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โครงการขายสินคา้ขา้วไข่เจียว ตามใจ 
Selling project of omeltte many with aifferent types of topping 

 
 
 
 
 
 

จดัท าโดย 
นางสาวศุลีพร กงเจียน  
นางสาววาศิณีย ์  จิตประหยดั 

 
 
 
 
 
 
 
 

โครงการน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาโครงการ  หลกัสูตรประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง  
สาขาวชิาการตลาด 

วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
ปีการศึกษา 2562 
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ช่ือโครงการภาษาไทย  โครงการขายสินคา้ขา้วไข่เจียว ตามใจ 
ช่ือโครงการภาษาองักฤษ  Selling project of omeltte with many aifferent types of topping 
โดย 1. นางสาวศุลีพร   กงเจียน 

2. นางสาววาศิณีย ์จิตประหยดั 
 

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

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

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

            (อาจารยก์มลวรรณ  บุญสาย)             (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 
                   อาจารยท่ี์ปรึกษา          อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม  

 
 

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

    หวัหนา้สาขาวชิาการตลาด 
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สารบัญ 

 
           หน้า  
บทคัดย่อ          ( ก) 
กติติกรรมประกาศ         ( ข) 
บทที ่1  บทน า          1 
 หลกัการและเหตุผล        2 
 วตัถุประสงคข์องโครงการ        2 
 เป้าหมายของโครงการ         2 
 การติดตามผล และการประเมินโครงการ       2 
 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ         2 
บทที ่2 แนวคิด ทฤษฏี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง      3 

แนวคิดทางการขาย        4 
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค      8 
แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ                   16 

  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด(4P’s)      25 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการ       28 

บทที ่3 วธีิการด าเนินโครงการ        31 
 วธีิการด าเนินการ        31 
 แผนการปฏิบติังาน         32 
 สถานท่ีด าเนินโครงการ        33 
 ขอบเขตดา้นงบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์      34 
 การจดัท าแผนธุรกิจ        36 
  บทสรุปผูบ้ริหาร         36 
  วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ      37 
  ความเป็นมาของธุรกิจ       37 
  ผลิตภณัฑ์        38 
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สารบัญ (ต่อ) 
          
           หน้า  
บทที ่3 วธีิการด าเนินโครงการ (ต่อ)        
  การวเิคราะห์อุตสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด     39 
  แผนบริ หารจดัการ       44 
  แผนการตลาด         49 
  แผนการขาย                      50 
  แผนการเงิน        57 
  แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง      71 
บทที ่4  ผลการด าเนินโครงการ         
 รายงานผลการปฏิบติังานรายบุคคล       72 

บญัชีรายรับ-รายจ่าย ในงบประมาณ      78 
 บญัชีรายรับ – รายจ่าย(เอกสาร)       78 
 สรุปผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ       85 
บทที ่5 สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ      86 
 สรุปผลการด าเนินโครงการ        86 
 ขอ้เสนอแนะ แนะแนวทางในการพฒันา       89 
บรรณานุกรม          90 
ภาคผนวก 
 ภาคผนวก ก   โครงการ         
 ภาคผนวก ข   แบบสอบถาม         
 ภาคผนวก ค   ประมวลภาพผลิตภณัฑใ์นโครงการ       
 ภาคผนวก ง   ประวติัผูด้  าเนินโครงการ        
 
 
 
 
 
 



35 
 

กติติกรรมประกาศ 

 โครงการฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาโครงการ ในหลกัสูตรการเรียนการสอนระดบั

ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง เน้ือหาโครงการฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

อาจารย์กมลวรรณ บุญสายและ อาจารย ์วงคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์ ตลอดจนไดต้รวจทานแกไ้ข

ขอ้บกพร่องพร้อ มทั้งอธิบายขอ้สงสัยต่างๆ ขอบคุณอาจารยอุ์ดมพร เปตานนท ์ท่ีดูแลเร่ืองแผน

ธุรกิจ เพื่อใหผู้จ้ดัท าโครงการมีความเขา้ใจในขั้นตอนและเน้ือหาโครงการมากข้ึน จนการศึกษา

ฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ไปไดด้ว้ยดีผูจ้ดัท าโครงการขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี

ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ขอขอบพระคุณครอบครัวและ

เพื่อนๆ ท่ีใหก้ารสนบัสนุนการศึกษาคร้ังน้ีคุณค่าและประโยชน์ของการศึกษาเฉพาะบุคคลคร้ังน้ี

ผูจ้ดัท าโครงการขอมอบใหแ้ก่ทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการศึกษาคร้ังน้ี 

 

 

        ขอขอบพระคุณ 

  

คณะผูท้  าโครงการ 

         โครงการขายขา้วไข่เจียวตามใจ 
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แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิย์พณชิยการ  
ภาคเรียนที ่1-2ปีการศึกษา 2562 

 
ช่ือโครงการ    ไข่เจียว ตามใจ 
ระยะเวลาการด าเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน  ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 
ประมาณค่าใช้จ่าย  5,000 บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1. นางสาวศุลีพร           กงเจียน     รหสัประจ าตวั 40559 ปวส.2/10 
2. นางสาววาศิณีย ์        จิตประหยดั        รหสัประจ าตวั 41138 ปวส. 2/2 

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

                   (นางสาวศุลพีร  กงเจียน ) ....../......./...... 
 

ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาร่วมโครงการ  
...............................................................  .......................................................................  
...............................................................  .......................................................................  
...............................................................  .......................................................................  
ลงช่ือ......................................................  ลงช่ือ..............................................................  
(อาจารย์กมลวรรณ  บุญสาย)...../....../......  (อาจารย์วงค์เดือน ประไพวชัรพนัธ์)...../...../.....  

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

(อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์)...../...../.... 
 

 

ช่ือโครงการ   ไข่เจียว ตามใจ 

แผนงาน   นกัศึกษาสาขาวชิาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินคา้ 



37 
 

อาจารย์ทีป่รึกษา   อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย 

อาจารย์ทีป่รึกษาร่วม  อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์ 

ผู้รับผดิชอบโครงการ  

1. นางสาวศุลีพร            กงเจียน                             ประธานโครงการ 

2. นางสาววาศิณีย ์          จิตประหยดั  รองประธานโครงการ  
 

หลกัการและเหตุผล 

  เน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดบริโภคมีมากข้ึนความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลาย ในยคุน้ี

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหม่และ

อาหารนั้นตอ้งมีความอร่อยและถูกปากดงันั้น คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงเห็นตรงกนัวา่มีแนวคิดริเร่ิม

ท าโครงการขายสินคา้ ไข่เจียว โดยใชช่ื้อร้าน ‚ไข่เจียวตามใจ ‛ ออกจ าหน่าย ณ ตลาดนดัแฟลต

ทหารเรือ ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

 ไข่จดัอยูใ่นอาหารประเภทโปรตีนประเภทสูง ไข่1ฟองใหโ้ปรตีนประมาณ7กรัม โปรตีน

ในไข่เป็นโปรตีนท่ีสมบูรณ์ มีกรดอะมิโนครบทุกชนิดตามท่ีร่างกายตอ้งการในปริมาณสูง ร่างกาย

สามารถน าโปรตีนจากไข่ไปใชไ้ดท้ั้งหมดนอกจากไข่จะมีโปรตีนแลว้ ยงัมีเกลือแร่ต่างๆท่ีส าคญั

มากมาย เช่นเหล็ก วติามินดี และบีสอง ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าจึงเกิดแนวคิดในการท าไข่เจียวตามใจท่ีมี

ความหลากหลายทางคุณค่าอาหาร และโภชนาการ โดยมีส่วนผสมท่ีจะใหผู้บ้ริโภคเลือกเป็นจ านวน

มากไม่วา่จะเป็นเน้ือสัตว ์ผกัต่าง ๆโดยไม่มีสารเคมีปนเป้ือนท่ีเป็นผลท าร้ายสุขภาพร่างกายต่อ

ผูบ้ริโภคในระยะยาว คณะผูจ้ดัท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย

การเพิ่มก าไรของไข่เจียวท าธรรมดาโดยใชเ้ป็นไข่เจียวตามใจเพื่อท่ีผูบ้ริโภคได้ คุณค่าทางอาหาร

และเห็นความแปลกใหม่ของไข่เจียว 

 

วตัถุประสงค์     

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

 

เป้าหมาย 

1. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. เพื่อสร้างอาชีพการขายสินคา้ 

 
วธีิการด าเนินการ 

ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

1. ปรึกษาความคิดในการขายสินคา้ 
2. สรุปลงความเห็นในการขายสินคา้ ไข่เจียว 
3. วา่งโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา 
4. มอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
5. จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 
6. จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 
7. จดัท าแผนธุรกิจและกลยทุธ์ทางการตลาด 

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

2. สรุปงบประมาณผลก าไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

 



39 
 

ขั้นตอนด าเนินงาน 

 

ขั้นตอนด าเนินการ           ปี 2562 ปี 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา้          

2.สรุปความเห็นขายสินคา้ ไข่เจียว          

3.ร่างโครงการและน าเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จดัท าแผนธุรกิจ          

5.จดัเตรียมอุปกรณ์ท่ีในการขายสินคา้          

6.จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้          

7.หาแหล่งวตัถุดิบ          

8.ลงสถานท่ีในการขายสินคา้ ตลาด

แฟลตทหารเรือ 

         

9.สรุปผลการปฏิบติังาน          

10.ส่งรายงานสรุปผลด าเนินงาน         

 

วนั เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ี ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนา 

กรุงเทพมหานคร 

 

งบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์  
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   งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 5,000 บาท 
ค่าวตัถุดิบ   

1. หวัหอมแดง        40  บาท  
  

2. หวัหอมใหญ่        40  บาท 
     

3. ชะอม         20 บาท 
   

4. ตน้หอม        30 บาท    
5. มะเขือ          50 บาท  
6. แครอท        50 บาท  

  
7. ขา้วโพดหวาน        40  บาท  

  
8. เห็ดหอม        30  บาท 

   
9. ฟักทอง         50  บาท 

  
10. แตงกวา        20  บาท   
11. กุนเชียง                   150  บาท  
12. มะเขือเทศ        40  บาท  
13. ถัว่ลนเตา       90  บาท  
14. พริกสด        60  บาท  
15. กุง้                    140    บาท  
16. ปลาหมึก                   120  บาท  
17. ปูอดั        65  บาท  
18. ไส้กรอก       65  บาท  
19. หมูยอ        60  บาท  
20. แฮม                   155  บาท  
21. แหนม                   100  บาท  
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22. หมูสับ                   140  บาท  
23. เน้ือไก่                   120 บาท  
24. ไข่ไก่                   267 บาท 

 
ค่าวสัดุอุปกรณ์  

1. ค่าเช่าสถานท่ี (50 x 5วนั)                  250  บาท   
2. กระทะ          - - 

  
3. ตะหลิว         - -  
4. ถาดรองน ้ามนั        - - 

  
5. ตะแกง         - -  
6. บรรจุภณัฑ ์                 380 บาท  
7. ถุงน ้าจ้ิม         50  บาท 

  
8. ถุงมือยาง 1 แพค็       50  บาท  
9. แก็สปิกนิก                                                            170  บาท  
10. ชอ้นส้อม       45  บาท  
11. ถุงหูห้ิวใส       50  บาท 

   
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

1. ป้ายร้าน/ป้ายราคา/ส่ือโฆษณา                500 บาท  
  

2. เส้ือยนิูฟอร์มร้าน (2 คน)                           1,200  บาท  
3. เบด็เตล็ด                    363         บาท 

รวม                                                                                            5,000 บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 

1. น าเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน  
2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

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

 

ปัญหาและอุปสรรค 
1. วตัถุดิบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 
2. สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวน้าน 

 

ข้อเสนอแนะ 
1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสมและหาแหล่งวตัถุดิบส ารองท่ีมีตทุ้นถูก

กวา่ร้านประจ า 
2. วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ลวนั 

 
ลงช่ือ.......................................................        ลงช่ือ............................................................  
         (อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย)                  (อาจารย์ วงคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 
            อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ                      อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ  

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

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 
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อาจารยห์วัหนา้สาขาวชิาการตลาด 

 

สถานทีด่ าเนินโครงการ 

 

 

 
   

 

           

           

           

        

           

           

       

           

           

       

           

           

       

           

           

           

 
 
 

สถานท่ีตัง้ร้าน 

ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 

ถนน ทางรถไฟสายเก่า ถนนสรรพาวธุ 

วิทยาลยัเทคโนโลยี

อรรถวิทย์พณิชยการ 

   ถนน

สรรพาวธุ 
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บทที ่2  
แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  
แนวคิด ทฤษฏีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัโครงการ  
 โครงการกลุ่มขายสินคา้ Fruit  Sandwich จดัท าข้ึนโดยนกัศึกษาสาขาวชิาการตลาดโดยน า
แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการดงัต่อไปน้ี 

       1.แนวคิดทางการขาย 
       2.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       3.ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4p) 
       4.แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 
       5.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1. แนวคิดทางการขาย  

 แนวคิดทางการขาย ท่ีมุ่งท่ีการครอบครองตลาด หรือมีลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด เพื่อจะไดข้าย
สินคา้ไดม้ากตามท่ีตอ้งการ ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัดว้ยรูปแบบต่าง ๆ ท่ีจะท าใหเ้ป็นผูไ้ดเ้ปรียบดา้น
การขาย เช่น การใชก้ารโฆษณา วางแผนดา้นการส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ ใช้
พนกังานติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง ถือไดว้า่ ปัจจุบนัแนวคิดทางการขายเนน้ท่ีลูกคา้ คือมุ่งขายสินคา้
และบริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด และเนน้การแข่งขนัซ่ึงนบัวา่จะทวคีวามรุนแรงเพิ่มมากข้ึนมีการการใช้
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัต่าง ๆ มาช่วยกิจการดา้นการขาย เช่น น าเอาคอมพิวเตอร์มาใชใ้นรูปของ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ในการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดทางการขาย สรุปไดด้งัน้ี 
 1.  มุ่งความส าคญัท่ีผลิตภณัฑแ์ละการขาย 
  2.  ธุรกิจตอ้งพยายามสร้างผลิตภณัฑแ์ลว้จึงหาวธีิการท่ีจะขายสินคา้นั้น 
   3.  ก าหนดวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งความส าคญัท่ีปริมาณการขาย 
 4.  การวางแผนการท างานอยูใ่นระยะเวลาอนัสั้น 
 5.  เนน้การใชพ้นกังานเป็นหลกั 
 
 

 



 
 

ความส าคัญของการขาย 
1. ความส าคญัต่อการด าเนินชีวติประจ าวนัของประชาชน งานขายมีส่วนใหสิ้นคา้และ

บริการตอบสนองใหค้นทัว่ไปใหไ้ดรั้บความสะดวกสบาย 
2. ความส าคญัต่อกิจกรรมทางธุรกิจและการคา้ ท าใหเ้กิดกิจกรรมทางการคา้ ระบบการ

ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตวั ส่งผลต่อการพฒันาดา้นต่าง ๆ 
3. ความส าคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายท าใหสิ้นคา้เกิดการแข่งขนั และ

ขยายตลาดของตนเอง เพื่อใหข้ายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด  
4. ความส าคญัต่อการพฒันาคุณภาพและสังคมประเทศ ท าใหผู้ป้ระกอบอาชีพมีความ

เป็นอยูดี่ข้ึน สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานท า มีรายได ้มีความมัน่คงในชีวติ ปัญหา
สังคมต่าง ๆ จะลดนอ้ยลง (อา้งอิงจากhttp://www.thaigoodview.com) 

กระบวนการขาย 
1. ความหมายของกระบวนการขาย 
กระบวนการขาย   หมายถึงเทคนิคหรือกลวธีิหน่ึงของงานขาย  ท่ีจะตอ้งมีการวางแผน

ด าเนินการ ตามขั้นตอนต่างๆกระบวนการขาย   ( Selling  Process )      แบ่งออกเป็น  2  ขั้นตอน  
คือ 

1  การเตรียมตวัและการวางแผนไดแ้ก่ 
 -  งานแสวงหาลูกคา้ 
 -  งานเตรียมตวัก่อนการเขา้พบ 
2  การเขา้พบโดยเผชิญหนา้กบัลูกคา้ ไดแ้ก่ 
-  งานเขา้พบลูกคา้ 
-  การเสนอขายและสาธิต 

 -  เผชิญขอ้โตแ้ยง้  
 -  การปิดการขาย 
 -  กิจกรรมหลงัขาย 

2. ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดว้ย 
            (1.) การแสวงหาลูกค้า สามารถจ าแนกลูกคา้ ได ้3 ประเภทลูกคา้คาดหวงัไม่ซ้ือ

ลูกคา้อยูใ่นข่ายสงสัย ลูกคา้คาดหวงัแทจ้ริงวธีิการแสวงหาลูกคา้ท่ีพนกังานขายสามารถเลือกใช ้มี
หลายวธีิการ เช่น 

(1) วธีิโซ่ไม่มีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 
(2)วธีิใชศู้นยอิ์ทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

http://www.thaigoodview.com/library/teachershow/utaradit/daungduarn-s/cloths/sec01p02.html


 
 

(3)  วธีิการสังเกตส่วนตวั ( Personal  Observation ) 
(4)  วธีิการตระเวนหาลูกคา้ ( Cold  Canvassing ) 
(5)  วธีิใชพ้นกังานขายใหม่  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 
(6)  วธีิการจดัแสดงสินคา้    ( Trade  Fair ) 
(7)  วธีิการใชจ้ดหมายและโทรศพัท ์( Mail  and  Telephone )                                                 
(2.)  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าควรเตรียมในเร่ือง 
(1)  ความพร้อมทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ 
(2)  ความศรัทธาในตวัเองและกิจการ 
(3)  เตรียมวตัถุประสงคใ์นการเขา้พบลูกคา้ 
(4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพ้ร้อม 
(5)  อุปกรณ์ท่ีตอ้งใชใ้นการเตรียมตวัเขา้พบ  
(6)  เตรียมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ 

