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บทคัดยอ 

 โครงการ ลุยสวนเลิศรส เปนโครงการประเภทขายสินคา มีวัตถุประสงคเพื่อ (1.) เพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสรางอาชีพและมีรายไดระหวางการศึกษา 

(3.) เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2. ขั้นดําเนินการและ ขั้นที่ 3. ขั้น

ประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดดังน้ี 

 1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินการโครงการ คือ เร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 12 ตุลาคม 

2562 ถึง 9 พฤศจิกายน 2562 รวม ปฏิบัติงาน 1 สัปดาห 1-2 วัน/ สัปดาห สถานที่ ตลาดนัดเรือบิน 

ต.บางปลา อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

 2. ผลการดําเนินงานดานงบประมาณมีการลงทุน 5,720 บาทเมื่อหักคาใชจายและออกขาย

สินคาคงเหลือ 9,539 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม 2 คน เทา ๆ กัน คนละ 4,769.50 บาท 

 3. ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงคของโครงการน้ันการ

ดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (1.) บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชา

โครงการ (2.) เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา (3.) เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธ

การขายสินคา  

 

(ก) 



4. ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติโครงการคือ (1.) การแสดงความคิดเห็น

ของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน   (2.) การขายกวยเต๋ียวลุยสวน สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณ

ความชํานาญในการทําและขายจึงทําใหเสียสินคาและเสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการ

ทดลองในการทําสินคาและการทดลองขาย    (3.) ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา 

ทําใหเปดรานไดชา 

5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการปะเภทขายสินคา โครงการลุยสวนเลิศรส 

(1.) มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน (2.) มีการทดลองทอดทํากวยเต๋ียวลุยสวน/

ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญในการทําและเพื่อลดตนทุน    (3.) หาทําเล

ที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายใหเหมาะ

กับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 

 จากผลสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 100 คน โดยถาม

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (4P’s) พบวา 

 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอ โครงการขายสินคาราน “ลุยสวนเลิศรส”โดย

ภาพรวม ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายไดพบวา ดานราคาและ

ชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด ซึ่งดานราคา มีคาเฉลี่ย (x� = 4.59) ดานชองทางการ

จัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.55) รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับ

มากที่สุด มีคาเฉลี่ย  (x� = 4.62)  และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ย (x� =4.62) ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

 

 โครงการเลมน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณาและความชวยเหลือจากอาจารยที่ปรึกษา

คืออาจารยวิชยุตย ศรีสะอาด และอาจารยที่ปรึกษารวมอาจารยธัญศญา  ธรรมิสกุล ซึ่งอาจารยทั้ง

สองทานไดมีแนวทางในการแกไขตลอดจนใหคําแนะนําและขอคิดตางๆโดยตลอดและขอขอบคุณ 

อาจารยอุดมพร เปตานนท ที่ตรวจสอบการทําแผนธุรกิจ ทางคณะผูจัดทําโครงการขอกราบ

ขอบพระคุณอยางสูง ณ ที่น้ี 

 สุดทายน้ี ผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนที่คอยชวยเหลือ ชี้แนะ  

ใหแนวทาง และรวมกันทําวิชาโครงการจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี รวมทั้งขอขอบคุณผูเกี่ยวของมา ณ 

ที่น่ี  
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

 อาหารเปนปจจัย 4 ในการดํารงชีวิตของมนุษย และเปนปจจัยหลักในการดําเนินชีวิตอาหาร

ใหประโยชนและสรางความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญมักมีการซื้อ

อาหารสําเร็จรูปหรืออาหารที่ปรุงแตงแลวมารับประทานซึ่งหาซื้อไดงาย มีราคาที่ยอมเยาทานงาน

และสะดวกตอการรับประทาน กวยเต๋ียวลุยสวนจึงจัดเปนอาหารที่หาทานงายและไดรับความนิยม

มากของคนไทยและสวนมากลูกคาจะเปนชวงอายุใน มัธยมตน-ปลาย และวัยทํางานที่นิยม

รับประทาน หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพขั้นสูง (ปวส.) กําหนดใหผูเรียนที่จะจบหลักสูตรตอง

ผานการทําโครงการ ซึ่งจัดเปนรายวิชา จํานวน 4 หนวยกิต โดยสงเสริมใหผูเรียนไดเรียนรูจาก

ประสบการณจริง และไดรับโอกาสในการฝกภาคปฏิบัติ เพื่อใหความรู ความสามารถ คิดเปน 

รวมทั้งผูเรียนเกิดการเรียนรูตามนโยบายของคณะกรรมการอาชีวศึกษาในการพัฒนาผูเรียนเพื่อ

ยกระดับความคิดเห็นเชิงระบบของผูเรียน ลุยสวนเปนเมนูอาหารเพื่อสุขภาพน้ี จะประกอบไปดวย

เสนใหญที่หอพัน ดวยเน้ือหมู, ไก หรือปลาทู แลวเสริมดวยผักตางๆแครอท หรือเห็ดอยูขางในที่จะ

เสิรฟพรอมนํ้าจ้ิมรสเด็ดจัดจาน จึงเปนที่ถูกอกถูกใจของบรรดาผูที่ลดความอวนทั้งหลาย จะเห็นได

วากวยเต๋ียวลุยสวนน้ันเปนเมนูอาหารเพื่อสุขภาพอยางแทจริง เพราะเต็มไปดวยผักและเปนอาหารที่

ใหพลังงานและแคลอร่ีในปริมาณที่ตํ่า เหมาะสําหรับคนรักหุนทั้งหลายเปนอยางยิ่ง นับเปนอาหาร

มื้อวางที่ทั้งอ่ิมอรอยแลว ยังไดคุณคาทางโภชนาการอีกเพียบเลยทีเดียว เรียกวาไดคุณคาอาหารครบ

ทั้ง 5 หมูเลยก็วาได และซึ่งประกอบกับปจจุบันคนสวนใหญทํางานนอกบานจึงนิยมรับประทาน

อาหารจานเดียวแบบเรงดวน กวยเต๋ียวลุยสวนจึงเปนอาหารชนิดหน่ึงที่คนไทยนิยมรับประทานซึ่ง

ทํามาจากแปง รูปแบบของกวยเต๋ียวที่มีใหรับประทานอยางหลากหลาย 

 ทั้งน้ีทางคณะจึงไดจัดทําเมนูกวยเต๋ียวลุยสวนที่ทําจากเสนกวยเต๋ียวและมีใสใหเลือก 4 

รสชาติ เชน ใสไกสับ ปูอัด หมูยอ และใสรวม และมีนํ้าจ้ิมรสเด็ดของทางรานที่เปนตัวหลักในการ

รับประทานกวยเต๋ียวลุยสวนและห่ันเปนคําสะดวกตอการรับประทาน จึงทําใหเพิ่มมูลคาสินคาและ

ทําใหเกิดความสะดวกใหการรับประทาน และทําใหดึงดูดลูกคาใหหันมาสนใจในลุยสวนเลิศรส

ของทางรานเราอีกดวย และคํานึงถึงผูที่ตองการดูแลสุขภาพและสะดวกในการรับประทาน 

 

 

 



2 
 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

 

เปาหมายของโครงการ 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินคาในสถานที่จริง 

 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ ลุยสวนเลิศรส ( Lui Swan Lerdrot ) 

 โครงการศึกษาในคร้ังน้ีไดใชแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังน้ี 

1. แนวคิดทางการตลาด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

4. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวความคิดทางการตลาด 

 แนวความคิดดานการตลาด  (marketing concept)  กวยเต๋ืยวลุยสวน อาชีพเสริมที่ใชทุน

นอย ขั้นตอนการทําก็ไมไดยุงยาก ขายงาย เปนอาหารที่ทานงาย สะดวก และรวดเร็วแถมยังได

สารอาหารครบทั้ง 5 หมู เพราะมีทั้งผัก หมู และเห็ดอัดแนนอยูขางใน รับประทานพรอมกับนํ้าจ้ิมที่

มีรสจัดจาน รวมทั้งใสใบโหระพาเพี่อเพิ่มความหอมและรสชาติที่ดีขึ้น ( idooidea.blogspot.com ) 

 สําหรับสาว ๆ ที่กําลังมองหาเมนูอาหารลดนํ้าหนักที่กินแลวอ่ิมสบายทอง แถมไดสุขภาพ

ไปเต็ม ๆ ตองนึกถึงเมนูกวยเต๋ียวลุยสวนเปนอันดับตน ๆ เหมาะสําหรับสาว ๆ ที่กําลังมองหา

อาหารมื้อเย็นแบบไมตองกลัวอวนมาก ๆ เลยคะ  กวยเต๋ียวลุยสวนใสไกสับ เมนูอาหารลดนํ้าหนัก

สูตรพื้นฐานน้ีทํางายกินงาย มีพระเอกคือเน้ือไกสับ ใสแครอทเพิ่มสีสัน และมีความหอมของ

เห็ดหอม เมื่อผัดสวนผสมทุกอยางเขาดวยกันแลวก็จับหอกับแผนกวยเต๋ียวไดเลย สําหรับสาว ๆ ที่

ไมอยากกินเน้ือไกสับก็เปลี่ยนเปนหมูสับก็ไดนะคะ หรือวาจะไมใสเน้ือสัตวกินเปนกวยเต๋ียวลุย

สวนมังสวิรัติก็อรอยคะ  กวยเต๋ียวลุยสวนใสหมูยอ สูตรน้ีสําหรับคนทานเน้ือสัตวนอยเนนผัก

เยอะๆ แตรสชาติอรอยเด็ดดวยนํ้าจ้ิมรสแซบคะ (https://cooking.kapook.com ) 

