.แปงพิซซา                                                       2.ชีสกอน 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

3. ไสกรอก 4.ปูอัด   

 

 

 

 

 

 

5.กุง         6.ชิกุวะ   

 

 

 

 

 

 

 

7.ซอสมะเขือเทศ      8.มายองเนส 

 

 

 

 

 

 



 
 

รูปภาพขั้นตอนการปฏิบตังิานโครงการ 
1. กลาวคําสวัสดีตอนรับแกลูกคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. แนะนําพิซซาหนาตางๆ และแนะนําโปรโมช่ัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. ใหลูกคาเลือกหนาพิซซาเสร็จแลวรับออเดอรจากลูกคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

4. เอาพิซซาใสกลองแลวยื่นใหลูกคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. ชําระเงินแลวทอนเงินใหลูกคาพรอมกับกลาวขอบคุณ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

รูปภาพประมวลผล 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนนิโครงการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

           ประวัติผูดําเนินโครงการ 
 

ช่ือ-นามสกุล   : นายวทัญู นบัแสน 
วัน เดือน ปเกดิ   : 23 พฤษภาคม พ.ศ. 2541 
สถานท่ีเกิด   : สมุทรปราการ 
เบอรโทร   : 085-159-2109 
การศึกษา   : ประกาศนยีบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) 
สถานท่ีศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 
ตําแหนงในโครงการ  : ประธานโครงการ 
 
ช่ือ-นามสกุล   : นายกิตติภพ  ปญจวิรัชช 
วนั เดือน ปเกดิ   : 26 กุมภาพนัธ พ.ศ. 2542                                
สถานท่ีเกิด   : สมุทรปราการ 
เบอรโทร   : 096-980-1701 
การศึกษา   : ประกาศนยีบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) 
สถานท่ีศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 
ตําแหนงในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
 

 