ประโยชน์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ  มีดังนี้ 
-  เป็นการยนืยนัเพิ่มเติมวา่ลูกคา้ท่ีเขา้พบมีคุณสมบติัเพียงพอ  มีขอ้มูลส าหรับกลยทุธ์การ

เขา้พบท่ีสมบูรณ์ยิง่ข้ึนมีขอ้มูลส าหรับก าหนดหวัขอ้สนทนาสามารถหลีกเล่ียงความผดิพลาดท่ีอาจ
เกิดข้ึนได ้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ ท าใหพ้นกังานขายเกิดความเช่ือมัน่สะทอ้นใหเ้ห็นวา่พนกังาน
ขายมีการเตรียมการล่วงหนา้มาเป็นอยา่งดีส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเตรียมเม่ือเขา้พบลูกคา้การนดัหมาย
เร่ืองเวลากบัลูกคา้การแต่งกายและการดูแลดา้นบุคลิกภาพการใชว้าจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบร้อย  
และใหเ้กียรติลูกคา้ 

             (3.)  การเข้าพบและเทคนิคการเข้าพบลูกค้า 
(1) ก าหนดเวลาท่ีใชเ้ตรียมตวัใหเ้หมาะสม 
(2) เก็บรวบรวมขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(3) เก็บรวบรวมขอ้มูลทางดา้นธุรกิจของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(4) วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(5)  นดัหมายลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

 (4.) การเสนอขาย 
การเสนอขาย  หมายถึง  การสร้างความปรารถนาและความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั  

เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการเขา้พบลูกคา้ วธีิท่ีนิยมกนัมากท่ีสุดคือ การสาธิต     วตัถุประสงคข์อง
การเสนอขายมีดงัน้ี 

(1)เพื่อชกัจูงและโนม้นา้วใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ 



 
 

(2)เพื่อช้ีใหลู้กคา้ไดเ้ห็นถึงความตอ้งการและความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้ 
(3)  เพื่อสร้างความเช่ือถือและศรัทธาใหก้บัลูกคา้ 
(4)  เพื่อช่วยใหลู้กคา้ตกลงใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 
(5) เพื่อเป็นการน าเสนอรูปแบบท่ีพิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ  

เทคนิคของการเสนอขาย ตอ้งยดึหลกั  4  ประการดว้ยกนัคือ 
(1)เทคนิคในการสร้างความเช่ือถือ (Conviction) 

 (2)เทคนิคการเสนอขายท่ีเขา้ใจง่ายและชดัเจน (Clarity) 
  (3)เทคนิคการเสนอขายท่ีสมบูรณ์ (Completeness) 

(4)  เทคนิคการขจดัคู่แข่งขนั (Competition) 
 รูปแบบของการเสนอขาย คือ  

   (1)ใหข้อ้เสนอดา้นรายได ้
(2)สร้างความเด่นชดัใหลู้กคา้ 
   (3) สร้างความอยากรู้อยากเห็น 
(4) การใชข้องก านลั 
(5) การสาธิต 
(5.) การเผชิญข้อโต้แย้ง 

ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีผูค้าดหวงัไดแ้สดงออกมาในทาง
ตรงกนัขา้มกบัความเห็นพอ้งในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือลกัษณะของขอ้โตแ้ยง้ทางขายในรูปแบบต่าง 
ๆ จ าแนกออกไดเ้ป็น  3  ลกัษณะดว้ยกนั คือ การโตแ้ยง้แบบจริงใจการโตแ้ยง้แบบไม่จริงใจ 
อุปสรรคในการขายสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดขอ้โตแ้ยง้ทางการขายมีดงัน้ี 

(1) เกิดมาจากความตอ้งการ 
(2)เกิดปัญหาดา้นราคา 
(3)เกิดจากตวัสินคา้ 
(4) เกิดจากตวัพนกังานขาย 
(5)เกิดจากช่ือเสียงของบริษทั 

  (6) เกิดจากการผดัผอ่นของลูกคา้  
การเตรียมตัวของพนักงานขายเพือ่ขจัดข้อโต้แย้ง 
ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการขายพร้อมท่ีจะรับฟังปัญหาหรือขอ้โตแ้ยง้พฒันาความรู้และ

ประสบการณ์ของตนเองไม่กลวัปัญหาและขอ้โตแ้ยง้ท่ีเกิดข้ึนตอ้งคาดคะเนล่วงหนา้ก่อนไปพบ
ลูกคา้ เทคนิคในการตอบขอ้โตแ้ยง้  คือป้องกนัการเกิดข้ึนของขอ้โตแ้ยง้  



 
 

-วธีิการชดเชยขอ้โตแ้ยง้ 
- วธีิการเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้เป็นเหตุผลสนบัสนุนการซ้ือ 
- วธีิตั้งค  าถาม 
- วธีิปฏิเสธทางออ้ม 
- วธีิปฏิเสธตรง ๆ 
- วธีิผา่นขอ้โตแ้ยง้ไป 
(6.) การปิดการขาย 

การปิดการขาย  หมายถึง  เทคนิควธีิท่ีน ามาใชเ้พื่อใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้  หรือ
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมาใหพ้นกังานขายทราบหลกัการส าคญัของการปิด
การขาย  คือ การปิดการขายโดยใหลู้กคา้ตดัสินใจเองการปิดการขายตั้งแต่ตน้การปิดการขายทุกคร้ัง
ท่ีถูกปฏิเสธ การพยายามทดลองปิดการขายอยูเ่สมอการปิดการขายโดยการยกยอ่งใหเ้กียรติลูกคา้
เสมอ 

 เทคนิคท่ีใชใ้นการปิดการขาย  มีดงัน้ี  คือ 
 -  ถามถึงค าสั่งซ้ือ 

 -  ตั้งค  าถามใหลู้กคา้ตอบรับอยา่งต่อเน่ือง  
-  ทึกทกัเพื่อปิดการขาย 
-  ปิดการขายในจุดเล็ก ๆ 
-  เสนอโอกาสสุดทา้ย 
- สรุปปิดการขาย 
 - ป้องกนัการปฏิเสธการซ้ือ 

อุปสรรคของการปิดการขาย  คือ 
 -  พนกังานขายกลวัความลม้เหลว 
 -  พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบทางเดียวกบัลูกคา้ 
 -  พนกังานขายขาดการฝึกฝนท่ีดีในการเสนอขาย 

  -  การวางแผนการขายนอ้ยเกินไป  
-  การขายแบบแรงกดดนัสูง 
(อา้งอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 

 
2. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/boonprakong2554/hnwy-thi-3-krabwnkar-khay


 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และกระบวนการท่ี

พวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและ

สังคม   พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสาน จิตวทิยา  สังคมวทิยา  มานุษยวทิยาสังคม  และ

เศรษฐศาสตร์  เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและ

กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น

ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซ้ือของ ผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดง

บทบาทท่ีแตกต่างกนัสามบทบาทไดแ้ก่ ผูใ้ช ้ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ ผลการวจิยัไดแ้สดงวา่พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นเอง  การตลาดความสัมพนัธ์ คือ

ส่ิงหน่ึงท่ีทรงคุณค่าและมีอิทธิพลส าหรับการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะมนัมีจุดสนใจท่ี

โดดเด่นในการร้ือฟ้ืนความหมายท่ีแทจ้ริงของการตลาด ดว้ยการยอมรับความส าคญัของลูกคา้หรือ

ผูซ้ื้อ การรักษาผูบ้ริโภค การจดัการความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค การปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับ

ตามผูบ้ริโภค และการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ก็เป็นส่ิงท่ีไดใ้หค้วามส าคญัมากข้ึน การท าหนา้ท่ีเชิง

สังคมสามารถจดัประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการท าหนา้ท่ีสวสัดิการ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท า

ใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการ

คน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและ

สอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันา

ตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด นอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑใ์น

การเลือกซ้ือสินคา้บริการแลว้ จะตอ้งรอบรู้เท่าทนั กลวธีิ  เทคนิค  และกลฉอ้ฉลต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการ

ขายสินคา้และบริการ รวมถึงสามารถปกป้อง สิทธิ ท่ีตนเองพึงไดรั้บดว้ย การเรียนรู้การเป็น 

ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด จ ะท าใหท้ราบและสามารถล าดบัความส าคญัของทางเลือกต่าง ๆ ในการใช้

เงิน  ตลอดจนรู้จกัหลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ  (อา้งอิงจาก 

https://th.wikipedia.org/wiki ) 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki


 
 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกนั โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวธีิการด าเนินชีวติท่ีสังคมเช่ือถือ

วา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บุคคลใน

สังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม วฒันธรรม

เป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการพื้นฐานและ

พฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรม

อยา่งไรนั้น จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่างๆในสังคม 

คนท่ีอยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกลยทุธ์จึงตอ้ง

แตกต่างกนัไปส าหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 

ประเภท ดงัน้ี 
1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน  ( Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวธีิทางในการด าเนินชีวติ

ท่ีสามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผา่นขบวนการอบรมและขดัเกลาทางสังคม 

วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

1.2 วฒันธรรมย่อย  ( Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยๆในแต่ละวฒันธรรม ซ่ึงมี

รากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ และภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั บุคคลท่ีอยูใ่นวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะ

มีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ท าใหมี้ผลต่อชีวติความเป็นอยู ่

ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัและในกลุ่มเดียวกนัจะมี

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย เช่น  กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ กลุ่มอาชีพ 

กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

1.3ช้ันทางสังคม  (Social class) เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไประดบัต ่า 

โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกลูหรือชาติก าเนิดต าแหน่งหนา้ท่ีของ

บุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์

และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มยอ่ย โดยชั้นทางสังคม



 
 

ของบุคคลสามารถเล่ือนขั้นไดท้ั้งข้ึนและลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได ้อาชีพ ต าแหน่ง

หนา้ท่ีการงาน เช่น เม่ือบุคคลมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ยอ่มแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน ประกอบดว้ย 

1 ชั้นสูงระดบัสูง ( Upper-upper)  มีความร ่ ารวยเพราะไดรั้บมรดกตกทอดมากมาย มี

บา้นเรือนอยูใ่นชุมชนคนร ่ ารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูกๆ เขา้เรียนในโรงเรียนท่ีดีท่ีสุด 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะไม่พิจารณาถึงราคามากนกั แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความพอใจ

มากกวา่ 

                -ชั้นสูงระดบัต ่า ( Lower-upper) กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งท่ีสุดของสังคม กลุ่มน้ีสร้าง

ฐานะความร ่ ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษทั หรือหวัหนา้งาน

อาชีพต่างๆท่ีประสบผลส าเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็น

สัญลกัษณ์แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระวา่ยน ้าส่วนตวั รถยนต์

ราคาแพง เป็นตน้ และการซ้ือสินคา้จะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส าคญั 

                -ชั้นกลางระดบัสูง ( Upper-middle) กลุ่มคนท่ีท างานเป็นพนกังานในออฟฟิศ

ทัว่ไป (white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดบัสูง ( top – level blue – collar 

worker) จ านวนมากผา่นการศึกษาระดบัวทิยาลยัตอ้งการใหส้ังคมยอมรับนบัถือ และพยายาม

กระท าในส่ิงท่ีถูกตอ้งเหมาะสม มกัจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเพื่อยกระดบัตนเองใหท้นัสมยั 

               -ชั้นกลางระดบัต ่า ( Lower-middle) กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทั้งในออฟฟิศและใน

โรงงานส่วนท่ีเหลือ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดในสังคม ประกอบดว้ยคนงานท่ีมีทกัษะและก่ึงทกัษะ 

(skilled and semiskilled workers) รวมทั้งพนกังานขายในธุรกิจขนาดยอ่ยทัว่ไป ใชชี้วติมีความสุข

ไปแต่ละวนัมากกวา่จะอดออมเพื่ออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ 

                -ชั้นต ่าระดบัสูง ( Upper-lower) กลุ่มผูท้  างานส่วนใหญ่ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นงาน

ประเภทท่ีไม่ตอ้งมีทกัษะหรือก่ึงทกัษะ ไดรั้บการศึกษาต ่า รายไดน้อ้ย มีมาตรฐานการครองชีพ

ระดบัความยากจนหรือเหนือกวา่เพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น การยกระดบัสังคมของตนเองใหสู้งข้ึน

ค่อนขา้งจะล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกนัมิใหฐ้านะตนเองตกต ่าลงไปมากกวา่น้ี และอาศยัอยูใ่นบา้นท่ี

พอจะสู้ค่าใชจ่้ายไดเ้ท่านั้น 

                 -ชั้นต ่าระดบัต ่า ( Lower-lower) กลุ่มผูว้า่งงานไม่มีงานจะท า หรือหากมีจะมีท า

อยูบ่า้ง ส่วนใหญ่ก็เป็นงานต ่าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ท่ีพกัอาศยั ในระดบัท่ีน่าสงสาร

มากท่ีสุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าท่ีถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวติอยูด่ว้ยการ

รับเงินช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 



 
 

2.  ปัจจัยด้านสังคม  ( Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย 

1 )กลุ่มอา้งอิง ( Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพลต่อ

ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับ

ของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ระดบั คือ 

กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

2)ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลอยา่งมากต่อทศันคติ ความคิดและค่านิยม

ของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอขายสินคา้จึงตอ้ง

ค านึงถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวติของครอบครัวดว้ย 

3) บทบาทและสถานะ  (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 

ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

ฉะนั้นในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ยดงัพิจารณาได้จากรายละเอียด ตอ่ไปนี ้

(1) ผูริ้เร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 

(2) ผูท่ี้มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูท่ี้มีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ ( Decider) คือ บุคคลผูมี้อ  านาจและหนา้ท่ีในการตดัสินใจซ้ือวา่จะ ซ้ือ

สินคา้อะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร 

 (4)   ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ี้ท าหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้ 

 (5)   ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูท่ี้ท าหนา้ท่ีบริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
3.1อายุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบ

ทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

3.2วงจรชีวติครอบครัว  (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะ

ของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและ

ค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั Kotler. 



 
 

(2003 : 260) ไดก้ล่าววา่ วงจรชีวติครอบครัว ประกอบดว้ยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการ

บริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว ไม่พกัอาศยัท่ีบา้น มีภาระทางดา้นการเงินนอ้ย เป็น

ผูน้ า แฟชัน่ ชอบ สันทนา การและมกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั เคร่ืองใชใ้นครัว 

เฟอร์นิเจอร์ สนใจดา้นการพกัผอ่น บนัเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เส้ือผา้และเคร่ืองส าอาง 

ขั้นท่ี 2 คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีสถานะดา้นการเงินดีกวา่ มีอตัราการซ้ือ

สูงสุดและมกัจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความถาวรคงทน เช่น รถยนต ์ตูเ้ยน็ เตาไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความ

คงทนและสวยงาม 

ขั้นท่ี 3 ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 1 : บุตรคนเล็กต ่ากวา่ 6 ขวบ มีเงินสดนอ้ยกวา่ขั้นท่ี 2 

มกัจะซ้ือสินคา้จ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น รถยนตส์ าหรับครอบครัว เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น และยงั

ซ้ือผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก เช่น อาหาร เส้ือผา้ ยา วติามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจในผลิตภณัฑ์

ใหม่เป็นพิเศษ 

ขั้นท่ี 4 ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 2 : บุตรคนเล็กอายเุท่ากบั 6 ขวบหรือมากกวา่ 6 ขวบ  มี

ฐานะทางการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจท างานดว้ย เพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ กลุ่มน้ีไม่ค่อยไดรั้บ

อิทธิพลจากการโฆษณา สินคา้ท่ีซ้ือมกัมีขนาดใหญ่หรือซ้ือเป็นจ านวนมาก เช่น อาหารจ านวนมาก 

จกัรยานภูเขา รถยนตค์นัท่ี 2 และใหบุ้ตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 

ขั้นท่ี 5 ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 3 : คู่แต่งงานสูงวยัและมีบุตรท่ีโตแลว้อาศยัอยูด่ว้ย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซ้ือสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑท่ี์บริโภคอาจจะ

เป็นบริการของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นและการท่องเท่ียวหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 

ขั้นท่ี 6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 1 : บิดามารดามีอายมุาก มีบุตรท่ีแยก

ครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวยงัท างานอยู ่ มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพกัผอ่น บริจาค

ทรัพยสิ์นบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 
ขั้นท่ี 7 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 2 : ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุาก บุตรแยก

ครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดล้ดลง ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่า
รักษาพยาบาลและผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอายุ 

ขั้นท่ี 8 คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและยงัท างานอยู ่

กลุ่มน้ีรายไดย้งัคงมีอยู ่และพอใจในการท่องเท่ียว 



 
 

ขั้นท่ี 9 คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและออกจากงานแลว้ 

กลุ่มน้ีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 
3.3 อาชีพ ( Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ

สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
3.4  รายได้  ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
รายไดก้ารออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 

3.5 การศึกษา  (Education) ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มี

คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า  (Value) และรูปแบบการด ารงชีวติ ( Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า ( 

Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง

อตัราผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการด ารงชีวติ ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ด าเนินชีวติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ ( Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

4.  ปัจจัยด้านจิตวทิยา ( Psychological factor) หรือปัจจยัภายใน การเลือกซ้ือของบุคคล

ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 

4.1การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ ( Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึง

กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกได ้

พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ ( Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้

จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึน

ภายในตวัมนุษย ์ถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษย ์ไม่วา่จะเป็น ความตอ้งการทางดา้น ต่างๆ ท าให้

เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 

4.2 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูปั่จจยัภายใน เช่น 

ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ และยงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้จะ

แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน รส กาย การสัมผสั ซ่ึงแต่ละคน



 
 

มีการรับรู้แตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ส่ิงเร้าต่างๆ

ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้เร้ากบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้น เง่ือนไขของแต่ละบุคคลท่ีมีความ

ตอ้งการ ทศันคติ ค่านิยมแตกต่างกนั 

4.3การเรียนรู้ ( Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจากประสบการณ์ของ

บุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดข้ึน เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และเกิดการตอบสนองต่อส่ิง

กระตุน้นั้น 

4.4ความเช่ือ ( Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก

ประสบการณ์ในอดีต 

4.5ทศันคติ ( Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 

ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ( Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงส่วนประกอบของทศันคติ จะ

ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนของความเขา้ใจ ( Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรู้และความเช่ือเก่ียวกบั

ตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภคส่วนของความรู้สึก ( Affective Component) 
หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ความรู้สึกอาจจะเป็นความ
พอใจและไม่พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภณัฑส่์วนของพฤติกรรม 
(Behavior Component) หมายถึง แนวโนม้ของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือ การก าหนด
พฤติกรรม ท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 

4.6 บุคลิกภาพ( Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม

การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึงน าไปสู่การ

ตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

4.7 แนวคิดของตนเอง( Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ

ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
5.ปัจจัยด้านการตลาด  ( Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปร

ทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย

ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

5.1 ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้

หรือการบริโภคท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ( Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 



 
 

ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ

และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์

เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ ( Utility)มีคุณค่า 

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

(1)ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์( Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

                (2)องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์( Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

 (3)การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ(์ Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง

บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

                              (4)การพฒันาผลิตภณัฑ ์( Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์มีลกัษณะ

ใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน( New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

(5)กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

5.2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี

สองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน ( Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา ( Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้ง

พิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และ

ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนัปัจจยัอ่ืน ๆ 

5.3 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ

ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ

ซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย

กบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ( Personal 



 
 

selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ( Non personal selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการ

เลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั IMC (Integrated Marketing 

Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

-การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และส่งเสริม

การตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์าน

โฆษณา ( Create strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา( Advertising tactics)  กลยทุธ์ส่ือ ( Media 

strategy) 

-การขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้

โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์( Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ ( Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

-การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการ

ซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ ( Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความ

ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย 

หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้

ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค ( Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คน

กลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง ( Trade promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย 

เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

                 - การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ ( Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่

ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ ์ ประชาสัมพนัธ์ ( Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน

โดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใด



 
 

กลุ่มหน่ึง (Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์

หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

- การตลาดทางตรง ( Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง ( Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ

โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

(1) การตลาดทางตรง ( Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการ

ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ี

นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้ง

อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

   (2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง ( Direct response advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้ง

ข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

(3)การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง ( Online advertising) หรือการตลาดผา่น

ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ( Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่าย

คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผล

ก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใช้

จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อคการขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้

ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน

บนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

1.ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี

ความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค ( Kotler and 

Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไป

ยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง



 
 

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง ( Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2 .การกระจายตัวสินค้า  หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด ( Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร ( Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ีการขนส่งการเก็บรักษา

สินคา้และการคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ  (อา้งอิงจาก https://doctemple.wordpress.com) 

 
3. ฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4p) 

ส่วนประสมการตลาด ( Marketing) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่
คุม้ค่ารวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหค้วาม
สะดวกแก่ลูกคา้ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง
โดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั (4Ps)(Philip Kotler,2003) ไดแ้ก่ 

1.ผลติภัณฑ์ ( Product)หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น
บรรจุภณัฑ ์สีราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้
บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ผลิตภณัฑ ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิดสถานท่ีองคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ ( Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ
ขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์( Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน
รูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 

            3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ(์ Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/25/%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%88%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%81/


 
 

            4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์( Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงใหดี้ข้ึน ( New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

            5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์( Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 

         2.ราคา ( Price)หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า ( Value) ของผลิตภณัฑก์บั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกล
ยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ ( Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
การ  ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑต์น้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ี
เก่ียวขอ้งและการแข่งขนั  

         3.ช่องทาง การจัดจ าหน่าย ( Place หรือ Distribution)หมายถึง โครงสร้างของ

ช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์าร

ไปยงัตลาด 

        4.การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจ ต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ ( Persuade) ใหเ้กิด
ความตอ้งการเพื่อเตือน ความทรงจ า ( Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรม การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและ พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ( Personal Selling)ท า
การขายและการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาด  แบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดย
พิจารณาถึงความ เหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

              (1)การโฆษณา ( Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เก่ียวกบัองคก์าร
และผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ   

              (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล
กบับุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ



 
 

ความคิด หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ 

              (3) การส่งเสริมการขาย ( Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ( Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขายซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้
หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือการกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค ( Consumer Promotion) 
การกระตุน้คนกลางเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง ( Trade Promotion) การกระตุน้
พนกังานขายเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales Force Promotion)  

              (4)การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ( Publicity and Public Relations หรือPR) มี
ความหมายดงัน้ี การใหข้่าว ( Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตรา 
สินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือ
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพนัธ์ การประชาสัมพนัธ์
(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง
เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑห์รือต่อนโยบาย ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่ม หน่ึงมี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
               (5) การตลาดทางตรง ( Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเ้กิดการ ตอบสนองโดยตรง ( Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

การตลาดทางตรง ( Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง ( Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวธีิการ
ต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 
ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา
และแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง ( Direct Response Advertising) เป็น
ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั โดยตรงไปยงัผูส่้ง
ข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วทิยโุทรทศัน์หรือป้ายโฆษณา 
การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง ( Online Advertising) หรือการตลาดผา่นส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์( Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดย มุ่งหวงัผล



 
 

ก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ยการขายทางโทรศพัทก์ารขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรงการขายโดยใชแ้คตตาล็อกการขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี
กิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ (อา้งอิงจากhttp://dekmarketingblogspot.com) 
 
4. แนวคิดการเขียนแผนธุรกจิ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัยิง่ส าหรับผูป้ระกอบการท่ี
ริเร่ิมจะก่อตั้งกิจการแผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณาและการ
ตดัสินใจท่ีจะเปล่ียนความคิดของผูป้ระกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจมีผูเ้ปรียบเทียบวา่
แผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนท่ีในการเดินทางท่ีจะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนใน
กระบวนการก่อตั้งกิจการแผนจะใหร้ายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขนักลยทุธ์
ในการด าเนินธุรกิจการคาดคะเนทางการเงินท่ีจะช้ีน าผูป้ระกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือ
ช้ีใหเ้ห็นถึงจุดอ่อนและขอ้ควรระวงัดว้ยเช่นกนั 

ถา้เปรียบวา่แผนท่ีท่ีดียอ่มจะใหร้ายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางท่ีชดัเจนแลว้ แผน
ธุรกิจก็ไม่ต่างกนัในการท่ีจะใหร้ายละเอียดอยา่งเพียงพอท่ีจะท าใหผู้ร่้วมลงทุนตดัสินใจไดว้า่ ธุรกิจ
นั้นควรจะร่วมลงทุนดว้ยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าใหผู้ร่้วมลงทุนเขา้ใจวตัถุประสงคข์องธุรกิจ
อยา่งชดัเจน เขา้ใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบติัการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางท่ี
เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแมว้า่ผูป้ระกอบการจะใชเ้งินลงทุนของตวัเอง ไม่ตอ้งการผูร่้วม
ลงทุนหรือเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน แผนธุรกิจก็ยงัจ  าเป็นอยูดี่เพื่อใหผู้ป้ระกอบการมีแผนท่ีในการ
บอกทิศทางของการด าเนินกิจการในอนาคต 
 ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารท่ีมีความส าคญัยิง่กวา่เอกสารใดๆ ท่ีเคยมี
การรวบรวมมา ความส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

              (1.)แผนธุรกิจส าคญัในฐานะเป็นเคร่ืองมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูร่้วมลงทุน 
จากกองทุนร่วมลงทุน และจากสถาบนัการเงินต่างๆ  

              (2.) แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีเป็นเสมือนพิมพเ์ขียวท่ีใหร้ายละเอียดของกิจกรรม
ต่างๆ ทั้งกิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ 
ในการบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใชเ้พื่อก าหนดการปฏิบติังานท่ีต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการ
อีกดว้ย 

องค์ประกอบของแผนธุรกจิ  
แมว้า่องคป์ระกอบของแผนธุรกิจจะไม่ไดมี้ก าหนดไวต้ายตวั หากแต่องคป์ระกอบหลกั ซ่ึง

นกัลงทุนพิจารณาวา่เป็นส่ิงส าคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิงเหล่าน้ี คือ 



 
 

1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ 
3. การวเิคราะห์สถานการณ์  
4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  
6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบติัการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 

องค์ประกอบที ่1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร 
เป็นส่วนท่ีจะสรุปใจความส าคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอ้ยูใ่นความยาวไม่เกิน 1-2 

หนา้ ส่วนน้ีมีความส าคญั เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ี
วา่ จะอ่านรายละเอียดในตวั แผนต่อหรือไม่ ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีใหเ้ห็นประเด็นส าคญั
สองประการ คือ หน่ึง ช้ีใหเ้ห็นวา่มี โอกาสจริงๆ เกิดข้ึนในตลาดส าหรับธุรกิจท่ีก าลงัคิดจะท า สอง 
ตอ้งช้ีใหเ้ห็นวา่ สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้น จะ สามารถใชโ้อกาสในตลาดท่ีวา่นั้นใหเ้ป็น
ประโยชน์ไดอ้ยา่งไร บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งเขียนใหเ้กิดความ น่าเช่ือถือ หนกัแน่น และชวนให้
ติดตามรายละเอียดท่ีอยูใ่นแผนต่อไป ผูเ้ขียนแผนควรระลึกไวเ้สมอวา่ คุณภาพ ของบทสรุป
ผูบ้ริหารจะสะทอ้นถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเ้วลากบัการเขียนส่วนน้ีอยา่งพิถีพิถนั 

              (1.) อธิบายวา่จะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอยา่งไร พยายาม
อธิบายใหเ้ห็นวา่ สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้นจะเปล่ียนแปลงวถีิชีวติหรือวถีิการใชสิ้นคา้หรือ
บริการไปจากเดิมอยา่งไร บอกดว้ยวา่ธุรกิจจะก่อตั้งเม่ือไร สินคา้/บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรใน
แง่รูปลกัษณ์ ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลย ีฯลฯ ท่ีจะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจด าเนินการมา
เป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ บอกดว้ยวา่ ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตกา้วหนา้ในช่วงท่ี
ผา่นมาอยา่งไร 

              (2.) โอกาสและกลยทุธ์ สรุปวา่อะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาส
นั้นดว้ยวธีิอยา่งไร ขอ้มูลส่วนน้ีอาจน าเสนอในรูปขอ้เทจ็จริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของ
คู่แข่ง (เช่น คู่แข่งขนัไม่ปรับปรุงสินคา้มานานแลว้ คู่แข่งขนัก าลงัเพล่ียงพล ้า แนวโนม้ของ
อุตสาหกรรมและอ่ืนๆ ท่ีแสดงวา่โอกาสทางการคา้ก าลงัเปิดให)้ 



 
 

              (3.) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและการคะเนลูกคา้เป้าหมาย ระบุและอธิบายยอ่ๆ ถึง
ลกัษณะตลาด ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั จะจดัวางต าแหน่งผลิตภณัฑอ์ยา่งไร จะวางแผนการเขา้ถึง
ลูกคา้อยา่งไร รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างของตลาด ขนาดและอตัราการเติบโตของกลุ่ม
ลูกคา้ ยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดท่ีคาดหมาย 

              (4.) ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของธุรกิจ ระบุถึงความไดเ้ปรียบและความ
เหนือกวา่ในการแข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ ์การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน 
ความไดเ้ปรียบจากการท่ีคู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

              (5.) ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปใหเ้ห็นถึง
ความคุม้ค่าของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นตน้ ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร 
ระยะเวลาการคุม้ทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการ
ลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

              (6.) ทีมผูบ้ริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท่ี้เป็น
ตวัหลกัในการก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกยอ่ๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ี
เก่ียวกบัการท าก าไร การบริหารงานและคน 

              (7.) ขอ้เสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ี้ตอ้งการ จะเอาเงินไป
ท าอะไร จะตอบแทนเจา้ของเงินอยา่งไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หนา้ท่ีหรือผูร่้วมลงทุน
จะเป็นเท่าใด 

องค์ประกอบที ่2 : ประวตัิย่อของกจิการ 
ส่วนน้ีคือการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในดา้น

รูปแบบการจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด 
การคิดคน้และพฒันาสินคา้/บริการ ท่ีตอ้งการน าเสนอใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเป้าหมายระยะท่ีตอ้งการใหเ้ป็นในอนาคต 

องค์ประกอบที ่3 : การวเิคราะห์สถานการณ์ 
ขั้นตอนแรกของการจดัท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มของ

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของปัจจยัส าคญัๆท่ีส่งผล
กระทบต่อสถานการณ์การแข่งขนั ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ
ในการท าก าไร และความพร้อมในดา้นต่างๆ ของกิจการ ดงันั้นการวเิคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงาน
อนัดบัแรกท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรกระท า เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดทิศทาง กลยทุธ์ และ
แผนการด าเนินงานของกิจการ 

การวเิคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอย่างย่อๆ ว่า SWOT ANALYSIS 



 
 

             - การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อม
ของกิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเนน้การวเิคราะห์ในส่วนท่ีเป็น จุดแขง็ ( Strengths) และ 
จุดอ่อน (Weaknesses) ของกิจการ 

             -การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอก  หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการด าเนิน
ธุรกิจท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงตอ้งพยายามเขา้ใจใน
สถานการณ์ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปใน
ลกัษณะท่ีเป็นโอกาส ( Opportunities) หรือ อุปสรรค ( Threats) ในการด าเนินธุรกิจผลลพัธ์จาก
ขั้นตอนของการวเิคราะห์สถานการณ์ คือ บทวเิคราะห์ความเป็นไปและแนวโนม้การเปล่ียนแปลง
ของการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ 

องค์ประกอบที ่4 : วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ 
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการตอ้งการไดรั้บ

ในช่วงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ 
และเป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมาย
ทางการจดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทาง
ธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และ
เป้าหมายระยะยาวท่ีนานกวา่ 5 ปีลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 

(1.) มีความเป็นไปได ้หมายความวา่ กิจการมีโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้หากไดมี้การ
ด าเนินงานอยา่งเตม็ท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก
สภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ี
เล่ือนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได ้และก่อใหเ้กิดความทอ้แท ้แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ีง่าย
จนเกินไปจนไม่ตอ้งทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเป้าหมายไดโ้ดยง่าย เป้าหมายท่ีดี
จึงควรเป็นผลลพัธ์ท่ีท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

              (2.) สามารถวดัผลไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนท่ีสามารถประเมิน
ไดว้า่ กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาใหช้ดัเจน
วา่ จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

              (3.) เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายยอ่ยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความ
สอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั พร้อมทั้งใหแ้น่ใจวา่เป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อ
สนบัสนุนและส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

 
องค์ประกอบที ่5 : แผนการตลาด 



 
 

แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 
ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล่้วงหนา้ โดยใชป้ระโยชน์
จากความเขา้ใจท่ีไดรั้บจากการวเิคราะห์สถานการณ์ในองคป์ระกอบท่ี 3 มาพิจารณาร่วมกบั
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจท่ีก าหนดไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4  

ดงันั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการก าหนดกลยทุธ์และวธีิในการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด เพื่อใหกิ้จการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั โดยค านึงถึงการใช้
ทรัพยากรทางการตลาดใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและแนวโนม้การ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการเน้ือหาของแผนการ
ตลาดตอ้งตอบค าถามหลกัๆ ใหก้บัผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาดท่ีตอ้งท าใหไ้ดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินคา้/บริการอะไรใหก้ลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด ดว้ยวธีิการใด 
4. จะสร้าง รักษาความพึงพอใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวธีิการใดบา้ง 
5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอยา่งไร 

ในการตอบค าถามดงักล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ ความสามารถ ตลอดจน
ประสบการณ์และวจิารณญาณท่ีดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ และวธีิการทางการตลาดส าหรับ
กิจการตามองคป์ระกอบท่ีส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

1.เป้าหมายทางการตลาด 
2.การวเิคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 
- กลยทุธ์การตลาดเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
- กลยทุธ์เพื่อการเติบโตทางการตลาด 
- กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องค์ประกอบที ่6 : แผนการจัดการและแผนคน 
ในส่วนน้ีผูจ้ดัท าแผนจะตอ้งระบุโครงสร้างขององคก์ารใหช้ดัเจน โดยแสดงแผนผงั

โครงสร้างขององคก์รวา่ ประกอบไปดว้ยหน่วยงานอะไรบา้ง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผดิชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการ
ถือหุน้ การเขียนในส่วนน้ีควรจะท าใหผู้อ่้านเห็นวา่คณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมท่ีดี
ในการบริหาร มีความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร 



 
 

มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการท่ีท ารายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
คือ 

1. โครงสร้างองค์กร 
             (1)ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงัองคก์าร 
(2)หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบติัหนา้ท่ีไดเ้ตม็เวลา ตอ้งระบุวา่ใครจะเป็นผูช่้วย

ในงานนั้น เพื่อท าใหง้านสมบูรณ์ 
        (3) หากทีมงานผูบ้ริหารเคยท างานร่วมกนัมาก่อน ใหร้ะบุวา่เคยท างานอะไร มี

ความส าเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 
2. ต าแหน่งบริหารหลกั 
(1) ระบุวา่ต าแหน่งบริหารหลกัๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบา้ง และมีความเหมาะสมใน

ต าแหน่งงานนั้นอยา่งไร 
               (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผดิชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
               (3) อาจใส่ประวติัสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจน าไป

ใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 
3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู้บริหาร ระบุเงินเดือนท่ีจ่ายแก่ผูบ้ริหาร ตลอดจนผลประโยชน์ใน

รูปแบบอ่ืนๆ และสัดส่วนการถือหุน้ ของผูบ้ริหารแต่ละคน 
4. ผู้ร่วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุน้ 
5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบติัของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ

กรรมการแต่ละคนวา่จะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 
องค์ประกอบที ่7 : แผนการผลติ/ปฏิบัติการ 
หลงัจากท่ีผูป้ระกอบการไดท้  าการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนก าหนดวตัถุประสงคท์างธุรกิจและแผนกลยทุธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นใหอ้อกมาเป็นแผนการผลิต
ปฏิบติัท่ีสอดคลอ้งและเช่ือมโยงกบัแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆ ของบริษทั อนัไดแ้ก่ แผนการตลาด 
แผนการบริหารและจดัการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนบัสนุนและส่งเสริมใหอ้งคก์รมี
ศกัยภาพในการบรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบติัการท่ีดีจะตอ้งสะทอ้นความสามารถของกิจการในการจดัการ
กระบวนการผลิตและปฏิบติัการใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั
ใหก้บัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตใหเ้ป็นผลผลิตโดย วตัถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ี



 
 

ท าการผลิต หรือค่าใชจ่้ายรวมของทรัพยากรทุกอยา่งท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน 
และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบติัการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ
วตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเ้ป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่า
ของสินคา้และบริการท่ีผลิตไดใ้นการวางแผนการผลิต/ปฏิบติันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณา 
ตดัสินใจในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและปฏิบติัการภายในกิจการตามประเด็นท่ีส าคญัๆ รวม 10 
ประเด็นดงัต่อไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคา้และบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบติัการ และการตดัสินใจเร่ืองการผลิต 
4. การเลือกสถานท่ีตั้ง 
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน 
7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบและสินคา้ส าเร็จรูป 
8. ระบบสินคา้คงคลงั 
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบติัการ 
10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 

องค์ประกอบที ่8 : แผนการเงิน 
ในการจดัท าแผนธุรกิจนั้น กิจการตอ้งทราบใหไ้ดว้า่แผนท่ีจะจดัท าข้ึนนั้น เป็นไปตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ การท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใด 
จะไดม้าจากแหล่งใดบา้ง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูย้มืจากเจา้หน้ี เรียกวา่ กิจกรรมจดัหาเงิน ( Financing Activities) จากนั้น จะ
เป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา่ กิจกรรมลงทุน ( Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมท่ีส าคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้ คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ 

การตดัสินใจเก่ียวกบักิจกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจดัหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นกับญัชีจะเป็นผู ้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน ( Financial Statements) ซ่ึงเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชี ท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินท่ีครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี



 
 

เพื่อใหท้ราบวา่ ในรอบระยะเวลาท่ีผา่นมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร ก าไรหรือขาดทุน มีการ
เปล่ียนแปลงในเงินสดอยา่งไรบา้ง เพิ่มข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

 
 
งบการเงินประกอบด้วย 
1.งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป

ดว้ยขอ้มูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วนของ
ผูเ้ป็นเจา้ของ  

2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได ้
ค่าใชจ่้ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 

3.งบแสดงการเปล่ียนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถื้อ
หุน้ ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือทุนเรือนหุน้ก าไรสะสม 

4.งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหท้ราบวา่ เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงนั้น มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ีกิจกรรมด าเนินงานกิจกรรมลงทุนกิจกรรมจดัหา

เงิน 

นโยบายบัญชี  หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวธีิปฏิบติัท่ีกิจการใชใ้นการจดัท าและน าเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชมี้ไดห้ลายวธีิ วธีิการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชจ้ะมี

ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวใหผู้ใ้ชใ้นงบการเงินทราบ 

โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน 

(1) วธีิการรับรู้รายได ้

(2) การตีราคาสินคา้คงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4)ค่าเผือ่หน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5)วธีิการคิดค่าเส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 

(6) การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

(7)การจดัท างบการเงินรวม 

องค์ประกอบที ่9 : แผนการด าเนินงาน 



 
 

หลงัจากผูป้ระกอบการก าหนดกลยทุธ์ในดา้นต่างๆ ของกิจการอยา่งรอบคอบและครบถว้น
แลว้ ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยทุธ์ดงักล่าว โดยการก าหนดกิจกรรมของกล
ยทุธ์แต่ละดา้นใหเ้ป็นรูปธรรมท่ีชดัเจนในทางปฏิบติั ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงาน
ในลกัษณะของตารางท่ีมีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยทุธ์ วธีิการ งบประมาณ และระยะเวลา
ด าเนินการ โดยจดัท ารายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นสมควร 

องค์ประกอบที ่10 : แผนฉุกเฉิน 
แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล่้วงหนา้ ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือ

ผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดข้ึน จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกบักิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจ
ท่ีอาจส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอยา่งราบร่ืนตามแผนธุรกิจท่ีไดก้ าหนดไว ้
(อา้งอิงจากhttp://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

นภัสพร นิยะวานนท์ (2552:บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของ 
ประชาชนในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มีวตัถุประสงคด์งัน้ี(1)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเบเกอ
ร่ี ของประชาชนใน อ า เภอเมือง จงัหวดันครปฐม2)เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของ( 
ประชาชนท่ีเคยซ้ือเบเกอร่ีในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม (3)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาดและธุรกิจเสริมในร้านเบเกอร่ีท่ีประชาชนในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ใหค้วามส าคญั 
กลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้เคยซ้ือเบเกอร่ีในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม จานวน 400 คน เก็บรวบรวม 
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน 
เบ่ียงเบนมาตรฐาน นาเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ีสรุปเป็นค่าร้อยละประกอบการแปล 
ความเชิงอธิบายและการพรรณนาวเิคราะห์ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
ธุรกิจเสริมในร้านเบเกอร่ีมีความ ส าคั ญต่อพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของประชาชนในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม โดยกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย1ุ5-26 ปี วฒิุการศึกษาปริญญาตรี 
สถานภาพโสด เป็นนกัเรียนนกัศึกษา รายไดต้  ่ากวา่ 10.000 บาท ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นส่วนของ คุณภาพความสดใหม่มากท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมธุรกิจเสริมใน
ร้านเบเกอร่ีในส่วนของเคร่ืองด่ืม ส าหรับรับประทานคู่กบัเบเกอร่ีมากท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมการซ้ือเบ
เกอร่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งนิยม ซ้ือเบเกอร่ีจากร้านเดียวหอ้งแถว ซ้ือขนมปังไปรับประทานเองท่ีบา้น
มากท่ีสุด ในช่วง 12.01-15.00 น. ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ค่าใชจ่้าย 10-100 บาทต่อคร้ัง 
โดยผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือเอง และสาเหตุท่ีรับประทานเบเกอร่ีท่ีร้านเพื่อใชเ้ป็นสถานท่ีพกัผอ่น ผล



 
 

การศึกษาสามารถนามาเป็น แนวทางพฒันาธุรกิจร้านเบเกอร่ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

 
 
 
 
นางสาวอมัราเจริญทรัพย์(2554:บทคดัยอ)่่  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บ

เกอร่ีของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเก่ี ยวกบพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีดจนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี โดยรวบรวม ขอ้มูล
จากนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวทิยาลยัเชียงใหม่จานวน100 ราย ผลท่ีไดจ้ากการตอบ
แบบสอบถามนั้น พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีขอ้มูลพื้นฐานและพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ท่ีแตกต่างกนออกไป นอกจากนั้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีของแต่ละคนยงั 
แตกต่างกนอีกดว้ยดงัต่อไปน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และมีอาย2ุ0 ปี โดย ศึกษา
อยูใ่นกลุ่มคณะสังคมศาสตร์  – มนุษยศาสตร์กั บอยูใ่นระดบัชั้นปีท่ี1 ซ่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ เดือน
3,001-5,000 บาท พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีเพื่อบริโภคเป็นอาหารวางระหวา่ง เม่ือ โดยมีความถ่ีในการบริโภค6-10 คร้ังต่อ 
เดือนซ่ึงจะมีค่าใชจ่้ายในการบริโภคเฉล่ีย ไม่เกิน 50 บาทต่อคร้ัง ส่วนประเภทของผลิตภณัฑเ์บเกอ 
ร่ีท่ีซ้ือบ่อยคือ ขนมปังและรสชาติท่ีช่ืนชอบก็คือช็อกโกแลตซ่ึงสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีบ่อย 
คือร้านเบเกอร่ีใกลบ้า้น/มหาวทิยาลยัโดยช่วงเวลาท่ีบริโภคบ่อยคือ ช่วง 11.01 - 14.00 น. และการ 
เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีนั้นมกัจะเลือกซ้ือจากร้านประจานางสาว ขวญัพรลยัวฒันานุพงศ์
,นางสาว จิรัฐติกาลไหมแกว้,นางสาว ศีรภสัสรเกตุ สะอาด ,นางสาว ขวญัเนตรอมรินนท,์ 

นางสาว ษษิษานุ่มน่วม  (2555:บทคดัยอ)่่ การวจิยัเร่ือง ‚ปัจจยัท่ีมีผล ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจ ซ้ือของผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ีสวน ดุสิต กรุงเทพมหานคร ‛ มีวตัถุประสงคก์ารวจิั ยคร้ัง
ยงั 1 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น ลกัษณะประชากรศาสตร์กบพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ีสวนดุสิต 2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม
การเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ีสวนดุสิตการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการ
วจิยัเชิงปริมาณ( Quantitative Research)เป็นการศึกษาวจิยัในลกัษณะ Cross Sectional แบบ One – 
Shot – Case Study เพราะเป็นการวดัเพียงคร้ัง เดียว โดยจะทาการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้โดยสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ( Accidental Sampling) ใหไ้ดจ้านวน100 ตวัอยา่ง 
คณะผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิทางสถิติในการวเิคราะห์ ขอ้มูลคือการแจกแจงความถ่ีร้อยละ และค่าเฉล่ีย เพื่อ



 
 

อธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตวัอยา่ง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นพฤติกรรมการ
เปิดรับข่าวสาร และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ขอ้มูล
ทัว่ไปของผูบ้ริโภคเบเกอร่่ี พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ68.0 และเพศชาย 
คิดเป็นร้อยละ32.0 ผูต้อบ แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นบุคคลภายในมหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 
คิดเป็นร้อยละ71.0 และ เป็นบุคคลภายนอกมหาวทิยาลยัราชภัฎสวนดุสิตคิดเป็นร้อยละ29.0 ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายเุฉล่ีย24.88 ปี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ65.0 
ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ37.0 จากผล
การวเิคราะห์ขอ้มูล ส่วนท่ี2 การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เลือกซ้ือเบเกอร่ีประเภท เคก้คิดเป็นร้อยละ61.0 รองลงมา คือพาย คิดเป็นร้อยละ55.0 และอนัดบั
สุดทา้ยคือบราวน่ี คิดเป็นร้อยละ54.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการร้านโฮมเบเกอร่ี
เพราะ อนัดบัท่ี1 คือ ราคาเหมาะสม รองลงมา คือ เบเกอร่ีอร่อย อนัดบัสุดทา้ยคือ ท า เลดี  ไปมา
สะดวก ผูต้อบ แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีโดยมีวตัถุประสงคคื์อซ้ือเป็นของฝาก คิด
เป็นร้อยละ41.0 รองลงมา คือรับประทานเองคิดเป็นร้อยละ32.0 และอนัดบัสุดทา้ยคือเล้ียงรับรอง
แขก/ลูกคา้/ เพื่อนคิดเป็นร้อยละ12.0 โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใชบ้ริการร้านโฮมเบเกอร่ีในช่วงเวลา 
15.00-17.00 น. มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ51.0 โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใชบ้ริการร้านโฮมเบเกอร่ีเฉล่ีย
มากกวา่ 200 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ43.0 และมาใชบ้ริการร้านโฮมเบเกอร่ี1-2คร้ังต่อ
สัปดาห์คิดเป็น ร้อยละ78.0 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี3 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเปิดรับ
ข่าวสาร พบวา่ โดย ส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภคจะรู้จกัร้านโฮมเบเกอร่ีจากเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 68.0 
และประเภทของส่ือท่ี ทาใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีคือส่ือบุคคลคิดเป็นร้อยละ76.0 ดงันั้นการ
เลือกใชส่ื้อของโฮมเบเกอร่ีท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด คือการเลือกใชส่ื้อ
บุคคลจากผลการ วเิคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี ต่อการตดัสินใจซ้ือ พบวาดา้น
ความหลากหลาย ของผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระ ดบัมากา้นรสชาติของผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัมาก ดา้นบรรจุภณัฑผ์ูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัมากเก็บ
รักษา ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัมากและในดา้นราคาผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัมาก
จาก ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี5 การสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ 
ควรปรับปรุงดา้นบรรจุภณัฑใ์หมี้ความแขง็แรงคนทนมากยิง่ข้ึน เพื่อรักษาผลิตภณัฑใ์หอ้ยูใ่นสภาพ
สมบูรณ์ท่ีสุดอกทั้งยงัคงทนต่อการขนส่ง และในส่วนของดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให ้
ความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั วา่ควรปรับปรุงใหมี้คุณภาพดีเช่นเดิม 
 



 
 

บทที ่3 
วธิีการด าเนินโครงการ 

 
วธีิการด าเนินการ 
 ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ  

8. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 
9. สรุปผลลงความคิดเห็นขายสินคา้ ไข่เจียวตามใจ 
10. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
11. มอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
12. จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 
13. จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 
14. จดัท าแผนธุรกิจและกลยทุธ์การตลาด 
ขั้นที ่2ขั้นด าเนินงาน  
6. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 
7. ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 
8. ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 
9. ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้
10. จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

 ขั้นที ่3ขั้นประเมินผล 
4. สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 

5. สรุปงบประมาณผลก าไร 

6. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

 



 
 

ขั้นตอนด าเนินงาน 

 

ขั้นตอนด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา้          

2.สรุปความเห็นขายสินคา้ไข่เจียว          

3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

        

4.จดัท าแผนธุรกิจ          

5.จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขาย

สินคา้ 

         

6.จดัเตรียมสถานท่ีในการขาย

สินคา้ 

         

7.หาแหล่งวตัถุดิบ          

8.ลงสถานท่ีในการขายสินคา้ 

ตลาดนดัอุดมเดช 

         

9.สรุปผลการปฏิบติังาน         

10.ส่งรายงานสรุปผลด าเนินงาน         

 

วนั เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีตลาดนดัแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนากรุงเทพมหานคร 

 
 
 



 
 

 
 
 
 

 
สถานทีด่ าเนินโครงการ 

 
 

  
 

 
 
 
 
 
 

ถนน ทางรถไฟสาย
เก่า 

สถานท่ีตั้งร้าน 

ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 
 

 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
ขอบเขตด้านงบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์ 

งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 5,000บาท 
ค่าวตัถุดิบ 
1.หวัหอมแดง       40  บาท   
2.หวัหอมใหญ่       40  บาท   
3.ชะอม        20 บาท   
4.ตน้หอม       30 บาท   
5.มะเขือ        50 บาท 
6.แครอท       50 บาท  
7.ขา้วโพดหวาน       40  บาท   
8.เห็ดหอม       30  บาท   
9.ฟักทอง       50  บาท  
10.แตงกวา       20  บาท   
11.กุนเชียง       150  บาท 
12.มะเขือเทศ        40  บาท 
13.ถัว่ลนเตา       90  บาท 
14.พริกสด       60  บาท 
15.กุง้       140    บาท 
16.ปลาหมึก      120  บาท 
17.ปูอดั        65  บาท 
18.ไส้กรอก       65  บาท 
19.หมูยอ       60  บาท 
20.แฮม       155  บาท 
21.แหนม      100  บาท 
22.หมูสับ      140  บาท 
23.เน้ือไก่      120 บาท 



 
 

24.ไข่ไก่      267 บาท 
 
 
 
 
ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
1. กระทะ          - -  
2. ตะหลิว         - -  
3. ถาดรองน ้ามนั        - -  
4. ตะแกง         - -  
5. บรรจุภณัฑ ์                 380 บาท  
6. ถุงน ้าจ้ิม        50  บาท  
7. ถุงมือยาง 1 แพค็       50  บาท  
8. แก็สปิกนิก                                      170  บาท  
9. ชอ้นส้อม       45  บาท  
10. ถุงหูห้ิวใส       50  บาท 
  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

4. ค่าเช่าสถานท่ี (50 x 5วนั)      250 บาท  
5. ป้ายร้าน/ป้ายราคา/ส่ือโฆษณา     700 บาท  
6. ค่าใชอ่ื้นๆ เช่น ผา้กนัเป้ือน     630 บาท  

รวม        5,000 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
การจัดท าแผนธุรกจิ 
1.บทสรุปผู้บริหาร 

ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนกัศึกษาอายรุะหวา่ง 7-22ปี และกลุ่มวยัท างานตอนตน้มี

อายรุะหวา่ง 30-35 ปี  และผูสู้งอาย ุท่ีชอบรับประทาน หรือ ทานเป็นของ เป็นอีกหน่ึงทางเลือก

ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีชอบทาน 

เป็นธุรกิจประเภทขายสินคา้ โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือกลุ่มผูท่ี้อาศยัอยูบ่ริเวณชุมชน 
แฟลตทหารเรือหรือหอพกัต่างๆในบริเวณใกลเ้คียง และ กลุ่มลูกคา้คือนกัศึกษาอายรุะหวา่ง 7-22ปี 
และกลุ่มวยัท างานตอนตน้มีอายรุะหวา่ ง 30-35 ปี  และผูสู้งอาย ุท่ีชอบรับประทาน หรือ ทานเป็น
ของ โอกาสในการขายสินคา้ของทางร้านเราคือ การน าเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีจากวตัถุดิบท่ีให้
คุณค่าสารอาหาร และบริการท่ีเป็นกนัเอง มุ่งเนน้ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ น าเสนอ ไข่เจียวตามใจ 
โดยราคาท่ียอ่มเยา และดูน่ารับประทานตอบสนองต่อผูท่ี้ตอ้งการรับประทาน ซ่ึงมีกลยทุธ์การขายมี
การใช ้ Facebook เพื่อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้าน 
 อุปสรรคทางร้านคือเน่ืองจากเป็นร้านท่ีเปิดใหม่ และลูกคา้สมยัน้ีนิยม สั่งซ้ืออาหารทาง
ออนไลน์เป็นส่วนมากและไม่มาซ้ือของหนา้ร้าน และผูบ้ริโภคยงัยดึติดกบัร้านท่ีซ้ือเป็นประจ าและ
ผูบ้ริโภคไม่จงรักภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้มีการเปล่ียนใจตลอดเวลา โดยทางทั้งทีมผูบ้ริหารไดใ้ชก้ล
ยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างและพร้อมทั้งผสมผสานความเป็นทิศทางดา้นคุณภาพ
คุณค่าทางโชนาการเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมีการส่งเสริมคุณภาพการขายเพื่อ
คืนทุน 

