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บทคัดย่อ 
 โครงการ O&Y โชคดีมีทรัพย์ เป็นโครงการประเภทขายสินค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1.) 
เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสร้างอาชีพและมีรายได้ระหว่าง
การศึกษา (3.) เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขาย
สินค้า 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2. ขั้นด าเนินการและ ขั้นที่ 3. ขั้น
ประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 
 1. วันเวลาและสถานที่ด าเนินการโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วันที่ 4 ถึง 31 
ตุลาคม 2562 รวมปฏิบัติงาน 1 สัปดาห์ 1 วัน สถานที่ ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่ 10 ถ.บางปลา 
อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
 2. ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณมีการลงทุน 10,000 บาทเมื่อหักค่าใช่จ่ายและออกขาย
สินค้าคงเหลือ 45,525 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ กัน คนละ 22,762.50 บาท 
 3. ประโยชน์ที่ได้รับจากการด าเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงค์ของโครงการนั้นการ
ด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (1.) บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชา
โครงการ (2.) เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา (3.) เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์
การขายสินค้า  
4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติโครงการคือ (1.) การแสดงความคิดเห็นของ
สมาชิกอาจจะไม่ตรงกัน   (2.) การขายปี่เซียะ สมาชิกในกลุ่มยังไม่มีประสบการณ์ความช านาญใน

(ก) 



การขายสินค้า และการน าเสนอขายหรืออธิบายตัวสินค้า ท าให้เสียงบประมาณในการลงทุน    (3.) 
ที่อยู่ของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินค้า ท าให้เปิดร้านได้ช้า 
5. ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการปะเภทขายสินค้า โครงการO&Y โชคดีมีทรัพย์ (1.) 

มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาข้อยุติให้เข้าใจตรงกัน (2.) มกีารฝึกจ าข้อมูลตัวสินค้าเพื่อแนะน าลูกค้า/

ทดลองปฏิบัติงานก่อนขายจริงเพื่อให้เกิดความช านาญในการขาย (3.) หาท าเลที่ตั้งในการขายสินค้า

ที่ใกล้กับที่อยู่ของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายให้เหมาะกับความสะดวกของ

สมาชิกแต่ละคน 

 จากผลส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยถาม

เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พบว่า 

 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อ โครงการขายสินค้าร้าน “O&Y ”โดยภาพรวม ใน

ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคาและช่องทางการ

จัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งด้านราคา มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.59) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.55) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด มี

ค่าเฉลี่ย   

(x  = 4.62) และด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย (x  =4.62) ตามล าดับ 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 โครงการเล่มนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณา และความช่วยเหลือจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
คืออาจารย์วิชยุตม ์ศรีสะอาด และอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม อาจารย์ธัญศญา   ธรรมิสกุล ซึ่งอาจารย์ทั้ง
สองท่านได้มีแนวทางในการแก้ไข ตลอดจนให้ค าแนะน า และข้อคิดต่าง ๆ โดยตลอดและ
ขอขอบคุณ อาจารย์อุดมพร เปตานนท์ ที่ตรวจสอบการท าแผนธุรกิจ ทางคณะผู้จัดท าโครงการขอ
กราบขอบพระคุณอย่างสูง ณ ที่นี้ 
 สุดท้ายนี้ ผู้จัดท าโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนที่คอยช่วยเหลือ ชี้แนะ  
ให้แนวทาง และร่วมกันท าวิชาโครงการจนส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี รวมทั้งขอขอบคุณผู้เกี่ยวข้องมา  
ณ ที่นี่  
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 

หลักกำรและเหตุผล 

 ในปัจจุบันปี่เซียะกลายเป็น วัตถุมงคลยอดนิยม ที่มีการน ามาบูชา เพื่อให้ช่วยป้องกันสิ่ง
ชั่วร้าย เรียกทรัพย์สินเงินทองให้ไหลมาเทมา และกักเก็บทรัพย์นั้นไม่ให้ร่ัวไหลออกไปไหน
ได้ เรียกได้ว่าเป็นหนึ่งในสิ่งของมงคล ที่ช่วยเสริม ฮวงจุ้ยในบ้านให้สมบูรณ์แบบและเฮง ๆ 
มากยิ่งขึ้น ปี่เซียะจึงจัดเป็นวัตถุมงคลที่หาได้ง่ายและได้รับความนิยมจากคนไทยและขึ้นอยู่ที่
ความเชื่อส่วนบุคคล ปี่เซียะ หรือ "ผี่ชิว" จึงแปลได้ว่า ขจัดอาถรรพณ์ต่าง ๆ รวมทั้งป้องกัน
คุณไสย มนต์ด าและผีร้ายต่าง ๆ อีกด้วย คนจีนสมัยก่อนจึงมักเขียนภาพหรือตั้งปติมากรรม
รูปปี่เซียะไว้ ปี่เซียะ มีถิ่นก าเนิดอยู่ที่เมืองเฉินตู มณฑลเสฉวน ประเทศจีน สังเกตได้บน
พระราชวังของจักรพรรดิจีน หน้าวัดเส้าหลิน หน้าธนาคารในกรุงปักกิ่ง บนหลังคา
สถาปัตยกรรมที่ส าคัญๆ ของจีน หรือหน้าบอนกาสิโนในมาเก๊าและฮ่องกง นับถือกันว่าเป็น
สัตว์ในเทพนิยายชั้นสูง ปี่เซี่ยมีมาตั้งสมัยโบราณนานเกินกว่า 5,000 ปีแล้ว  ปี่เซียะขนาดใหญ่
ในเมืองไทย มีอยู่ที่วิหารเซียน อ าเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี แกะจากหินแกรนิตขนาดใหญ่ 
ฝีมือช่างเมืองซัวเถา สาธารณรัฐประชาชนจีนวัตถุมลคลปี่เซียะเป็นเคร่ืองรางจีนที่ให้คุณกับผู้
บูชาทุกสาขาอาชีพ ส าหรับคนที่อยากบูชาปี่เซียะ หากอยากได้ของดี ต้องสรรหาลักษณะที่
เป็นงานเนื้อหยกแกะสลักจากช่างฝีมือดี แต่ละตัวจะมีรายละเอียดไม่เหมือนกัน เพราะเป็น
งานแกะสลักที่ละชิ้น ตัวปี่เซียะต้องมีปากเปิด ไม่ปิด มีเขา มีขาออกมาให้เห็นเด่นชัด ยิ่งหยก
เนื้อดีเท่าไร ยิ่งจะมีลายทองอยู่ส่วนบนลายทองนี้ต้องอยู่ในหยกชั้นดีเป็นชิ้นเดียวกัน 
นอกจากนี้ ปี่เซียะที่ดีต้องมีเคร่ืองหมายเรียกเงินเรียกทอง เช่น ต าลึงทอง หรือตัวอักษรที่
แปลว่าเงินทองด้วย 
 ทั้งนี้ทางคณะจึงได้จัดท าขายปี่เซียะ ชาวจีนโบราณส่วนใหญ่เชื่อกันว่า ปี่เซียะเป็นสัตว์
ประหลาดที่รวมลักษณะของสัตว์มงคล ทั้ง 5 ชนิดไว้ด้วยกัน ได้แก่ มังกร พญาราชสีห์หรือ
สิงโต อินทรี กวาง และแมว โดยตามต านานเล่าว่า ปี่เซียะเป็นลูกมังกรตัวที่ 9 เทพแห่งโชค
ลาภ ของพญามังกรสวรรค์  จะช่วยเพิ่มพูนอ านาจบารมี การบริหารจัดการสิ่งต่าง ๆ ก็ เป็นไป
อย่างราบร่ืน ง่ายดาย และลงตัว นอกจากนี้ยังน าพาโชคลาภมาให้และยังช่วยป้องกันสิ่งชั่วร้าย
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ได้  แต่หลักอยู่ที่คุณลักษณะพิเศษคือ อ้าปากกว้าง ไม่มีรูทวาร และเชื่อกันว่า สัตว์มงคลชนิด
นี้มาอานุภาพในการดูดทรัพย์ เข้าอย่างเดียวไม่มีออก  
 

 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3.  เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การ

ขายสินคา้ 
 
เป้ำหมำยของโครงกำร 

1. สร้างผลก าไร รายได้ให้กับนักศึกษา 
2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินค้าในสถานที่จริง 

 

กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกค้า 

3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 

2. เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 

3. เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 
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ขั้นตอนด ำเนินงำน 

 
วันเวลำสถำนท่ี 
  เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

 สถานที่ปฏิบัติงาน   ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่ 10 ถ.บางปลา อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนด ำเนินกำร  ปี 2562 ปี 2563 
มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และสถานที่ที่
จะท าธุรกิจขายสินค้า 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

         

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ
ขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

        

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          
8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          



บทที่ 1 

บทน ำ 

 

หลักกำรและเหตุผล 

 ในปัจจุบันปี่เซียะกลายเป็น วัตถุมงคลยอดนิยม ที่มีการน ามาบูชา เพื่อให้ช่วยป้องกันสิ่ง
ชั่วร้าย เรียกทรัพย์สินเงินทองให้ไหลมาเทมา และกักเก็บทรัพย์นั้นไม่ให้ร่ัวไหลออกไปไหน
ได้ เรียกได้ว่าเป็นหนึ่งในสิ่งของมงคล ที่ช่วยเสริม ฮวงจุ้ยในบ้านให้สมบูรณ์แบบและเฮง ๆ 
มากยิ่งขึ้น ปี่เซียะจึงจัดเป็นวัตถุมงคลที่หาได้ง่ายและได้รับความนิยมจากคนไทยและขึ้นอยู่ที่
ความเชื่อส่วนบุคคล ปี่เซียะ หรือ "ผี่ชิว" จึงแปลได้ว่า ขจัดอาถรรพณ์ต่าง ๆ รวมทั้งป้องกัน
คุณไสย มนต์ด าและผีร้ายต่าง ๆ อีกด้วย คนจีนสมัยก่อนจึงมักเขียนภาพหรือตั้งปติมากรรม
รูปปี่เซียะไว้ ปี่เซียะ มีถิ่นก าเนิดอยู่ที่เมืองเฉินตู มณฑลเสฉวน ประเทศจีน สังเกตได้บน
พระราชวังของจักรพรรดิจีน หน้าวัดเส้าหลิน หน้าธนาคารในกรุงปักกิ่ง บนหลังคา
สถาปัตยกรรมที่ส าคัญๆ ของจีน หรือหน้าบอนกาสิโนในมาเก๊าและฮ่องกง นับถือกันว่าเป็น
สัตว์ในเทพนิยายชั้นสูง ปี่เซี่ยมีมาตั้งสมัยโบราณนานเกินกว่า 5,000 ปีแล้ว  ปี่เซียะขนาดใหญ่
ในเมืองไทย มีอยู่ที่วิหารเซียน อ าเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี แกะจากหินแกรนิตขนาดใหญ่ 
ฝีมือช่างเมืองซัวเถา สาธารณรัฐประชาชนจีนวัตถุมลคลปี่เซียะเป็นเคร่ืองรางจีนที่ให้คุณกับผู้
บูชาทุกสาขาอาชีพ ส าหรับคนที่อยากบูชาปี่เซียะ หากอยากได้ของดี ต้องสรรหาลักษณะที่
เป็นงานเนื้อหยกแกะสลักจากช่างฝีมือดี แต่ละตัวจะมีรายละเอียดไม่เหมือนกัน เพราะเป็น
งานแกะสลักที่ละชิ้น ตัวปี่เซียะต้องมีปากเปิด ไม่ปิด มีเขา มีขาออกมาให้เห็นเด่นชัด ยิ่งหยก
เนื้อดีเท่าไร ยิ่งจะมีลายทองอยู่ส่วนบนลายทองนี้ต้องอยู่ในหยกชั้นดีเป็นชิ้นเดียวกัน 
นอกจากนี้ ปี่เซียะที่ดีต้องมีเคร่ืองหมายเรียกเงินเรียกทอง เช่น ต าลึงทอง หรือตัวอักษรที่
แปลว่าเงินทองด้วย 
 ทั้งนี้ทางคณะจึงได้จัดท าขายปี่เซียะ ชาวจีนโบราณส่วนใหญ่เชื่อกันว่า ปี่เซียะเป็นสัตว์
ประหลาดที่รวมลักษณะของสัตว์มงคล ทั้ง 5 ชนิดไว้ด้วยกัน ได้แก่ มังกร พญาราชสีห์หรือ
สิงโต อินทรี กวาง และแมว โดยตามต านานเล่าว่า ปี่เซียะเป็นลูกมังกรตัวที่ 9 เทพแห่งโชค
ลาภ ของพญามังกรสวรรค์  จะช่วยเพิ่มพูนอ านาจบารมี การบริหารจัดการสิ่งต่าง ๆ ก็ เป็นไป
อย่างราบร่ืน ง่ายดาย และลงตัว นอกจากนี้ยังน าพาโชคลาภมาให้และยังช่วยป้องกันสิ่งชั่วร้าย
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ได้  แต่หลักอยู่ที่คุณลักษณะพิเศษคือ อ้าปากกว้าง ไม่มีรูทวาร และเชื่อกันว่า สัตว์มงคลชนิด
นี้มาอานุภาพในการดูดทรัพย์ เข้าอย่างเดียวไม่มีออก  
 

 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3.  เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การ

ขายสินคา้ 
 
เป้ำหมำยของโครงกำร 

1. สร้างผลก าไร รายได้ให้กับนักศึกษา 
2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินค้าในสถานที่จริง 

 

กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกค้า 

3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 

2. เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 

3. เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 
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ขั้นตอนด ำเนินงำน 

 
วันเวลำสถำนท่ี 
  เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

 สถานที่ปฏิบัติงาน   ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่ 10 ถ.บางปลา อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
 
 
 
 
 
 

ขั้นตอนด ำเนินกำร  ปี 2562 ปี 2563 
มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และสถานที่ที่
จะท าธุรกิจขายสินค้า 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

         

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ
ขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

        

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          
8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          



 

บทที่ 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
โครงการร้านขายปี่เซียะ O&Y chokdee meesub เป็นโครงการประเภทธุรกิจการขาย

สินค้า ใช้แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับโครงการ ดังนี้ 
โครงการศึกษาในครั้งนี้ได้ใช้แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
1. แนวคิดทางการตลาด 
2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

1. แนวคิดทางการตลาด  
แนวความคิดด้านการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การที่องค์การใช้ความ

พยายามทั้งสิ้นเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพื่อมุ่งให้เกิดยอดขายและก าไรในที่สุด"ใน
อดีต  แนวความคิดด้านการตลาดเป็นแบบเก่าที่เน้นเร่ืองการผลิต ผู้ผลิตสินค้ามีน้อยราย  ความ
ต้องการสินค้ามีมากกว่าสินค้าที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค์ (demand) มีมากกว่าอุปทาน  (supply) 
ต่อมาเมื่อมีการผลิตจ านวนมาก(mass  production) ต้นทุนสินค้าต่ าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น 
ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการต่าง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเน้นการตลาด
มากขึ้น  ท าให้แนวความคิดด้านการตลาดเปลี่ยนไปเป็นแนวความคิดด้านการตลาดมุ่งเน้น
การตลาดเพื่อสังคม  (societal marketing concept)แนวความคิดด้านการตลาดที่ธุรกิจและ
องค์การได้ยึดถือและปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใช้กันอยู่ทั้งในอดีตและปัจจุบัน   เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาด ซึ่งต่อไปนี้จะอธิบายถึงแต่ละแนวความคิดโดยจัดเรียงล าดับจาก
แนวความคิดที่เกิดขึ้นก่อนหลัง ในการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดทางการขาย สรุปได้ดังนี้ (อ้างอิง
จากhttps://vanida1401.weebly.com/) 

 1. มุ่งความส าคัญที่ผลิตภัณฑ์และการขาย 
 2. ธุรกิจต้องพยายามสร้างผลิตภัณฑ์แล้วจึงหาวิธีการที่จะขายสินค้านั้น 

         3. ก าหนดวัตถุประสงค์เพื่อมุ่งความส าคัญที่ปริมาณการขาย 
        4. การวางแผนการท างานอยู่ในระยะเวลาอันสั้น 
    5. เน้นการใช้พนักงานเป็นหลัก 
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ความส าคัญของการขาย 
1. ความส าคัญต่อการด าเนินชีวิตประจ าวันของประชาชน งานขายมีส่วนให้สินค้า

และบริการตอบสนองให้คนทั่วไปให้ได้รับความสะดวกสบาย 
2. ความส าคัญต่อกิจกรรมทางธุรกิจและการค้า ท าให้เกิดกิจกรรมทางการค้า ระบบ

การผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตัว ส่งผลต่อการพัฒนาด้านต่าง ๆ 
3. ความส าคัญต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายท าให้สินค้าเกิดการแข่งขัน 

และขยายตลาดของตนเอง เพื่อให้ขายสินค้าได้มากที่สุด  
4. ความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ท าให้ผู้ประกอบอาชีพมีความ

เป็นอยู่ดีขึ้น สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานท า มีรายได้ มีความมั่นคงในชีวิต 
ปัญหาสังคมต่าง ๆ จะลดน้อยลง (อ้างอิงจากhttps://sites.google.com/site/karkhaypwch1/) 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหนึ่งของงานขาย  ที่จะต้องมีการวางแผน
ด าเนินการ ตามขั้นตอนต่าง ๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบ่งออกเป็น  2  
ขั้นตอน  คือ 

1  การเตรียมตัวและการวางแผนได้แก่ 
 -  งานแสวงหาลูกค้า 
 -  งานเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ 
2  การเข้าพบโดยเผชิญหน้ากับลูกค้า ได้แก่ 
-  งานเข้าพบลูกค้า 
-  การเสนอขายและสาธิต 
  -  เผชิญข้อโต้แย้ง 
 -  การปิดการขาย 
 -  กิจกรรมหลังขาย 
 ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบด้วย 