1. มุงความสําคัญที่ผลิตภัณฑและการขาย 

2. ธุรกิจตองพยายามสรางผลิตภัณฑแลวจึงหาวิธีการที่จะขายสินคาน้ัน 

3. กําหนดวัตถุประสงคเพื่อมุงความสําคัญที่ปริมาณการขาย 

4. การวางแผนการทํางานอยูในระยะเวลาอันสั้น 

5. เนนการใชพนักงานเปนหลัก 

http://idooidea.blogspot.com/2010/07/blog-post_25.html
http://idooidea.blogspot.com/2010/07/blog-post_25.html
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ความสําคัญของการขาย 

1. ความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชน งานขายมีสวนใหสินคาและบริการ

ตอบสนองใหคนทั่วไปใหไดรับความสะดวกสบาย 

2. ความสําคัญตอกิจกรรมทางธุรกิจและการคา ทําใหเกิดกิจกรรมทางการคา ระบบการผลิตทาง

ธุรกิจทุกประเภทขยายตัว สงผลตอการพัฒนาดานตาง ๆ 

3. ความสําคัญตอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทําใหสินคาเกิดการแขงขัน และขยายตลาด

ของตนเอง เพื่อใหขายสินคาไดมากที่สุด  

4. ความสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ทําใหผูประกอบอาชีพมีความเปนอยูดีขึ้น 

สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานทํา มีรายได มีความมั่นคงในชีวิต ปญหาสังคมตาง ๆ จะ

ลดนอยลง (อางอิงจากhttps://sites.google.com/site/karkhaypwch1/) 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ที่จะตองมีการวางแผนดําเนินการ 

ตามขั้นตอนตางๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบงออกเปน  2  ขั้นตอน  คือ 

 1.  การเตรียมตัวและการวางแผนไดแก 

   -  งานแสวงหาลูกคา 

   -  งานเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

 2.  การเขาพบโดยเผชิญหนากับลูกคา ไดแก 

  -  งานเขาพบลูกคา 

  -  การเสนอขายและสาธิต 

   -  เผชิญขอโตแยง 

   -  การปดการขาย 

  -  กิจกรรมหลังขาย 

ขั้นตอนของกระบวนการขาย  มี 6 ขั้นตอน ประกอบดวย 

1.การแสวงหาลูกคา  สามารถจําแนกลูกคา ได 3 ประเภท ลูกคาคาดหวังไมซื้อลูกคาอยูในขายสงสัย 

ลูกคาคาดหวังแทจริง  วิธีการแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายสามารถเลือกใช มีหลายวิธีการ เชน 

 (1.1) วิธีโซไมมีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 

 (1.2)  วิธีใชศูนยอิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

 (1.3)  วิธีการสังเกตสวนตัว ( Personal  Observation ) 

 (1.4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา ( Cold  Canvassing ) 

 (1.5)  วิธีใชพนักงานขายใหม  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 

 (1.6)  วิธีการจัดแสดงสินคา    ( Trade  Fair ) 

 (1.7)  วิธีการใชจดหมายและโทรศัพท ( Mail  and  Telephone ) 
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2.การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาควรเตรียมในเร่ือง 

 (2.1)  ความพรอมทั้งทางดานรางกายและจิตใจ 

 (2.2)  ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 

 (2.3)  เตรียมวัตถุประสงคในการเขาพบลูกคา 

 (2.4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพรอม 

 (2.5)  อุปกรณที่ตองใชในการเตรียมตัวเขาพบ 

 (2.6)  เตรียมขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคา 

 ประโยชนของการเตรียมตัวกอนเขาพบ เปนการยืนยันเพิ่มเติมวาลูกคาที่เขาพบมีคุณสมบัติ

เพียงพอ  มีขอมูลสําหรับกลยุทธการเขาพบที่สมบูรณยิ่งขึ้น มีขอมูลสําหรับกําหนดหัวขอสนทนา 

สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได ทราบขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทําใหพนักงานขายเกิด

ความเชื่อมั่น สะทอนใหเห็นวาพนักงานขายมีการเตรียมการลวงหนามาเปนอยางดีสิ่งจําเปนที่

จะตองเตรียมเมื่อเขาพบลูกคา การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกคา การแตงกายและการดูแลดาน

บุคลิกภาพ การใชวาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบรอย  และใหเกียรติลูกคา  

3.การเขาพบและเทคนิคการเขาพบลูกคา 

 (3.1) กําหนดเวลาที่ใชเตรียมตัวใหเหมาะสม 

 (3.2) เก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของลูกคาที่มุงหวัง 

 (3.3) เก็บรวบรวมขอมูลทางดานธุรกิจของลูกคาที่มุงหวัง 

 (3.4) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่มุงหวัง 

 (3.5) นัดหมายลูกคาที่มุงหวัง 

4.การเสนอขาย การเสนอขาย  หมายถึง  การสรางความปรารถนาและความเชื่อมั่นใหแกลูกคาที่

มุงหวัง  เปนขั้นตอนตอเน่ืองจากการเขาพบลูกคา วิธีที่นิยมกันมากที่สุดคือ การสาธิต วัตถุประสงค

ของการเสนอขายมีดังน้ี 

 (4.1)  เพื่อชักจูงและโนมนาวใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 

 (4.2)  เพื่อชี้ใหลูกคาไดเห็นถึงความตองการและความจําเปนที่จะตองซื้อสินคา 

 (4.3)  เพื่อสรางความเชื่อถือและศรัทธาใหกับลูกคา 

 (4.4)  เพื่อชวยใหลูกคาตกลงใจซื้อไดเร็วขึ้น 

 (4.5) เพื่อเปนการนําเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

เทคนิคของการเสนอขาย ตองยึดหลัก  4  ประการดวยกันคือ 

1) เทคนิคในการสรางความเชื่อถือ (Conviction) 

2) เทคนิคการเสนอขายที่เขาใจงายและชัดเจน (Clarity) 

3) เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ (Completeness) 

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

- ใหขอเสนอดานรายได 

- สรางความเดนชัดใหลูกคา 

- สรางความอยากรูอยากเห็น 

- การใชของกํานัล 

- การสาธิต 

5.การเผชิญขอโตแยง 

              ขอโตแยงทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมตาง ๆ ที่ผูคาดหวังไดแสดงออกมาในทาง

ตรงกันขามกับความเห็นพองในการตัดสินใจที่จะซื้อ ลักษณะของขอโตแยงทางขายในรูปแบบตาง 

ๆ จําแนกออกไดเปน  3  ลักษณะดวยกัน คือ การโตแยงแบบจริงใจ การโตแยงแบบไมจริงใจ 

อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ทําใหเกิดขอโตแยงทางการขายมีดังน้ี 

 (5.1) เกิดมาจากความตองการ 

 (5.2) เกิดปญหาดานราคา 

 (5.3) เกิดจากตัวสินคา 

 (5.4) เกิดจากตัวพนักงานขาย 

 (5.5) เกิดจากชื่อเสียงของบริษัท 

  (5.6) เกิดจากการผัดผอนของลูกคา  

 การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดขอโตแยง ศึกษาขอมูลที่เกี่ยวกับการขายพรอมที่จะ

รับฟงปญหาหรือขอโตแยง พัฒนาความรูและประสบการณของตนเองไมกลัวปญหาและขอโตแยง

ที่เกิดขึ้น ตองคาดคะเนลวงหนากอนไปพบลูกคาเทคนิคในการตอบขอโตแยง  คือ ปองกันการ

เกิดขึ้นของขอโตแยง 

- วิธีการชดเชยขอโตแยง 

- วิธีการเปลี่ยนขอโตแยงเปนเหตุผลสนับสนุนการซื้อ 

- วิธีต้ังคําถาม 

- วิธีปฏิเสธทางออม 

- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 

- วิธีผานขอโตแยงไป 

6.การปดการขาย 

              การปดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่นํามาใชเพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  หรือ

เกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยางหน่ึงอยางใดออกมาใหพนักงานขายทราบหลักการสําคัญของการปด

การขาย  คือ การปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง การปดการขายต้ังแตตน การปดการขายทุก
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คร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปดการขายอยูเสมอ การปดการขายโดยการยกยองใหเกียรติ

ลูกคาเสมอเทคนิคที่ใชในการปดการขาย  มีดังน้ี  คือ 

- ถามถึงคําสั่งซื้อ 

- ต้ังคําถามใหลูกคาตอบรับอยางตอเน่ือง 

- บันทึกเพื่อปดการขาย 

- ปดการขายในจุดเล็ก ๆ 

- เสนอโอกาสสุดทาย 

- สรุปปดการขาย 

- ปองกันการปฏิเสธการซื้อ 

อุปสรรคของการปดการขาย  คือ 

- พนักงานขายกลัวความลมเหลว 

- พนักงานขายใชการสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกคา 

- พนักงานขายขาดการฝกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

- การวางแผนการขายนอยเกินไป 

- การขายแบบแรงกดดันสูง 

 (อางอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการที่

พวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา 2 สังคมวิทยา 2 มานุษยวิทยาสังคม 2 และ

เศรษฐศาสตร 2 เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ทั้งปจเจกบุคคลและ

กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร2และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย    

 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 2 ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกตางกันสามบทบาทไดแก ผูใช ผูจาย และผูซื้อ ผลการวิจัยไดแสดงวาพฤติกรรม

ผูบริโภคน้ันยากที่จะพยากรณ แมกระทั่งโดยผูเชี่ยวชาญในสาขาน้ันเอง การตลาดความสัมพันธ 2คือ

สิ่งหน่ึงที่ทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเดนในการร้ือฟนความหมายที่แทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของลูกคาหรือ

https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/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/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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ผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล การปรับ