ดงันั้น คณะผูจ้ดัท าเล็งเห็นธุรกิจร้าน ไข่เจียวตามใจ  มองเห็นแนวทางและโอกาสท่ีจะ

ประสบการส าเร็จในการลงทุนท าธุรกิจประเภท การขายโดยอาศยัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ท าเล ท่ีตั้ง 

ราคาสินคา้ และการสร้างจุดขายท่ีโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั คือ

การสร้างจุดเด่นของสินคา้ซ่ึงมีเคร่ืองหลากหลายท าให้ ผูบ้ริโภคมีความสนใจตวัผลิตภณัฑม์ากข้ึน  

ปัจจยัเหล่าน้ีท าใหเ้กิดธุรกิจร้านไข่เจียวท่ีใชช่ื้อร้านวา่ ไข่เจียว ตามใจทางคณะผูจ้ดัท ามีความมัน่ใจ

ท่ีจะบริหารธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จในธุรกิจการขายได ้

ปัจจุบนักิจการมีเงินลงทุน 10,000 บาท ในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวยีน 2,527,395.00 บาท  

มีตน้ทุนในการผลิต 1,995,560.00บาท มีก าไรสุทธิ -101,218.34บาท  



 
 

จึงไดจ้ดัตั้งเป็นร้านท่ีมีหุน้ส่วนด าเนินการไข่เจียว ตามใจ ธุรกิจเก่ียวกบัการขายโดยมีหุน้ส่วน ดงัน้ี  

1. นางสาวศุลีพร กงเจียน       

2. นางสาววาศิณีย ์จิตประหยดั  
 

2.วตัถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกจิ 
เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าธุรกิจร้าน ไข่เจียว ตามใจ 

โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่  
1. เพื่อเป็นแนวทางการประกอบธุรกิจ 
2. เพื่อการวางแผนในการบริการจดัการธุรกิจ 
3. เพื่อใชเ้ป็นแผนการด าเนินการในการขยายธุรกิจ  
4. เพื่อความมัน่คงของธุรกิจ 
5. เพื่อใหป้ฏิบติัตามแผนการท่ีก าหนดใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องร้าน  

โดยมีเงื่อนไขดังนี ้คือ 

1. ผูร่้วมลงทุนจะตอ้งรับผดิชอบการบริหารจดัการภายในของร้านร่วมกนั  

2. เม่ือธุรกิจไดบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีก าหนด  จะมีการปันผลใหก้บัผูร่้วมลงทุน 

 
3.  ความเป็นมาของธุรกจิ 

 3.1  ประวตัิความเป็นมาหรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ  

 ประวตัิของกจิการ / ผู้เร่ิมกจิการ  
 ธุรกิจการ ไข่เจียว ตามใจ เป็นธุรกิจท่ีตอ้งพฒันาการขายกบัลูกคา้เป้าหมายโดยเร่ิมก่อตั้ง
กิจการเม่ือ  มิถุนายน  2562 
ก่อตั้งโดยนางสาวศุลีพร กงเจียน  
  นางสาววาศิณีย ์จิตประหยดั  
ทีอ่ยู่ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนากรุงเทพมหานคร  

แนวความคิดในการก่อตั้งกจิการ 
บริษทั ไข่เจียว ตามใจ ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 15 กรกฎาคม 2562โดย คุณ ศุลีพร กงเจียน เป็นผู ้

ก่อตั้งสถานท่ีประกอบการท่ี ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร เปิดร้านคร้ัง
แรกท่ีตลาด แฟลตทหารเรือ โดยมีการลงทุนกบัเพื่อนท่ีตอ้งการท าธุรกิจร่วมผูร่้วมลงทุนมีดงัน้ี    
คุณศุลีพร  กงเจียน และคุณวาศิณีย ์ จิตประหยดั ทั้งหมดมีความคิดเห็นท่ีจะประกอบธุรกิจ ไข่เจียว 



 
 

ตามใจ ร่วมกนั ความมีเสน่ห์ของ ไข่เจียว ตามใจ ไม่ใช่แค่ไข่เจียวธรรมดาแต่เป็นไข่เจียวท่ีมีเคร่ือง
ใหลู้กคา้เลือกไดห้ลายอยา่ง ประกอบการจะตอ้งใหค้วามเอาใจใส่ในการรักษาคุณภาพมาตรฐาน
ผลิต และวเิคราะห์ท าเลท่ีตั้งในยา่นการคา้ขายท่ีมีผูค้นพลุกพล่าน ทั้งหมดเลือกท่ีจะเปิดกิจการท่ี
ตลาด แฟลตทหารเรือ โดยเนน้กลุ่มเป้าหมายเป็นวยั ท างานท่ีนิยมสินคา้ประเภทอาหารทานง่าย ได้
คุณค่าทางโภชนาการสะดวกรับประทานดว้ยการน าเสนอสินคา้คุณภาพดี และบริการท่ีเป็นกนัเอง 

 
3.2  ขั้นตอนการเร่ิมด าเนินการ 

ล าดับ รายการด าเนินงาน ระยะเวลาการ

ด าเนินการ 

ระยะเวลาทีค่าดว่าจะ

เสร็จแล้ว 

1 จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความ

พร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ี

ปฎิบติังาน 

1 เดือน 30  วนั 

2 จดัท าแคต็ตาล็อคคู่มือสินคา้และ

บริการ 

1 เดือน 30 วนั 

3 จดัท าเวบ็ไซตส์ าหรับโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ ร้านคา้ 

1 เดือน 30 วนั 

4 ติดต่อสถานท่ีขายสินคา้และท าการ

ตกแต่งเพื่อเตรียมขายสินคา้และ

บริการ 

1 เดือน 30 วนั 

5 ทดลองปฏิบติังานขายและ

ประเมินผล 

1 เดือน 30 วนั 

6 ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตาม

แผนงานท่ีวางไว ้

1 เดือน 30 วนั 

7 จดักิจกรรมทางการตลาดและการ

ส่งเสริมการตลาด 

1 เดือน 30 วนั 

รวมระยะเวลาทั้งสิน 8 สัปดาห์ 7 เดือน 

 



 
 

4.  ผลติภัณฑ์ 
4.1  รายระเอยีดสินค้า 

ร้าน‚ไข่เจียวตามใจ‛เป็นร้านขา้วไข่เจียวท่ีมีการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีสดใหม่วนัต่อวนัมีเคร่ืองใหเ้ลือก

หลากหลาย เช่น ไส้กรอก ,แฮม,ปูอดั,กุง้,หมูสับ,กุนเชียง ชะอม หวัหอมใหญ่ ตน้หอม มะเขื อเทศ  

โดยมีตราสินคา้เป็นช่ือของร้านเพื่อเป็นท่ีน่าจดจ าของลูกคา้  

 
 
 
 
5. การวเิคราะห์อุสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด 
 5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

ในปัจจุบนัตลาด ไข่เจียว มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขนัทางการตลาดเป็นอยา่งมาก ผู ้
ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินคา้มีการแข่งขนัในการขายเช่นเดียวกนัแต่ธุรกิจ ไข่เจียว
ตามใจ ไดน้ ากลยทุธ์ทางการตลาดมาพฒันาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอยา่งดีและการพฒันา
ทางดา้นตวัสินคา้และบรรจุภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพและดูสวยงาม มีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เป็น
ของตวัเอง          
 5.2  การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด     
 การแบ่งส่วนตลาดโดยแบ่งส่วนลูกคา้ออกเป็นส่วนยอ่ยๆ ท่ีแตกต่างกนั และใชส่้วนผสม
ทางการตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยจะใชเ้กณฑใ์นการบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์
การแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัรสชาติของ 
คุณภาพของวตัถุดิบ และราคาท่ียอ่มเยาวเ์ป็นหลกั 
 
 

ร้านไขเ่จียวตามใจ ร้านไขเ่จียวยายจกุ 

ร้านไขเ่จียวทรงเคร่ือง ร้านไขเ่จียวบฟุเฟต์ 

ร้านไข่เจียว ตามใจ 

ร้านไข่เจียวยายจุก 

ร้านไข่เจียวทรงเคร่ือง 

ร้านไข่เจียวบุฟเฟต ์



 
 

 5.3  แนวโน้มทางการตลาด 

ธุรกิจ ไข่เจียว ตามใจ ยงัไดรั้บความนิยมสินคา้ท่ีแปลกใหม่ใหค้วามสนใจมารับประทาน
ไข่เจียว ตามใจ  ดว้ยการท าสดใหม่ร้อนๆชวนใหน่้ารับประทานมากยิง่ข้ึน คดัสรรวตัถุดิบท่ีมี  
คุณภาพสดใหม่ ท าให้ ผูบ้ริโภคไดม้าเลือก รับประทาน ได้ง่าย ข้ึน และยงัมี ความหลาก หลายของ
เคร่ืองใหเ้ลือกท่ีพร้อมรับประทาน ถือเป็นเสน่ห์อยา่งหน่ึง ของร้าน ไข่เจียว ตามใจ ท าใหเ้พิ่มมูลค่า
สินคา้และสร้างการดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหม้าสนใจในท่ี 

5.4ตลาดเป้าหมาย         
ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนกัศึกษาอายรุะหวา่ง 7-22ปี และกลุ่มวยัท างานตอนตน้มี

อายรุะหวา่ง 30-35 ปี  และผูสู้งวยั ท่ีชอบรับประทาน หรือ ทานเป็นของ 
 เป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ีชอบทาน      
ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย เนน้รสชาติ และสีสันแปลกใหม่ ของ สินคา้ เช่น นกัศึกษาและวยัท างาน

 1.ผูท่ี้บริโภคท่ีช่ืนชอบรับประทานท่ีสะดวกเร็ว     
 2.ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัหรือประกอบอาชีพบริเวณตลาดแฟลตทหารเรือ    

5.5  ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า      
 เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์         
 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูต่ามตลาดนดัแฟลตทหารเรือและอพาร์ทเมน้ต ์ฯ ท่ีอยูบ่ริเวณ
 ใกลเ้คียงสถานท่ีประกอบการ ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ   

เกณฑ์ทางด้านประชากร        

 กลุ่มนกัศึกษาอายรุะหวา่ง 7-22ปี และกลุ่มวยัท างานตอนตน้มีอายรุะหวา่ ง 30-35 ปี  และ
 ผูสู้งอาย ุ         

 เกณฑ์ทางด้านจิตวทิยา       

 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบตอ้งการความสะดวกการรับประทาน ไดคุ้ณค่าทางโภชนาการ 
 เกณฑ์ทางด้านพฤติกรรม        

 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี ชอบรับประทาน หรือ ทานเป็น เป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ี
 ชอบทาน 

 5.6  สภาพการแข่งขัน 
 ในปัจจุบนัตลาด ไข่เจียว มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขนัทางการตลาดเป็นอยา่งมาก ผู ้

ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินคา้มีการแข่งขนัในการขายเช่นเดียวกนัแต่ธุรกิจ ไข่เจียว 

ตามใจ ไดน้ ากลยทุธ์ทางการตลาดมาพฒันาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอยา่งดีและการพฒันา

ทางดา้นตวัสินคา้และบรรจุภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพและดูสวยงาม มีความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เป็น

ของตวัเอง           



 
 

5.7 สภาพคู่แข่งขัน         

1. ร้านร้านไข่เจียวตามใจ 

2.ร้านไข่เจียวยายจุก 

3.ร้านไข่เจียวทรงเคร่ือง 

4.ร้านไข่เจียวบุฟเฟต์ 

       

5.8 รายละเอยีดเปรียบเทยีบคู่แข่งขัน 

การเปรียบเทยีบ ร้านไข่เจียวตามใจ ร้านไข่เจียวยายจุก ร้านไข่เจียว

ทรงเคร่ือง 

ร้านไข่เจียวบุฟเฟต์ 

ด้านผลติภัณฑ์ เป็นร้านไข่เจียวท่ีมี

การคดัเลือกวตัถุดิบ

ท่ีสดใหม่วนัต่อวนั

มีเคร่ืองใหเ้ลือก

หลากหลาย เช่น ไส้

กรอก,แฮม,ปูอดั,กุง้ 

ผกัต่างๆ 

เป็นร้านไข่เจียวท่ีมี

การคดัเลือกวตัถุดิบ

ท่ีสดใหม่วนัต่อวนัมี

เคร่ืองใหเ้ลือก

หลากหลาย เช่น 

แฮม,ปูอดั 

เป็นร้านไข่เจียวท่ีมี

การคดัเลือกวตัถุดิบ

ท่ีสดใหม่วนัต่อวนัมี

เคร่ืองใหเ้ลือก

หลากหลาย เช่น กุง้

,อม 

เป็นร้านไข่เจียวท่ีมี

การคดัเลือกวตัถุดิบ

ท่ีสดใหม่วนัต่อวนัมี

เคร่ืองใหเ้ลือก

หลากหลาย เช่น 

ขา้วโพดหวาน,กุง้,

มะเขือเทศ 

ด้านราคา 1 กล่อง 35บาท 1 กล่อง 35 บาท 1 กล่อง 35 บาท 1 กล่อง 35 บาท 

ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย 

ตลาดนดัแฟลต

ทหารเรือ 

ตลาดนดัแฟลต

ทหารเรือ 

ตลาดนดัแฟลต 

ทหารเรือ 

ตลาดนดัแฟลต

ทหารเรือ 

ด้านการส่งเสริม

การขาย 

-โฆษณาผา่น 

Facebook/ไข่เจียว

ตามใจ 

ไม่มีการส่งเสริมการ

ขาย 

ไม่มีการส่งเสริมการ

ขาย 

ไม่มีการส่งเสริมการ

ขาย 

 



 
 

5.9 การวเิคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือSwot Analysis 

5.9.1 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 

 

ด้านการบริหารจัดการ 
 

-ผูบ้ริหารมีความสามารถในดา้น
บริหาร 
 

-ผูบ้ริหารขาดความสามารถในการ
ส่ือสารภาษาต่างประเทศ 

 
ด้านการตลาด 

 

-มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ
อินเทอร์เน็ต 
-มีป้ายร้านท่ีโดดเด่นสะดุดตา 
-มีการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูด
ลูกคา้ 

-สินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเพราะร้านพึ่ง
เปิดใหม่ 
-การใชส่ื้อโฆษณาไม่ครบทุกพื้นท่ี 
-ไม่มีงบประมาณในการโฆษณา 

 
ด้านการบริการ 

 

-พนกังานมีการขายสินคา้ดว้ยความ
เตม็ใจและรักในงานขายสินคา้ 
 

-บุคลากรในร้านมีจ านวนนอ้ยบางคร้ัง
อาจขายสินคา้ลกูคา้ไม่ทัว่ถึง 
-บุคลากรขาดประสบการณ์ในการขาย
สินคา้เพราะร้านพ่ึงเปิดใหม่ 

 
ด้านการเงิน 

-ลงทุนดว้ยเงินสด 
 

 
- 
 



 
 

5.9.2 การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค ( Threats ) 

ตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
-ปัจจุบนัมีวยัรุ่นจ านวนมากเป็นลูกคา้
ท่ีนิยมสินคา้แปลกเพื่อสุขภาพมีคุณค่า
ทางโภชนาการ 

-ปัจจุบนัวยัรุ่นนิยมสั่งซ้ืออาหารทาง
ออนไลน์เป็นส่วนมากและไม่มาซ้ือ
ของหนา้ร้าน 

สถานการณ์การแข่งขัน -ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความสนใจสินคา้ท่ีมี
การส่งเสริมการตลาดมากข้ึนเพราะมี
ราคาถกูกวา่คู่แข่งขนั 

-มีคู่แข่งขนัทั้งรายเก่าและรายใหม่
ประเภทมากข้ึน 

สังคม  

- 

-ผูบ้ริโภคยงัยดึติดกบัร้านท่ีซ้ือเป็น
ประจ าและผูบ้ริโภคไม่จงรักภกัดีต่อ
แบรนดสิ์นคา้มีการเปล่ียนใจ
ตลอดเวลา 

เทคโนโลยี 

 

-เทคโนโลยทีางโซเชียลมีเดีย              
ท่ีท าใหค้วามทนัสมยัในการโฆษณา
สะดวกและรวดเร็วในการกระจาย
สินคา้  

-คู่แข่งขนัอาจท าเทคโนโลยเีช่น ทาง
อินเตอร์เน็ต Facebook มาใชใ้นการ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ร้านเช่นกนั  

สภาพเศรษฐกจิ -ภาครัฐมีการส่งเสริมใหค้นไทยธุรกิจ
ขนาดยอ่มเป็นของตนเอง 

 

- 



 
 

6.  แผนบริหารจัดการ 
 6.1  ข้อมูลธุรกจิ  
ช่ือกจิการ  ไข่เจียว ตามใจ 
ทีอ่ยู่ / ทีต่ั้งกจิการ ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ  

รูปแบบการด าเนินการของธุรกจิ  เป็นธุรกิจท่ีมีผูร่้วมลงทุน  
ทุนจดทะเบียน    10,000  บาท 
ระยะเวลาด าเนินการทีผ่่านมา  ตั้งแต่เดือน มิถุนายน 2562 - เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 
หมายเลขทะเบียนการค้า   1670400219347  
  

 6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท  

ล าดับ ช่ือ - สกุล ต าแหน่ง 

1 นางสาวศุลีพรกงเจียน ประธาน 

2 นางสาววาศิณีย ์ จิตประหยดั รองประธาน 

   