1. การแสวงหาลูกค้า  สามารถจ าแนกลูกค้า ได้ 3 ประเภท ลูกค้าคาดหวังไม่ซื้อลูกค้าอยู่ในข่าย
สงสัย ลูกค้าคาดหวังแท้จริง  วิธีการแสวงหาลูกค้าที่พนักงานขายสามารถเลือกใช้ มีหลาย
วิธีการ เช่น 

1. วิธีโซ่ไม่มีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 
2.  วิธีใช้ศูนย์อิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 
3.  วิธีการสังเกตส่วนตัว ( Personal  Observation ) 
4.  วิธีการตระเวนหาลูกค้า ( Cold  Canvassing ) 
5.  วิธีใช้พนักงานขายใหม่  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 
6.  วิธีการจัดแสดงสินค้า    ( Trade  Fair ) 
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 7.  วิธีการใช้จดหมายและโทรศัพท์ ( Mail  and  Telephone ) 
  2.  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าควรเตรียมในเร่ือง 

 1.  ความพร้อมทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ 
 2.  ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 
 3.  เตรียมวัตถุประสงค์ในการเข้าพบลูกค้า 
 4.  เตรียมบุคลิกภาพให้พร้อม 
 5.  อุปกรณ์ที่ต้องใช้ในการเตรียมตัวเข้าพบ 
 6.  เตรียมข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับลูกค้า 
ประโยชน์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ เป็นการยืนยันเพิ่มเติมว่าลูกค้าที่เข้าพบมี

คุณสมบัติเพียงพอ  มีข้อมูลส าหรับกลยุทธ์การเข้าพบที่สมบูรณ์ยิ่งขึ้น มีข้อมูลส าหรับก าหนด
หัวข้อสนทนา สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได้ ทราบข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้า ท า
ให้พนักงานขายเกิดความเชื่อมั่น สะท้อนให้เห็นว่าพนักงานขายมีการเตรียมการล่วงหน้ามา
เป็นอย่างดีสิ่งจ าเป็นที่จะต้องเตรียมเมื่อเข้าพบลูกค้า การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกค้า การแต่ง
กายและการดูแลด้านบุคลิกภาพ การใช้วาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบร้อย  และให้เกียรติลูกค้า  
3.  การเข้าพบและเทคนิคการเข้าพบลูกค้า 

 1.  ก าหนดเวลาที่ใช้เตรียมตัวให้เหมาะสม 
 2.  เก็บรวบรวมข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าที่มุ่งหวัง 
 3.  เก็บรวบรวมข้อมูลทางด้านธุรกิจของลูกค้าที่มุ่งหวัง 
 4.  วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าที่มุ่งหวัง 
 5.  นัดหมายลูกค้าที่มุ่งหวัง 

 4. การเสนอขาย 
 การเสนอขาย  หมายถึง  การสร้างความปรารถนาและความเชื่อมั่นให้แก่ลู กค้าที่

มุ่งหวัง  เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการเข้าพบลูกค้า วิธีที่นิยมกันมากที่สุดคือ การสาธิต          
วัตถุประสงค์ของการเสนอขายมีดังนี้ 
  1.  เพื่อชักจูงและโน้มน้าวให้เกิดความต้องการในสินค้าและบริการ 
  2.  เพื่อชี้ให้ลูกค้าได้เห็นถึงความต้องการและความจ าเป็นที่จะต้องซื้อสินค้า 
  3.  เพื่อสร้างความเชื่อถือและศรัทธาให้กับลูกค้า 
  4,  เพื่อช่วยให้ลูกค้าตกลงใจซื้อได้เร็วขึ้น 
  5. เพื่อเป็นการน าเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอื่น ๆ 
 เทคนิคของการเสนอขาย ต้องยึดหลัก  4  ประการด้วยกันคือ 
   1.  เทคนิคในการสร้างความเชื่อถือ (Conviction) 

     2.  เทคนิคการเสนอขายที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (Clarity) 
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     3.  เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ์ (Completeness) 
   4.  เทคนิคการขจัดคู่แข่งขัน (Competition) 

   รูปแบบของการเสนอขาย คือ 
    1. ให้ข้อเสนอด้านรายได้ 
    2.  สร้างความเด่นชัดให้ลูกค้า 
    3.  สร้างความอยากรู้อยากเห็น 
    4. การใช้ของก านัล 
    5.  การสาธิต 

 5. การเผชิญข้อโต้แย้ง 
ข้อโต้แย้งทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมต่าง ๆ ที่ผู้คาดหวังได้แสดงออกมาในทาง

ตรงกันข้ามกับความเห็นพ้องในการตัดสินใจที่จะซื้อ ลักษณะของข้อโต้แย้งทางขายใน
รูปแบบต่าง ๆ จ าแนกออกได้เป็น  3  ลักษณะด้วยกัน คือ การโต้แย้งแบบจริงใจ การโต้แย้ง
แบบไม่จริงใจ อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ท าให้เกิดข้อโต้แย้งทางการขายมีดังนี ้

 1. เกิดมาจากความต้องการ 
 2. เกิดปัญหาด้านราคา 
 3. เกิดจากตัวสินค้า 
 4. เกิดจากตัวพนักงานขาย 
 5. เกิดจากชื่อเสียงของบริษัท 

    6. เกิดจากการผัดผ่อนของลูกค้า  
การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดข้อโต้แย้ง ศึกษาข้อมูลที่เกี่ยวกับการขายพร้อม

ที่จะรับฟังปัญหาหรือข้อโต้แย้ง พัฒนาความรู้และประสบการณ์ของตนเองไม่กลัวปัญหาและ
ข้อโต้แย้งที่เกิดขึ้น ต้องคาดคะเนล่วงหน้าก่อนไปพบลูกค้าเทคนิคในการตอบข้อโต้แย้ง  คือ 
ป้องกันการเกิดขึ้นของข้อโต้แย้ง 

-วิธีการชดเชยข้อโต้แย้ง 
- วิธีการเปลี่ยนข้อโต้แย้งเป็นเหตุผลสนับสนุนการซื้อ 
- วิธีตั้งค าถาม 
- วิธีปฏิเสธทางอ้อม 
- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 
- วิธีผ่านข้อโต้แย้งไป 

 6.  การปิดการขาย 
การปิดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่น ามาใช้เพื่อให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า  

หรือเกิดปฏิกิริยาตอบสนองอย่างหนึ่งอย่างใดออกมาให้พนักงานขายทราบหลักการส าคัญของ
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การปิดการขาย  คือ การปิดการขายโดยให้ลูกค้าตัดสินใจเอง การปิดการขายตั้งแต่ต้น การปิด
การขายทุกคร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปิดการขายอยู่เสมอ การปิดการขายโดยการยก
ย่องให้เกียรติลูกค้าเสมอเทคนิคที่ใช้ในการปิดการขาย  มีดังนี้  คือ 

-  ถามถึงค าสั่งซื้อ 
 -  ตั้งค าถามให้ลูกค้าตอบรับอย่างต่อเนื่อง 
-  ทึกทักเพื่อปิดการขาย 
-  ปิดการขายในจุดเล็ก ๆ 

-  เสนอโอกาสสุดท้าย 
- สรุปปิดการขาย 
- ป้องกันการปฏิเสธการซื้อ 

  อุปสรรคของการปิดการขาย  คือ 
 -  พนักงานขายกลัวความล้มเหลว 
 -  พนักงานขายใช้การสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกค้า 
 -  พนักงานขายขาดการฝึกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

   -  การวางแผนการขายน้อยเกินไป 
 -  การขายแบบแรงกดดันสูง 

(อ้างอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 
 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ

กระบวนการที่พวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 

ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี้มีต่อ

ผู้บริโภคและสังคม  พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยา

สังคม และเศรษฐศาสตร์เพื่อพยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินใจของผู้ซื้อ ทั้ง

ปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน 

อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเข้าใจความ

ต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ

ผู้บริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วย    

พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและ

ความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน

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%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/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%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
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สังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่

ส าคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผู้บริโภคที่ฉลาด 

นอกจากจะต้องมีหลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อสินค้าบริการแล้ว จะต้องรอบรู้เท่าทัน

กลวิธี เทคนิค และกลฉ้อฉลต่าง ๆ ที่ใช้ในการขายสินค้าและบริการ รวมถึงสามารถปกป้อง

สิทธิที่ตนเองพึงได้รับด้วย การเรียนรู้การเป็น ผู้บริโภคที่ฉลาด จะท าให้ทราบและสามารถ

ล าดับความส าคัญของทางเลือกต่าง ๆ ในการใช้เงิน ตลอดจนรู้จักหลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อ

และใช้สินค้าและบริการ (อ้างอิงจากhttps://th.wikipedia.org/wiki/) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกัน

ของ ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละ

บุคคลมีความแตกต่างกัน โดยมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มี 4 ปัจจัย ดังนี ้

(อ้างอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/) 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตที่สังคม

เชื่อถือว่าเป็นสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อให้สังคมด าเนินและมีการพัฒนาไปได้ด้วยดี 

บุคคล 

ในสังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหนึ่งของ

สังคม วัฒนธรรมเป็นเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ด้วยกัน วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่ก าหนดความ

ต้องการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทัศนคติ ความชอบ 

การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะต้องผ่านกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวข้องกับ

ครอบครัว และสถาบันต่างๆ ในสังคม คนที่อยู่ในวัฒนธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการซื้อที่

แตกต่างกัน การก าหนดกลยุทธ์จึงต้องแตกต่างกันไปส าหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกต่างกัน 

โดยวัฒนธรรมสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
            1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการ

ด าเนินชีวิตที่สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกันมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขัดเกลา

ทางสังคม วัฒนธรรมจึงเป็นสิ่งพื้นฐานในการก าหนดความต้องการซื้อและพฤติกรรมของ

บุคคล 

            1.2 วัฒนธรรมย่อย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุ่มย่อยๆในแต่ละ

วัฒนธรรม ซึ่งมีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต่างกัน บุคคลที่อยู่ใน

วัฒนธรรมกลุ่มย่อยจะมีข้อปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกต่างกันไปจากกลุ่มอ่ืน ท าให้

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
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มีผลต่อชีวิตความเป็นอยู่ ความต้องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน

และในกลุ่มเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุ่มย่อย เช่น  กลุ่มเชื้อชาติ กลุ่ม

ศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยด้านอายุ กลุ่มย่อยด้านเพศ 

            1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจัดล าดับบุคคลในสังคมจากระดับสูง

ไประดับต่ า โดยใช้ลักษณะที่คล้ายคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกูลหรือชาติก าเนิด 

ต าแหน่งหน้าที่ของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย 

ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์และการจัดส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดับ 6 

กลุ่มย่อย โดยชั้นทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นได้ทั้งขึ้นและลง เนื่องจากมีการ

เปลี่ยนแปลงทางรายได้ อาชีพ ต าแหน่งหน้าที่การงาน เช่น เมื่อบุคคลมีรายได้เพิ่มขึ้น ย่อม

แสวงหาการบริโภคที่ดีขึ้น ประกอบด้วย 

                - ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความร่ ารวยเพราะได้รับมรดกตกทอด

มากมายมีบ้านเรือนอยู่ในชุมชนคนร่ ารวยโดยเฉพาะ มีบ้านพักตากอากาศ ลูกๆ เข้าเรียนใน

โรงเรียนที่ดีที่สุดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จะไม่พิจารณาถึงราคามากนักแต่จะค านึงถึง

รสนิยมและความพอใจมากกว่า 

                - ชั้นสูงระดับต่ า (Lower-upper) กลุ่มที่มีรายได้สูงที่สุดของสังคม กลุ่มนี้

สร้างฐานะความร่ ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษัท หรือ

หัวหน้างานอาชีพต่างๆ ที่ประสบผลส าเร็จ ได้รับการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซื้อ

ผลิตภัณฑ์ที่เป็นสัญลักษณ์แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบ้านราคาแพง มีสระ

ว่ายน้ าส่วนตัว รถยนต์ราคาแพง เป็นต้น และการซื้อสินค้าจะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส าคัญ 

                - ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุ่มคนที่ท างานเป็นพนักงานใน

ออฟฟิศทั่วไป (white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue 

– collar worker) จ านวนมากผ่านการศึกษาระดับวิทยาลัยต้องการให้สังคมยอมรับนับถือ และ

พยายามกระท าในสิ่งที่ถูกต้องเหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยมเพื่อยกระดับตนเอง

ให้ทันสมัย 

               - ชั้นกลางระดับต่ า (Lower-middle) กลุ่มผู้ใช้แรงงานทั้งในออฟฟิศและใน

โรงงานส่วนที่เหลือ ซึ่งเป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในสังคม ประกอบด้วยคนงานที่มีทักษะและกึ่ง

ทักษะ (skilled and semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดย่อยทั่วไป ใช้ชีวิต

มีความสุขไปแต่ละวันมากกว่าจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินค้า 
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                - ชั้นต่ าระดับสูง (Upper-lower) กลุ่มผู้ท างานส่วนใหญ่ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็น

งานประเภทที่ไม่ต้องมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ได้รับการศึกษาต่ า รายได้น้อย มีมาตรฐานการ

ครองชีพระดับความยากจนหรือเหนือกว่าเพียงเล็กน้อยเท่านั้น การยกระดับสังคมของตนเอง

ให้สูงขึ้นค่อนข้างจะล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกันมิให้ฐานะตนเองตกต่ าลงไปมากกว่านี้ และ

อาศัยอยู่ในบ้านที่พอจะสู้ค่าใช้จ่ายได้เท่านั้น 

                 - ชั้นต่ าระดับต่ า (Lower-lower) กลุ่มผู้ว่างงานไม่มีงานจะท า หรือหากมีจะ

มีท าอยู่บ้าง ส่วนใหญ่ก็เป็นงานต่ าต้อย (menial jobs) มีรายได้ การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่

น่าสงสารมากที่สุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าที่ถาวร ส่วนใหญ่ประทัง

ชีวิตอยู่ด้วยการรับเงินช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 

2.  ปัจจัยด้านสังคม ( Social Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบด้วย 

               1) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วยมี

อิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง เนื่องจากบุคคลต้องการ

ให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอ้างอิง สามารถ

แบ่งได้เป็น 2 ระดับ คือ กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อ

ทัศนคติ ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของ

ครอบครัว การเสนอขายสินค้าจึงต้องค านึงถึงลักษณะการบริโภค และการด าเนินชีวิตของ

ครอบครัวด้วย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลาย

กลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กรและสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกต่างกันใน

แต่ละกลุ่ม ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวข้องกับ การ

ตัดสินใจซื้อสินค้าของตนเอง และผู้อ่ืนด้วยดังพิจารณาได้จากรายละเอียด ต่อไปนี้ 

 1. ผู้ริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผู้ริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง 

             2. ผู้ที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผู้ที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

  3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผู้มีอ านาจและหน้าที่ในการตัดสินใจซื้อว่าจะ 

ซื้อสินค้าอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออย่างไร 

 4. ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผู้ที่ท าหน้าที่ในการซื้อสินค้า 

 5. ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลผู้ที่ท าหน้าที่บริโภคหรือใช้สินค้าและบริการ 
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3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะส่วนบุคคลของคนในด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
               3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน เช่น 

กลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น และรายการพักผ่อนหย่อน
ใจ 

                             3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการ

ด ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มี

อิทธิพลต่อความต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ 

และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน Kotler. (2003 : 260) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัว 

ประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่าง

กัน ดังนี ้

             ขั้นที่ 1 เป็นโสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว ไม่พักอาศัยที่บ้าน มีภาระทางด้าน

การเงินน้อย เป็นผู้น าแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว 

เคร่ืองใช้ในครัว เฟอร์นิเจอร์ สนใจด้านการพักผ่อน บันเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เสื้อผ้าและ

เคร่ืองส าอาง 

             ขั้นที่ 2 คู่สมรสใหม่ วัยหนุ่มสาวและยังไม่มีบุตร มีสถานะด้านการเงินดีกว่า 

มีอัตราการซื้อสูงสุดและมักจะซื้อสินค้าที่มีความถาวรคงทน เช่น รถยนต์ ตู้เย็น เตาไฟฟ้าและ

เฟอร์นิเจอร์ที่มีความคงทนและสวยงาม 

             ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กต่ ากว่า 6 ขวบ มีเงินสดน้อย

กว่าขั้นที่ 2 มักจะซื้อสินค้าจ าเป็นที่ใช้ในบ้าน เช่น รถยนต์ส าหรับครอบครัว เคร่ืองซักผ้า 

เคร่ืองดูดฝุ่น และยังซื้อผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก เช่น อาหาร เสื้อผ้า ยา วิตามินและของเด็กเล่น 

รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่เป็นพิเศษ 

              ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเท่ากับ 6 ขวบหรือ

มากกว่า 6 ขวบ  มีฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจท างานด้วย เพราะบุตรเข้าโรงเรียนแล้ว 

กลุ่มนี้ไม่ค่อยได้รับอิทธิพลจากการโฆษณา สินค้าที่ซื้อมักมีขนาดใหญ่หรือซื้อเป็นจ านวนมาก 

เช่น อาหารจ านวนมาก จักรยานภูเขา รถยนต์คันที่ 2 และให้บุตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 

             ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คู่แต่งงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแล้ว

อาศัยอยู่ด้วย มีฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินค้าถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า 
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ผลิตภัณฑ์ที่บริโภคอาจจะเป็นบริการของทันตแพทย์ การพักผ่อนและการท่องเที่ยวหรูหรา 

บ้านขนาดใหญ่กว่าเดิม 

             ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตร

ที่แยกครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวยังท างานอยู่  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อ

พักผ่อน บริจาคทรัพย์สินบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 
              ขั้นที่ 7 ครอบครัวทีม่ีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุ

มาก บุตรแยกครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวเกษียณแล้ว กลุ่มนี้จะมีรายได้ลดลง ค่าใช้จ่าย
ส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาลและผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุ 

              ขั้นที่ 8 คนที่อยู่คนเดียว เนื่องจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกันและยัง

ท างานอยู่ กลุ่มนี้รายได้ยังคงมีอยู่ และพอใจในการท่องเที่ยว 

              ขั้นที่ 9 คนที่อยู่คนเดียว เนื่องจากอีกฝ่ายหนึ่งตายหรือหย่าขาดจากกันและ

ออกจากงานแล้ว กลุ่มนี้รายได้น้อยและค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 
             3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและ

ความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 
            3.4  รายได้ ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้
ประกอบด้วย รายได้การออมสินทรัพย์ อ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน สิ่ง
เหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้งสิ้น 

            3.5 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค

ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า 

            3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยม

หรือคุณค่า ( Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ือง

หนึ่ง หรือหมายถึงอัตราผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อตราสินค้า รูปแบบการด ารงชีวิต ( Lifestyle) 

หมายถึง รูปแบบของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) 

ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions)  

4.  ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซื้อของ

บุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าปัจจัยภายใน ประกอบด้วย 
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             4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น ( Drive) ที่อยู่ภายในตัว

บุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจัย

ภายนอกได้ พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความต้องการที่

ได้รับการกระตุ้นจากภายในตัวบุคคลที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมที่มี

เป้าหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย์ ถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์ ไม่ว่าจะเป็น 

ความต้องการทางด้าน ต่าง ๆ ท าให้เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินค้ามาบ าบัดความต้องการของตน 

             4.2 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่

ปัจจัยภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ และยังมีปัจจัยภายนอก

คือ สิ่งกระตุ้น การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ได้ยิน ได้กลิ่น 

รส กาย การสัมผัส ซึ่งแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับ ลักษณะทางกายภาพที่

ตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นสิ่งเร้าต่าง ๆ  ความสัมพันธ์ของสิ่งกระตุ้นเร้ากับสิ่งแวดล้อมใน

ขณะนั้น เงื่อนไขของแต่ละบุคคลที่มีความต้องการ ทัศนคติ ค่านิยมแตกต่างกัน 

             4.3 การเรียนรู้ ( Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเป็นผลจาก

ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิด

การตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นนั้น 

            4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่ง

เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

             4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ

บุคคล ความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

(Kotler. 2003 : 270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่ง

ส่วนประกอบของทัศนคติ จะประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี ้
             ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบด้วย ความรู้และความ

เชื่อเกี่ยวกับตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคของผู้บริโภค ส่วนของความรู้สึก ( 
Affective Component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณ์ความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า 
ความรู้สึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อ
ผลิตภัณฑ์ ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการกระท าที่เกิด
จากทัศนคติ หรือ การก าหนดพฤติกรรม ที่มีต่อผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้า 
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            4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เป็นรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเป็น
ตัวก าหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาที่มีลักษณะ
แตกต่างของบุคคลซึ่งน าไปสู่การตอบสนองที่สม่ าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อสิ่งกระตุ้น 

             4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อ

ตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร 
5.ปัจจัยด้านการตลาด ( Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัว

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย

ประกอบด้วยเคร่ืองมือดังต่อไปนี้ 

5.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การ

จัดหา การใช้หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 

2009 : 616) ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตรา

สินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือ

ความคิด ผลิตภัณฑ์ที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  ผลิตภัณฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า  

(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกล

ยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 

                 1. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความ

แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

                 2. องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น 

                 3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

                              4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ มี

ลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

                              5.  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสาย

ผลิตภัณฑ์ (Product Line) 

5.2 ราคา(Price) หมายถึง จ านวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือ

เป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่

จ่ายไป (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคา
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เป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่า

สูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง  คุณค่าที่

รับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่า

ผลิตภัณฑ์นั้น ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขัน ปัจจัยอื่น ๆ 

5.3 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้าง

ความพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความ

ต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็น

การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ 

การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดย

ไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจ

เลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์

คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ มีดังนี้ 

                 - การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ

องค์กร และส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดย

ผู้อุปถัมภ์รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับกล

ยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  

กลยุทธ์สื่อ (Media strategy) 

                 - การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่าง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการ

ขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศัพท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือ

เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616)  

                 - การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่

กระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็น

เคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือ

การซื้อโดยลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจ าหน่าย  
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- การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มี

ความหมายดังนี้ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตรา

สินค้าหรือบริษัทที่ ไม่ต้องมีการจ่าย เงินโดยผ่านการกระจาย เสียงหรือสื่อสิ่ งพิมพ์  

ประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดย

องค์กรหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ ต่อผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใด

กลุ่มหนึ่ง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาด

เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกันดังน้ี 

                        1. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response 

marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ

หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ ซื้อและ ท าให้เกิดการ

ตอบสนองในทันที ทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและใชส้ื่อต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับ

ลูกค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค 

                        2. การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 

advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนอง

กลับโดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

                        3. การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) 

หรือการตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการ

โฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่ง เสริม และขาย

ผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวังผลก าไรและการค้า เคร่ืองมือที่ส าคัญในข้อนี้ประกอบด้วย 

การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค 

5.4 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของ

ช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้ เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กร

ไปยังตลาด สถานบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่

ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้า

คงคลัง การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

1. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล

หรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค 
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(Kotler and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์

ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง 

ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผู้ผลิตไป

ยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิต ผ่านคนกลางไปยัง

ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

2. การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป 

จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวัง

ก าไร (Kotler and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัว

ผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าที่ส าคัญมี

ดังนี้ การขนส่ง  การเก็บรักษาสินค้าและการคลังสินค้า การบริหารสินค้าคงเหลือ   

 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคัญยิ่งส าหรับผู้ประกอบการที่

ริเร่ิมจะก่อตั้งกิจการ แผนนี้เป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการ

ตัดสินใจที่จะเปลี่ยนความคิดของผู้ประกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ  มีผู้เปรียบเทียบ

ว่าแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนต่าง ๆ ทีละขั้นตอนใน

กระบวนการก่อตั้งกิจการ แผนจะให้รายละเอียดต่าง ๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขันกล

ยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้น าผู้ประกอบการไปสู่ความส าเร็จ

หรือชี้ให้เห็นถึงจุดอ่อนและข้อควรระวังด้วยเช่นกัน 

ถ้าเปรียบว่าแผนที่ที่ดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแล้ว 
แผนธุรกิจก็ไม่ต่างกันในการที่จะให้รายละเอียดอย่างเพียงพอที่จะท าให้ผู้ร่วมลงทุนตัดสินใจ
ได้ว่า ธุรกิจนั้นควรจะร่วมลงทุนด้วยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผู้ ร่วมลงทุนเข้าใจ
วัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างชัดเจน เข้าใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปัญหา
อุปสรรค และหนทางที่เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแม้ว่าผู้ประกอบการจะใช้เงินลงทุน
ของตัวเอง ไม่ต้องการผู้ร่วมลงทุนหรือเงินกู้จากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจ าเป็นอยู่ดี
เพื่อให้ผู้ประกอบการมีแผนที่ในการบอกทิศทางของการด าเนินกิจการในอนาคต 
 ส าหรับผู้ประกอบการแล้ว แผนธุรกิจเป็นเอกสารที่มีความส าคัญยิ่งกว่าเอกสารใด ๆ 
ที่เคยมีการรวบรวมมา ความส าคัญเหล่านี้ ได้แก่ 
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   1.  แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วมลงทุนจาก
กองทุนร่วมลงทุน และจากสถาบันการเงินต่าง ๆ  
               2.  แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพ์เขียวที่ให้รายละเอียดของ กิจกรรม
ต่าง ๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ กิจกรรมการตลาด 
และอ่ืน ๆ ในการบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยังใช้เพื่อก าหนดการปฏิบัติงานที่ต่อเนื่องใน
อนาคตของกิจการอีกด้วย 

   3.  แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพ์เขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรม
ต่าง ๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ กิจกรรมการตลาด 
และอ่ืน ๆ ในการบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยังใช้เพื่อก าหนดการปฏิบัติงานที่ต่อเนื่องใน
อนาคตของกิจการอีกด้วย  

(อ้างอิงจาก   http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

องค์ประกอบของแผนธุรกิจ  
แม้ว่าองค์ประกอบของแผนธุรกิจจะไม่ได้มีก าหนดไว้ตายตัว หากแต่องค์ประกอบ

หลัก ซึ่งนักลงทุนพิจารณาว่าเป็นสิ่งส าคัญและต้องการรู้ จะประกอบด้วยสิ่งเหล่านี้ คือ 
1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร  
2. ประวัติโดยย่อของกิจการ 
3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
4. วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  
6. แผนการจัดการและแผนก าลังคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 

 
 
 
องค์ประกอบที่ 1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร 
เป็นส่วนที่จะสรุปใจความส าคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยู่ในความยาวไม่เกิน 1-

2 หน้า ส่วนนี้มีความส าคัญ เพราะเป็นส่วนแรกที่ผู้ร่วมลงทุนจะอ่านและจะต้องตัดสินใจจาก
ส่วนนี้ว่า จะอ่านรายละเอียดในตัว แผนต่อหรือไม่ ดังนั้น บทสรุปผู้บริหารจึงต้องชี้ให้เห็น



20 
 

ประเด็นส าคัญสองประการ คือ หนึ่ง ชี้ให้เห็นว่ามี โอกาสจริง ๆ เกิดขึ้นในตลาดส าหรับธุรกิจ
ที่ก าลังคิดจะท า สอง ต้องชี้ให้เห็นว่า สินค้าหรือบริการที่จะท านั้น จะ สามารถใช้โอกาสใน
ตลาดที่ว่านั้นให้เป็นประโยชน์ได้อย่างไร บทสรุปผู้บริหารจึงต้องเขียนให้เกิดความ น่าเชื่อถือ 
หนักแน่น และชวนให้ติดตามรายละเอียดที่อยู่ในแผนต่อไป ผู้เขียนแผนควรระลึกไว้เสมอว่า 
คุณภาพ ของบทสรุปผู้บริหารจะสะท้อนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรให้เวลากับการ
เขียนส่วนน้ีอย่างพิถีพิถัน 

               1. อธิบายว่าจะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร พยายาม
อธิบายให้เห็นว่า สินค้าหรือบริการที่จะท านั้นจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใช้สินค้าหรือ
บริการไปจากเดิมอย่างไร บอกด้วยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเมื่อไร สินค้า/บริการมีคุณสมบัติพิเศษ
อะไรในแง่รูปลักษณ์ ประโยชน์ใช้สอย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะได้เปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจ
ด าเนินการมาเป็นระยะเวลาหนึ่งแล้ว บอกด้วยว่า ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความ
เติบโตก้าวหน้าในช่วงที่ผ่านมาอย่างไร 

               2. โอกาสและกลยุทธ์ สรุปว่าอะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใช้
โอกาสนั้นด้วยวิธีอย่างไร ข้อมูลส่วนนี้อาจน าเสนอในรูปข้อเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด 
สภาพของคู่แข่ง (เช่น คู่แข่งขันไม่ปรับปรุงสินค้ามานานแล้ว คู่แข่งขันก าลังเพลี่ยงพล้ า 
แนวโน้มของอุตสาหกรรมและอื่น ๆ ที่แสดงว่าโอกาสทางการค้าก าลังเปิดให้) 

               3.  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคะเนลูกค้าเป้าหมาย ระบุและอธิบายย่อ ๆ ถึง
ลักษณะตลาด ใครเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก จะจัดวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์อย่างไร จะวางแผนการ
เข้าถึงลูกค้าอย่างไร รวมถึงข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับโครงสร้างของตลาด ขนาดและอัตราการ
เติบโตของกลุ่มลูกค้า ยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดที่คาดหมาย 

               4.  ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ ระบุถึงความได้เปรียบและความ
เหนือกว่าในการแข่งขัน เช่น ความได้เปรียบจากตัวผลิตภัณฑ์ การได้เปรียบจากการเข้าตลาด
ก่อน ความได้เปรียบจากการที่คู่แข่งขันอยู่ในภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของ
อุตสาหกรรมนั้นๆ 

               5.  ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปให้
เห็นถึงความคุ้มค่าของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นต้น ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการ
ท าก าไร ระยะเวลาการคุ้มทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอัตรา
ผลตอบแทนจาการลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืน ๆ 

               6.  ทีมผู้บริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทักษะของผู้ที่
เป็นตัวหลักในการก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกย่อ  ๆ ถึงความส าเร็จในอดีต 
โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการท าก าไร การบริหารงานและคน 
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               7.  ข้อเสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกู้ที่ต้องการ จะเอา
เงินไปท าอะไร จะตอบแทนเจ้าของเงินอย่างไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจ้าหน้าที่หรือ
ผู้ร่วมลงทุนจะเป็นเท่าใด 

องค์ประกอบที่ 2 : ประวัติย่อของกิจการ 
ส่วนนี้คือการให้ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้ง

ในด้านรูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทาง
การตลาด  
การคิดค้นและพัฒนาสินค้า/บริการ ที่ต้องการน าเสนอให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้
ควรให้ข้อมูลเกี่ยวกับเป้าหมายระยะที่ต้องการให้เป็นในอนาคต 

องค์ประกอบที่ 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ 
ขั้นตอนแรกของการจัดท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเข้าใจถึงสภาพแวดล้อม

ของการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปัจจัยส าคัญๆที่
ส่งผลกระทบต่อสถานการณ์การแข่งขัน ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจน
ความสามารถในการท าก าไร และความพร้อมในด้านต่าง ๆ ของกิจการ ดังนั้นการวิเคราะห์
สถานการณ์จึงเป็นงานอันดับแรกที่ส าคัญที่ผู้ประกอบการควรกระท า เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการ
ก าหนดทิศทาง กลยุทธ์ และแผนการด าเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอย่างย่อ ๆ ว่า SWOT ANALYSIS 
             - การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความ

พร้อมของกิจการในด้านต่าง ๆ ทั้งนี้โดยมุ่งเน้นการวิเคราะห์ในส่วนที่เป็น จุดแข็ง (Strengths) 
และ จุดอ่อน (Weaknesses) ของกิจการ 

             - การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดล้อมในการ
ด าเนินธุรกิจที่ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ ดังนั้นจึงต้องพยายาม
เข้าใจในสถานการณ์ปัจจุบันและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดล้อม
ดังกล่าว เป็นไปในลักษณะที่เป็นโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการ
ด าเนินธุรกิจผลลัพธ์จากขั้นตอนของการวิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไป
และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของการด าเนินธุรกิจที่เป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ต่าง ๆ ของกิจการ 

 
 
องค์ประกอบที่ 4 : วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ 
วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธ์ทางธุรกิจที่กิจการต้องการ

ได้รับในช่วงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวม
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ของกิจการ และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนกหรือลักษณะงาน  เช่น เป้าหมายทาง
การตลาด เป้าหมายทางการจัดการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นต้น 
นอกจากนี้เป้าหมายทางธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะ
กลาง ประมาณ 3-5 ปี และเป้าหมายระยะยาวที่นานกว่า 5 ปี  ลักษณะของเป้าหมายของธุรกิจที่
ดีมี 3 ประการ คือ 

               1.  มีความเป็นไปได้ หมายความว่า กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมายได้ 
หากได้มีการด าเนินงานอย่างเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว้ การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควร
ประเมินจากสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควร
ตั้งเป้าหมายที่เลื่อนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได้ และก่อให้เกิดความท้อแท้ แต่ก็ไม่ควร
ตั้งเป้าหมายที่ง่าย 

จนเกินไปจนไม่ต้องทุ่มเทความพยายามใด ๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเป้าหมายได้โดยง่าย 
เป้าหมายที่ดีจึงควรเป็นผลลัพธ์ที่ท าได้ยากแต่มีความเป็นไปได้ 

               2. สามารถวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถ
ประเมินได้ว่า กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งนี้ โดยทั่วไป ควรจะต้องก าหนด
ระยะเวลาให้ชัดเจนว่า จะต้องบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

               3. เป็นไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เป้าหมายย่อย ๆ ในแต่ละฝ่ายควรมี
ความสอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะสั้นๆ 
เป็นไปเพื่อสนับสนุนและส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องค์ประกอบที่ 5 : แผนการตลาด 
แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทาง

การตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไว้ล่วงหน้า โดย
ใช้ประโยชน์จากความเข้าใจที่ได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบที่ 3 มา
พิจารณาร่วมกับวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจที่ก าหนดไว้ในองค์ประกอบที่ 4  

ดังนั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่มุ่งหวัง โดยค านึงถึง
การใช้ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกับความเป็นไปและ
แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในด าเนินธุรกิจทั้ งภายนอกและภายในกิจการ 
เน้ือหาของแผนการตลาดต้องตอบค าถามหลักๆ ให้กับผู้ประกอบการอย่างน้อยดังต่อไปนี้ 

 
1. เป้าหมายทางการตลาดที่ต้องท าให้ได้ในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบ้าง 
2. ใครคือลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินค้า/บริการอะไรให้กลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด ด้วยวิธีการใด 
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4. จะสร้าง รักษาความพึงพอใจให้กับกลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นได้ด้วยวิธีการใดบ้าง 
5. ถ้าสถานการณ์ไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ จะปรับตัวหรือแก้ไขอย่างไร 

ในการตอบค าถามดังกล่าวข้างต้น ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจน
ประสบการณ์และวิจารณญาณที่ดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ และวิธีการทางการตลาด
ส าหรับกิจการตามองค์ประกอบที่ส าคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเนื้อหาหลัก 4 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