ตามผูบริโภค และการตลาดหน่ึงตอหน่ึง ก็เปนสิ่งที่ไดใหความสําคัญมากขึ้น การทําหนาที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคม2และการทําหนาที่สวัสดิการ   

 พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ2 ดังน้ันการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาด2ที่สรางความพึงพอใจ2ใหแกผูบริโภคและความสามารถในการ

คนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาด 2และพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมีหลักเกณฑใน

การเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี 2 เทคนิค 2 และกลฉอฉลตาง ๆ ที่ใชในการ

ขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิ 2ที่ตนเองพึงไดรับดวย การเรียนรูการเปน 

ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใชเงิน

2  ต ล อ ด จ น รู จั ก ห ลั ก เ ก ณ ฑ ใ น ก า ร เ ลื อ ก ซื้ อ แ ล ะ ใ ช สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร  ( อ า ง อิ ง จ า ก

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

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตางกันของ 

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมี

ความแตกตางกัน โดยมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 4 ปจจัย ดังน้ี 

(อางอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/) 

      1. ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวา

เปนสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี บุคคลในสังคม

เดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหน่ึงของสังคม วัฒนธรรมเปน

เคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการพื้นฐานและ

พฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรม

อยางไรน้ัน จะตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบันตางๆในสังคม 

คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธจึงตอง

แตกตางกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออกไดเปน 3 

ประเภท ดังน้ี 

            1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เปนรูปแบบหรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตที่

สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม วัฒนธรรม

จึงเปนสิ่งพื้นฐานในการกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

            1.2 วัฒนธรรมยอย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอยๆในแตละวัฒนธรรม ซึ่งมี

รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูในวัฒนธรรมกลุมยอยจะ

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
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มีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู 

ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมี

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุมยอย เชน  กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว กลุมอาชีพ 

กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

            1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับตํ่า 

โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาที่

ของบุคคลเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงของ

ผลิตภัณฑและการจัดสวนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ 6 กลุมยอย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได อาชีพ 

ตําแหนงหนาที่การงาน เชน เมื่อบุคคลมีรายได เพิ่มขึ้น  ยอมแสวงหาการบริโภคที่ ดีขึ้น 

ประกอบดวย 

- ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความรํ่ารวยเพราะไดรับมรดกตกทอดมากมายมีบานเรือน

อยูในชุมชนคนรํ่ารวยโดยเฉพาะ มีบานพักตากอากาศ ลูกๆ เขาเรียนในโรงเรียนที่ดีที่สุด 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะไมพิจารณาถึงราคามากนัก แตจะคํานึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกวา 

- ชั้นสูงระดับตํ่า (Lower-upper) กลุมที่มีรายไดสูงที่สุดของสังคม กลุมน้ีสรางฐานะความ

รํ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เชน เปนประธานบริษัท หรือหัวหนางานอาชีพ

ตางๆที่ประสบผลสําเร็จ ไดรับการศึกษาสูง ชอบชวยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑที่เปน

สัญลักษณแสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เชนมีบานราคาแพง มีสระวายนํ้าสวนตัว 

รถยนตราคาแพง เปนตน และการซื้อสินคาจะไมถือเร่ืองเงินเปนสําคัญ 

- ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุมคนที่ทํางานเปนพนักงานในออฟฟศทั่วไป (white – 

collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar worker) 

จํานวนมากผานการศึกษาระดับวิทยาลัยตองการใหสังคมยอมรับนับถือ และพยายาม

กระทําในสิ่งที่ถูกตองเหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑที่เปนที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองให

ทันสมัย 

- ชั้นกลางระดับตํ่า (Lower-middle) กลุมผูใชแรงงานทั้งในออฟฟศและในโรงงานสวนที่

เหลือ ซึ่งเปนกลุมที่ใหญที่สุดในสังคม ประกอบดวยคนงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ 

(skilled and semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดยอยทั่วไป ใชชีวิตมี

ความสุขไปแตละวันมากกวาจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินคา 

- ชั้นตํ่าระดับสูง (Upper-lower) กลุมผูทํางานสวนใหญซึ่งสวนใหญจะเปนงานประเภทที่ไม

ตองมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ไดรับการศึกษาตํ่า รายไดนอย มีมาตรฐานการครองชีพระดับ

ความยากจนหรือเหนือกวาเพียงเล็กนอยเทาน้ัน การยกระดับสังคมของตนเองใหสูงขึ้น



10 
 

คอนขางจะลําบาก จึงเพียงแตปองกันมิใหฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกวาน้ี และอาศัยอยู

ในบานที่พอจะสูคาใชจายไดเทาน้ัน 

- ชั้นตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุมผูวางงานไมมีงานจะทํา หรือหากมีจะมีทําอยูบาง สวน

ใหญก็เปนงานตํ่าตอย (menial jobs) มีรายได การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่นาสงสาร

มากที่สุด เปนกลุมชั้นลางสุดของสังคม ไมสนใจหางานทําที่ถาวร สวนใหญประทังชีวิตอยู

ดวยการรับเงินชวยเหลือจากหนวยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะหเทาน้ัน 

       2.  ปจจัยดานสังคม ( Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

 1 ) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับ

ของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอางอิง สามารถแบงไดเปน 2 ระดับ คือ 

กลุมปฐมภูมิ และกลุมทุติยภูมิ 

 2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ ความคิด

และคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอขาย

สินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับ การตัดสินใจซื้อ

สินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวยดังพิจารณาไดจากรายละเอียด ตอไปน้ี 

 (1) ผูริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินคาอยางใดอยางหน่ึง 

 (2) ผูที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 (3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาที่ในการตัดสินใจซื้อวาจะ ซื้อ

สินคาอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออยางไร 

 (4)   ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซื้อสินคา 

 (5)   ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บริโภคหรือใชสินคาและบริการ 

        3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนในดานตางๆ ดังน้ี 

               3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุมวัยรุนชอบ

ทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ

ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง
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กัน Kotlerไดกลาววา วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยขั้นตอนแตละขั้นตอนจะมีลักษณะการ

บริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน ดังน้ี 

             ขั้นที่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว ไมพักอาศัยที่บาน มีภาระทางดานการเงินนอย เปน

ผู นําแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว เคร่ืองใชในครัว 

เฟอรนิเจอร สนใจดานการพักผอน บันเทิง อุปกรณในการเลนเกม เสื้อผาและเคร่ืองสําอาง 

             ขั้นที่ 2 คูสมรสใหม วัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร มีสถานะดานการเงินดีกวา มีอัตราการซื้อ

สูงสุดและมักจะซื้อสินคาที่มีความถาวรคงทน เชน รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟาและเฟอรนิเจอรที่มีความ

คงทนและสวยงาม 

             ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากวา 6 ขวบ มีเงินสดนอยกวาขั้นที่ 2 

มักจะซื้อสินคาจําเปนที่ใชในบาน เชน รถยนตสําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน และยัง

ซื้อผลิตภัณฑสําหรับเด็ก เชน อาหาร เสื้อผา ยา วิตามินและของเด็กเลน รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ

ใหมเปนพิเศษ 

              ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเทากับ 6 ขวบหรือมากกวา 6 ขวบ  มี

ฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว กลุมน้ีไมคอยไดรับ

อิทธิพลจากการโฆษณา สินคาที่ซื้อมักมีขนาดใหญหรือซื้อเปนจํานวนมาก เชน อาหารจํานวนมาก 

จักรยานภูเขา รถยนตคันที่ 2 และใหบุตรเรียนดนตรี เรียนเปยโน 

             ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คูแตงงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแลวอาศัยอยูดวย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภคอาจจะ

เปนบริการของทันตแพทย การพักผอนและการทองเที่ยวหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

             ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่แยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผอน บริจาค

ทรัพยสินบํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม 

              ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมน้ีจะมีรายไดลดลง คาใชจายสวนใหญเปนคา

รักษาพยาบาลและผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 

              ขั้นที่ 8 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและยังทํางานอยู 

กลุมน้ีรายไดยังคงมีอยู และพอใจในการทองเที่ยว 

              ขั้นที่ 9 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและออกจากงานแลว 

กลุมน้ีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 

 3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน 
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 3.4 รายได ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย 

รายไดการออมสินทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาทั้งสิ้น 

 3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

 3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา  

( Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง

อัตราผลประโยชนที่รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

         4.ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคลไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

 4.1การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน ( Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุน

จากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตัวมนุษย ถือวาเปนความตองการของมนุษย ไมวาจะเปน ความตองการทางดาน ตางๆ ทําให

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน 

 4.2 การรับรู ( Perception) เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูปจจัยภายใน เชน 

ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุน การรับรูจะ

แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ไดยิน ไดกลิ่น รส กาย การสัมผัส ซึ่งแตละคน

มีการรับรูแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองตอสิ่งกระตุนสิ่งเราตางๆ  

ความสัมพันธของสิ่งกระตุนเรากับสิ่งแวดลอมในขณะน้ัน เงื่อนไขของแตละบุคคลที่มีความ

ตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

 4.3 การเรียนรู ( Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจากประสบการณของ

บุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนน้ัน 

 4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต 
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 4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือ หมายถึง

ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งสวนประกอบของทัศนคติ จะประกอบดวย 3 

สวน ดังน้ี 

 - สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย ความรูและความเชื่อเกี่ยวกับ

ตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคของผูบริโภค  

 - สวนของความรูสึก ( Affective Component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณความรูสึกที่มี

ตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความพอใจและไมพอใจ เชน การเกิดความรูสึก

ชอบหรือไมชอบตอผลิตภัณฑ  

 - สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทําที่เกิดจาก

ทัศนคติ หรือ การกําหนดพฤติกรรม ที่มีตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา 