 6.3  อ านาจการลงนามผูกพนับริษัทของกรรมการ 
 

อ านาจการตดัสินใจในการบริหารจดัการของทางร้านข้ึนอยูก่บั นางสาวศุลีพร กงเจียน
เท่านั้น  ซ้ึงเป็นผูมี้อ  านาจสั่งการสูงสุดภายในร้าน 

 
 6.4  รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน  และสัดส่วนการถือครอง 

ล าดับ ช่ือ - สกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวศุลีพร    กงเจียน 5,000.00 5,000.00 50% 

2 นางสาววาศิณีย ์ จิตประหยดั 5,000.00 5,000.00 50% 

     

 รวมจ านวนหุ้น / มูลค่าหุ้น 10,000.00 10,000.00 100% 



 
 

*มูลค่าหุ้นละ 2 บาท 
 

 

 

 

6.5ประวตัิของกรรมการหรือผู้บริหาร 

A.  ช่ือ-นามสกุล  นางสาวศุลีพร  กงเจียน  อายุ 20   ปี 

การศึกษา  
ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง   จากวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ
ปีการศึกษา 2562 

 ประสบการณ์ท างาน 
- 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวลัทีไ่ด้รับ 
 - 

B. ช่ือ-นามสกุล  นางสาววาศิณีย ์ จิตประหยดั อาย ุ    20ปี 

การศึกษา  
ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง จากวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
ปีการศึกษา  2562 

 ประสบการณ์ท างาน 
  - 
 ผลงาน / ความสามารถ / รางวลัทีไ่ด้รับ 
  - 
 

 



 
 

6.6 แผนผงัองค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาวศุลพีร  กงเจียน

ประธานบริษัท 

นางสาววาศิณย์ี  จิตประหยดั

รองประธานบริษัท 

หัวหน้าฝ่าย

ประชาสัมพนัธ์ 

หัวหน้าฝ่ายขาย หัวหน้าฝ่ายผลติ หัวหน้าฝ่ายบัญชี 



 
 

6.7 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 
 

A. ช่ือ นางสาวศุลีพร  กงเจียน 
B. ต าแหน่ง ประธานบริษทั 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ วางแผนการบริหารการจดัการ ภายในบริษทั 
การศึกษา/คุณสมบติั  ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 15,000บาท /เดือน 
 

C. ช่ือ นางสาววาศิณีย ์ จิตประหยดั 
D. ต าแหน่ง รองประธานบริษทั 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ  ช่วยในการบริหารจดัการทุก ๆฝ่ายในบริษทั  
การศึกษา/คุณสมบติั ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 13,000 บาท/เดือน 

6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อตัราเงินเดือน 

1 นางสาวศุลีพร  กงเจียน ประธานบริษทั 1 15,000.00 

2 นางสาววาศิณีย ์ จิตประหยดั รองประธานบริษทั 1 13,000.00 

     

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 3 28,000.00 

 

6.9  วสัิยทศัน์ 
มุง้เนน้ผลิตสินคา้ท่ีสะอาดถูกสุขลกัษณะอนามยั และใส่ใจคุณภาพเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้อยา่งสูงสุดเพื่อใหลู้กคา้มีความมัน่ใจในตวัสินคา้ 
 

6.10 พนัธกจิ  
 กิจการมุ่งสร้างความพึงพอใจ ใหเ้กิดความประทบัใจ ในการขายสินคา้สูงสุด 

 



 
 

 
 
6.11  เป้าหมายทางธุรกจิ 

เป้าหมายระยะส้ัน  
 เพื่อใหธุ้รกิจการขาย เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้  
 เป้าหมายระยะกลาง  

ขยายจ านวนลูกคา้และเพิ่มประสิทธิภาพของการขายสินคา้ 
เป้าหมายระยะยาว  

 รักษาลูกคา้เก่าไวแ้ละจดัท ากลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่  
 
6.12  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
 1.การขายสินคา้อนัประทบัใจ 
 2.มีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ 
 3.ความร่วมมือของสมาชิกในกลุ่ม  
 
6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 

1.มีการแบ่งเงินปันผลใหหุ้น้ส่วนทุกๆคน โดยยดึหลกัในการถือครองหุน้ส่วน 
2.หลงัจาก 3ปี  เป็นตน้ไปหุน้ส่วนทุกคนจะไดรั้บโบนสั เพิ่มข้ึน 
 

6.14  แผนด าเนินการอืน่ธุรกจิ 
 -  
 -  
 
 
 
 
 
 

 



 
 

7.  แผนการตลาด    
 7.1 เป้าหมายทางการตลาด 

ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนกัศึกษาอายรุะหวา่ง 7-22ปี และกลุ่มวยัท างานตอนตน้มี
อายรุะหวา่ ง 30-35 ปี  และผูสู้งอาย ุท่ีชอบรับประทาน หรือ ทานเป็นของทานเล่น เป็นอีกหน่ึง
ทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ีชอบทาน       

7.2การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 
ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย เนน้คุณค่าอาหารท่ีมีโภชนาการ อ่ิมทอ้ง สะดวก สบายในการรับประทาน  

สินคา้ เช่น นกัศึกษาและวยัท างาน 
 1 ผูท่ี้บริโภคท่ีช่ืนชอบรับประทาน 
 2 ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัหรือประกอบอาชีพบริเวณตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 
 7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
  7.3.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
  ร้าน‚ไข่เจียวตามใจ‛ เป็นร้านขา้วไข่เจียวท่ีมีการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีสดใหม่วนัต่อ

วนั มีเคร่ืองใหเ้ลือกหลากหลาย เช่นไส้กรอกแฮมปูอดักุง้หมูสับกุนเชียง ชะอม หวัหอมใหญ่ 

ตน้หอมโดยมีตราสินคา้เป็นช่ือของร้านเพื่อเป็นท่ีน่าจดจ าของลูกค้า



 
 

7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

1. ลูกคา้สามารถเลือกเคร่ืองได ้ 3 อยา่ง ไข่ไก่ 1 ฟอง ราคา 30 บาท 

2. ลูกคา้สามารถเลือกเคร่ืองได ้ 3อยา่ง ไข่ไก่ 2  ฟอง ราคา 35 บาท 

3. ลูกคา้สั่งพิเศษ เคร่ือง 5 อยา่ง  ไข่ไก่2 ฟอง ราคา 40 บาท 

(ลูกคา้สามารถเพิ่มไข่ไดฟ้องละ 5 บาท) 

ช่องทางการช าระเงิน 

ช่องทางทางการช าระเงิน มี 2 ช่องทาง  

1)การช าระเงินสด 

2)การช าระเงินผา่นทาง ไทยพาณิชย ์ กสิกรไทย  

 

 

 
 
 
 
 
 
7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 



 
 

ร้านไข่เจียว  ตามใจ ท่ีตั้งขาย ตลาดแฟลตทหารเรือ  

 

 

หนา้ร้านท่ีตลาดแฟลตทหารเรือ มีเฟสบุค๊หนา้เพจ‘’ไข่เจียว ตามใจ’’มีFacebook ในการใหข้่าวทาง

เฟสบุค๊เพจและมีการอพัเดท โปรโมชัน่ต่างๆ 

 

 

ถนน ทางรถไฟสายเก่า 



 
 

7.3.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร         

 มีการอบรมพนกังานขายสินคา้ในร้านก่อนท าการขาย โดยก่อนท าการขายเราจะมีการฝึกท า

ไข่เจียวใหไ้ดม้าตรฐานท่ีตั้งไว ้โดยทางร้านจะอบรมพนกังานดา้นการขายสินคา้ และอบรมในเร่ือง

การส่ือสารกบัลูกคา้เช่นกรณีท่ีลูกคา้สั่งไข่เจียวทางร้านเราจะถามลูกคา้ทุกคร้ังก่อนท าไข่เจียว 

เพื่อใหเ้กิดขอ้ผดิพลาดในการท าไข่เจียวใหน้อ้ยท่ีสุด    

7.3.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนการขายสินค้า       

 ขั้นตอนการขายสินค้า        

 1. กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 

 2. แนะน าสินคา้เร่ืองและโปรโมชัน่จากทางร้าน  

 3. ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้        

 4. ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้พร้อม       

 5. ลูกคา้ช าระเงิน          

 6. กล่าวค าขอบคุณลูกคา้        

7.3.7 กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมการขายสินค้า     

 หนา้ร้านของเรามีป้ายไวนิลอยูห่นา้ร้านท าใหส้ะดุดตาลูกคา้ท าใหลู้กคา้สนใจท่ีเขา้มา

ภายในร้านซ่ึงภายในร้านจะมีเคร่ืองใหลู้กคา้เลือกหลากหลาย ท าใหลู้กคา้รู้สึกสนใจเขา้มาภายใน

ร้านเพราะเห็นความหลากหลายของแป้งท่ีจดัวางอยูภ่ายในร้าน     

 

 

8. แผนการขายสินค้า         8.1  

สถานประกอบการในการขายสินค้า       



 
 

 ทีต่ั้งสถานที่ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ ถนนสรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนา 

กรุงเทพมหานคร 

ถนน ทางรถไฟสายเก่า 



 
 

8.2  อุปกรณ์ และเคร่ืองมือในการขายสินค้า 

ล าดบั รายการ ลกัษณะการใชง้าน จ านวน ราคาทุน อาย ุ

1 กระทะไฟฟ้า ใชส้ าหรับการทอดไข่ 2 200 2ปี 

2 ตะหลิว ใชส้ าหรับพลิกไข่ 2 200 2ปี 

3 กระชอน ใชส้ าหรับสะเด็ดน ้ามนั 1 50 2ปี 

4 แกว้ ใชส้ าหรับการใส่เคร่ือง 2 20 2ปี 

5 ส้อม ใชส้ าหรับเก็บตีไส้ 2 20 2ปี 

6 ท่ีคีบ ใชส้ าหรับการคีบไข่ 2 20 2ปี 

7 เตาไฟฟ้า ใชส้ าหรับการท าความร้อน 2 500 2ปี 

 

8.3  ข้อมูลบริการขายสินค้า  

จ านวนหน่วยการบริการสูงสุด  168/5,040/60,480 หน่วย ( ช้ิน / เดือน / ปี ) 

อตัราประมาณการในการขายสินคา้ 168/5,040/60,480 หน่วย ( ช้ิน / เดือน / ปี )

เป้าหมายหน่วยการขายสินคา้  168/5,040/60,480 หน่วย ( ช้ิน / เดือน / ปี )   

เวลาท่ีใชต่้อรอบการขายสินคา้  168/5,040/60,480 หน่วย ( ช้ิน / เดือน / ปี ) 

เวลาการบริการต่อวนั   420/7   หน่วย ( นาที /ชัว่โมง ) 

จ าวนวนแรงงานท่ีใชใ้นการขายสินคา้ -   คน 

อตัราค่าจา้งแรงงานในการขายสินคา้ -   บาท ( ต่อคน / วนั ) 



 
 

8.4 รายละเอยีดวัตถุดบิทีใ่ช้ในการบริการ 
1.หวัหอมแดง          
2.หวัหอมใหญ่          
3.ชะอม          
4.ตน้หอม          
5.มะเขือ         
6.แครอท         
7.ขา้วโพดหวาน          
8.เห็ดหอม          
9.ฟักทอง        
10.แตงกวา         
11.กุนเชียง        
12.มะเขือเทศ         
13.ถัว่ลนเตา        
14.พริกสด        
15.กุง้        
16.ปลาหมึก       
17.ปูอดั         
18.ไส้กรอก        
19.หมูยอ        
20.แฮม        
21.แหนม       
22.หมูสับ       
23.เน้ือไก่       
24.ไข่ไก่ 
  

 
 

 

 



 
 

8.5   ขั้นตอนในการขาย 

1. กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 
2. แนะน าสินคา้และโปรโมชัน่จากทางร้าน 
3. ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
4. ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
5. ลูกคา้ช าระเงิน 
6. กล่าวค าขอบคุณลูกคา้ 

8.6แผนผงักระบวนการขาย 

กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 
 

แนะน าสินคา้และโปรโมชัน่จากทางร้าน 
 

ลูกคา้ช าระเงิน 
 

กล่าวค าของคุณ
ลูกคา้ 

 

ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
 

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

 



 
 

9.  แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ยมื รวมมูลค่า 

1 เงินสด 10,000.00 - 10,000.00 

2     

 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 10,000.00 - 10,000.00 

 โครงสร้างทางการเงิน (เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 

  

 9.2  ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิในปัจจุบัน 

ล าดับ รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ 

1 ท่ีดิน - - 

2 อาคาร - - 

3 ส่วนตกแต่ง / ปรับปรุง ใชใ้นการตกแต่ง 4,000.00 

4 อุปกรณ์ / เคร่ืองมือ ใชใ้นการบริการ 2,000.00 

5 เคร่ืองใชส้ านกังาน - - 

6 ยานพาหนะ - - 

7 สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 

8 ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 

9 รายการอ่ืนๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการประกอบธุรกิจปัจจุบนั 6,000.00 

 



 
 

9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนของรายได ้-% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของราคาค่าขายสินคา้-% - - - 

การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนการขายสินคา้ -% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของค่าใช่จ่าย 1-% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณใน 1 ปี - วนั / เดือน  30 วนั / เดือน 

อตัราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตค่าขายสินคา้- วนั / เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตสินเช่ือสินคา้ -วนั /เดือน - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะสั้นท่ีขอกูย้มื ( ถา้มี ) - บาท - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะยาวท่ีขอกูย้มื (ถา้มี ) – บาท - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - % - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - % - - - 

นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 5,000.00 



 
 

การใหผ้ลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืนๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

หมายเหตุ : การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้ายทุกรายการข้ึนกบัสภาวะของเศรษฐกิจ



 
 

9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 

รายการ เดอืนที ่1 เดอืนที ่2 เดอืนที ่3 เดอืนที ่4 เดอืนที ่5 เดอืนที ่6 เดอืนที ่7 เดอืนที ่8 เดอืนที ่9 เดอืนที ่10 เดอืนที ่11 เดอืนที ่12 

จ านวนสินค้าทีใ่ช้ขาย             

3อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 

3อยา่ง  ไข่ไก่   2 ฟอง 35 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 

5อยา่ง  ไข่ไก่3 ฟอง 40 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 2,240.00 

รวมจ านวนสินค้าขาย 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 5,040.00 

ราคาสินค้า             

3 อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   2 ฟอง  35 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 

5 อยา่ง   ไข่ไก่   3 ฟอง  40 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 

ราคาสินค้าเฉลีย่ 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 105.00 

             

             

รายได้จากการขาย             



 
 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 31,500.00 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   2 ฟอง  35 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 61,250.00 

5 อยา่ง   ไข่ไก่   3 ฟอง  40 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 89,600.00 

รวมรายได้จากการขาย 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 183,350.00 

รวมรายได้สะสม ( บาท ) 182,350.00 364,700.00 547,050.00 729,400.00 911,750.00 1,094,100.00 1,276,450.00 1,458,800.00 1,641,150.00 1,823,500.00 2,005,850.00 2,188,200.00 

ลูกหนีก้ารค้า ( บาท )  - - - - - - - - - - - - 

เงนิสดรับจากการขาย 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 182,350.00 



 
 

9.6  ประมาณการรายได้จากการบริการ 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

จ านวนสินค้าทีข่าย (ช้ิน)    

3 อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 12,600.00 13,230.00 14,553.00 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   2 ฟอง  35 21,000.00 22,050.00 24,255.00 

5 อยา่ง   ไข่ไก่   3 ฟอง  40 26,800.00 28,224.00 31,047.00 

รวมจ านวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ 60,480.00 653,184.00 684,288.00 

    

ราคาสินค้า ( บาท / ช้ิน )    

3 อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 30.00 30.00 30.00 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   2 ฟอง  35 35.00 35.00 35.00 

5 อยา่ง   ไข่ไก่   3 ฟอง  40 40.00 40.00 40.00 

ค่าบริการเฉลีย่ 105.00 105.00 105.00 

    

รายได้จากการขาย ( บาท )    

3 อยา่ง   ไข่ไก่   1 ฟอง  30 378,000.00 396,900.00 436,6590.00 

3 อยา่ง   ไข่ไก่   2 ฟอง  35 735,000.00 771,750.00 848,925.00 

5 อยา่ง   ไข่ไก่   3 ฟอง  40 1,075,200.00 1,128,960.00 1,241,880.00 

รวมรายได้จากการขาย ( บาท ) 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 

    

ประมาณการลูกหนีก้ารค้า    



 
 

ขายดว้ยเงินสด 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 

ขายดว้ยสินเช่ือ ( เครดิตการคา้ ) - - - 

ระยะเวลาใหเ้ครดิตการคา้ ( วนั / เดือน ) - - - 

ลูกหนีก้ารค้ารวม ( บาท ) - - - 

เงินสดจากการขายสินค้า (บาท) 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 



 
 

9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าทีซ้ื่อมาเพือ่ขายสินค้า 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อในการขายสินค้า  ( หน่วย )    

หอมใหญ่ 404.00 425.00 468.00 

ชะอม 1,512.00 1,588.00 1,747.00 

ตน้หอม 1,210.00 1,271.00 1,399.00 

ไข่ไก่ 2,016.00 2,117.00 2,329.00 

หมูสับ 864.00 908.00 999.00 

น ้ามนั 63.00 67.00 74.00 

ซอสมะเขือเทศ 84.00 89.00 98.00 

ซอสพริก 84.00 89.00 98.00 

น ้ามนัหอย 72.00 76.00 84.00 

รสดี 6.00 7.00 8.00 

ผงชูรส 87.00 92.00 102.00 

ซอสภูเขาทอง 63.00 67.00 74.00 

หอมแดง 756.00 794.00 874.00 

ฟักทอง 605.00 636.00 700.00 

พริกสดขา้วโพดหวาน 504.00 530.00 583.00 

มะเขือพวง 1,008.00 1,059.00 1,165.00 

แครอท 672.00 706.00 777.00 

แตงกวา 1,344.00 1,412.00 1,554.00 

กุนเชียง 807.00 848.00 933.00 

มะเขือเทศ 138.00 145.00 160.00 

ถัว่ลนัเตา 1,008.00 1,059.00 1,165.00 

กุง้ 605.00 636.00 700.00 

หนวดปลาหมึก 605.00 636.00 700.00 



 
 

ปูอดั 1,080.00 1,059.00 1,165.00 

ไส้กรอก 1,080.00 1,059.00 1,165.00 

หมูยอพริกไทยด า 1,080.00 1,059.00 1,165.00 

แหนม 1,210.00 1,271.00 1,399.00 

เน้ือไก่ 756.00 794.00 874.00 

ขา้ว 44.00 47.00 52.00 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าวตัถุดิบทีซ้ื่อมาเพือ่ขายสินค้า    

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อในการขายสินค้า (หน่วย)    

หวัหอมใหญ่ (กิโลกรัม) 50.00 52.50 57.75 

ชะอม 60.00 63.00 69.30 

ตน้หอม 50.00 52.50 57.75 

ไข่ไก่ 93.00 97.65 107.41 

หมูสับ 120.00 126.00 138.60. 