1. เป้าหมายทางการตลาด 
2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยุทธ์และกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธ์การตลาดเพื่อความได้เปรียบในการแข่งขัน 
- กลยุทธ์เพื่อการเติบโตทางการตลาด 
- กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

        4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องค์ประกอบที่ 6 : แผนการจัดการและแผนคน 
ในส่วนนี้ผู้จัดท าแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสร้างขององค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผิดชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผู้บริหารหลักๆ ขององค์การ โครงสร้างของคณะกรรมการ
และการถือหุ้น การเขียนในส่วนนี้ควรจะท าให้ผู้อ่านเห็นว่าคณะผู้บริหารรวมตัวกันใน
ลักษณะเป็นทีมที่ดีในการบริหาร มีความสมดุลในด้านความรู้ ความสามารถที่ครบถ้วน ทั้ง
ด้านเทคนิคและการบริหาร มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการที่ท า รายละเอียดใน
ส่วนน้ีประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ คือ 

 1. โครงสร้างองค์กร 
               1. ต าแหน่งงานหลักๆ ขององค์การ คนที่จะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผัง

องค์การ 
               2. หากผู้บริหารคนใดคนหนึ่ง ไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้เต็มเวลา ต้องระบุว่า

ใครจะเป็นผู้ช่วยในงานนั้น เพื่อท าให้งานสมบูรณ์ 
         3. หากทีมงานผู้บริหารเคยท างานร่วมกันมาก่อน ให้ระบุว่าเคยท างานอะไร มี

ความส าเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบ้าง 
       2. ต าแหน่งบริหารหลัก 
               1. ระบุว่าต าแหน่งบริหารหลักๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบ้าง และมีความ

เหมาะสมในต าแหน่งงานนั้นอย่างไร 
               2. ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
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               3. อาจใส่ประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไว้ในส่วนนี้ด้วยก็ได้ หรือมิฉะนั้นอาจ
น าไปใส่ไว้รวมกันในภาคผนวก 

         3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู้บริหาร ระบุเงินเดือนที่จ่ายแก่ผู้บริหาร ตลอดจน
ผลประโยชน์ในรูปแบบอื่น ๆ และสัดส่วนการถือหุ้น ของผู้บริหารแต่ละคน 

         4. ผู้ร่วมลงทุน ระบุผู้ร่วมลงทุนอื่น ๆ และเปอร์เซ็นต์การถือหุ้น 
         5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องค์ประกอบและภูมิ

หลังของกรรมการแต่ละคนว่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอย่างไร 
องค์ประกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

หลังจากที่ผู้ประกอบการได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของ
กิจการ ตลอดจนก าหนดวัตถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อ
สร้างความได้เปรียบเชิงแข่งขันแล้ว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องถ่ายทอดสิ่งเหล่านั้นให้ออกมา
เป็นแผนการผลิตปฏิบัติที่สอดคล้องและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืน ๆ ของบริษัท อัน
ได้แก่ แผนการตลาด แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและ
ส่งเสริมให้องค์กรมีศักยภาพในการบรรลุเป้าหมายตามแผนนั้น ๆ 

ปฏิบัตินั้น ผู้ประกอบการต้องพิจารณา ตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวข้องกับการผลิตและ
ปฏิบัตกิารภายในกิจการตามประเด็นที่ส าคัญๆ รวม 10 ประเด็นดังต่อไปนี้ คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินค้าและบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 
4. การเลือกสถานที่ตั้ง 
5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลังคน 
7. การจัดกระบวนการจัดส่งวัตถุดิบและสินค้าส าเร็จรูป 
8. ระบบสินค้าคงคลัง 
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบัติการ 
10. การด ารงรักษาเครื่องมือและเคร่ืองจักร 
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องค์ประกอบที่ 8 : แผนการเงิน 
ในการจัดท าแผนธุรกิจนั้น กิจการต้องทราบให้ได้ว่าแผนที่จะจัดท าขึ้นนั้น เป็นไป

ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือไม่ การที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว จะต้องใช้เงินลงทุน
จ านวนเท่าใด  
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกู้ยืมจากเจ้าหนี้ เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) 
จากนั้น จะเป็นเร่ืองของการตัดสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมนี้เรียกว่า กิจกรรมลงทุน 
(Investing Activities) ซึ่งจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่ส าคัญต่อเนื่องจาก
กิจกรรมดังกล่าวข้างต้น คือ กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปด้วย 
การผลิต การซื้อ การขาย และการจ่ายค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเป็นผู้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่ง
เป็นรายงานสรุปขั้นสุดท้ายของขบวนการจัดท าบัญชี ที่แสดงให้เห็นถึงข้อมูลทางการเงินของ
ธุรกิจหรืออาจจะเป็นงบการเงินที่ครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใด
เวลาหนึ่ง ทั้งนี้เพื่อให้ทราบว่า ในรอบระยะเวลาที่ผ่านมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอย่างไร 
ก าไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงินสดอย่างไรบ้าง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิด
จากอะไร 

งบการเงินประกอบด้วย 
1. งบดุล เป็นรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง ในงบดุลจะ

ประกอบไปด้วยข้อมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ข้อมูลเกี่ยวกับสินทรัพย์ 
หนี้สินและส่วนของผู้เป็นเจ้าของ  

2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบที่แสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ 
ค่าใช้จ่ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง 

3. งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ ส่วนของผู้เป็นเจ้าของหรือส่วนของผู้
ถือหุ้น ประกอบไปด้วย 2 ส่วนด้วยกัน คือ ทุนเรือนหุ้น ก าไรสะสม 

4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแส

เงินใดในรอบระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือ

ลดลงนั้น มีสาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังต่อไปนี้ กิจกรรมด าเนินงานกิจกรรม

ลงทุน   กิจกรรมจัดหาเงิน 
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นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใช้ในการจัดท าและ

น าเสนองบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใช้มีได้หลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการ

เลือกใช้จะมีผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกัน กิจการจึงต้องบอกข้อมูลดังกล่าวให้ผู้ใช้ใน

งบการเงินทราบ โดยทั่วไปแล้วกิจการควรเปิดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองต่อไปนี้ไว้ใน งบ

การเงิน 

 1. วิธีการรับรู้รายได้ 

 2. การตีราคาสินค้าคงเหลือ 

 3. การตีราคาเงินทุน 

 4. ค่าเผื่อหนี้สูญและหนี้สงสัยจะสูญ 

 5. วิธีการคิดค่าเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพย์ไม่มีตัวตน 

 6. การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

 7. การจัดท างบการเงินรวม 

องค์ประกอบที่ 9 : แผนการด าเนินงาน 
หลังจากผู้ประกอบการก าหนดกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ ของกิจการอย่างรอบคอบและ

ครบถ้วนแล้ว ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจัดท ารายละเอียดของกลยุทธ์ดังกล่าว โดยการก าหนด
กิจกรรมของกลยุทธ์แต่ละด้านให้เป็นรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผู้ประกอบการอาจจะท า
แผนการด าเนินงานในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ 
งบประมาณ และระยะเวลาด าเนินการ โดยจัดท ารายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ 
ตามที่ผู้ประกอบการเห็นสมควร 

องค์ประกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉิน 
แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้ล่วงหน้า ในกรณีที่สถานการณ์

หรือผลลัพธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามที่คาดไว้ หรือมีเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันเกิดขึ้น จน
เป็นผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผู้ประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยง
ทางธุรกิจที่อาจส่งผลให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอย่างราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ได้ก าหนดไว้  
(อ้างอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 

 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)       

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้เพราะมองเห็นว่าคุ้มค่ารวมถึงมี
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การจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อให้ความสะดวกแก่
ลูกค้าโดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ปัจจัย (4Ps) (Philip Kotler,2003) ได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัส
ไม่ได้ เช่นบรรจุภัณฑ์ สีราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์
อาจจะเป็นสินค้าบริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคน
หรือไม่มีตัวตนก็ได้ 

ผลิตภัณฑ์ จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิดสถานที่องค์กรหรือบุคคล
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท า
ให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัย
ต่อไปนี้ 

          1. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

   2. องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐานรูปลักษณ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า ฯลฯ 

             3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

             4. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

             5. กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคา เป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ
ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคา ต้องค านึงถึง คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการ  ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์
ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องและการแข่งขัน  
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3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 

ซึ่งประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยัง

ตลาด  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจ ต่อตราสินค้า หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้
เกิดความต้องการเพื่อเตือน ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร เกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling)ท าการขายและการคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน(No personal Selling) 
เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้อง
ใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ 
IMC) โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกันได้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ มีดังนี้ 

               1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เกี่ยวกับ
องค์การและ ผลิตภัณฑ์บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ   

               2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่าง
บุคคลกับบุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาต่อความคิด หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 

               3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่
กระตุ้นหน่วยงาน (Sales Force) ผู้จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสุดท้าย 
(Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทันทีทันใด เป็นเคร่ืองมือ 
กระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขายซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้หรือการซื้อ โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี3 รูปแบบ คือ  การกระตุ้นผู้บริโภคเรียกว่า การ
ส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion)  การกระตุ้นคนกลางเรียกว่า การ
ส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุ้นพนักงานขายเรียกว่า การ
ส่งเสริมการขายที่มุ่งพนักงาน (Sales Force Promotion)  

 4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือ
PR) มีความหมายดังนี้ การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
หรือตรา สินค้า หรือบริษัท ที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) 
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โดยผ่านสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ์ ซึ่งเป็นกิจกรรมหนึ่งของการ ประชาสัมพันธ์  การ
ประชาสัมพันธ์(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการ
วางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบาย ให้เกิด
กับกลุ่มใดกลุ่ม หนึ่ง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของ
บริษัท 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาด
เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกันดังน้ี 

              การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็น
การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ 
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และท าให้เกิดการ
ตอบสนองในทันที ทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้สื่อต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับ
ลูกค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct Response Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิด
การตอบสนองกลับ โดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น 
นิตยสาร วิทยุโทรทัศน์หรือป้ายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online 
Advertising) หรือการตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) 
เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสริม และ
ขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดย มุ่งหวังผลก าไรและการค้าเคร่ืองมือที่ส าคัญในข้อนี้
ประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก 
การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น 
ใช้คูปองแลกซื้อ 
(อ้างอิงจาก http://dekmarketingblogspot.com) 
 
5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ปริศนา  บุญศักดิ์ (2555) การออกแบบเคร่ืองประดับด้วยเทคนิคการปั๊มขึ้นรูปโดยใช้

วัสดุแผ่นดินกระดาษเซรามิค บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทวีโรฒ การวิจัยนี้มีความ

มุงหมายในการศึกษา 2 ประการคือ ประการแรกเพื่อศึกษาวิเคราะห์เคร่ืองประดับ รูปแบบต่าง 

ๆ ที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งประกอบด้วย สร้อยคอ สร้อยข้อมือหรือก าไลแหวนและต่างหู ประการ

ที่สองเพื่อน าองค์กรความรู้ความรู้ที่ศึกษามาพัฒนาเคร่ืองประดับ ด้วยเทคนิคการปั๊มขึ้นรูป

โดยใช้วัสดุแผ่นดินกระดาษเซรามิค โลหะเงิน และพลอยสังเคราะห์ ซึงงานวิจัยนี้ได้รวบรวม

http://dekmarketingblogspot.com/
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ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ การวิเคราะห์ข้อมูลงานเคร่ืองประดับสมัยใหม่ เพื่อน ามาออกแบบ

เคร่ืองประดับ แล้วสร้างแบบประเมินด้านรูปแบบเพื่อน าไปผลิตเป็นต้นแบบเคร่ืองประดับจริง

และประเมินความพึงพอใจ ผลการวิจัยพบว่า เคร่ืองประดับสมัยใหม่มีรูปแบบส่วนใหญ่เป็น

รูปทรงที่ได้มาจากรูปทรงธรรมชาติมากที่สุด ส่วนลวดลายที่ใช้ส่วนใหญ่มีไม่มากจะใช้สี

ของอัญมณีที่น ามาประดับท าให้เกิดลวดลายมากกว่าใส่ลวดลายที่เป็นลายเส้นหรือลวดลายอ่ืน 

ๆ วัสดุและวัตถุดิบที่ใช้การสร้างตัวเรือนจะใช้โลหะเงิน (Silver) ทั้งหมด ด้านเทคนิคการ

สร้างสรรค์ผลงานพบว่างานเคร่ืองประดับสมัยใหม่ส่วนใหญ่จะใช้กรรมวิธีการท าด้วยวิธีการ

ขึ้นต้นแบบแว็กซ์ การหล่อต้นแบบ การอัดพิมพ์ยาง การฉีดเทียน การหล่อชิ้นงานจริง การขัด

ตกแต่งชิ้นงาน การชุบเคลือบผิว ตลอดจนการประดับอัญมณี ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวจึงน ามา

สู่การออกแบบเพื่อพัฒนารูปแบบให้มีความสวยงามยิ่งขึ้น โดยผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี

การออกแบบมาใช้อ้างอิงประกอบในการออกแบบ เพื่อให้ได้รูปแบบที่หลากหลาย แล้วให้

ผู้เชี่ยวชาญประเมินรูปแบบ ซึ่งผลการประเมิน พบว่าการออกแบบที่ใช้รูปทรงเรขคณิตในการ

ออกแบบมีค่าประเมินสูงมากที่สุด ซึ่งเป็นเคร่ืองประดับที่มีรูปแบบร่วมสมัยมีการประดับอัญ

มณีที่สวยงาม และเหมาะสมสามารถน าไปผลิตเป็นต้นแบบเคร่ืองประดับจริงด้วยแผ่นดิน

กระดาษเซรามิค โดยใช้เทคนิควิธีการปั๊มขึ้นรูป เพื่อประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภคซึ่ง

จากการประเมินพบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อเคร่ืองประดับที่ท าจากแผ่นดินกระดาษ

เซรามิคอยู่ในระดับมากและมากที่สุด เป็นไปตามสมมุติฐานของการวิจัย คือได้รูปแบบ

เคร่ืองประดับสมัยใหม่ที่ท าจากแผ่นดินกระดาษเซรามิค ที่เป็นแนวทางในการสร้างสรรค์

ผลงานและพัฒนารูปแบบเคร่ืองประดับสมัยใหม่ ที่เป็นองค์ความรู้ใหม่ ตรงตามความต้องการ

ของผู้บริโภคและสามารถเป็นแนวทางในการใช้วัสดุที่เป็นนวัตกรรมใหม่ ใช้เทคนิคใหม่ ๆใน

การผลิต สามารถลดต้นทุนและลดระยะเวลาในการผลิตให้กับสถานประกอบการที่ผลิต

เคร่ืองประดับ 

 ธนกฤต ใจสุดา (2556) การออกแบบและพัฒนาเคร่ืองประดับเงินร่วมสมัยจากอัต

ลักษณ์ชาวเขาเผ่าเมี่ยนเพื่อเพิ่มมูลค่า กรณีศึกษา บ้านป่ากลาง อ าเภอปัว จังหวัดน่าน บัณฑิต

วิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาอัตลักษณ์

ชาวเขาเผ่าเมี่ยนจากวิถีชีวิต งานหัตกรรมผ้าปักและงานหัตกรรมเคร่ืองประดับเงินในรูปแบบ

ร่วมสมัยเพื่อเพิ่มมูลค่าโดยมีการศึกษาวิจัยตามความมุ่งหมายของการศึกษากล่าวคือ เพื่อศึกษา

วิเคราะห์วิถีชีวิตชาวเขาเผ่าเมี่ยน, งานหัตกรรมผ้าปักชาวเขาเผ่าเมี่ยนและงานหัตกรรม

เคร่ืองประดับเงินในประเด็น ด้านรูปแบบลวดลาย ด้านการเลือกใช้วัสดุวัตถุดิบ และเทคนิค
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การสร้างสรรค์ผลงาน จากนั้นน าผลที่ได้มาใช้ในการออกแบบและพัฒนาเคร่ืองปรัดับเงินร่วม

สมัยจากอัตลักษณ์ชาวเขาเผ่าเมี่ยน แล้วน าผลที่ได้ไปประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่ง

จะเป็นแนวทางในการเพิ่มมูลค่าให้แก่เคร่ืองประดับเงิน และยังคงสามารถท าให้เกิดพัฒนา

เคร่ืองประดับเงิน และยังคงสามารถท าให้เกิดพัฒนาเคร่ืองประดับเงินในรูปแบบใหม่ที่

สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน อีกทั้งยังเป็นการช่วยอนุรักษ์และเผยแพร่

วัฒนธรรมชาวเขาอีกทางหนึ่งซึ่งงานวิจัยนี้ ได้รวบรวมข้อมูลทั้ งจากการสัมภาษณ์ 

แบบสอบถาม และการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อเป็นองค์ความรู้ด้านอัตลักษณ์ชาวเขาเผ่าเมี่ยนและ

การออกแบบเคร่ืองประดับเงินต่อไป 

 อังกาบ บุญ การออกแบบและพัฒนาชุดเคร่ืองประดับสตรีจากแร่เหล็กน้ าพี้ จังหวัด

อุตรดิตถ์ การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์ 1)เพื่อศึกษาส่วนผสมและกรรมวิธีการผลิตของแร่

เหล็กน้ าพี้ ที่น ามาพัฒนาชุดเคร่ืองประดับสตรี ตามศักยภาพของกลุ่มผู้ผลิตในชุมชน 2)เพื่อ

ออกแบบและพัฒนา ชุดเคร่ืองประดับสตรีจากแร่เหล็กน้ าพี้ จังหวัดอุตรดิตถ์ 3)ศึกษาความพึง

พอใจของผู้จ าหน่ายและ ผู้บริโภคที่มีต่อรูปแบบของชุดเคร่ืองประดับจากเหล็กแร่น้ าพี้ที่ได้รับ

การออกแบบและพัฒนาขึ้น โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย กลุ่มผู้ผลิต 122 คน 