 4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม

การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 

 4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือ

ความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

         5.ปจจัยดานการตลาด ( Marketing factor) หรือ สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย

เคร่ืองมือดังตอไปน้ี 

        5.1 ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใชหรือ

การบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler.) ประกอบดวยสิ่งที่

สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย 

ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมี

ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา  

(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

                 (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 

                (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

                (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ

บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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 (4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหมและ

ปรับปรุงใหดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

 (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line) 

 5.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป 

(Armstrong and Kotler.) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น 

ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ 

ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เกี่ยวของ การแขงขัน ปจจัยอ่ืน ๆ 

 5.3 การสงเสริมการตลาด(Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจตอตรา

สินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อเตือนความ

ทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการ

ซื้อ (Etzel, walker and Stanton.) หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการ

ขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมี

หลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งตองใช 

หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

                 - การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ

สงเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

(Armstrong and Kotler.)กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 

(Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธสื่อ (Media strategy) 

                 - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton.) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย

เพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong and Kotler.)  
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                 - การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุนใหเกิด

การซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการ

โฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย  ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ

โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

 (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุ งสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion)  

 (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion)  

 (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force 

Promotion) 

 - การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังน้ี การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการ

จายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ  

ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคกร

หน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึงมี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

 - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

                       (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่

นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตอง

อาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

                       (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปน

ขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร หรือปายโฆษณา 

                       (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาด

ผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบ

เครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย

มุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขาย

โดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค  การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูง

ใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 
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 5.4 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

                1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มี

ความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภคหรือหมายถึง 

เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด

จําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชอง

ทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออม

จากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 2.การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 

และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด

สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไรหรือหมายถึง กิจกรรม

ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ

กระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี การขนสง  การเก็บรักษาสินคาและการคลังสินคา การบริหารสินคา

คงเหลือ   

 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ               

 แผนธุรกิจ( Business Plan) เปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะ

กอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะ

เปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ 

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

คาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควร

ระวังดวยเชนกัน 

 ถาเปรียบวาแผนที่ที่ดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว แผน

ธุรกิจก็ไมตางกันในการที่จะใหรายละเอียดอยางเพียงพอที่จะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจ

น้ันควรจะรวมลงทุนดวยหรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจ

อยางชัดเจน เขาใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางที่

เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวม
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ลงทุนหรือเงินกูจากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการ

บอกทิศทางของการดําเนินกิจการในอนาคต 

 สําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญยิ่งกวาเอกสารใดๆ ที่เคยมี

การรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

  (1.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน จาก

กองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตางๆ  

              (2.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ 

ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน 

การบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย 

 (3.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ทั้ง

กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ

บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย(อางอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

 องคประกอบของแผนธุรกิจ  แมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว 

หากแตองคประกอบหลัก ซึ่งนักลงทุนพิจารณาวาเปนสิ่งสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยสิ่ง

เหลาน้ี คือ 

- บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

- ประวัติโดยยอของกิจการ 

- การวิเคราะหสถานการณ  

- วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

- แผนการตลาด  

- แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

- แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  

- แผนการเงิน 

- แผนการดําเนินงาน  

- แผนฉุกเฉิน 

องคประกอบที่ 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหาร 

 "กวยเต๋ียวลุยสวน" ก็เปนของกินที่หนาตาคลายๆ กับเมี่ยงกวยเต๋ียว ซึ่งตนตํารับอาหาร

แปลกใหมที่ทําใหใครๆ เอยถึงน้ีก็อยูที่ราน กวยเต๋ียวลุยสวน "ลุยสวนเลิศรศ" น่ันเอง นอกจากจะ

เปนสูตรตนตํารับแลว ที่รานยังคงเนนการทําที่สดสะอาดทุกขั้นตอนดวย"กวยเต๋ียวลุยสวน" ต้ังขาย

ที่ตลาดเรือบิน ซึ่งตอมาก็มีผูนําไปลอกเลียนแบบและทําตามอยางมากมาย แตรสชาติก็คงจะตางไป



18 
 

จากสูตรด้ังเดิมที่คิดคนขึ้น เพราะกวาจะมาเปนกวยเต๋ียวลุยสวนน้ีได ก็อาศัยวาเปนคนชอบกินและ

ชอบทดลองทําอยูนาน จนในที่สุดก็ออกมาเปนที่ถูกอกถูกใจของคนที่ไดลิ้มลอง โดยจะมี 4 ไส คือ

ไสไกสับ ไสหมูยอ ใสปูอัดและใสรวม ใหเลือกตามความชอบ ซึ่งจะผัดและปรุงรสทั้งหมดใหเขา

กันจนไดที่ แลวนําหอกับผักกาดหอม ผักชี และโหระพา ดวยกวยเต๋ียวเสนใหญซึ่งเปนแผนแปงสด

กินกับนํ้าจ้ิมและมีผักสดหลายอยางเปนเคร่ืองเคียง ความเดนของกวยเต๋ียวลุยสวนอยูที่ไสซึ่งมี

รสชาติกลมกลอม และความสดกรุบกรอบของผักสด บวกกับแผนกวยเต๋ียวที่นุมไดที่ และนํ้าจ้ิม

ซีฟูดรสชาติเปร้ียวหวานเผ็ดถึงใจ ซึ่งสนนราคาอยูที่กลองละ50 บาท ซื้อ5กลองฟรี1กลอง  

นอกจากน้ีของทุกอยางในรานจะทํากันวันตอวันไมมีคางคืน สวนผักที่เห็นสดสะอาดน้ันจะแชกับ

นํ้าสมสายชูไวสักพักเพื่อลางสารพิษใหหมดไป จึงไมแปลกใจที่แตละวัน จะเห็นมีลูกคามายืนรอซื้อ

กวยเต๋ียวลุยสวนกลับบานกันคนละหลายกลอง ถาอยากรูวาตนตํารับของกวยเต๋ียวลุยสวนเปน

อยางไร ก็แวะเวียนไปไดที่ตลาดเรือบิน  

องคประกอบที่ 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

 วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับ

ในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ 

และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย

ทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทาง

ธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และ

เปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป  ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

              (1.) มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมีการ

ดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่

เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย 

จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดี

จึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

              (2.) สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมินไดวา 

กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

              (3.) เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความสอดคลอง

และเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้นๆ เปนไปเพื่อสนับสนุนและ

สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 
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องคประกอบที่ 5 : แผนการตลาด 

 แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชน

จากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะหสถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับ

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนดไวในองคประกอบที่ 4  

ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด 

เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดยคํานึงถึงการใชทรัพยากรทาง

การตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการตลาดตองตอบ

คําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปน้ี 

เปาหมายทางการตลาดที่ตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 

ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

จะนําเสนอสินคา/บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด ดวยวิธีการใด 

จะสราง รักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลาน้ันไดดวยวิธีการใดบาง 

ถาสถานการณไมเปนไปตามที่คาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไร 

ในการตอบคําถามดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจน

ประสบการณและวิจารณญาณที่ดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับ

กิจการตามองคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

 1. เปาหมายทางการตลาด 

 2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

 3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

- กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

        4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

 ในสวนน้ีผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสรางขององคกรวา ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความ

รับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการ

ถือหุน การเขียนในสวนน้ีควรจะทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดี

ในการบริหาร มีความสมดุลในดานความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร 

มีความชํานาญและประสบการณในกิจการที่ทํา รายละเอียดในสวนน้ีประกอบดวยหัวขอดังตอไปน้ี 

คือ 
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1.โครงสรางองคกร 

             (1) ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนที่จะมาดํารงตําแหนง พรอมทั้งแผนผังองคการ 

              (2) หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะเปน

ผูชวยในงานน้ัน เพื่อทําใหงานสมบูรณ 

 (3) หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มีความสําเร็จ

ในฐานะทีมที่ดีอะไรบาง 

2.ตําแหนงบริหารหลัก 

 (1) ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความเหมาะสมใน

ตําแหนงงานน้ันอยางไร 

 (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

 (3) อาจใสประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนน้ีดวยก็ได หรือมิฉะน้ันอาจนําไปใส

ไวรวมกันในภาคผนวก 

3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร ตลอดจนผลประโยชนใน

รูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 

4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของกรรมการ

แตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

องคประกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

 หลังจากที่ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความ

ไดเปรียบเชิงแขงขันแลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต

ปฏิบัติที่สอดคลองและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด 

แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมี

ศักยภาพในการบรรลุเปาหมายตามแผนน้ันๆ 

 แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการ

กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน

ใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ

ผลิตใหเปนผลผลิตโดย วัตถุดิบและทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่

ทําการผลิต หรือคาใชจายรวมของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน 

และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ

วัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปนผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคา

ของสินคาและบริการที่ผลิตไดในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัติน้ัน ผูประกอบการตองพิจารณา 
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ตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวของกับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นที่สําคัญๆ รวม 10 

ประเด็นดังตอไปน้ี คือ 

- คุณภาพ 

- การออกแบบสินคาและบริการ 

- การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 

- การเลือกสถานที่ต้ัง 

- การออกแบบผังของสถานประกอบการ 

- การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 

- การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 

- ระบบสินคาคงคลัง 

- กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 

- การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 

องคประกอบที่ 8 : แผนการเงิน 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตาม

วัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด  

จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุน

ภายนอกในรูปของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะ

เปนเร่ืองของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 

ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ 

กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการ

จายคาใชจายตางๆ 

 การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผู

นําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปน

รายงานสรุปขั้นสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ

อาจจะเปนงบการเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี

เพื่อใหทราบวา ในรอบระยะเวลาที่ผานมาน้ัน ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการ

เปลี่ยนแปลงในเงินสดอยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดวย 

 1.งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป

ดวยขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวนของ

ผูเปนเจาของ  
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 2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 

คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

 3.งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือ

หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ ทุนเรือนหุน กําไรสะสม 

 4.งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี กิจกรรมดําเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จัดหาเงิน 

 นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

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

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน 

 (1) วิธีการรับรูรายได 

 (2) การตีราคาสินคาคงเหลือ 

 (3) การตีราคาเงินทุน 

 (4) คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

 (5) วิธีการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

 (6) การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

 (7) การจัดทํางบการเงินรวม 

องคประกอบที่ 9 : แผนการดําเนินงาน 

 หลังจากผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวน

แลว ขั้นตอนตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกล

ยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงาน

ในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา

ดําเนินการ โดยจัดทํารายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

องคประกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉิน 

 แผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ในกรณีที่สถานการณหรือ

ผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาดฝนเกิดขึ้น จนเปน

ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจ

ที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดกําหนดไว 

 (อางอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 
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4. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p)       

 สวนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายไดขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดเพราะมองเห็นวาคุมคารวมถึงมีการจัด

จําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาโดยสวน

ประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4 ปจจัย (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแก   

 1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน

บรรจุภัณฑ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา

บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได 

 ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิดสถานที่องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตอง

มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

  (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ

 แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน  

 ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ 

  (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

 ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

  (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

 และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

 ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

  (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

 (Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังน้ันผูกําหนดกล

ยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณา

การ  ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เกี่ยวของและการแขงขัน  

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ

ตองการเพื่อเตือน ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling)ทําการ

ขายและการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย

ประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดย

พิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือ

การสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

              (1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร เกี่ยวกับองคการและ 

ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ   

              (2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพื่อ พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอความคิด 

หรือ เปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

              (3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงาน 

(Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) โดยมี

จุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือ กระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุน

การโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการ

ซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 

คือ  การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion)  การ

กระตุนคนกลางเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุน

พนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales Force Promotion)  

 (4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี

ความหมายดังน้ี การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา 

สินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ

กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ ซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธ

(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง

เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุม หน่ึง มี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริม หรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

 (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา
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เพื่อใหเกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

              การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 

ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณา

และแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เปน

ขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ โดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุโทรทัศนหรือปายโฆษณา 

การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผานสื่อ

อิเล็กทรอนิกส(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย มุงหวังผล

กําไรและการคาเคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ(อางอิงจาก http://dekmarketingblogspot.com) 

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  ศรีรัตน รอดณรงค ปริญญาโท จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย คณะวิทยาศาสตร(2554) : การ

เก็บรักษาหลังการเก็บเกี่ยวของผักสลัด 'เรดโอก' ท่ีปลูกดวยวิธีไฮโดรพอนิก 

 การศึกษาผลของไคโทซานและแหลงไนโตรเจนที่มีตอคุณภาพและการเก็บรักษาหลังการ

เก็บเกี่ยวของผักสลัด ‘เรดโอก’ ที่ปลูกดวยวิธีไฮโดรพอนิก สําหรับไคโทซานที่ใชในการทดลองมี 2 

ชนิด คือ ชนิดโอลิโกเมอร (O80) และชนิดโพลิเมอร (P80) ที่มีเปอรเซ็นต Deacetylation เทากับ 80 

ที่ความเขมขน 0.1 1.0 และ 5.0 mg/L โดยใสลงในสารละลายธาตุอาหารที่ดัดแปลงจากสูตร 

Hoagland ในการทดลองน้ีจะทําการปลูก 3 คร้ังในชวงระยะเวลา 1 ป จากการทดลองพบวาทุกชุด

การทดลองที่มีการใหไคโทซาน ผักสลัดจะมีการเจริญเติบโตที่ดีกวาชุดควบคุม โดยชุดการทดลอง

ที่มีการใหไคโทซาน O80 ที่ความเขมขน 5 mg/L เปนความเขมขนที่เหมาะสมที่สุด สามารถทําให

ผักสลัดมีนํ้าหนักสดตอตน จํานวนใบ และนํ้าหนักแหงมากกวาชุดการทดลองควบคุม และเมื่อทํา

การเก็บรักษาผักสลัดไวที่อุณหภูมิ 8 องศาเซลเซียส เปนเวลา 10 วัน เพื่อศึกษาผลของไคโทซานที่มี

ตอคุณภาพผลผลิตหลังการเก็บรักษา พบวาชุดการทดลองที่มีการใหไคโทซานชนิด O80 ที่ความ

เขมขน 5 mg/L มีคะแนนคุณลักษณะภายนอกที่ปรากฎสูงที่สุด และมีการสูญเสียนํ้าหนักสดนอย

กวาชุดการทดลองควบคุมที่ไมมีการใหไคโทซาน นอกจากน้ีชุดการทดลองที่มีการใหไคโทซาน 

O80 ที่ความเขมขน 5 mg/L และไคโทซาน P80 ที่ความเขมขน 0.1 mg/L ถูกเลือกเพื่อมาศึกษา
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ปริมาณ ascorbic acid ปริมาณสารสี และปริมาณเสนใยของผักสลัด พบวาชุดการทดลองที่มีการให

ไคโทซาน O80 ที่ความเขมขน 5 mg/L มีแนวโนมที่จะมีปริมาณ ascorbic acid ปริมาณสารสี และ

ปริมาณเสนใยเพิ่มขึ้นมากกวาชุดการทดลองควบคุม เมื่อปลูกเลี้ยงผักสลัด ‘เรดโอก’ในสารละลาย

ธาตุอาหารที่ดัดแปลงจากสูตร Hoagland โดยมีไนเตรทเปนแหลงใหไนโตรเจน จะมีปริมาณไนเต

รทสะสมเฉลี่ย 2.1 mg/g FW และเมื่อเพิ่มสัดสวนของเกลือแอมโมเนียม 20% เพื่อแทนที่ไนเตรท 

ในสารละลายธาตุอาหาร พบวาสามารถลดปริมาณไนเตรทไดถึง 21.4% และสามารถกระตุนการ

เจริญเติบโตไดมากที่สุดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ การใหไคโทซาน O80 ความเขมขน 5 mg/Lใน

สารละลายธาตุอาหาร สามารถลดปริมาณไนเตรทในผักสลัดไดถึง 30% เมื่อทําการเปรียบเทียบ

ปริมาณไนเตรทของผักสลัดที่ปลูกในสารละลายธาตุอาหารที่ ดัดแปลงจากสูตร Hoagland 

นอกจากน้ันยังสามารถเพิ่มนํ้าหนักสดของผักสลัด ไดถึง 21% จากผลการทดลองทั้งหมดสามารถ

สรุปไดวาการปลูกผักสลัด ‘เรดโอก’ ในสารละลายธาตุอาหารโดยมีสัดสวนของเกลือแอมโมเนียม 

20% เพื่อแทนที่ไนเตรท รวมกับการใหไคโทซาน O80 ที่ความเขมขน 5 mg/L ทําใหผักสลัดมี

ปริมาณและคุณภาพดีที่สุด 

 บัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย วิทยาเขตขอนแกน(2561) :การ

แนวทางการสงเสริมการเรียนรูตลอดชีวิตของเกษตรกรสูการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน การปลูกผัก

ปลอดสาร 

 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพการเรียนรูตลอดชีวิตของเกษตรกรสูการพัฒนา

เศรษฐกิจชุมชนการปลูกผักปลอดสาร เพื่อกําหนดแนวทางการสงเสริมการเรียนรูตลอดชีวิตของ

เกษตรกรสูการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนการปลูกผักปลอดสาร การวิจัยน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ผูใหขอมูลจํานวน 21 คน ประกอบดวย ผูรูบริบทชุมชน เกษตรกรผูปลูกผัก

ปลอดสาร เกษตรกรตนแบบ ผูนําชุมชน เจาหนาที่สงเสริมการเกษตร และผูบริโภค เคร่ืองมือที่ใช

เก็บรวบรวมขอมูล ไดแก แบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง (Semi-Structured Interview) แนวทางการ

สัมภาษณ (Interview guide) แนวทางการสนทนากลุม (Focus Group Discussion) ใชการตรวจสอบ

สามเสา  ดานขอมูล (Data Triangulation) และการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive analysis) 

ผลการวิจัยพบวา 1) สภาพการเรียนรูตลอดชีวิตของเกษตรกรสูการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนการปลูก

ผักปลอดสาร เกษตรกรสวนใหญไดเรียนรูเพื่อรูจากประสบการณที่มีมากอน ตอมาไดเรียนรูจาก

คําแนะนําใหความรูจากหัวหนาศูนยสลัดจันทรดาว และนําความรูไปประยุกตใชใหเหมาะสมกับ

พื้นที่ ไดเรียนรูเพื่อการเปลี่ยนแปลง ครอบครัวจะมีรายไดเพิ่มขึ้น เกษตรกรจะมีความเอ้ือเฟอเผื่อแผ 

ชวยเหลือเกื้อกูลกัน มีกิจกรรมทางสังคมรวมกัน สุขภาพอนามัยจะดีขึ้น สิ่งแวดลอมและระบบ

นิเวศนจะดีขึ้น ซึ่งจะทําใหการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนจะดีขึ้น และ 2) แนวทางการสงเสริมการ

เรียนรูตลอดชีวิตของเกษตรกรสูการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนการปลูกผักปลอดสาร ควรใหความรู
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การปลูกผักปลอดสารโดยใชปุยอินทรีย ควรใหความรูตอเน่ือง มีการสรางเครือขายการเรียนรู 