น ้ามนั 335.00 351.75 386.92 

ซอสมะเขือเทศ 540.00 567.00 623.70 

ซอสพริก 540.00 567.00 623.70 

น ้ามนัหอย 497.00 521.85 574.03 

รสดี 450.00 472.50 519.75 

ผงชูรส 450.00 472.50 519.75 

ซอสภูเขาทอง 465.00 488.25 537.07 

หอมแดง 40.00 42.00 46.20 

ฟักทอง 30.00 31.50 34.65 

พริกสด 70.00 73.50 80.85 

ขา้วโพดหวาน 30.00 31.50 34.50 

มะเขือพวง 20.00 21.00 23.10 

แครอท 40.00 42.00 46.20 

แตงกวา 30.00 31.50 34.65 

กุนเชียง 100.00 105.00 115.50 



 
 

มะเขือเทศ 40.00 42.00 46.20 

ถัว่ลนเตา 60.00 63.00 69.30 

กุง้ 120.00 126.00 138.60 

หนวดปลากหมึก 120.00 126.00 138.60 

ปูอดั 35.00 36.75 40.42 

ไส้กรอก 60.00 63.00 69.30 

หมูยอพริกไทยด า 60.00 63.00 69.30 

แหนม 40.00 42.00 46.30 

เน้ือไก่ 65.00 68.25 75.07 

ขา้ว 920.00 966.00 1,062.00 

ต้นทุนสินค้าวตัถุดิบทีซ้ื่อมาเพือ่ขายสินค้า    

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อในการขายสินค้า (หน่วย)    

หวัหอมใหญ่ (กิโลกรัม) 20,200.00 22,312.00 27,027.00 

ชะอม 90,720.00 100,044.00 121,067.00 

ตน้หอม 60,500.00 66,727.50 80,792.25 

ไข่ไก่ 187,488.00 206,725.05 250,157.89 

หมูสับ 103,680.00 114,408.00 138,461.40 

น ้ามนั 21,105.00 23,567.25 28,632.08 

ซอสมะเขือเทศ 45,360.00 50,463.00 6,1122.60 

ซอสพริก 45,360.00 50,463.00 6,1122.60 

น ้ามนัหอย 35,784.00 39,660.60 48,218.52 

รสดี 27,000.00 3,307.50 4,158.00 

ผงชูรส 39,150.00 43,470.00 53,014.50 

ซอสภูเขาทอง 29,295.00 32,712.75 39,743.18 

หอมแดง 30,240.40 33,348.00 40,378.80 

ฟักทอง 18,150.00 20,034.00 24,255.00 

พริกสด 35,280.00 38,955.00 47,135.55 

ขา้วโพดหวาน 30,240.00 33,358.50 40,367.25 



 
 

มะเขือพวง 13,440.00 14,826.00 17,948.70 

แครอท 53,760.00 59,304.00 71,794.80 

แตงกวา 21,120.00 23,310.00 28,205.10 

กุนเชียง 80,700.00 89,040.00 107,761.50 

มะเขือเทศ 5,520.00 6,090.00 7,392.00 

ถัว่ลนเตา 60,480.00 66,717.00 80,734.50 

กุง้ 72,600.00 80,136.00 97,020.00 

หนวดปลาหมึก 72,600.00 80,136.00 97,020.00 

ปูอดั 35,280.00 38,918.25 47,089.30 

ไส้กรอก 35,280.00 66,717.00 80,734.50 

หมูยอพริกไทยด า 35,280.00 66,717.00 80,734.50 

แหนม 48,400.00 53,382.00 64,633.80 

เน้ือไก่ 49,140.00 54,190.50 65,611.81 

ขา้ว 40,480.00 45,402.00 55,255.50 

รวมต้นทุนสินค้าวตัถุดิบ 1,419,332.00 1,624,442.40 1,967,588.80 

ประมาณการเจ้าหนีก้ารค้า - - - 

ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินสด - - - 

ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 

ระยะเวลาไดรั้บเครดิตการคา้ (วนั/เดือน) - - - 

เจา้หน้ีการคา้สินคา้ซ้ือมาเพื่อขายสินคา้รวม - - - 

    

เงินสดจ่ายค่าวตัถุดิบและสินค้าซ้ือมาเพือ่ขายสินค้า 1,419,332.00 1,624,442.40 1,967,588.80 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

9.8  ประมาณการต้นทุนการขายสินค้าและต้นทุนขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนผลติสินค้า (บาท)    

ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพ่ือขายสินคา้ 1,419,332.00 1,624,442.40 1,967,588.80 

ค่าแรงงานในการขายสินคา้ - - - 

ค่าไฟฟ้าในการขายสินคา้ 14,400.00 15,120.00 16,632.00 

ค่าน ้ามนัในการเดินทาง 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

ค่าวสัดุสินเปลืองในการขายสินคา้ - - - 

ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือขายสินคา้ 2,000.00 2,100.00 2,310.00 

ค่าขนส่งวตัถุดิบเพ่ือใชใ้นการขายสินคา้ - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ในการขายสินคา้ 1,000.00 1,050.00 1,155.00 

รวมต้นทุนการขายสินค้า 1,442,732.00 1,649,012.40 1,994,615.80 

ค่าเส่ือมราคาในการขายสินคา้ ( บาท ) - - - 

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการขายสินคา้ - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือขายสินคา้ 945.00 945.00 945.00 

ค่าเส่ือมยานพาหนะ - - - 

รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการขายสินค้า 945.00 945.00 945.00 

    

รวมต้นทุนการผลติสินค้าทั้งส้ิน 1,443,677.00 1,649,957.40 1,995,560.80 



 
 

+ บวก วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด - - - 

- หกั วตุัดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ซ้ือมาเพ่ือขายสินคา้คงเหลือตน้งวด - - - 

- หกั สินคา้ซ้ือมาเพ่ือขายสินคา้คงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือตน้งวด - - - 

- หกั สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือตปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือตน้งวด - - - 

- หกั คา้ส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมต้นทุนขายสินค้า ( บาท ) 1,443,677.00 1,649,957.40 1,995,560.80 

 

9.9  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายสินค้า 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย ( บาท )    

เงินเดือนบุคลากร/พนกังาน 348,600.00 366,030.00 402,633.00 

ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 

ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนส านกังาน 14,000.00 14,700.00 16,170.00 

ค่าใชจ่้ายน ้าประปาส่วนส านกังาน 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์ โทรสาร 4,800.00 5,040.00 5,544.00 

ค่าใชจ่้ายแบบพิมพ ์เอกสาร - - - 

ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลืองส านกังาน - - - 

ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่างๆ - - - 

ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 

ค่าใชจ่้ายน ้ามนัยานพาหนะในการขายสินคา้ 7,200.00 7,560.00 8,316.00 

ค่าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ - - - 



 
 

ค่าใชจ่้ายการเล้ียงรับรอง - - - 

ค่าใชจ่้าย Commission จากการขายสินคา้ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการเดินทางต่างประเทศ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการช าระดอกเบ้ียเงินกู ้ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 444,200.00 466,410.00 513,051.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย    

ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนส านกังาน 400.00 400.00 400.00 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ - - - 

รวมค่าเส่ือมราคา 400.00 400.00 400.00 

    

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 444,600.00 466,810.00 513,451.00 

9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รายได้    

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 

รายไดอ่ื้น ๆ    

รวมรายได้ 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 

    

หกั – ตน้ทุนขาย 1,443,677.00 1,649,957.40 1,995,560.00 

    

ก าไรขั้นต้น 744,523.00 647,652.00 531,834.20 

    

หกั – ค่าใชจ่้ายในการบริหารและการขาย 444,600.00 466,810.00 513,451.00 



 
 

    

ก าไรจากการด าเนินการ 299,923.00 180,842.60 18,383.00 

    

หกั – ดอกเบ้ียจ่าย - - - 

    

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 299,923.00 180,842.60 18,383.00 

    

หกั – ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 44,988.45 27,126.39 2,757.48 

    

ก าไรสุทธิ 254,934.55 153,716.21 15,625.72 

    

หกั – เงินปันผลจ่าย - - - 

ก าไรสะสม - 254,934.55 -101,218.34 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 254,934.55 (101,218.34) 116,844.06 

มูลค่าทางบัญชีหุ้น 25.49 -(10.12) 11.68 

9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินการ    

เงินสดรับจากการบริการ 2,188,200.00 2,297,610.00 2,527,395.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ื้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการ 1,443,677.00 1,649,957.40 1,995,560.80 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริหารและการขาย 444,600.00 466,810.00 513,415.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 254,934.55 27,126.39 2,757.48 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินการรวม 254,934.55 153,716.21 15,625.72 



 
 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยท่ี์ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง 4,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอุ์ปกรณ์ 2,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยเ์คร่ืองใชส้ านกังาน - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุนรวม 6,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงิน    

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน - - - 

เงินสดรับจากการก่อหน้ีสิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว  - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 248,934.55 153,716.21 15,625.72 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 248,934.55 153,716.21 15,625.72 



 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

สินทรัพย์    

สินทรัพย์หมุนเวยีน    

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 248,934.55 153,716.21 15,625.72 

ลูกหน้ีการคา้ - - - 

สินคา้คงเหลือ - - - 

สินทรัพยห์มุนเวยีนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน - - - 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน - - - 

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 6,000.00 - - 

สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้ - - - 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีนอ่ืน 6,000.00 - - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 254,934.55 153,716.21 15,625.72 

รวมสินทรัพย์    

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนีสิ้นหมุนเวยีน - - - 

เงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เจา้หน้ีการคา้ - - - 

หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - - - 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน - - - 

เงินกูร้ะยะยาว - - - 

หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน - - - 

รวมหนีสิ้น - - - 

ทุนจดทะเบียนช าระแลว้    

ส่วนเกิน (ต ่า) กวา่ทุน 254,934.55 -101,218.34 116,844.06 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม - 254,934.55 -101,218.34 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 254,934.55 153,716.21 15,625.72 



 
 

9.13  การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

การวดัสภาพคล่องทางการเงิน    

อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวยีน (เท่า) - - - 

อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า) สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน    

อตัราหมุนเวยีนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อตัราหมุนเวยีนของสินคา้ (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วนั) - - - 

ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) - - - 

อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) - - - 

อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) - - - 

การวดัความสามารถในการช าระหนี้ - - - 

อตัราส่วนแห่งหุน้ (Debt to Equity Ratio) - - - 

อตัราส่วนแห่งทุน - - - 

อตัราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหน้ี - - - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ (ROE) - - - 

อตัราก าไรขั้นตน้ (เปอร์เซนต)์ 34.02% 28.18% 21.04% 

อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต)์  13.70% 7.87% 0.72% 

อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต)์ 11.65% 6.69% 0.61% 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน - - - 

ผลก าไรต่อหุน้ (Earning per Share) 25.49% -(10.12)% 11.68% 

มูลค่าหุน้ทางบญัชี (Book Value) 2 2 2 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) 3ปี 3ปี 3ปี 

รวมหนีสิ้นส่วนของผู้ถือหุ้น 254,934.55 153,716.21 15,625.72 



 
 

อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3ปี 3ปี 3ปี 

ระยะเวลาคืนทุน 3ปี 3ปี 3ปี 

10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

ล าดับ ลกัษณะปัญหาหรือความ

เส่ียง 

ผลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1 คู่แข่งเพิ่มมากข้ึน ท าใหธุ้รกิจสูญเสียส่วนแบ่ง

ทางการตลาดท่ีคาดวา่จะไดรั้บ

ไปบางส่วน 

พฒันารูปแบบของการขายสินคา้ให้

เกิดความแปลกใหม่อยูเ่สมอ เพื่อรักษา

กลุ่มลูกคา้เดิมและดึงดูดกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายหนา้ใหม่ 

2 ลูกคา้เกิดความเบ่ือหน่ายใน

การ รอคอย เน่ืองจาก

อุปกรณ์ในการให้ขายสินคา้

มีจ ากดั 

ท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจ

และอาจจะยกเลิกขายสินคา้นั้น

ได ้ส่งผลใหสู้ญเสียรายไดท่ี้

ธุรกิจควรจะไดรั้บ 

ฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความเช่ียวชาญ

ในการใหบ้ริการและควรก าหนด

หนา้ท่ีความรับผดิชอบของพนกังาน

ในแต่ละส่วน อยา่งชดัเจน และเป็น

ระบบ เพื่อความรวดเร็วในการให้ขาย

สินคา้ 



 
 

 

นางสาวบุษรินทร์  ยอดมณี 



 
 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหตุ 

17 ม.ิย. 62 ประชมุกบัสมาชิกในกลุม่เพ่ือขายสินค้า  

19 ม.ิย. 62 ประชมุเพ่ือเสนอสินค้าท่ีต้องการขาย  

 24 ม.ิย. 62 จดัท าเอกสารอนมุตัโิครงการ  

25 ม.ิย. 62 น าเสนอเอกสารขออนมุตัโิครงการตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา

และหวัหน้าสาขาการตลาด 

 

27 ม.ิย. 62 แก้ใบขออนมุตั ิครัง้ท่ี1  

3 ก.ค. 62 จดัท าเอกสาร บทท่ี 1   

5 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสาร บทท่ี1  

8 ก.ค. 62 สง่เนือ้หาเอกสาร บทท่ี 1   

18 ก.ค. 62 จดัท าเอกสาร บทท่ี2  

22 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสาร บทท่ี2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก้  

 ออกแบบป้ายร้าน  

26 ก.ค. 62 สง่เอกสารบทท่ี 2  

2 ส.ค. 62 จดัท าเอกสารบทท่ี 3  

5 ส.ค. 62      ผลิตภณัฑ์สินค้า  

6 ส.ค. 62      แผนธุรกิจ  

      การวิเคราะห์การตลาด  

      ความเป็นมาของธุรกิจ  



 
 

9 ส.ค. 62      แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13ส.ค. 62      แผนการเงิน  

27ส.ค. 62 จดัสง่เอกสารบทท่ี 3  

29ส.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทท่ี 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมท าpower point  

4 ก.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือน าเสนอ power point  

6 ก.ย. 62 แก้ไข power point  

นางสาวบุษรินทร์  ยอดมณี 

การปฏิบัตงิาน การปฏิบัตงิาน หมายเหตุ 

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการครัง้ท่ี 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบป้ายร้านและป้ายโฆษณา  

11 ต.ค. 62 ซือ้อปุกรณ์ในการขายสินค้า  

15 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิ ครัง้ท่ี1  

15 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบตังิานขาย  

16 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบตังิานขาย  

23 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิ ครัง้ท่ี2  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี 1  

24 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิเพิ่มเตมิ ครัง้ท่ี3  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี 2  

25 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิ ครัง้ท่ี4  



 
 

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี3  

26 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิเพิ่มเตมิ ครัง้ท่ี5  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี 4  

27 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิ ครัง้ท่ี6  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี5  

28 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิเพิ่มเตมิ ครัง้ท่ี7  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี6  

29 ต.ค 62 ซือ้วตัถดุบิ ครัง้ท่ี8  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี7  

30 ต.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิเพิ่มเตมิ ครัง้ท่ี9  

 ออกขายสินค้าครัง้ท่ี8  

30 ต.ค. 62 จดัท า power point ครัง้ท่ี 2  

4 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการในการจดัท า  power 

point 

 

8 พ.ย. 62 น าเสนอ  power point ตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ  

16 พ.ย. 62 Present โครงการครัง้ท่ี 2   

นางสาวบุษรินทร์  ยอดมณี 

การปฏิบัตงิาน การปฏิบัตงิาน หมายเหตุ 

10 พ.ย. 62 จดัเตรียมร้านและอปุกรณ์ในการน าเสนอครัง้ท่ี 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการครัง้ท่ี 2   



 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

6 ธ.ค. 62 จดัท าแบบสอบถาม  

12 ธ.ค. 62 จดัเตรียมของในการขายสินค้างาน ATC นิทรรศน์  

12 ธ.ค. 62 ซือ้วตัถดุบิในการขาย  

13 ธ.ค. 62 ขายสินค้างาน ATC นิทรรศน์  

 แจกแบบสอบถาม  

13 ม.ค. 63 แปรผลแบบสอบถาม  

20 ม.ค. 63 สง่บทท่ี4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

22 ม.ค. 63 แก้ไขบทท่ี 4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

23 ม.ค. 63 สง่บทท่ี4-5ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ   

20 ก.พ 63 สง่รูปเลม่โครงการทัง้หมด  

26 ก.พ 63 คา่เข้าเลม่ +ปริน้เอกสารทัง้เลม่+CD+ปกรายงาน  



 
 

บทที ่5 
สรุปผลด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

สรุปผลด าเนินโครงการ 

จากการด าเนินโครงการขายสินคา้ ขา้วไข่เจียว มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 2 คน จ านวนท่ีลงทุนคน
ละ5,000คน เป็นจ านวนเงิน 2,500 บาท สถานท่ีในการออกปฏิบติังานคือ ตลาดนดัสรรพาวธุเขตบางนา
แขวง บางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ระยะเวลาในการปฏิบติังานขายเป็นระยะเวลา  