ผู้จ าหน่าย จ านวน 34 คน และผู้ซื้อจ านวน 150 คน โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มแบบ

เจาะจงเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ โดยการวิเคราะห์ข้อมูล

ประกอบการบรรยายผล วิเคราะห์ข้อมูล ด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยแล่ะส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้ผลิตมีศักยภาพในการท าชุดเคร่ืองประดับสตรีจากแหล่ะน้ าพี้ โดยใช้

ส่วนผสมของผงแร่เหล็กน้ าพี้ในอัตรา 1 ส่วน ต่อดินหนองปล้อง 2 ส่วน สามารถน ามาขึ้นรูป

ได้ตามความต้องการ ในส่วนของการออกแบบผู้ซื้อมีความต้องการเคร่ืองประดับแบบชุดที่

ปรับใช้ตามโอกาสต่าง ๆ และมีความเรียบง่าย จากผลการวิเคราะห์จึงน ามาสู่การออกแบบเพื่อ

พัฒนารูปแบบโดยศึกษาแนวคิดจากลักษณะเคร่ืองประดับที่ดี ซึ่งประกอบด้วยความสัมพันธ์

กันระหว่างแบบและวัสดุ มีความงามและน าไปใช้ประโยชน์ได้จริง แบบเรียบง่ายไม่เป็น

อันตรายต่อผู้ใช้ ราคาไม่สูงจนเกินไป เสริมบุคลิกภาพของผู้ใช้ให้ดีขึ้นท าความสะอาดง่าย 

และมีความสมดุลกันในรูปทรงโดยก าหนดขนาดของเคร่ืองประดับจากข้อมูลสัดส่วน ร่างกาย

หญิงไทยตามมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม จากนั้นท าการสรุปผลข้อมูลความคิดเห็นของ

ผู้บริโภคและจัดท าต้นแบบชุด เคร่ืองประดับ โดยเน้นการผลิตที่ไม่ซับซ้อนเพื่อให้กลุ่มผู้ผลิต

ได้จริงตามเกณฑ์มาครฐาน ผลิตภัณฑ์ชุมชน มผช. 792/2548 ผลิตภัณฑ์แร่เหล็กน้ าพี้ จากนั้น

น าชุดเคร่ืองประดับต้นแบบ จ านวน 6 รูปแบบ ไปสอบถามความพึงพอใจต่อกลุ่มผู้ซื้อ ซึ่ง
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ผลสรุปจากกลุ่มตัวอย่างพบว่ามีความ พึงพอใจอยู่ในระดับมาก ซึ่งเป็นแนวทางที่สามารถ

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับชุดเคร่ืองประดับสตรีจากแร่เหล็กน้ าพี้ จังหวัดอุตรดิตถ์ได้ 



 
 

 

 บทที ่3 

วิธีการด าเนินโครงการ 

วิธีการด าเนินการ 
 ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ  

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า  
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขายสินค้า 
5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 
6. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ และส่งเสริมการตลาด 

 
  ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินงาน  

1. การจัดซื้อวัตถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบัติงาน 
2. ทดลองปฏิบัติการขาย  ประเมินผลการปฏิบัติงาน 
3.   ปฏิบัติด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย ที่วางแผนไว้ 
4. จัดกิจกรรมทางการตลาด และส่งเสริมการตลาด 

 
 ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1.  สรุปผลการปฏิบัติงานขาย และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้า 
3.     รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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แผนการปฏิบัติงาน 
 

 
วัน เวลา สถานที่ 
 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน  ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่10 ถ.บางปลา อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
 

 
 
 

 
 
 

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. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และ
สถานที่ที่จะท าธุรกิจขายสินค้า 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          
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    สถานท่ีด าเนินโครงการ 
  
 
 

 

 

 ATC. 
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ขอบเขตด้านงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 6,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 12,000 บาท 
1.   วัตถุ 

ปี่เซียะ 
2.   อุปกรณ์ 

กล่องไม้แบบใส      1,800   บาท 
ชั้นวางปี่เซียะ         900  บาท 
ถุงพลาสติก           70   บาท 
ใบคาถาปี่เซียะ           80  บาท 
กรรไกร           100   บาท 
ผ้าวางปี่เซียะ          200   บาท 

3.   เบ็ดเตล็ด 
ค่าป้ายร้าน/สื่อโฆษณา         400   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนักงาน  250 (2 คน)        500  บาท 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ                     1,000  บาท 
รวม                      5,050   บาท 
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การจัดท าแผนธุรกิจ 
1. บทสรุปผู้บริหาร 

 ชื่อกิจการ O & Y โชคดีมีทรัพย์ จ ากัด โดยก่อตั้งคือนางสาวณัฐญาดา บุญยะบา และ
นางสาวพิชญา เทียนวอ ก่อต้ังเมื่อปี พ.ศ. 2561 โดยความคิดริเร่ิมในการก่อนตั้งธุรกิจนี้ขึ้นมา โดยมี
ความคิดเห็นว่าในประเทศไทยมีธุรกิจร้านขายปี่เซียะจ านวนค่อนข้างที่จะเยอะกว่าแต่ก่อน เช่น ร้าน
เทพทันใจ ร้านก าไรสีมงคล ร้านตะกรุดมนต์พละลักษณ์หน้าทอง เป็นต้น เราจึงมีแนวคิดในการ
ขายปี่เซียะที่มีการเพิ่มความหลากหลายรูปลักษณ์ที่แปลกใหม่ ทันสมัยมากยิ่งขึ้นและตอบโจทย์
ความต้องการของลูกค้าที่หลากหลายวัย ปัจจุบันลูกค้าหลักของกิจการ คือกลุ่มนักศึกษา วัยรุ่น วัย
ท างาน ส่วนแบ่งการตลาดคิดเป็นร้อยละ  59% 
 ปัจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด  100,000  บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียน
ภายในกิจการ  14,378,364 บาท ต้นทุนขายเพื่อกิจการ 938,640 บาท และมีก าไรสุทธิระยะเวลา 3 ปี               
7,349,691.01 บาท 
 
2. วตัถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ 
 เป็นการน าเสนอแผนธุรกิจนี้ต่อหุ้นส่วน โดยมีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 
 1. เพื่อเป็นเอกสารในการประกอบธุรกิจ 
 2. เพื่อลดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าและมีแผนส ารอง
หากเกิดปัญหาภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ 
 3. เพื่อเสนอต่อหุ้นส่วนที่จะร่วมลงทุนในการท าธุรกิจ 
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          3.ความเป็นมาของธุรกิจ 
 3.1 ประวัติความเป็นมา และแนวคิดในการก่อตั้งธุรกิจ 

บริษัท O&Y โชคดีมีทรัพย์ จ ากัด (มาหาชน)  จดทะเบียนเมื่อวันที่ 26 มีนาคม 2561 บริษัท 
O&Y โชคดีมีทรัพย์ จ ากัด(มหาชน) อยู่ภายในการบริหาร คุณณัฐญาดา  บุญยะบา อายุ  21 ปี ด าเนิน
ธุรกิจในด้านวัตถุมงคลคือปี่เซียะที่เป็นสิ่งของมงคล ช่วงเสริมฮวงจุ้ยในบ้านให้สมบูรณ์แบบและ
เฮง ๆ มากขึ้น โดยเดิมทางครอบครัวของคุณณัฐญาดา มีธุรกิจร้านวัตุมงคลปี่เซียะแต่ด้วยปัจจุบันมี
การแข่งขันสูงและคู่แข่งหน้าใหม่ๆ เกิดขึ้นมากมาย คุณณัฐญาดา เลยเกิดความคิดที่จะพัฒนากิจการ
ของครอบครัวให้ทันสมัยและเหนือกว่าคู่แข่งขัน และคุณณัฐญาดา ได้เดินทางไปท่องเที่ยวที่
ประเทศจีนและได้สะดุดตากับวัตถุมงคลของประเทศจีน เรียกว่า ปี่เซียะ เพราะชาวจีนโบราณส่วน
ใหญ่เชื่อกันว่าปี่เซียะเป็นสัตว์ประหลาด ที่ไม่มีรูทวารและเชื่อกันว่าสัตว์มงคลชนิดนี้มีอนุภาพใน
การดูดทรัพยเข้าอย่างเดียวไม่มีออก ท าให้คุณณัฐญาดา เกิดไอเดีย โดยการน าวัตถุมงคลปี่เซียะ มา
ต่อยอดโดยท าเป็นสร้อยข้อมือ ที่มีปี่เซียะอยู่ในสร้อยข้อมือนั้นด้วย ท าให้เกิดเป็นที่น่าสนใจของ
ลูกค้าจ านวนมาก ภายในชื่อ “O&Y โชคดีมีทรัพย์” 
 โดยโอกาสในการขายสินค้าของทางร้านเราคือ การน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพดีจากวัตถุ
มงคลที่สร้างความน่าเชื่อถือ เร่ืองโชคลาภ และบริการที่เป็นกันเอง มุ่งเน้นความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าโดยราคาที่ย่อมเยาว์ ดูน่าน ามาบูชาตอบสนองต่อลูกค้า 

โดยทั้งนี้ทีมผู้บริหารได้ใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เห็นถึงความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์พร้อมทั้งผสมผสานความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ในด้านผลิตภัณฑ์โดยมีการส่งเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 
 
 
แนวความคิดในการก่อตั้งธุรกิจ 

ในปัจจุบันวัตถุมงคลคือ ปัจจัยหลักในเร่ืองโชคลาภและเป็นสิทธิความเชื่อส่วนบุคคลปี่

เซียะให้ประโยชน์เร่ืองโชคลาภป้องกันสิ่งชั่วร้ายเรียกทรัพย์สินเงินทองให้ไหลมาเทมาและกักเก็บ

ทรัพย์นั้นไม่ให้ร่ัวไหลออกไปไหนได้ คนส่วนใหญ่มีแนวโน้มบูชาสิ่งของมงคลวัตถุมงคลที่หาซื้อ

ได้ในราคาที่ย่อมเยาว์ และหาซื้อสะดวกง่ายต่อการน ามาบูชา ปี่เซียะเป็นวัตถุมงคลที่ได้รับความ

นิยมจากคนไทยสามารถใส่บูชาได้ทุกเพศทุกวัย 

นอกจากนี้กิจกรรมการท าข้อมือปี่เซียะยังมีข้อดี คือ รูปทรงที่โดนเด่นในเร่ืองของขนาด

ของตัววัตถุมงคล ราคาไม่แพง และสะดวกในการใส่ข้อมือได้ทุกเพศทุกวัย และยังสามารถใช้เป็น

งานอดิเรก หรือประกอบอาชีพได้จริง 
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3.2 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

 
4. ผลิตภัณฑ์ 

4.1 รายละเอียดการขาย 

ผลิตภัณฑ์คือ ปี่เซียะมีรูปร่างและเขาคล้ายกวางแต่มีหน้า,หัว,ขาคล้ายสิงโต,มีปีกคล้ายนก
หลังคายปลา และมีส่วนหางคล้ายแมวปนไปด้วยท้องและบ้างส่วนของหัวคล้ายมังกร เป็นสัตว์สี่ขา
มีลักษณะทั้ง รูปร่างใหญ่-เล็กสีที่มีแตกต่างกันออกไป สีแต่ละสีในตัวปี่เซียะ มีความหมายที่
แตกต่างกันแล้วแต่ละกิจการที่บูชาควรเลือกตั้งปี่เซียะให้เหมาะกับกิจการนั้นเช่น ปี่เซียะสีเขียว 
เขียวอ่อน: เด็กผู้ชาย อายุไม่เกิน 21 ปี เขียวเข้ม: ผู้ชายที่เป็นผู้ใหญ่สูงอายุ สีชมพู: ผู้หญิง หรือ เด็ก
อ่อน สีขาว,ครีม,ทอง 

 
 

 

 

 

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. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และ
สถานที่ที่จะท าธุรกิจขายสินค้า 

         

5. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          
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 บรรจุภัณฑ์แบบกล่องไม้แบบใส 

 ราคาอยู่ที่ เส้นละ 399 บาท  

 

 

 

 

 

 

 

 
5. การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 
 ทางธุรกิจใช้กลยุทธ์การส ารวจของพฤติกรรมของผู้อุปโภค จากการส ารวจพฤติกรรมของผู้
อุปโภคกลุ่มเป้าหมายอาจมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น ความชอบ ความพึงพอใจที่จะต้องการสินค้าและ
การบริการ สินค้าทางร้านเป็นสินค้าที่หลากหลายทันสมัยและเป็นสินค้าที่สามารถตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้า และราคาสามารถจับต้องได้ จึงสามารถติดตลาดได้ง่าย แต่คิดให้เกิดความแปลก
ใหม่ แตกต่างออกไปจากเดิม เพื่อดึงดูดผู้อุปโภคหันมาสนใจสินค้าของเรามากยิ่งขึ้น 

 
5.2 ส่วนแบ่งทางการตลาด 
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5.3 แนวโน้มทางการตลาด 

แนวโน้มทางการตลาดวัตถุมงคลนั้นคนส่วนใหญ่มีก าลังซื้อแต่ในช่วงที่ผ่านมาการ

เมืองไทยยังไม่นิ่ง ท าให้ผู้ที่จะซื้อวัตถุมงคลยังลังเลไม่อยากซื้อบูชา เก็บเงินไว้ท าอย่างอ่ืนก่อน

เพราะมองว่าการซื้อวัตถุมงคลเป็นสิ่งไม่จ าเป็นเท่าใด ซึ่ง O&Y โชคดีมีทรัพย์ ได้ตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าให้สินค้ามีความหลากหลายน่าสนใจกว่าวัตถุมงคลแบบเดิมๆ 

 
5.4 ตลาดเป้าหมาย 

กลุ่มที่ 1  

-กลุ่มนักศึกษา และวัยรุ่น ที่ต้องการวัตถุมงคลเพื่อเสริมดวง เรียกโชคทรัพย์ 
กลุ่มที่ 2  

-กลุ่มคนวัยท างาน ที่มีความศรัทธาในวัตถุมงคลมีความต้องการเพื่อเรียกเงินป้องกันภัย
อันตรายและเสริมดวงให้ดียิ่งขึ้นในทุกๆอาชีพ 
 

5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกค้า 

บุคคลที่มีความเชื่อในเร่ืองวัตถุมงคล ไม่ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิงคนสูงอายุ นักเรียน

นักศึกษาก็สามารถน าวัตถุมงคลปี่เซียะมาบูชาเอาไว้ได้ ตัววัตถุมงคลปี่เซียะทุกอาชีพสามารถน ามา

บูชาได้ดีและยังเสริมดวงเรียกทรัพย์เรียกโชคลาภในกิจการค้าขายอีกด้วย  

5.6 สภาพการแข่งขัน 
หากวิเคราะห์การแข่งขันในย่านตลาดนัดเรือบินมีคู่แข่งไม่มากนัก ทางร้าน O&Y  โชคดีมี

ทรัพย์ จึงต้องสร้างความแปลกใหม่ หลากหลายและทันสมัยมากยิ่งขึ้น กว่าร้านเดิมๆ 
 

5.7 คู่แข่งขัน 

- ร้านเทพทันใจ 

- ร้านก าไลสีมงคล 

- ร้านตะกรุดมนต์พระลักษณ์หน้าทอง 
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5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

การเปรียบเทียบ O&Y โชคดีมีทรัพย์ เทพทันใจ ก าไลสีมงคล 
ตะกรุดมนต์พระ

ลักษณ์หน้าทอง 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

วัตถุมงคลปี่เซียะ ลักษณะ
สวยงามทันสมัยมีหลากหลาย
รูปแบบและมีสีสันที่แตกต่าง
กัน 

เทพทันใจ 
ก าไลสีมงคลยอด

นิยม 
ตะกรุดพระหน้า

ทอง 

ด้านราคา เส้นละ 399 บาท 

 

เส้นละ 798 
บาท 

เส้นละ 699 บาท เส้นละ899 บาท 

ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย 

-หน้าร้าน ตลาดนัดเรือบิน 
-ทาง Line O&Yโชคดีมีทรัพย์  
-ทางFacebook แฟนเพจ 

ตลาดนัดเรือบิน ตลาดนัดเรือบิน ตลาดนัดเรือบิน 

ด้านการ

ส่งเสริม

การตลาด 

การส่งเสริมการตลาด 
-บัตรสะสมแต้ม 
-ซื้อครบ 3 เส้นขึ้นไป ลด20% 

-ซื้อ 5 เส้นขึ้นไปส่งฟรีระแวก
ใกล้เคียง หนามแดง-บางพล ี
-โฆษณาทางFacebook 
-ป้ายหน้าร้าน 
 
  

ประชาสัมพันธ์
ผ่านFacebook  

ประชาสัมพันธ์
ผ่านFacebook  

 
ประชาสัมพันธ์
ผ่านFacebook  

  



42 
 

 
 

 
5.9 การวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 
 5.9.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง(Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 

ด้านการบริหาร

จัดการ 

-ผู้บริหารมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี 

-มีทุนในการน าเข้าสูง 

-เป็นกิจการเดิมของครอบครัวท าให้มีฐานลูกค้า

เดิม 

-พนักงานน้อยท าให้บริหารจัดการได้ง่าย 

- 

 

ด้านการตลาด -ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายคือ ซื้อปี่เซียะ 5 
เส้นขึ้นไปรับส่วนลด 20%  
-การโฆษณาผ่านทางเฟชบุ๊คแฟนเพจ 

-ธรกิจช่วงแรกยังไม่เป็นที่รู้จัก

ต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ใน

ช่วงแรก ๆ 

ด้านการผลิต -การใช้วัสดุที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน 

-พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
-พนักงานใส่ใจในการให้บริการอย่างเต็มที่ 

-  

ด้านการเงิน -กิจการมีความมั่นคงทางด้านการเงินเน่ืองจากมี

ทุนส ารอง 

- 
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5.9.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

 

ปัจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย 

- กลุ่มนักศึกษาที่ต้องการวัตถุมงคลเพื่อเสริม
ดวง เรียกโชคทรัพย์ 
- กลุ่มคนวัยท างาน ที่มีความศรัทธาในวัตถุ
มงคลมีความต้องการเพื่อเรียกเงิน ป้องกันภัย
อันตรายและเสริมดวงให้ดียิ่งขึ้นในทุกๆ อาชีพ 

- 

สถานการณ์แข่งขัน -ปัจจุบันสินค้าต้องมีความหลากหลายเพื่อตอบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้า 

-เกิดธุรกิจประเภทเดียวกันมาก

ขึ้น 

สังคม -เป็นวัตถุมงคลที่สามารถใช้ได้ตั้งแต่เด็กไปถึง
คนวัยชรา 
-มีความต้องการในตัวสินค้ามากจนได้สังคมมี
ค่านิยมในวัตถุมงคลที่เพิ่มมากขึ้น 

- 

เทคโนโลยี -อินเตอร์เน็ต และเทคโนโลยีไร้สาย  - 

สภาพเศรษฐกิจ -เศรษฐกิจดีท าให้ผู้อุปโภคมีก าลังซื้อมากขึ้น เศรษฐกิจเงินฝืด ท าให้ก าลังซื้อ

ของผูอุ้ปโภคน้อยลง 

กฎหมายระเบียบ

ข้อบังคับ 

-การปฏิบัตงิานขายที่เที่ยงตรง น าเข้าสินค้าที่มี

คุณภาพ น าเข้าของแท้ไม่หลอกลวงผู้อุปโภค 

- 

กลุ่มผู้จ าหน่ายและ

เครือข่าย 

รับตัวแทนจ าหน่ายที่กระจายสินค้าและ

กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 

- 
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6.แผนบริหารจัดการ 

6.1 ข้อมูลธุรกิจ 
ชื่อกิจการ O&Y โชคดีมีทรัพย์ 
ท่ีอยู / ที่ตั้งกิจการ  ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่ 10 ถ.บางปลา อ.บางพลี   

  จ.สมุทรปราการ 10540 
รูปแบบการด าเนินการของธุรกิจ ร้านค้า 
ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการท่ีผ่านมา  - 
หมายเลขทะเบียนการค้า 7700634582711 

 

       6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 

ล าดับ ชื่อ-สกุล ต าแหน่ง 

1 นางสาวณัฐญาดา  บุญยะบา ประธาน 

2 นางสาวพิชญา  เทียนวอ รองประธาน 

  

 
   6.3 อ านาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 
  อ านาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยู่กับ ประธาน แต่เพียงผู้เดียว 
 
       6.4  รายชื่อผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 

*มูลค่าหุ้นละ 10 บาท 

 

 

 

ล าดับ ชื่อ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวณัฐญาดา  บุญยะบา 6,000 60,000 60% 

2 นางสาวพิชญา  เทียนวอ 4,000 40,000 40% 

รวมจ านวนหุ้น 10,000 100,000 100% 
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 6.5 ประวัตของกรรมการหรือผู้บริหาร 

 ก  ชื่อ นางสาวณัฐญาดา  บุญยะบา  อายุ 21 ป ี

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปี พ.ศ. 2562  

  ประสบการณ์การท างาน  - 

  ผลงานท่ีได้รับ   - 

ข ชื่อ นางสาวพิชญา  เทียนวอ อายุ 21 ป ี

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปี พ.ศ. 2562  

  ประสบการณ์การท างาน  - 

  ผลงานท่ีได้รับ   - 
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 6.6 แผนผังองค์กร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 หัวหน้าฝ่ายผลิต 

นางสาวณัฐญาดา  บุญยะบา 

ประธาน 

นางสาวพิชญา  เทียนวอ 

รองประธาน 

หัวหน้าฝ่ายบัญชี   หัวหน้าฝ่ายการขาย หัวหน้าฝ่ายประชาสัมพันธ์/บุคคล 
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6.7 หน้าท่ีความร าผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากร 
 1. ชื่อ นางสาวณัฐญาดา  บุญยะบา 
 ต าแหน่ง     ประธาน 
 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   บริหาร วางแผน ก าหนดกลุยทธ์ นโยบายบริษัท 
 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
      ปี พ.ศ. 2562 
 อัตราเงินเดือน    10,000 บาท 
 
 2. ชื่อ นางสาวพิชญา  เทียนวอ   
 ต าแหน่ง    รองประธาน 
 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   ให้ค าปรึกษาวางแผนธุรกิจ จัดหาเงินทุน 
 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
      ปี พ.ศ. 2562 
 อัตรเงินเดือน     9,000 บาท 
 
 3.ชื่อ................................................................... 
 ต าแหน่ง    หัวหน้าฝ่ายประชาสัมพันธ์/บุคคล 
 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุบการออกแบบสื่อ และควบคุมสวัสดิการ 
 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก............................................................ 
      ปี พ.ศ. ................ 
 อัตราเงินเดือน    - บาท 
 
 4.ชื่อ................................................................... 
 ต าแหน่ง    หัวหน้าฝ่ายขาย 
 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   ปฏิบัติงานขาย และทั่วไป 
 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก............................................................ 
      ปี พ.ศ. ................ 
 อัตราเงินเดือน    - บาท 
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5.ชื่อ................................................................... 

 ต าแหน่ง    หัวหน้าฝ่ายบัญชี 

 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุมดูแลการเงินของธุรกิจ 

 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก............................................................ 

      ปี พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    - บาท 

 

 6.ชื่อ................................................................... 

 ต าแหน่ง    หัวหน้าฝ่ายผลิต 

 หน้าท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุบการผลิตสินค้า 

 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก............................................................ 

      ปี พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    -  บาท 

 

 

6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 

 
 
 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อัตราเงินเดือน 

1. ฝ่ายบริหาร ประธาน 1 10,000 บาท 

2. ฝ่ายบริหาร รองประธาน 1 9,000 บาท 

3. …………………………. หัวหน้าฝ่ายประชาสัมพันธ์/บุคคล 1 - 

4. ………………………… หัวหน้าฝ่ายการขาย 1 - 

5. ………………………… หัวหน้าฝ่ายบัญชี 1 - 

 ………………………… หัวหน้าฝ่ายผลิต 1 - 

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 6 19,000 บาท 
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6.9 วิสัยทัศน์ 
 ต้องการเป็นธุรกิจการขายที่มีความแปลกใหม่ หลากหลาย ต่างจากคู่แข่งขัน 
 
6.10 พันธกิจ 
 1. มุ่งพัฒนาธุรกิจให้เป็นที่รู้จักด้วยราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน แต่คุณภาพเท่าเทียมกัน 
 2. เพื่อใหผู้้อุปโภคเกิดความพึงพอใจ 
 3. คัดเลือกวัตถุมงคลที่ดขีองแท้ และมีคุณภาพเพื่อให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นไว้วางใจ 
 
6.11 เป้าหมายธุรกิจ 
 เป้าหมายระยะสั้น  เพื่อให้ธุรกิจ O&Yโชคดีมีทรัพย์ เป็นที่รุ้จักในกลุ่มลูกค้า 
 เป้าหมายระยะกลาง  ขยายจ านวนลูกค้าและเพิ่มประสิทธิภาพของการขาย 
 เป้าหมายระยะยาว  รักษาฐานลูกค้าเก่าไว้และจักท ากลยุทธ์การส่งเสริม  
                                                                     การตลาดอย่างต่อเนื่องเพื่อเพิ่มลูกค้าใหม่ 
 
6.12 ปัจจัยความส าเร็จ 
 1. ขายอย่างสินค้าด้วยความเต็มใจ 
 2. มีความซื่อสัตย์ต่อลุกค้า 
 3. ความร่วมมือของสมาชิกในกลุ่ม 
 
6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปัญผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 
 จ่ายเงินปันผลให้ทุก ๆ วันที่ 10 ของเดือน ในอัตราเงินเดือนของแต่ละต าแหน่ง คือประธาน 
รับเงินปันผล 12,000 บาท ในวันที่ 10 ของเดือน 

ฝ่ายประชาสัมพันธ์/บุคลากร รับเงินปันผล - บาท ในวันที่ 10 ของเดือน 
ฝ่ายขาย    รับเงินปันผล - บาท ในวันที่ 10 ของเดือน 
ฝ่ายบัญช ี   รับเงินปันผล - บาท ในวันที่ 10 ของเดือน 

 
 
6.14 แผนด าเนินการอื่นของธุรกิจ 

- ออกงานจัดแสดงบูท เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านค้าในช่วงเวลากิจกรรมจัดขึ้นตาม
ห้างสรรพสินค้า 
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- จัดกิจจกรรมหรืองานนิทรรศการต่าง ๆ เพื่อประชาสัมพันธ์ให้กับลูกค้าที่ชื่นชอบวัตถุมล
คลปี่เซียะ 
7. แผนการตลาด 

7.1 เป้าหมาย 
       ธุรกิจต้องการให้สินค้าเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและเป็นที่ยอมรับในท้องตลาด
และต้องการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกล้เตียง โดยการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้
หลากหลาย และยังต้องการที่จะเพิ่มอัตราจ านวนที่ใช้ในการขายสินค้า เพื่อให้ธุรกิจกลายเป็นผู้น า
ทางการตลาด 
 
7.2 การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 

กลุ่มที่ 1  

-กลุ่มนักศึกษา ที่ต้องการวัตถุมงคลเพื่อเสริมดวงเรียกโชคทรัพย์ 
กลุ่มที่ 2  

-กลุ่มวัยท างาน ที่มีความศรัทธาในวัตถุมงคล มีความต้องการเพื่อเรียกเงิน ป้องกันภัย
อันตรายและเสริมดวงให้ดีในทุก ๆ อาชีพยิ่งขึ้น 

 

 
7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 7.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์คือ ปี่เซียะ มีรูปร่างและเขาคล้ายกวางแต่มีหน้า,หัว,ขาคล้ายสิงโต,มีปีกคล้ายปลา 
และมีส่วนหางคล้ายแมวปนไปด้วยท้องและบางส่วนของหัวคล้ายมังกร เป็นสัตว์มีลักษณะทั้ง
รูปร่างใหญ่ – เล็กสีที่มีแตกต่างกันออกไป สีแต่ละสีในตัวปี่เซียะมีความหมายที่แตกต่างกันและแต่
ละกิจการบูชาการเลือกตัวปี่เซียะให้เหมาะกับกิจการนั้นเช่น ปี่เซียะสีเขียว เขียวอ่อน : เด็กบูชา อายุ
ไม่เกิน 21 ปี เขียวเข้ม : ผู้ชายที่เป็นผู้ใหญ่สูงอายุ  สีชมพู : ผู้หญิง หรือ เด็กอ่อน สีขาว,ครีม,ทอง 
เร่ืองที่อยู่อาศัย สีทองเหลือง :กินการ,การค้า  สีด า : บ้านที่อยู่ทางสามแพร่ง,ฮวงจุ้ยไม่ดีและคนที่ไม่
ชอบสวดมนต ์
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- บรรจุภัณฑ์แบบกล่องไม้แบบใส       - โลโก้ร้านค้า           

 

 

  

 

 

 

 

 

 

7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

ราคาจะตั้งแบบราคาแบบจับต้องได้  
ราคาอยู่ที่ เส้นละ 399 บาท 
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7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 
O&Y โชคดีมีทรัพย์เป็นสินค้าที่ต้องสนองความต้องการของกลุ่มนักศึกษาวัยรุ่นแล้วคนวัย

ท างานที่ต้องการมีโชคลาภและป้องกันภัยอันตราย ซึ่งตลาดนัดเรือบินเป็นศูนย์กลางทั้งวัยนักศึกษา
วัยรุ่นคนวัยท างานและคนหลากหลายวัย มีผู้คนพุ่งพลานมีสัญจรไปมามากมายจึงเป็นที่เหมาะ
ส าหรับช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้าน 
   

 

 

ตลาดนัดเรือบิน 
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เฟชบุ๊คแฟนเพจ “O&Y โชคดีมีทรัพย์” 

 

 

 

 

 

 

 

 

ไลน์ “O & Y โชคดีมีทรัพย์” 

 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



54 
 

 
 

 
7.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
 การโฆษณาผ่านป้ายหน้าร้ายและใช้สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น การแนะน าร้านและโปรโมชั่นต่าง ๆ 

ของร้าน 

 การส่งเสริมการขาย ซื้อปี่เซียะครบ 5 เส้น รับฟรีอีก 1 เส้น มูลค่าเส้นละ 399 บาท 

 การให้ข่าวโดยเฟสบุ๊คแฟนเพจและไลน์จะมีการอัพเดทอยู่ตลอด ๆ เช่น ปี่เซียะที่มีหลาย
รูปแบบมากขึ้น สีสันและลักษณะที่แตกต่าง 

 

ป้ายโปรโมชั่น 
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การให้ข่าวโดยเฟสบุ้คแฟนเพจจะมีการอัพเดทอยู่ตลอด  

 

 

 

โลโก้ร้าน      

 

 
 

 
 
 
 
ป้ายหน้าร้าน 
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 8. แผนการขาย 
 8.1 สถานที่ประกอบการในการขาย 
 ท่ีตั้งสถานที่ขาย  ตลาดนัดเรือบิน 

 รายละเอียด  ตลาดนัดเรือบิน 33/3 หมู่ 10 ถ.บางปลา อ.บางพลี จ.
สมุทรปราการ       

                                                10540 
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8.2 อุปกรณ์และเครื่องมือในการขาย 

ล าดับ รายการ จ านวน ราคาทุน 

1 กล่องไม้แบบใส 5โหล 1,800 

2 ผ้าวางปี่เซียะ 2 ผืน 200 

3 ชั้นวางปี่เซียะ 2 ชิ้น 900 

4 ถุงพลาสติก 1 มัด 70 

5 ใบคาถาปี่เซียะ 1 ลิ่ม 80 

6 กรรไกร 2 ด้าม 100 

7 ป้ายร้าน/ป้ายราคา 2 แผ่น 400 

 

8.3 ข้อมูลการขาย  

จ านานหน่วยการบริการสูงสุด   100 เส้น /วัน 2,600 เส้น /เดือน 31,200/ป ี
 อัตราประมาณการให้บริการ                100 เส้น/วัน 2,600 เส้น /เดือน 31,200/ป ี
เป้าหมายหน่วยการบริการ   100 เส้น/วัน 2,600 กล่อง/เดือน 31,200กล่อง/ปี 
เวลาที่ใช้ต่อรอบการบริการ - 
เวลาการบริการต่อวัน   8 ชั่วโมง 
จ านวนแรงงานที่ใช้ในการบริการ         3 คน 
อัตราค่าจ้างแรงงานในการบริการ   300 บาท / วัน 

8.4 รายละเอียดวัตถุดิบที่ใช้ในการขาย 

- ปี่เซียะ 
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กล่าวสวัสดีต้อนรบัลูกค้า 

แนะน าสินค้าปี่เซยีะแต่ละรูปแบบลวดลายแนะน าโปรโมช่ัน 

ลูกค้าเลือกสินค้าเสร็จพร้อมให้ใบคาถา แนะน าวิธีบูชา 

คิดเงินและยืนของให้ลูกค้า 

รับเงินจากลูกค้า 

ทอนเงินลูกค้าพร้อมกล่าวขอบคุณ 

 

8.5 ขั้นตอนการขาย 

1. กล่าวสวัสดีต้อนรับลูกค้า 
2. แนะน าสินค้าปี่เซียะแต่ละรูปแบบและลวดลายที่แตกต่างกันและแนะน าโปรโมชั่น 

3. ลูกค้าเลือกสินค้าเสร็จพร้อมให้ใบท่องคาถาบูชาพร้อมกับแนะน าวิธีท่องที่ถูกวิธีและคิดเงิน 
4. ยืนของให้ลูกค้า 
5. รับเงินจากลูกค้า 
6. ทอนเงินลูกค้าพร้อมกล่าวขอบคุณ 

 

 

8.6 แผนผังกระบวนการขาย 
 

 

 

 

 

 

^ 
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 9. แผนการเงิน 

9.1   ประมาณการในการลงทุน 

 

 9.2   ทรัพย์สินท่ีใช้ในการประกอบธุรกิจ 

ล าดับ รายการ รายละเอียด มูลค่าประมาณ 

1. ที่ดิน - - 
2. อาคาร - - 
3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง ใช้ในการตกแต่ง 22,000.00 
4. เคร่ืองจักร - - 
5. เคร่ืองใช้ส านักงาน ใช้ในการขาย 10,000.00 
6. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใช้ในการขาย 15,000.00 
7. ยานพาหนะ - - 
8. วัตถุดิบคงเหลือ - - 
9. สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือ - - 
10. ทรัพย์สินทางปัญญา - - 
11. รายการอ่ืนๆ (ถ้ามี) - - 

รวมมูลค่าทรัพย์ที่ใช้ในการประกอบธุรกิจปัจจุบัน 47,000.00 

 

 

 

 

 

 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ รวมมูลค่า 
1. เงินสด 100,000.00 - 100,000.00 
 รวมมูลค่าลงทุนท้ังสิน 100,000.00 - 100,000.00 
 โครงสร้างทางการเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 
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9.3   สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได้ -% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของจ านวนลูกค้า -% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของราคาขายสินค้า -% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการบริการ -% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย 1-% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย 2-% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย 3-% - - - 
ระยะเวลาที่ใช้ในการค านวณใน 1 ปี –วัน/เดือน 26 วัน/เดือน 
อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 

 

 9.4   นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ระยะเวลาการให้เครดิตการขายสินค้า –  วัน/เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซื้อสินค้า – วัน/เดือน  - - - 
วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู้(ถ้ามี) – บาท - - - 
วงเงินสิ้นเชื่อระยะยาวที่ขอกู้ (ถ้ามี) – บาท - - - 
อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะสั้น -% - - - 
อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 
การให้ผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอื่นๆ - - - 
นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - - - 
หมายเหตุ  : การเปลี่ ยนแปลงของค่ าใช้จ่ ายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐ
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9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 