สามารถตอยอดการเรียนรูได 

 สุทธิดา มณีเมือง ,เนตรนภา อินสลุด ,นิติ คําเมืองลือ ,ประดิษฐ เทอดทูล ,พฤทธ สกุลชาง

สัจจะทัย คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม(2561) : ผักสลัดเรดโอคในระบบโรงเรือน

ไฮโดรโปนิกส 

 ในบรรดาปจจัยทางสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับการเจริญเติบโตของพืช ปจจัยทางดาน

แสงสวางถือวาเปนสวนที่สําคัญอยางหน่ึงซึ่งสงผลตอการเพาะปลูกพืชโดยผานกระบวนการ

สังเคราะหแสง โดยทั่วไปพืชจะดูดซับแสงอาทิตยเปนหลัก และมีแนวโนมในการดูดซับชวงแสง

สีน้ําเงินและสีแดง ซึ่งชวงแสงดังกลาวน้ีมีผลตอการเจริญเติบโตของพืชเปนอยางมาก สําหรับพื้นที่

เพาะปลูกที่มีอยางจํากัด พืชจะเจริญเติบโตภายในหองหรือโรงเรือนที่ซึ่งแสงอาทิตยอาจมีไม

เพียงพอตอความตองการของพืช ดังน้ัน การเพิ่มแหลงกําเนิดแสงนอกเหนือจากแสงอาทิตย จึง

สามารถชวยเพิ่มความเขมแสงหรือความสวางภายในโรงเรือนหรือพื้นที่เพาะปลูกได ในงานวิจัยน้ี

จึงไดทําการออกแบบและสรางชุดหลอดแอลอีดีเพื่อใชในการศึกษาผลของความเขมแสงจากชุด

หลอดแอลอีดีที่ชวงความยาวคลื่นแสงสีแดง สีขาว และสีน้ําเงิน ที่มีตอการเจริญเติบโตของพืช ซึ่ง

พิจารณาจากตัวแปรคือ ความสูงตน ความยาวราก น้ําหนัก และน้ําหนักแหงของพืช โดยไดทําการ

ออกแบบลักษณะการจัดเรียงหลอดแอลอีดี จํานวน 50 หลอด ลงบนวัสดุติดต้ังที่มีความกวาง 30 

ซม. และความยาว 30 ซม. ชนิดของแสงทั้งหมดที่ใชในการศึกษาคือชุดหลอดแอลอีดีสีแดง สี

ขาว และสีน้ําเงินที่มีความสองสวางเทากับ 327, 1,078 และ 4,338 ลักซ ตามลําดับ โดยนําผลการ

ทดสอบที่ไดมาเปรียบเทียบกับผลจากชุดควบคุมคือชุดหลอดฟลูออเรสเซนตที่มีความสองสวาง

เทากับ 2,028 ลักซ พืชตัวอยางที่ใชในการทดสอบคือผักสลัดชนิดเรดโอค ซึ่งปลูกดวยระบบไฮโดร

โปนิกสแบบรากจุม (Deep Flow Technique) ภายในโรงเรือนและกําหนดใหไดรับแสงจากชุด

หลอดไฟที่ติดต้ังที่ระดับ ความสูง 30 ซม. จากถาดปลูกพืช เมื่อสิ้นสุดชวงการทดสอบ (21 วัน นับ

จากการพืชตัวอยางเขาสูโรงเรือนทดสอบ) พบวา คาเฉลี่ยของความสูงตนและความยาวรากสูงสุด

พบในผักสลัดเรดโอคที่ไดรับแสง จากชุดหลอดแอลอีดีส น้ําเงิน ความสูงตนและความยาวราก

สูงสุดมีคาเทากับ 28.7 และ 23.1 ซม. น้ําหนักสดในสวนตนและรากมีคาเทากับ 11.82 และ 1.12 

กรัม/ตน น้ําหนักแหงในสวนตนและรากมีคาเทากับ 0.42 และ 0.06 กรัม/ตน ตามลําดับ เมื่อ

เปรียบเทียบกับคาการเจริญเติบโตของผักสลัดเรดโอค ในกลุมที่ไดรับแสงจากหลอดฟลูออเรส

เซนตพบวา ความสูงตนของผักสลัดเรดโอคที่ปลูกดวยชุดหลอดแอลอีดีสีน้ําเงินมีคานอยกวา 3.7% 

และความยาวรากของผักสลัดเรดโอคที่ปลูกดวยชุดหลอดแอลอีดีสีน้ําเงินมีคามากกวา 9.5% 

อยางไรก็ตามพบวา น้ําหนักสดและน้ําหนักแหงของผักสลัดเรดโอคที่ปลูกดวยชุดหลอดแอลอีดี

สีน้ําเงินและชุดหลอดฟลูออเรสเซนตมีคาไมแตกตางกัน เมื่อวัดคาการใชพลังงานของชุดหลอด

แอลอีดีสีแดง สีขาว และสีน้ําเงิน มีคาเทากับ 2.27, 2.06 และ 2.04 วัตต ตามลําดับ จากผลการศึกษา
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พบวา การเพิ่มคาความเขมแสงหรือความสองสวาง (จาก 327 เปน 4,338 ลักซ) สงผลทําใหการ

เจริญเติบโตของผักสลัดเรดโอคเพิ่มขึ้นตามไปดวย แตในทางตรงกันขาม ในกรณีของผักสลัดเรด

โอคที่ปลูกดวยชุดหลอดแอลอีดีสีขาวที่ความสวาง 1,078 ลักซ มีการเจริญเติบโตที่นอยกวาผัก

สลัดเรดโอคที่ปลูกดวยชุดหลอดแอลอีดีสีแดงและสีน้ําเงิน 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

 ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ  

1. ประชุมลงความคิดเห็นในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความคิดเห็นขายสินคาลุยสวนเลิศรส 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการปฏิบัติงาน 

7. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ และสงเสริมการตลาด 

 ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินงาน  

1. ทดลองการทํากวยเต๋ียวลุยสวนกอนลงขายจริง 

2. การจัดซื้อวัตถุดิบและตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

3. เตรียมของตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

4. ปฏิบัติการขายและประเมินผลการปฏิบัติงาน 

5.   ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

6. จัดกิจกรรมทางการตลาด และสงเสริมการตลาด 

 ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1.  สรุปผลการปฏิบัติงาน 

2.     สรุปงบประมาณผลกําไร 

3.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา
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แผนการปฏิบัติงาน 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ปฏิบัติงาน 56/1 ซ.18 ต.บางเสาธง  อ.บางเสาธง  จ.สมุทรปราการ 10540 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ 
ป 2562 ป 2563 

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

1.ประชุมลงความคิดเห็นเร่ืองการ

ขายสินคา 

         

2.สรุปลงความคิดเห็นขายสินคาลุย

สวนเลิศรส 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

         

5.หาแหลงวัตถุดิบ          

6. ลงสถานที่ปฏิบัติงานขายสนิคา 

ตลาดนัดเรือบิน 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          
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สถานท่ีดําเนินโครงการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคิดเปนเงิน 5,720 บาท 

1.   วัตถุดิบ 

เสนใหญกวยเต๋ียว      300 บาท 

ไก        350 บาท 

ปูอัด        200 บาท 

หมูยอ        150 บาท 

แครอท        100 บาท 

ผักกาดหอม       300 บาท 

ใบโหระพา/ใบสะระแหน/ผักชี/ผักชีฝร่ัง    300 บาท 

พริกชี้ฟา       240 บาท 

แตงกวา          70 บาท 

นํ้าตาล        150 บาท 

นํ้ามะนาว       100 บาท 

นํ้าสมสายช ู       200 บาท 

นํ้าปลา        150 บาท 

กระเทียม         60 บาท 

2.   อุปกรณ 

คาเชาสถานที่       700 บาท 

บรรจุภัณฑ       400 บาท 

บรรจุภัณฑนํ้าจ้ิม       200 บาท 

ถุงมือยาง 1 แพ็ค         50 บาท 

ตะเกียบ        100 บาท 

ถุงพลาสติก       100 บาท 

3.   เบ็ดเตล็ด 

คาปายราน/สื่อโฆษณา      500 บาท 

คาเคร่ืองแบบพนักงาน                1,000 บาท 

รวม                           5,720 บาท 
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การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

 ชื่อกิจการ รานลุยสวนเลิศรส  จํากัด โดยกอต้ังคือนางสาวรังสินี  กินีสี และนางสาวจิดาภา  

อารมณชื่น  กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2560 โดยความคิดริเร่ิมในการกอนต้ังธุรกิจน้ีขึ้นมา โดยมีความ

คิดเห็นวาในประเทศไทยมีธุรกิจรานขายกวยเต๋ียวลุยสวนจํานวนมาก เชน รานรัชฎาลุยสวน ราน

กวยเต๋ียวลุยสวนคุณทิพย เปนตน เราจึงมีแนวคิดในการเปดรานขายลุยสวนเลิศรส แตมีการเกิด

ความคิดที่จะพัฒนากิจการของครอบครัวใหทันสมัยและเหนือกวาคูแขงขันปจจุบันลูกคาหลักของ

กิจการ คือกลุมเพศหญิง เพศชาย เด็กวัยรุน นักเรียนและนักศึกษา สวนแบงการตลาดคิดเปนรอยละ 

58%  

 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 150,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียน

ภายในกิจการ 4,504,500 บาท ตนทุนขายเพื่อกิจการ 1,537,818 บาท และมีกําไรสุทธิระยะเวลา 3 ป 

1,847,582.84 บาท 

2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 เปนการนําเสนอแผนธุรกิจน้ีตอหุนสวน โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปน้ี 

 1. เพื่อเปนเอกสารในการประกอบธุรกิจ 

 2. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ เพราะเปนการวางแผนลวงหนาและมีแผนสํารอง 

หากเกิดปญหาภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 

 3. เพื่อเสนอตอหุนสวนที่จะรวมลงทุนในการทําธุรกิจ 

3.ความเปนมาของธุรกิจ 

 3.1 ประวัติความเปนมา และแนวคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

 บริษัท ลุยสวนเลิศรส จํากัด (มาหาชน)  จดทะเบียนเมื่อวันที่ 1 มิถุนายน 2560 บริษัท ลุยสวน

เลิศรส จํากัด (มหาชน) อยูภายในการบริหาร “ คุณรังสินี  กินีสี อายุ 21 ป ดําเนินธุรกิจในดาน

อาหารคือกวยเต๋ียวลุยสวน โดยเดิมทางครอบครัวของคุณรังสินี  กินีสี มีธุรกิจรานอาหารขาย

กวยเต๋ียวลุยสวนแตดวยปจจุบันมีการแขงขันสูงและคูแขงหนาใหมๆ เกิดขึ้นมากมาย คุณรังสินี เปน

คนชอบเที่ยวและชอบทานอาหารเพื่อสุขภาพ คุณรังสินี จึงชอบหารานอาหารที่มีชื่อเสียงตางๆเร่ือง

ดานสุขภาพเพื่อไปลองชิมและมาพัฒนาบริษัท ลุยสวนเลิศรส จํากัด ของเรา และนํามาพัฒนาไอเดีย

ของการสงเสริมการขายของผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดและเปนที่จดจําของ

ลูกคา เพื่อเปนการตีการและตอยอดของ “ลุยสวนเลิศรส” ของเรา 

  โดยโอกาสในการขายสินคาของทางรานเราคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพจากวัตถุดิบ

ที่ใหคุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่ยอมเยา 

ดูนารับประทานตอบสนองตอลูกคา 
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โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางของ

ผลิตภัณฑพรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

ในดานผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

แนวความคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

ในปจจุบันอาหารคือ ปจจัยหลักในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารใหประโยชนและสราง

ความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการรับประทานอาหารที่หาซื้อได

ในราคาที่ยอมเยา และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน กวยเต๋ียวลุยสวนเปนอาหารที่หา

รับประทานงายและไดรับความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทุกเพศทุกวัย 

นอกจากน้ีกิจกรรมการทํากวยเต๋ียวลุยสวนยังมีขอดี คือ มีประโยชน และรับประทานเปน

อาหารเพื่อสุขภาพไดเหมาะแกการควบคุมนํ้าหนักหรือควบคุมแคลอร่ี และวัตถุดิบที่หาไดงายราคา

ไมแพง สามารถทานไดงาย และสะดวกในการรับประทานไดทุกเพศทุกวัยและสามารถทําเปน

อาชีพเสริม ตอจากงานประจําได 
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3.2 ข้ันตอนการดําเนินงาน 

 

4. ผลิตภัณฑ 

4.1 รายละเอียดการขาย 

ผลิตภัณฑ คือ กวยเต๋ียวลุยสวน ที่ทําจากเสนกวยเต๋ียวเสนใหญ โดยการนําเสนมาคลีให

เปนแผนใหญ แลวนําวัตถุดิบตางๆใสลงไป และมวนใหเปนวงกลมและตัดใหพอดีคํา และนํานํ้าจ้ิม

กวยเต๋ียวลุยสวน เพื่อไวรับประทานคูกับกวยเต๋ียวลุยสวน ซึ่งกวยเต๋ียวลุยสวนมีใหเลือกหลายใส 

เชน ใสไก  ใสปูอัด เปนตน บรรจุในกลองพลาสติกใสพรอมนํ้าจ้ิม เพื่อสะดวกตอการรับประทาน

สินคาทางรานคัดสรรวัตถุดิบอยางดีละถูกหลักอนามัย ใสบรรจุภัณฑแบบกลองและมีตราโลโก        

ติดบนบรรจุภัณฑ 
 

 บรรจุภัณฑแบบกลองพลาสติกใส  

 ราคากลองละ 50  บาท 

ข้ันตอนดําเนินการ 
ป 2562 ป 2563 

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

1.ประชุมลงความคิดเห็นเร่ืองการ

ขายสินคา 

         

2.สรุปลงความคิดเห็นขายสินคาลุย

สวนเลิศรส 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

         

5.หาแหลงวัตถุดิบ          

6. ลงสถานที่ปฏิบัติงานขายสนิคา 

ตลาดนัดเรือบิน 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          
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 ตราโลโกทางราน 

 

5. การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

 ทางธุรกิจใชกลยุทธการสํารวจของพฤติกรรมของผูบริโภค จากการสํารวจพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายอาจมาจากสาเหตุตาง ๆ เชน ความชอบ ความพึงพอใจที่จะตองการสินคา

และการบริการ สินคาทางรานเปนสินคาที่ซื้อทานงาย และราคาสามารถจับตองได จึงจะทําใหติด

ตลาดไดงาย แตคิดใหเกิดความแตกตางออกไปจากเดิม เพื่อดึงดูดผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคา

ของเรามากยิ่งขึ้น 

5.2 สวนแบงทางการตลาด 

ลุยสวนเลศิรส

รชัฎาลุยสวน

กวยเตีย๋วลุยสวนคณุ
ทพิย
กวยเตีย๋วลุยสวนคณุ
ฝน

 
5.3 แนวโนมทางการตลาด 

แนวโนมทางการตลาดลุยสวนเลิศรสนั้นตองอาศัยปจจัยของสภาวะเศรษฐกิจในการซื้อสินคา

ของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะมีผลกระทบใจการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในปจจุบัน โดย

คุณภาพของสินคาเลยคุณคาทางโภชนาการการหรือราคาของสินคาก็สําคัญ ซึ่งลุยสวนเลิศรสถือ

วาตอบสนองความของผูบริโภคไดและสวนตลาดของลุยสวนเลิศรสอยูสูงกวาเพราะทําจาก

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และรสชาติของน้ําจิ้ม ซึ่งคนในปจจุบันมักจะนึกถึงคุณภาพเปนหลักและราคา

ที่ยอมเยาที่เหมาะกับสินคา 

55%
 

30% 

10% 
5% 
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5.4 ตลาดเปาหมาย 

กลุมท่ี 1  

-กลุมนักเรียน นักศึกษา และวัยรุน ในชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการ ซื้อได

มาก 

กลุมท่ี 2  

-กลุมคนวัยทํางาน ที่ตองเรงเรีบในการทํางานสามารถซื้อและทานในระวางเดินทางไป

ทํางานหรือเวลาเลิกงานได 

กลุมท่ี 3  

 -กลุมคนที่ชื่นชอบในการรับประทานลุยสวนเลิศรส หรือคนที่รักสุขภาพกลุมเปาหมายที่

 สนใจในการรักสุขภาพ และตองการทดลองสิ่งน้ันๆ สิ่งเหลาน้ีทําใหกลุมเปาหมายหันมา

 เลือกซื้อสินคาในสวนน้ีเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 

บุคคลที่สามารถทานลุยสวนเลิศรสได ทั้งเพศหญิงและเพศชายที่ชอบใหการรับประทาน

อาหารเพื่อสุขภาพ หรือชื่นชอบในรสชาติของลุยสวน และคนวัยทํางานที่ตองใชเวลาเรงรีบ ลุยสวน

เลิศรสสามารถตอบสนองได เพราะบรรจุอยูในกลองซึ่งพกพางายและสะดวกตอการรับประทาน 

และกลุมเด็กนักเรียนนักศึกษาหลังเลิกเรียนที่สามารถซื้อรับประทานระหวางเดินทางกลับบานได 

5.6 สภาพการแขงขัน 

จากวิเคราะหการแขงขันในยานตลาดนัดเรือบินมีคูแขงไมมากนัก เพราะ รสชาตินํ้าจ้ิมยัง

ไมเด็ดพอที่จะทําใหลูกคาชื่นชอบและเปนที่ตองการของลูกคาได ซึ่งรานลุยสวนเลิศรสของเราเนน

วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ นํ้าจ้ิมรสเด็ดตรงตามความตองการของลูกคา 

5.7 คูแขงขัน 

- รานรัชฎาลุยสวน 
- รานกวยเต่ียวลุยสวนคุณทิพย 
- รานกวยเต่ียวลุยสวนคุณฝน 
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5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การเปรียบเทียบ ลุยสวนเลิศรส รัชฎาลุยสวน 
กวยเตี่ยวลุยสวน

คุณทิพย 
กวยเตี่ยวลุยสวน

คุณฝน 

ดานผลิตภัณฑ 
ลุยสวนเลิศรสมีรสชาติและ

สูตรที่ไมเหมือนใครมีใสให

เลือกสรรมากมาย 
ลุยสวนหมูสับ ลุยสวนเมี่ยงปลาท ู ลุยสวนทะเล 

ดานราคา กลองละ 50 บาท กลองละ55 บาท กลองละ 60 บาท กลองละ 70 บาท 

ดานชองทาง

การจัดจําหนาย หนารานตลาดนัดเรือบิน ตลาดนัดเรือบิน ตลาดนัดเรือบิน ตลาดนัดเรือบิน 

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

-ปานหนาราน 
-แนะนําเมนู 
-แนะนําโปรโมชั่นของราน 

ซื้อ 4 หลอง แถม 1 กลอง 

-แจกใบโบวชัวรใหลูกคาใน

ตลาด 

หนาราน หนาราน หนาราน 
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5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