12วนั  ตั้งแต่18ตุลาคม 2562 ถึง01พฤจิกายน  2562 ซ่ึงจากการปฏิบติังานไดเ้งินจากการขายสินคา้และ
หกัค่าใชจ่้ายต่างๆ คงเหลือจ านวนทั้งส้ิน บาท คืนทุนละก าไรใหผู้ร่้วมลงทุนคนละ บาท 
 

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

สินคา้ 
 



 
 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง  

                           ล าดับที ่ วนั / เดือน /ปี กจิกรรมที่ปฏิบัติ 

1 24-28มิ.ย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 

2 1-12ก.ค. 62 ก านดส่งเน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 

3 15-31 ก.ค. 62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 

4 1-30ส.ค. 62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3  

(วธีิการด าเนินโครงการ) 

 แผนธุรกิจ 

-  - บทสรุปผูบ้ริหาร 
-  - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนแผนธุรกิจ 
-  - ความเป็นมาของธุรกิจ 
-  - ผลิตภณัฑ์ 
-  - วเิคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
-  - แผนการตลาด 
-  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 
-  - แผนการเงิน 
-  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง 

5 2-6ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint (โครงการ+บทท่ี1-3 แผนธุรกิจ 

 กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อเตรียม Present คร้ังท่ี 1) 

6 21ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 

(โครงการ + บทท่ี 1-3 + แผนธุรกิจ) 



 
 

7 1-31 ต.ค. 62 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 

(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)์ 

เขา้รับการนิเทศจากอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

8 1-8 พ.ย. 62 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนการตลาด และ

แผนการผลิต) กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอ

โครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 รวมทั้งการออกร้านจดัแสดง

สินคา้ /บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ)์ 

                           ล าดับที ่ วนั / เดือน /ปี กจิกรรมที่ปฏิบัติ 

9 24 พ.ย. 61 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้านจดัแสดง

สินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ)์ 

10 2-6 ธ.ค. 62 ก าหนดส่ง แบบสอบถามโครงการ 

11 13 ธ.ค. 62 งาน ACT นิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถาม) 

12 16-20 ธ.ค. 62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 

- ปฏิบติังานรายบุคคล 
 13-17 ม.ค. 63 - บญัชี+ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 

13 20-24 ม.ค. 63 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 5  

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหาอุปสรรค  

และขอ้เสนอแนะทางการพฒันา) 

14 27-31ม.ค. 63 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม 

15 3-7 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง (แปรผลแบบสอบถาม  



 
 

 

ปัญหาเสนอแนะ แนวทางในการพฒันา 
 1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไม่ตรงกนั 
 2. สมาชิกในกลุ่มยงัไม่มีประสบการณ์ความช านาญในการท าขนมครก  
 3. ท่ีอยูข่องสมาชิกบางคนไกลจากสถานท่ีขายสินคา้ ท าใหเ้ปิดร้านไดช้า้ 
 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพฒันา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอ้ยติุใหเ้ขา้ใจตรงกนั 

 2.มีการทดลองทอดท าขนมครก/ทดลองปฏิบติังานก่อนขายจริงเพื่อใหเ้กิดความช านาญใน

การท าและเพื่อลดตน้ทุน 

 3.หาท าเลท่ีตั้งในการขายสินคา้ท่ีใกลก้บัท่ีอยูข่องสมาชิกหรือจดัตารางเวรในการมา

ปฏิบติังานขายใหเ้หมาะกบัความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประมวลภาพ ประวติัผูจ้ดัท าโครงการ) 

16 10-14 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ บทคดัยอ่ และสารบญั 

17 17-21 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 

18 24-28 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 



 
 

บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วม  
โครงการ....................................................................................    
ทีป่รึกษาโครงการ  ................................................................... 
ทีป่รึกษาร่วมโครงการ  ............................................................. 

 ผู้รับผดิชอบโครงการ.....................................................ระดบัชั้น..................เลขท่ี............. 
        .......................................................ระดบัชั้น..................เลขท่ี.............  

ล าดับ
ที ่

รายการ วนัที ่ ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษาร่วม 

1 ก าหนดส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 27 มิ.ย.62   
2 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 8 ก.ค.62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 
26 ก.ค.62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วธีิการด าเนินโครงการ) 

29 ส.ค.62   

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

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

4 ก.ย.62   

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

21ก.ย.62   

 



 
 

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

22-30 ต.ค.62   

ล าดับ
ที ่

รายการ วนัที ่ ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษาร่วม 

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

8 พ.ย.62   

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

16 พ.ย. 62   

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

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 
13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 
(ปฏิบติังานรายบุคคล) 

28 ธ.ค.62   

(บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ)    
13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา
อุปรรค และขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา) 

28ม.ค.63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  11ก.พ..63   
15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวติั
ผูจ้ดัท าโครงการ 

11 ก.พ.63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  
บทคดัยอ่และสารบญั 

12ก.พ.63   

17 ก าหนดส่งตรวจรูปเล่มโครงการ 17 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24 ก.พ.63   



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ขแบบสอบถาม 
- ตวัอยา่งแบบสอบถาม 
- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความพงึพอใจของผู้บริโภคทีม่ีต่อสินค้าร้าน ข้าวไข่เจียว ตามใจ 

 
 
 

 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถูกต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

(   )ชาย    (   )หญิง 
2. อาย ุ

(   )ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี (   )อาย ุ19-25 ปี  
(   )อาย ุ26-30 ปี   (   )อายมุากกวา่ 31 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
(   )ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) 
(   )ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) 
(   )อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส.) 
(   )ปริญญาตรี 
(   )ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 

4.อาชีพ 
(   )นกัเรียน/นกัศึกษา  (   )ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
(   )พนกังานบริษทัเอกชน (   )เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั  
(   )พอ่บา้น-แม่บา้น  (   )อ่ืนๆ โปรดระบุ..............  

5. รายไดป้ระจ าต่อเดือน 
(   )ต ่ากวา่ 5,000 บาท  (   )รายได ้5 ,001-10,000 บาท 
(   )รายได ้10,001-15,000 บาท (   )รายไดสู้งกวา่ 15 ,000 บาทข้ึนไป 
(   ) อ่ืนๆ ระบุ......................... 
 
 
 

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน ขา้วไข่เจียว ตามใจ ซ่ึงเป็นส่วน

หน่ึงของวชิาโครงการประเภทขายสินคา้จึงขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถาม 

เพื่อความสมบูรณ์ในการท าเอกสารในวชิาโครงการ 
 



 
 

ตอนที ่2 ความพงึพอใจของผู้บริโภคทีม่ีต่อสินค้าร้าน ข้าวไข่เจียว ตามใจ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถูกต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 

5 หมายความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
4 หมายความวา่ เห็นดว้ยมาก  
3 หมายความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง  
2 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย  
1 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  

 
รายละเอยีด 

ระดับความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ความสวยงาม      
2.รูปแบบบรรจุภณัฑ์      
3. ความสะอาดของสินคา้      
4.รสชาติของสินคา้      
ด้านราคา 
1.ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้      
2. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้      
ด้านการจัดจ าหน่าย 
1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย 
เช่น หนา้ร้าน,Facebook 

     

2. สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นหนา้ร้าน
หรือออนไลน์  

     

2. การส่งเสริมการขาย เม่ือลูกคา้เช็คอินทาง
ร้านจะเพิ่มทอ็ปป้ิงให ้1 รายการ 

     

3. การจดัแสดงสินคา้/หนา้ร้าน      



 
 

ด้านบุคลากร 
1.การแต่งกายความสุภาพของพนกังาน      

 
รายละเอยีด 

ระดับความพงึพอใจ 
มากทีสุ่ด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
5 4 3 2 1 

2. ความช านาญในการใหบ้ริการ      
3. บุคลิกภาพและมารยาทในการใหบ้ริการ      
ด้านกระบวนการ 
1.ขั้นตอนการใหบ้ริการ      
2.ระยะเวลาการใหบ้ริการ      
ด้านสภาพแวดล้อมบริการ 
1.การจดัตกแต่งร้าน      
2.ความทนัสมยัของอุปกรณ์ท่ีใชง้าน      
 
ตอนที ่3 ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………….
.……………………………………………………………………………………………………… 

 
 
 
 
 
 

 
 

รายงานแบบสอบถาม 
โครงการขายสินค้า ร้าน “ข้าวไข่เจียว ตามใจ” 



 
 

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจ ท่ีมีต่อการบริโภคของ ร้าน‚ข้าวไข่เจียว
ตามใจ ”ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวชิาโครงการมีผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จ านวน 100 คน โดย
แบบสอบถามมี 2 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จ  านวน (คน)                 ร้อยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย3939.0                                

1.2 หญิง6161.0                               

                                      รวม                                                                  100                               100.0 

2. อาย ุ
2.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี5555.0 
2.2 อาย ุ19-25ปี3939.0 
2.3 อาย ุ26-30 ปี11.0 
2.4 อายมุากกวา่ 31 ปีข้ึนไป5 5.0 
                                      รวม                                              100                               100.0 

3. ระดบัการศึกษา 

3.1 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.)2020.0 

3.2 ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) 40                               40.0 

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส.)37 37.0 

3.4 สูงกวา่ปริญญาตรี  2                                2.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา่            1                                1.0 

                                      รวม                                              100                                100.0 

 
 
 

สถานภาพ                        จ  านวน (คน)               ร้อยละ 



 
 

4. อาชีพ 

4.1 นกัเรียน/นกัศึกษา9595.0 

4.2 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ1  1.0 

4.3 พนกังานบริษทัเอกชน11.0 

4.4 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั11.0 

4.5 พอ่บา้น-แม่บา้น 22.0 

4.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................00 

                                      รวม                                              100                               100.0 
5. รายไดป้ระจ าต่อเดือน 
5.1 ต ่ากวา่ 5,000 บาท 8282.0 
5.2 รายได ้5,001-10,000 บาท 6 6.0 
5.3 รายได ้10,001-15,000 บาท 4 4.0 
5.4 รายไดสู้งกวา่ 15,000 บาทข้ึนไป    2                                 2.0 
5.5 อ่ืนๆ                                                                                                        6 6.0 
                                      รวม                                                                100100.0 

 
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา

คร้ังน้ี จ  านวน 100 คน จ านวนตวัแปรดงัน้ี  
เพศ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามเพศหญิง จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 และเพศ

ชายจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่
เพศชาย 

อายุ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามอาย ุ19-25 ปี จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 อาย ุ18 
ปี จ  านวน 26 คนคิดเป็นรอยละ 26.00 อายมุากกวา่ 31 ปี ข้ึนไปจ านวน 19  คนคิดเป็นร้อยละ 19 .00 
และอาย ุ26-30  ปี จ  านวน 1  คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ19-25 
ปี รองลงมาคืออาย ุ18 ปี  ตามล าดบั 

ระดับการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบตัร
วชิาชีพชั้นสูง(ป วส. ) จ านวน 44คน คิดเป็นร้อยละ 44 .00ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) จ านวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 24 .00ปริญญาตรี จ านวน 17 คน คิด



 
 

เป็นร้อยละ 17 .0 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม. 6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) จ านวน15 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.00 สูงกวา่ปริญญาโท หรือสูงกวา่  จ  านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษา อนุปริญญา /ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส.)  
รองลงมาต ่าระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) ตามล าดบั 

 อาชีพผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 81คน คิดเป็นร้อยละ 81.00 
พอ่บา้น-แม่บา้น จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.00 พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 และอ่ืนๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษารองลงมาเป็นขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ ตามล าดบั 

 รายได้ประจ าต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม มีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท จ านวน 80
คน คิดเป็นร้อยละ 80 .0 รายได ้5 ,001-10,000 บาทจ านวน 0คน คิดเป็นร้อยละ0.00 อ่ืนๆ จ านวน 1
คนคิดเป็นร้อยละ 1.00 รายได ้10 ,001-15,000 บาทจ านวน 2คน คิดเป็นร้อยละ 2 .00 และรายไดสู้ง
กวา่ 15 ,001 บาทข้ึนไป จ านวน 17คน คิดเป็นร้อยละ 17 .00โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
รายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท รองลงมาเป็นรายได ้5,001บาท ตามล าดบั 

ความพงึพอใจทีม่ีต่อร้าน “ไข่เจียว ตามใจ” 
สามารถจดัล าดบัค่าเฉล่ีย(𝐱 ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี 
  5 หมายความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  4 หมายความวา่ เห็นดว้ยมาก  
  3 หมายความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง  
  2 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย  
  1 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  

 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

รายการประเมิน ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 𝐱  SD 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ความสวยงาม 82% 15% 3% - - 4.79 0.48 

2. รูปแบบบรรจุภณัฑ์ 37% 60% 3% - - 4.34 0.54 

3. ความสะอาดของสินคา้ 68% 31% 1% - - 4.67 0.49 

4. รสชาติของสินคา้ 31% 66% 1% - - 4.27 0.55 
ด้านราคา 

1.ความเหมาะสมของราคากบั
คุณภาพสินคา้ 

82% 17% 1% - - 4.81 0.42 

2. ความเหมาะสมของราคากบั
ปริมาณสินคา้ 

26% 73% 1% - - 4.25 0.46 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
หลากหลาย 
เช่น หนา้ร้าน,Facebook  

79% 19% 2% - - 4.77 0.47 

2. สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุด
สะดวกซ้ือ 
 

27% 70% 3% - - 4.24 0.49 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นหนา้ร้านหรือออนไลน์  

68% 27% 5% - - 4.63 0.58 

2. การส่งเสริมการขาย เม่ือลูกคา้
เช็คอินทางร้านจะเพิ่มทอ็ปป้ิงให ้
1 รายการ 

44% 54% 2% - - 4.42 0.54 

3. การจดัแสดงสินคา้/หนา้ร้าน 59% 40% 1% - - 4.58 0.52 



 
 

ด้านบุคลากร 

1.การแต่งกายความสุภาพของ
พนกังาน 

72% 28% - - - 4.72 0.45 

2. ความช านาญในการใหบ้ริการ 58% 42% - - - 4.58 0.50 

3. บุคลิกภาพและมารยาทในการ
ใหบ้ริการ 

58% 41% 1%   4.57 0.52 

ด้านกระบวนการ 

1.ขั้นตอนการใหบ้ริการ 65% 34% 1% - - 4.64 0.50 

2.ระยะเวลาการใหบ้ริการ 51% 48% 1% - - 4.49 0.56 

ด้านสภาพแวดล้อมบริการ 

1.การจดัตกแต่งร้าน 62% 35% 3% - - 4.59 0.55 

2.ความทนัสมยัของอุปกรณ์ท่ีใช้
งาน 

54% 43% 3% - - 4.51 0.56 

 
ความพงึพอใจทีม่ีต่อร้าน “ข้าวไข่เจียว ตามใจ” 
สามารถจดัล าดบัค่าเฉล่ีย (𝐱 )และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี 
  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  นอ้ย  
  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอ้ยท่ีสุด  
  
ความพึง่พอใจทีม่ีต่อโครงการขายสินค้าของ

ร้าน “ข้าวไข่เจียว ตามใจ” 

(𝐱 ) (SD) ระดับความพงึพอใจ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4.52 

4.53 

4.51 

0.25 

0.40 

0.37 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 



 
 

4. ดา้นการส่งสริมการขาย 

5.ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้ม 

4.54 

4.62 

4.57 

4.55 

0.11 

0.08 

0.11 

0.06 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 4.55 0.18 มากทีสุ่ด 

 
 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อโครงการขายสินคา้ร้าน ‚เด็กแคะ‛โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย(x = 4.62) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นราคาและช่องทางการจดั

จ าหน่ายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ีย (x = 4.81) ดา้นบุคคลมีค่าเฉล่ีย (x  =4.80) ดา้นราคาอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย(x = 4.79) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย(x = 

4.70 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

(x =4.69) ตามล าดบั รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ีย  

(x =4.66) 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 

 

-ตราสินคา้ และรูปแบบผลิตภณัฑ ์หรือบริการในโครงการ  



 
 

-เอกสารส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์โครงการ  

-รูปภาพวสัดุอุปกรณ์ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการในโครงการ  

-รูปภาพขั้นตอนการปฏิบติังานโครงการ 

-ประมวลภาพ 

 

 

 

 

 

ตราสินคา้  

 

 

รูปแบบผลิตภณัฑ์ 

 

  

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารส่ือโฆษา หรือประชาสัมพนั์โครงการ  

 

 

ป้ายร้าน 



 
 

 

 

รูปภาพวสัดุอุปกรณ์ของผลิตภณัฑ์ 

วตัถุดิบ 

 

          หวัหอมแดง                             หวัหอมใหญ่                          ชะอม      

 

มะเขือยาว                                          แครอท                                  ขา้วโพดหวาน                       

เห็ดหอม 



 
 

 

ฟักทอง                                      แตงกวา                               กุนเชียง                                         

มะเขือ

เทศ

 

       ถัว่ลนัเตา                                           พริกสด                                      กุง้                               

ปลาหมึก 

 

 
ปูอดัไส้กรอก                                 หมูยอ                                          แฮม 



 
 

 

 
        แหนม                                  หมูสับ                                    เน้ือไก่                                    ไข่ไก่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวตัผู้ิด าเนินโครงการ 

 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัผูด้  าเนินโครงการ 

ช่ือ-นามสกุล :  นางสาวศุลีพร กงเจียน 
วนั เดือน ปีเกิด:25 พฤศจิกายน 2541 
สถานท่ีเกิด: สมุทรปราการ 
การศึกษา: วทิยาลยัเทคโนดลยอีรรถวทิยพืณิชยการ 
สถารท่ีศึกษา:ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ต าแหน่งในโครงการ :ประธานโครงการ 
 
ช่ือ-นามสกุล   :  นางสาว วาศิณีย ์จิตประหยดั 
วนั เดือน ปีเกิด :                16 มีนาคม 2542 
สถานท่ีเกิด  : กรุงเทพมหานคร 
การศึกษา : วทิยาลยัเทคโนดลยอีรรถวทิยพืณิชยการ 
สถารท่ีศึกษา : ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ต าแหน่งในโครงการ :รองประธานโครงการ 
 
 
 
 
 