                             เดือน 
รายการ 

เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 เดือนที่ 6 เดือนที่ 7 เดือนที่ 8 เดือนที่ 9 เดือนที่ 10 เดือนที่ 11 เดือนที่12 

จ านวนสินค้าท่ีขาย             

ก าไรหินปี่เซียะ 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 

รวมจ านวนสินค้าขาย 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 

ราคาสินค้า             

ก าไรหินปี่เซียะ 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 

ราคาสินค้าเฉลี่ย 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 399.00 

รายได้จากการขาย             

ก าไรหินปี่เซียะ 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 

รวมรายได้ 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 

รวมรายได้สะสม  103,740.00 207,480.00 311,220.00 414,960.00 518,700.00 622,440.00 726,180.00 829,920.00 933,660.00 1,037,400.00 1,141,140.00 1,244,880.00 

ลูกหน้ีการค้า              

เงินสดรับจากการขาย 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 103,740.00 
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9.6   ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ านวนสินค้าท่ีบริการ (กล่อง) 
ก าไรหินปี่เซียะ 31,200.00 32,760.00 36,036.00 
        รวมจ านวนสินค้าขาย  31,200.00 32,760.00 36,036.00 

 
ราคาสินค้า (บาท/กล่อง) 
ก าไรหินปี่เซียะ 399.00 399.00 399.00 
        ราคาสินค้าเฉลี่ย 399.00 399.00 399.00 
 
รายได้จากการขาย (บาท) 
ก าไรหินปี่เซียะ 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 
        รวมรายได้จากการขาย (บาท) 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 

 
ประมาณการลูกหน้ีการค้า 
ขายด้วยเงินสด 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 
ขายด้วยสินเชื่อ (เครดิตการค้า) - - - 
ระยะเวลาให้เครดิตการค้า (วัน/เดือน) - - - 

        ลูกหน้ีการค้ารวม (บาท) - - - 

เงินสดจากการขายสินค้า (บาท) 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 
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 9.7   ประมาณการต้นทุนบริการและสินค้าซื้อมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ านวนสินค้าท่ีซื้อมาในการบริการ (หน่วย) 

ก าไรหินปี่เซียะ 31,200.00 32,760.00 36,036.00 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ  

ก าไรหินปี่เซียะ 90.00 94.50 103.95 

ต้นทุนสินค้าวัตถุดิบที่ซื้อมาเพื่อบริการ 

ก าไรหินปี่เซียะ 2,808,000.00 3,095,820.00 3,745,942.20 

รวมต้นทุนสินค้าวัตถุดิบ 2,808,000.00 3,095,820.00 3,745,942.20 

 
 
 

   

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ านวนสินค้าส าเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย    
กล่องไม้แบบใส  (โหล) 2,600.00 2,730.00 3,003.00 

ใบคาถา (ลิ่ม) 5.00 6.00 7.00 

ถุงหูหิ้ว (มัด) 32.00 34.00 38.00 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าส าเร็จรูปท่ีซื้อมา
เพื่อขาย 

   

กล่องไม้แบบใส  (โหล) 360.00 378.00 415.80 
ใบคาถา (ลิ่ม) 80.00 84.00 92.40 

ถุงหูหิ้ว (มัด) 70.00 73.50 80.85 

ต้นทุนสินค้าส าเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย    

กล่องไม้แบบใส  (โหล) 936,000.00 1,031,940.00 1,248,647.40 

ใบคาถา (ลิ่ม) 400.00 504.00 646.80 

ถุงหูหิ้ว (มัด) 2,240.00 2,499.00 3,072.30 

รวมต้นทุนสินค้าส าเร็จรูป 938,640.00 1,034,943.00 1,252,366.50 

ประมาณการเจ้าหนี้การค้า 
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ซื้อสินค้ามาด้วยเงินสด - - - 
ซื้อสินค้ามาด้วยเงินเชื่อ (เครดิตการค้า) - - - 
ระยะเวลาได้รับเครดิตการค้า (วัน/เดือน) - - - 
เจ้าหนี้การค้าสินค้าซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

 

เงินสดจ่ายค่าวัตถุดิบและสินค้าซื้อมาเพื่อ
บริการ 

3,746,640.00 4,130,763.00 4,998,308.70 
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 9.8   ประมาณการต้นทุนการผลิตสินค้าและต้นทุนขายสินค้า 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ต้นทุนผลิตสินค้า (บาท)    
ค่าแรงงาน/พนักงานในการบริการ 280,800.00 294,840.00 324,324.00 
ค่าสินค้าส าเร็จรูปซื้อมาเพื่อการบริการ 3,746,640.00 4,130,763.00 4,998,308.70 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
ค่าน้ าประปาในการบริการ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 
ค่าวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ - - - 
ค่าขนส่งสินค้าเพื่อการบริการ - - - 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 
      รวมต้นทุนการบริการ (1) 4,039,440.00 4,438,203.00 5,336,492.70 

ค่าเสื่อมราคาในการบริการ - - - 

ค่าเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ (20%) 710.00 710.00 710.00 
ค่าเสื่อมราคายานพาหนะ - - - 
      รวมต้นทุนค่าเสื่อมราคาในการบริการ (2) 4,040,150.00 4,438,913.00 5,337,202.70 
    
รวมต้นทุนการบริการท้ังสิ้น (1) + (2)    
+ บวก วัตถุดิบคงเหลือต้นงวด - - - 

-  หัก วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ระหว่างท าคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก สินค้าระหว่างท าคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
    
รวมต้นทุนขายสินค้า (บาท) 4,040,150.00 4,438,913.00 5,337,202.70 
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  9.9   ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (บาท) 
เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 228,000.00 239,400.00 263,340.00 
ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการบุคลากร 10,000.00 10,500.00 11,550.00 
ค่าใช้จ่ายส านักงาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าใช้จ่ายไฟฟ้าส่วนส านักงาน 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
ค่าใช้จ่ายน้ าประปาส่วนส านักงาน 2,000.00 2,100.00 2,310.00 
ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร 3,200.00 3,360.00 3,696.00 
ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร 2,000.00 2,100.00 2,310.00 
ค่าใช้จ่ายวัสดุสิ้นเปลืองส านักงาน - - - 
ค่าใช้จ่ายด้านที่ปรึกษาด้านต่างๆ - - - 
ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 
ค่าใช้จ่ายน้ ามันยานพาหนะในการบริการ 6,000 6,300 6,930 
ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 
ค่าใช้จ่ายในการออกงานแสดงสินค้า    
ค่าใช้จ่ายการเลี้ยงรับรอง    
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (1) 337,200.00 354,060.00 389,466.00 

    

ค่าเสื่อมราคาส่วนการบริหารและการขาย 
ค่าเสื่อมราคาอาคารส่วนส านักงาน - - - 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช้ส่วนส านักงาน 
(20%) 

5,000.00 5,000.00 5,000.00 

ค่าเสื่อมราคายาพาหนะ - - - 
รวมค่าเสื่อมราคา (2)    

    
รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย (1) + (2) 342,200.00 359,060.00 394,466.00 
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  9.10     ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 

 

 

  

  

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
รายได้ 

รายได้จากการบริการ 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 
รายได้อื่น - - - 
    
รวมรายได้ 1,2448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 

หัก – ต้นทุนขาย 4,040,150.00 4,438,913.00 5,337,202.70 
    
ก าไรขั้นต้น 8,408,650.00 8,632,327.00 9,041,161.30 

หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริการและการขาย 342,200.00 359,060.00 394,466.00 

    
ก าไรจากการด าเนินการ 8,066,450.00 8,273,267.00 8,646,695.30 

หัก – ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
    

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 8,066,450.00 8,273,267.00 8,646,695.30 

หัก – ภาษีเงินได้นิติบุคคล (15%) 1,209,967.50 1,240,990.05 1,297,004.29 
    

ก าไรสุทธิ 6,856,482.50 7,032,276.95 7,349,691.01 

หัก – เงินปันผลจ่าย (10%) - - - 

    

ก าไรสะสม - 6,856,482.50 180,794.45 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 6,856,482.50 175,794.45 7,168,896.56 

มูลค่าทางบัญชีต่อหุ้น 68.56 1.80 71.68 



69 
 

 
 

  9.11     ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 

เงินสดรับจากการบริการ 12,448,800.00 13,071,240.00 14,378,364.00 

เงินสดรับจากรายได้อ่ืน - - - 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริการ 4,040,150.00 4,438,913.00 5,337,202.70 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 342,200.00 359,060.00 394,466.00 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายอื่นๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้นิติบุคคล 1,209,967.50 1,240,990.05 1,297,004.29 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม    

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ที่ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อาคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ส่วนตกแต่ง 22,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อุปกรณ์ 15,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในเคร่ืองใช้ส านักงาน 10,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ยานพาหนะ  - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 47,000.00   

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน -   

เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกู้ระยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม    

กระแสเงินสดสุทธิ 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 6,809,482.50 7,032,276.95 7,349,691.01 
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 9.12     ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 6,809,482.50 7,032,276.95 7,349,691.01 

ลูกหนี้การค้า - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 6,809,482.50 7,032,276.95 7,349,691.01 

สินทรัพย์ท่ีไม่หมุนเวียน 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 47,000.00   

สินทรัพย์จับต้องไม่ได้ - - - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 47,000.00   

รวมสินทรัพย์ 6,856,482.50 7,032,276.95 7,349,691.01 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกู้ระยะสั้น - - - 
เจ้าหนี้การค้า - - - 
หนี้สินหมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกู้ระยะยาว - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 

รวมหนี้สิน - - - 
ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว - - - 
ส่วนเกิน (ต่ า) กว่าทุน 6,856,482.50 175,794.45 7,168,896.56 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม  6,856,482.50 180,794.45 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 6,856,482.50 7,032,276.95 7,349,690.01 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 6,856,482.50 7,032,276.95 7,349,690.01 
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 9.13     การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 
อัตราส่วนเสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) สภาพคล่องสูง สภาพคล่องสูง สภาพคล่องสูง 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน - - - 
อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) - - - 
ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (วัน) - - - 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) - - - 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) - - - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) - - - 
การวัดความสามารถในการช าระหนี้ - - - 
อัตราส่วนแห่งหุ้น (Debt to Equity Ratio) - - - 
อัตราส่วนแห่งทุน - - - 
อัตราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหนี้ - - - 
การวัดความสามารถในการบริหารงาน    
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) - - - 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

- - - 

อัตราก าไรขั้นต้น (เปอร์เซนต์) 67.54% 66.04% 62.88% 
อัตราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต์) 64.79% 63.29% 60.13% 
อัตราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต์) 55.07% 53.79% 51.11% 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    
ผลก าไรต่อหุ้น (Earning per Share) 68.56 1.80 71.68 
มูลค่าหุ้นทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 

 3 ปี อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
ระยะเวลาคืนทุน 
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                 10.    แผนฉุกเฉิน 

ล าดับที ่ ลักษณะปัญหาหรือ 
     ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น แนวทางในการแก้ไข 

1. อุทกภัยจากธรรมชาติ ท าให้การเดินทางไปซื้อ
วัตถุดิบในการผลิตเกิดความ
ยากล าบาก 

หาแหล่ ง วั ตถุ ดิ บ เต รี ยม
ส ารองไว้  ธุรกิจสามารถ
ด าเนินการขายต่อได้ทันที 

2. คู่แข่งขันเพิ่มมากขึ้น ท าให้ธุรกิจสูญเสียส่วนแบ่ง
ทางการตลาดที่คาดว่าจะ
ได้รับไปบางส่วน 

พัฒนารูปแบบของการขาย
ให้เกิดความแปลกใหม่อยู่
เสมอ เพื่อรักษากลุ่มลูกค้า
เดิมและดึงดูดกลุ่มลูกค้ า
เป้าหมายหน้าใหม่ 

3. พ นั ก ง า น ข า ด ค ว า ม
รอบคอบ 

ท า ให้ลูกค้ า เกิ ดความไม่
พอใจและอาจจะยกเลิกซื้อ
สินค้าได้ ส่งผลให้สูญเสีย
รายได้ที่ธุรกิจควรจะได้รับ 

ฝึกอบรมพนักงานให้มีความ
เชี่ยวชาญในการขายและ
ควรก าหนดหน้ าที่ ความ
รับผิดชอบของพนักงานใน
แต่ละส่วน อย่างชัดเจน และ
เป็นระบบ เพื่อความรวดเร็ว
ในการขาย 
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บทที ่4 
ผลการด าเนินงาน 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวณัฐญาดา บุญยะบา 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
20 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุ่มเพือ่ขายสินค้า  

23 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินค้าที่ต้องการขาย  

26 มิ.ย. 62 จัดท าเอกสารอนุมัติโครงการ  

11 ก.ค. 62 น าเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการต่ออาจารย์ที่ปรึกษา
และหัวหน้าสาขาการตลาด 

 

13 ก.ค. 62 จัดท าเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

17 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

20 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

23 ก.ค. 62 ออกแบบป้ายร้าน,ออกแบบผ้ากันเปื้อน  

1 ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

6 ส.ค. 62 จัดท าเอกสารบทที่ 3  

      ผลิตภัณฑ์สินค้า  

      การวิเคราะห์การตลาด  

      แผนการเงิน  

18 ส.ค. 62 จัดส่งเอกสารบทที่ 3  

21 ส.ค. 62 แก้ไขบทที่ 3  

24 ส.ค. 62 เร่ิมท าpower point  

29 ส.ค. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อน าเสนอ power point  

1 ก.ย. 62 แก้ไข power point  

15 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

12 ก.ย. 62 ออกแบบป้ายร้านและป้ายโฆษณา  

29 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณ์ตกแต่งร้าน  

4 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณ์ในการขายสินค้า  

21 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

22 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

24 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 1  

25 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 2  
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นางสาว ณัฐญาดา บุญยะบา 
 

 

 

 

 

 

 

นางสาวณัฐญาดา บุญยะบา 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
26 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 3  

27 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 4 ( อาจารย์มานิเทศการขาย)  

28 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 5  

29 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 6  

30 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 8  

2 พ.ย. 62 จัดท า power point คร้ังที่ 2  

6 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการในการจัดท า  power 
point 

 

9 พ.ย. 62 น าเสนอ  power point ต่ออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ  

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

15 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินค้างาน ATC นิทรรศ   

14 ธ.ค. 62 ขายสินค้างาน ATC นิทรรศ  

 แจกแบบสอบถาม  

 แปรผลแบบสอบถาม  

11 ม.ค.63 ส่งบทที่4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

13 ม.ค.63 แก้ไขบทที่ 4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

19 ม.ค.63 ส่งบทที่4-5ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ   

9 ก.พ.63 ส่งรูปเล่มโครงการทั้งหมด  

15 ก.พ.63 ค่าเข้าเล่ม +ปริ้นเอกสารทั้งเล่ม+CD+ปกรายงาน  
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นางสาวพิชญา  เทียนวอ 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
20 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุ่มเพือ่ขายสินค้า  

23 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินค้าที่ต้องการขาย  

26 มิ.ย. 62 จัดท าเอกสารอนุมัติโครงการ  

11 ก.ค. 62 น าเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการต่ออาจารย์ที่ปรึกษา
และหัวหน้าสาขาการตลาด 

 

13 ก.ค. 62 จัดท าเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

17 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

20 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

23 ก.ค. 62 ออกแบบป้ายร้าน,ออกแบบผ้ากันเปื้อน  

1 ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

6 ส.ค. 62 จัดท าเอกสารบทที่ 3  

      ผลิตภัณฑ์สินค้า  

      การวิเคราะห์การตลาด  

      แผนการเงิน  

18 ส.ค. 62 จัดส่งเอกสารบทที่ 3  

21 ส.ค. 62 แก้ไขบทที่ 3  

24 ส.ค. 62 เร่ิมท าpower point  

29 ส.ค. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อน าเสนอ power point  

1 ก.ย. 62 แก้ไข power point  

15 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

12 ก.ย. 62 ออกแบบป้ายร้านและป้ายโฆษณา  

29 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณ์ตกแต่งร้าน  

4 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณ์ในการขายสินค้า  

21 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

22 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

24 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 1  

25 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 2  
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นางสาวพิชญา  เทียนวอ 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
26 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 3  

27 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 4 ( อาจารย์มานิเทศการขาย)  

28 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 5  

29 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 6  

30 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 7  

31 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 8  

2 พ.ย. 62 จัดท า power point คร้ังที่ 2  

6 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการในการจัดท า  power 
point 

 

9 พ.ย. 62 น าเสนอ  power point ต่ออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ  

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

15 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินค้างาน ATC นิทรรศ   

14 ธ.ค. 62 ขายสินค้างาน ATC นิทรรศ  

 แจกแบบสอบถาม  

 แปรผลแบบสอบถาม  

11 ม.ค.63 ส่งบทที่4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

13 ม.ค.63 แก้ไขบทที่ 4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  

19 ม.ค.63 ส่งบทที่4-5ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ   

9 ก.พ.63 ส่งรูปเล่มโครงการทั้งหมด  

15 ก.พ.63 ค่าเข้าเล่ม +ปริ้นเอกสารทั้งเล่ม+CD+ปกรายงาน  
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ...............O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... ( 1) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

17/7/2562 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 4,500 9,000                         9,000  

19/7/2562 ค่าปริ้นเอกสารขออนุมัติโครงการ       - - 35                   8,965  

22/7/2562 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 1และ 2       - - 130                   8,835  

21/8/2562 ค่าปริ้นเอกสารบทที่  2 แก้       - - 70                   8,765  

7/9/2562 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 3       - - 150                   8,615  

10/9/2562 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 3แก้       - - 100                   8,515  

 
ถ่ายเอกสารบทที่ 1-3วันน าเสนอโครงการ           200                   8,315  

29/9/2562 ป้ายร้าน       - - 200     8,115 
" สติ๊กเกอร์โลโก้       - - 275     7,840 
" สื่อโฆษณา       - - 140     7,680 

 
          -         

                      

รวม       9,000   1,300   7,680 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... ( 2) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

   
          7,680 

6/10/2562 กล่องพลาสติกใส่สินค้า       80 กล่อง 30 2400     7,180 

“ ปี่เซียะ       80 เส้น 399 31920     7,117 

“ ถุงพลาสติกใสส่ินค้า       2 แพ็ค 40 80     7,037 

“ ใบคาถาปี่เซียะ       1 แพ็ค 5 15     7,022 

“  ผ้าปูโต๊ะ       1 ผืน 75 75     6,797 

“ ชั้นวางของ       2 อัน 30 30     6,737 
“ โต๊ะไม้วางของ       1 โต๊ะ 120 120     6,667 

รวม       
 

  1,168   6,512 
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โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... (3) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

   
          6,512 

“ ที่คีบ       3 อัน 15 45     6467 

24/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 1     1,400 
 

 
 

    7,867 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     7,787 

 
ปลาหมึก       1 กิโล 160 160     7,627 

 
ปูอัด       1 กิโล 60 60     7,567 

  หอยแมลงภู่       1กิโล 50 50     7,517 

 
หอยนางรม       2 กระปุก 30 60     7,457 

 
กุ้ง       1 กิโล 150 150     7,307 

รวม       1,400   605   7,307 

 บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... ( 4) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

   
          7,307 

25/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 2 
 

   1,400 
 

 
 

    8,707 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     8,627 

 
กุ้ง       1 กิโล 150 150     8,477 

 
แป้งหอยทอด       1 ถุง 21 21     8,465 

 
น้ าจิ้มไก่       1 ถุง 30 30     8,426 

  ต้นหอม 
 

     2 ก า 5 10     8,416 

10/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 3       1,400 
 

 
 

    9,816 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     9,736 

 
ปลาหมึก       1 กิโล 160 160     9,576 

 
 หอยนางรม        2 กระปุก 30 60      9,516 

   แป้งหอยทอด        2 ถุง 21 42       9,474 

รวม       2,800   633   9,474 



81 
 
 

 

 บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... ( 5) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

   
          9,474 

27/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 4 
 

   1,400 
 

 
 

    10,874 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     10,794      

 
ปูอัด       1 กิโล 60 60            10,734 

 
ต้นห้อม       3 ก า 5 15     10,719 

 
น้ ามันพืช       1 ถุง 40 40     10,679 

  หอยแมลภู่ 
 

    1 กิโล  50 50     10,629 
28/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 5 

 
   1,400 

 
 

 
    12,029 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     11,949 

 
ปลาหมึก       1 กิโล 160 160     11,789 

 
กุ้ง       1 กิโล 150 150      11,639 

รวม       2,800   677   11,597 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... (6) 

 
 

ว/ด/ป 

 
 

รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย 

 
@ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

 
@ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

 
@ 

จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         11,597 
28/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 6   1,400      12,917 
 ค่าเช่าร้าน    1วัน 80 80   12,917 
 ปูอัด    1กิโล 10 60   12,857 
 หอยนางรม    2กระปุก 30 30   12,827 
 ปลาหมึก    1กิโล 160 160   12,667 
 แป้งหอยทอด    2ถุง 21 42   12,625 
29/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 7   1,400      14,025 
 ค่าเช้าร้าน    1วัน 80 80   13,945 
 กุ้ง    1กิโล 150 150   13,795 
 หอยแมลงภู่    1กิโล 50 50   13,745 
 ต้นหอม    3ก า 5 15   13,730 
รวม   2,800  668  13,730 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... (7) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

   
          13,730 

30/10/62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 8 
 

   1,400 
 

 
 

    15,130 

 
ค่าเช่าร้าน       1 วัน 80 80     15,050 

 
ปลาหมึก       1 กิโล 160 160     14,890 

 
แป้งหอยทอด       2 ถุง 21 42     14,848 

 
ตะเกียบ       1 แพ็ค 30 30     14,818 

 24/11/62 พรีเซ็นท์โครงการ 
 

      
  

    14,818 

 
กุ้ง       2 กิโล 150 300     14,518 

" หอยนางรม       4 กระปุก 30 120     14,498 
" ปูอัด       2 กิโล 60 120     14,278 

 
หอยแมลงภู่        2 กิโล 50 100     14,178 

   ต้อนหอม       3 ก า 5 15      14,163 

รวม       1,400   967   14,163 
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ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยกยอดมา         14,163 
14/12/62 งาน ATC นิทรรศน์   2,200      16,363 
 ปลาหมึก    2กิโล 160 320   16,043 
 กุ้ง    2กิโล 150 300   15,743 
 หอยนางรม    6กระปุก 30 180   15,563 
 แป้งหอยมทอด    8ถุง 21 168   15,395 
 กล่องพลาสติก    1แพ็ค  70   15,325 
 ถุงหิ้ว    1แพ็ค  30   15,295 
 ต้นหอม    6ก า 5 30   15,265 
 น้ าจิ้ม    4ถุง 30 120   15,145 
 ไข่ไก่    4แผง 75 300   14,845 
 ตะเกียบ    2แผง 30 60   14,785 
รวม     1,578  14,785 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... (8) 



85 
 
 

 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ............... O&Yโชคดีมีทรัพย์...................... ( 9) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

จ านวน
หน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยกยอดมา             14,785 
12/12/62 ค่าเช่าร้านงาน ATC นิทรรศน์    1วัน 100 100   14,685 
14/12/62 ค่าถ่ายเอกสารแบบสอบถาม    -  120   14,565 
30/12/62 ค่าปริ้นเอกสารรวมเล่ม    -  200   14,365 
15/1/63 ค่าเข้าเล่ม    1เล่ม 200 200   14,165 
 ค่าซีดี+กล่อง    -  40   14,125 
ราม     660  14,125 
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แผนการด าเนินงานด้านงบประมาณ 

โครงการ        O & Y โชคดีมีทรัพย์   
วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3.  เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์

การขายสินค้า 
 

 
 

มีเงินลงทุน    10,000  บาท 
ได้รับเงินจากการขายบริการ  46,905  บาท 
หักทุนจากการด าเนินการ ก าไรสุทธิ 35,525  บาท 
หักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ คงเหลือ  45,525  บาท 
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บทที่ 5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 

 จาการด าเนินโครงการขายสินค้า “ปี่เซียะ” มีผู้ร่วมลงทุนทั้งหมด 2 คน จ านวนที่ลงทุนคนละ 

5,000 บาท เป็นจ านวนเงิน 10,000 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ ตลาดนัดเรือบิน 

สมุทรปราการ ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเป็นระยะเวลา 1 เดือน ตั้ งแต่ 4 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 

2562 ถึง ซึ่งจากการปฏิบัติงานได้เงินจากการขายสินค้าและหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆคงเหลือเงินจ านวนทั้ง

สิน 45,525 บาท คืน ผู้ร่วมลงทุน 2 คน คนละ 22,762.50 บาท 

 

 การด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์ของโครงการดังนี้ 

1.    บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 

2.    เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 

3.    เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

  

ล าดับที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัติ 
1 24-28 มิ.ย.62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ 
2 1-12 ก.ค.62 ก าหนดส่งเนื้อหา บทที่ 1 (บทน า) 
3 15-31 ก.ค.62 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง) 
4 1 -30 ส.ค.62 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 3  

(วิธีการด าเนินโครงการ) 
5 1-30 ส.ค 62 แผนธุรกิจ 
 -  - บทสรุปผู้บริหาร 
 -  - วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ 
 -  - ความเป็นมาของธุรกิจ 
 -  - ผลิตภัณฑ์ 
 -  - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
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ล าดับที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัติ 
 -  - แผนการตลาด 
 -  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 
 -  - แผนการเงิน 
 -  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

6 2-6 ก.ย.62 ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ กับอาจารย์ที่
ปรึกษา เตรียม Present คร้ังที่ 1)  

7 21 ก.ย.62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 
(โครงการ + บทที่ 3 + แผนธุรกิจ) 

8 1-31 ต.ค.62 ปฎิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 คร้ัง 
(ปฎิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์) 
เข้ารับการนิเทศจากอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 

9 16 พ.ย.62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจะดแสดง
สินค้า/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

10 13 ธ.ค.62 งาน ACT นิทรรศน์ 
11 16-20 ธ.ค.62 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 4 

- ปฏิบติงานรายบุคคล 
12 20-24 ม.ค.63 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 5  

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ) 
13 27-31 ม.ค.63 ก าหนดส่ง บบรณานุกรม 
14 3-7 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง  

ภาคผนวก ก 
  ภาคผนวก ข 
  ภาคผนวก ค 
  ภาคผนวก ง 

15 10-14 ก.พ.63 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ 
16 17-21 ก.พ.63 ตรวจรูปเล่มโครงการ 
17 24-28 ก.พ.63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น 
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ปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไม่ตรงกัน 

2. การขายปี่เซียะ สมาชิกในกลุม่ยังไม่มีประสบการณ์ความช านาญในการบอกข้อมูลลูกค้าและการ

ขายปี่เซียะ ท าให้เสียลูกค้าและท าให้ขาดรายได้ 

3. ที่อยู่ของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินค้า ท าให้เปิดร้านได้ช้า 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

1. มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาข้อยุติให้เข้าใจตรงกัน 

2. มีการฝึกจ าข้อมูลตัวสินค้าเพื่อแนะน าลูกค้า/ทดลองปฏิบัติงานก่อนขายจริงเพื่อให้เกิดความ

ช านาญในการขาย 

3. หาท าเลที่ตั้งในการขายสินค้าที่ใกล้กับที่อยู่ของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขาย

ให้เหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 
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                                                 แบบน ำเสนอขออนุมัติโครงกำร 
          สำขำวิชำกำรตลำด วิทยำลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยกำร 
                                                 ภำคเรียนท่ี 1-2 ปีกำรศึกษำ 2562 

 

          ชื่อโครงกำร               O & Y โชคดีมีทรัพย์     (ChokDimiSurb) 
          ระยะเวลำกำรด ำเนินงำน          มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ์ 2563 

          สถำนท่ีกำรด ำเนินงำน           ตลาดนัดเรือบิน 
          ประมำณค่ำใช้จ่ำย                     9,000 บาท 

          ผู้รับผิดชอบโครงกำร 

1.  นางสาวณัฐญาดา บุญยะบา รหัสนักศึกษา 40000   ปวส. 2/26 
2.  นางสาวพิชญา เทียนวอ        รหัสนักศึกษา 41016   ปวส. 2/26 
 
         ลงชื่อ ................................................................ประงำนโครงกำร  

                           (นำงสำวณัฐญำดำ บุญยะบำ) ....../......./...... 
 

       ควำมเห็นของอำจำรย์ท่ีปรึกษำโครงกำร ควำมเห็นของอำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วมโครงกำร 

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

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

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

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

(อำจำรย์วิชยุตม์ ศรีสะอำด) ...../....../...... (อำจำรย์งัญศญำ งรรมิสกุล) ...../....../......  
ลงชื่อ......................................................หัวหน้ำสำขำวิชำกำรตลำด 

(อำจำรย์วงศ์เดือน ประไพวัชรพันง์)...../...../....    



    ชื่อโครงกำร   O & Y โชคดีมีทรัพย์   (ChokDimiSurb) 
    แผนงำน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินค้า 
    อำจำรย์ท่ีปรึกษำ  อาจารย์วิชยุตม์ ศรีสะอาด 
    อำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วม  อาจารย์ธัญศญา ธรรมิสกุล 
    ผู้รับผิดชอบโครงกำร 

   1.   นางสาวณัฐญาดา บุญยะบา      ประธานโครงการ  

              2.   นางสาวพิชญา เทียนวอ       รองประธานโครงการ 
 

    หลักกำรและเหตุผล 

 ในปัจจบุันปี่เซียะกลายเป็น วัตถุมงคลยอดนิยม ที่มีการน ามาบูชา เพื่อให้ช่วยป้องกันสิ่ง
ชั่วร้าย เรียกทรัพย์สินเงินทองให้ไหลมาเทมา และกักเก็บทรัพย์นั้นไม่ให้ร่ัวไหลออกไปไหนได้ 
เรียกได้ว่าเป็นหนึ่งในสิ่งของมงคล ที่ช่วยเสริม ฮวงจุ้ยในบ้านให้สมบูรณ์แบบและเฮง ๆ มาก
ยิ่งขึ้น ปี่เซียะจึงจัดเป็นวัตถุมงคลที่หาได้ง่ายและได้รับความนิยมจากคนไทยและขึ้นอยู่ที่ความ
เชื่อส่วนบุคคล ปี่เซียะ หรือ "ผี่ชิว" จึงแปลได้ว่า ขจัดอาถรรพณ์ต่าง ๆ รวมทั้งป้องกันคุณไสย 
มนต์ด าและผีร้ายต่าง ๆ อีกด้วย คนจีนสมัยก่อนจึงมักเขียนภาพหรือตั้งปติมากรรมรูปปี่เซียะไว้ 
 ทั้งนี้ทางคณะจึงได้จัดท าขายปี่เซียะ ชาวจีนโบราณส่วนใหญ่เชื่อกันว่า ปี่เซียะเป็นสัตว์
ประหลาดที่รวมลักษณะของสัตว์มงคล ทั้ง 5 ชนิดไว้ด้วยกัน ได้แก่ มังกร พญาราชสีห์หรือ
สิงโต อินทรี กวาง และแมว โดยตามต านานเล่าว่า ปี่เซียะเป็นลูกมังกรตัวที่ 9 เทพแห่งโชคลาภ 
ของพญามังกรสวรรค์  จะช่วยเพิ่มพูนอ านาจบารมี การบริหารจัดการสิ่งต่าง ๆ ก็เป็นไปอย่าง
ราบรื่น ง่ายดาย และลงตัว นอกจากนี้ยังน าพาโชคลาภมาให้และยังช่วยป้องกันสิ่งชั่วร้ายได้ 
 

    วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขาย

สินค้า 

     



       เป้ำหมำย 

              1.   สร้างผลก าไร รายได้ให้กับนักศึกษา 
              2.   เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินค้าในสถานที่จริง 

 
    วิงีกำรด ำเนินกำร 
 
    ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมกำร 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินค้า 
2. สรุปลงความเห็นขายสินค้า ปี่เซียะวัตถุมงคล 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. มอบหมายหน้าที่ความรับผิดชอบ 
5. จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินค้า  
6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินค้า 
7. จัดท าแผนธุรกิจและกลยุทธท์างการตลาด 

 
     ขั้นท่ี 2 ขั้นด ำเนินกำร 

  1.  จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบัติงาน 
       2.  ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมให้การขายสินค้า 

                           3.  ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 
  4.  ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินค้าตามแผนงานที่วางไว้ 

                    5.  จดกิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 
 

      ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลก าไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกค้า 

 

 



แผนกำรปฏิบัติงำน 

 

วัน เวลำ สถำนท่ี 
  เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ เดือนมิถุนายน2562ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2563 

  สถานที่ปฏิบัติงาน  ตลาดนัดเรือบิน 3/33 หมู่10 ถ.บางปลา อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

ขั้นตอนด ำเนินกำร 
ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ง.ค. ม.ค. ก.พ. 
1.ลงความเห็นในการขายสินค้า          
2.สรุปความเห็นขายสินค้า ทอดมัน           
3.ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

4.จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินค้า          
5.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินค้า          
6.หาแหล่งวัตถุดิบ          
7.ลงสถานที่ในการขายสินค้า ตลาดแฟลต
ทหารเรือ 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน          
9.ส่งรายงานสรุปผลด าเนินงาน          



งบประมำณ และวัสดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุนคนละ 6,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 12,000 บาท 
1.   วัตถุ 

ปี่เซียะ 
2.   อุปกรณ์ 

กล่องไม้แบบใส      1,800   บาท 
ชั้นวางปี่เซียะ         900  บาท 
ถุงพลาสติก           70   บาท 
ใบคาถาปี่เซียะ           80  บาท 
กรรไกร           100   บาท 
ผ้าวางปี่เซียะ          200   บาท 

3.   เบ็ดเตล็ด 
ค่าป้ายร้าน/สื่อโฆษณา         400   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนักงาน  250 (2 คน)        500  บาท 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ                     1,000  บาท 
รวม                      5,050   บำท 
 
          

กำรติดตำมผลและกำรประเมิน 
  1.  น าเสนอสินค้าเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
  2.  แบบสอบถามความพึงพอใจลูกค้า 
  3.  รายงานสรุปผลการด าเนินการ 
   
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
  1.  บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 
  2.  เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 

  3.  เกิดความสามัคคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
  4.  มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และมีทักษะการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 

   



ปัญหำและอุปสรรค 
1. การขายปี่เซียะ สมาชิกในกลุม่ยังไม่มีประสบการณ์ความช านาญในการบอกข้อมูลลูกค้าและ

การขายปี่เซียะท าให้เสียลูกคา้และท าให้ขาดรายได้ 
2. ที่อยู่ของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินค้า ท าให้เปิดร้านได้ช้า 

  ข้อเสนอแนะ 
1. มีการฝึกจ าข้อมูลตัวสินค้าเพื่อแนะน าลูกค้า/ทดลองปฏิบัติงานก่อนขายจริงเพื่อให้เกิด 

ความช านาญในการขาย 
2. หาท าเลที่ตั้งในการขายสินค้าที่ใกล้กับที่อยู่ของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัตงิานหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 
 
 
 
 
 
 
ลงชื่อ.......................................................  ลงชื่อ............................................................ 

(อาจารย์วิชยุตม์  ศรีสะอาด)  (อาจารย์ธัญศญา  ธรรมิสกุล) 
          อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ  อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 

 
ลงชื่อ........................................................ 
(อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์) 

หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

 

 

    
 
 
 



 
สถำนท่ีด ำเนินโครงกำร 
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