 5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

 5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและกลุม

ลูกคาเปาหมาย 

ปจจุบันผูบริโภคสวนใหญใสใจตอสุขภาพ

มากขึ้นจึงทําให ลุยสวนเลิศรส ของเราเปน

หน่ึงในความตองการของกลุมลุกคา 

ผูบริโภคไมจงรักภักดีตอตราสินคา 

สถานการณ

แขงขัน - การแขงขันมีคูแขงในตลาดจํานวนมาก 

สังคม 
อาหารเพื่อสุขภาพกําลังมาแรงในตอนน้ีจึง

เปดโอกาสในการเจริญเติบโตของธุรกิจP 

ผูบริโภคมักสนใจตามกระแสจึงทําให

ไมรูคุณประโยชนของอาหารประเภทน้ี 

ปจจัยการ

พิจารณา 
จุดแข็ง(Strengths) จุดออน(Weaknesses) 

ดานการบริหาร

จัดการ 
มีการฝกอบรบพนักงานกอนบริการลูกคาและ

จัดการการทํางานเปนทีมใหมีคุณภาพ 

พนักงานขาดความรูความชํานาญในการ

ทํางาน 

ดานการตลาด มีโปรโมชั่นหนารานและแนะนําสินคาให

ลูกคาทราบ 
การประชาสัมพันธยังไมทั่วถึง 

ดานการผลิต 
ไดรับการฝกอบรมในการประกอบการมาอยาง

สม่ําเสมอจึงทําใหออกมาไดรสชาติที่ดีและ

บรรจุภัณฑมีตรายี่หอรานระบุชัดเจน 
พนักงานขาดความชํานาญในการผลิต 

ดานการเงิน 
บริหารการเงินและงบประมาณในการใชจาย

อยางมีประสิทธิภาพ 
เงินหมุนเวียนมีจํากัดอาจขาดทุนตอ

ธุรกิจ 
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เทคโนโลยี 
ปจจุบันเทคโนโลยีเขาถึงมากขึ้นจึงทําใหกลุม

ผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารที่รวดเร็วและ

ทันสมัย 

ปจจุบันมีคูแขงขันในการขายผาน

ออนไลนมากขึ้น 

สภาพเศรษฐกิจ 
ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพมีมากขึ้นจึงทําใหการ

เจริญเติบโตของธุรกิจมากขึ้น 
ผูบริโภคมีความรอบคอบในการเลือก

บริโภคมากขึ้น 

กฎหมายระเบียบ

ขอบังคับ 
ใสใจวัตถุดิบและอาหารที่มีคุณภาพ - 

กลุมผูจําหนายและ

เครือขาย 
Supplier ที่สงวัตถุดิบอยูใกลและสะดวกตอ

การเลือกสรรวัตถุดิบที่ดี 
ราคาสินคา Supplier ไมคงที่เพราะ

เศรษฐกิจที่แยลง 

 

6.แผนบริหารจัดการ 

6.1 ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ ลุยสวนเลิศรส 

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ  ตลาดนัดเรือบิน  3/33 ม.10 ต.บางปลา อ.บางพลี 

 จ.สมุทรปราการ 10540 

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ รานคา 

ทุนจดทะเบียน 150,000 บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา  - 

หมายเลขทะเบียนการคา 5679810002113 

 

      6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 

ลําดับ ชื่อ-สกุล ตําแหนง 

1 นางสาวรังสินี    กินีสี ประธาน 

2 นางสาวจิดาภา   อารมณชื่น รองประธาน 

  

 6.3 อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

  อํานาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยูกับ ประธาน และรองประธาน 
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     6.4  รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

*มูลคาหุนละ 10 บาท 

6.5 ประวัตของกรรมการหรือผูบริหาร 

 1.  ชื่อ นางสาวรังสินี    กินีสี  อายุ 21 ป 

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ป พ.ศ. 2562  

  ประสบการณการทํางาน  - 

  ผลงานท่ีไดรับ   - 

2. ชื่อ นางสาวจิดาภา   อารมณชื่น อายุ 20 ป 

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ป พ.ศ. 2562  

  ประสบการณการทํางาน  - 

  ผลงานท่ีไดรับ   - 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

1 นางสาวรังสินี    กินีสี 6,000 90,000 60% 

2 นางสาวจิดาภา   อารมณชื่น 4,000 60,000 40% 

รวมจํานวนหุน 10,000 150,000 100% 
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6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หัวหนาฝายผลิต 

นางสาวรังสินี   กินีส ี

ประธาน 

นางสาวจดิาภา   อารมณช่ืน 

รองประธาน 

หัวหนาฝายบัญชี   หัวหนาฝายการขาย หัวหนาฝายประชาสัมพันธ/บุคคล 
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6.7 หนาท่ีความรําผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากร 

 1. ชื่อ นางสาวรังสินี กินีสี 

 ตําแหนง     ประธาน 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   บริหาร วางแผน กําหนดกลุยทธ นโยบายบริษัท 

 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

      ป พ.ศ. 2562 

 อัตราเงินเดือน    10,000 บาท 

 

 2. ชื่อ นางสาวจิดาภา อารมณชื่น   

 ตําแหนง    รองประธาน 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   ใหคําปรึกษาวางแผนธุรกิจ จัดหาเงินทุน 

 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

      ป พ.ศ. 2562 

 อัตรเงินเดือน     9,000 บาท 

 

 3.ชื่อ................................................................... 

 ตําแหนง    หัวหนาฝายประชาสัมพันธ/บุคคล 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุบการออกแบบสื่อ และควบคุมสวัสดิการ 

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

      ป พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    - บาท 

 

 4.ชื่อ................................................................... 

 ตําแหนง    หัวหนาฝายขาย 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   ปฏิบัติงานขาย และทั่วไป 

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

      ป พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    - บาท 
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5.ชื่อ................................................................... 

 ตําแหนง    หัวหนาฝายบัญชี 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุมดูแลการเงินของธุรกิจ 

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

      ป พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    - บาท 

 

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

 ตําแหนง    หัวหนาฝายผลิต 

 หนาท่ีความรับผิดชอบ   ควบคุบการผลิตสินคา 

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

      ป พ.ศ. ................ 

 อัตราเงินเดือน    -  บาท 

 

6.8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

 

 

 

 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1. ฝายบริหาร ประธาน 1 10,000 บาท 

2. ฝายบริหาร รองประธาน 1 9,000 บาท 

3. …………………………. หัวหนาฝายประชาสัมพันธ/บุคคล 1 - 

4. ………………………… หัวหนาฝายการขาย 1 - 

5. ………………………… หัวหนาฝายบัญชี 1 - 

 ………………………… หัวหนาฝายผลิต 1 - 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 6 19,000 บาท 



45 
 

 
 

6.9 วิสัยทัศน 

 ตองการเปนธุรกิจการขายที่ถูกปากลูกคา เปนที่ตองการของลูกคา และตางจากคูแขงขัน 

 

6.10 พันธกิจ 

 1. มุงพัฒนาธุรกิจใหเปนที่รูจักดวยราคาที่ตํ่ากวาคูแขงขัน แตคุณภาพเทาเทียมกัน 

 2. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 

 3. คัดเลือกวัตถุดิบที่ดี และคุณภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นใจ 

 

6.11 เปาหมายธุรกิจ 

 เปาหมายระยะสั้น  เพื่อใหธุรกิจ ลุยสวนเลิศรส เปนที่รูจักในกลุมลูกคา 

 เปาหมายระยะกลาง  ขยายจํานวนลูกคาและเพิ่มประสิทธิภาพของการขาย 

 เปาหมายระยะยาว  รักษาฐานลูกคาเกาไวและจักทํากลยุทธการสงเสริม  

                                                                     การตลาดอยางตอเน่ืองเพื่อเพิ่มลูกคาใหม 

 

6.12 ปจจัยความสําเร็จ 

 1. ขายอยางสินคาดวยความเต็มใจ 

 2. มีความซื่อสัตยตอลูกคา 

 3. ความรวมมือของสมาชิกในกลุม 

 

6.13 นโยบายในการจายเงินปญผลหรือการแบงผลประโยชน 

 จายเงินปนผลใหทุก ๆ วันที่ 30 ของเดือน ในอัตราเงินเดือนของแตละตะแหนง คือ

ประธาน รับเงินปนผล 10,000 บาท ในวันที่ 30 ของเดือน 

ฝายประชาสัมพันธ/บุคลากร รับเงินปนผล - บาท ในวันที่ 30 ของเดือน 

ฝายขาย    รับเงินปนผล - บาท ในวันที่ 30 ของเดือน 

ฝายบัญชี   รับเงินปนผล - บาท ในวันที่ 30 ของเดือน 

ฝายผลิต    รับเงินปนผล - บาท ในวันที่ 30 ของเดือน 

 

6.14 แผนดําเนินการอื่นของธุรกิจ 

- ออกงานจัดแสดงบูท เพื่อประชาสัมพันธรานคาในชวงเวลากิจกรรมจัดขึ้นตาม

หางสรรพสินคา 

- จัดกิจกรรมหรืองานนิทรรศการตาง ๆ เพื่อประชาสัมพันธใหกับลูกคาที่ชื่นชอบ 
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7. แผนการตลาด 

7.1 เปาหมาย 

       ธุรกิจตองการใหสินคาเปนที่รูจักในกลุมลูกคาเปาหมายและเปนที่ยอมรับในทองตลาด

และตองการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกลเตียง โดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายให

หลากหลาย และยังตองการที่จะเพิ่มอัตราจํานวนที่ใชในการขายสินคา เพื่อใหธุรกิจกลายเปนผูนํา

ทางการตลาด 

 

7.2การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

กลุมท่ี 1  

-กลุมนักเรียน นักศึกษา และวัยรุน ในชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการ ซื้อได

มาก 

กลุมท่ี 2  

-กลุมคนวัยทํางาน ที่ตองเรงเรีบในการทํางานสามารถซื้อและทานในระวางเดินทางไป

ทํางานหรือเวลาเลิกงานได 

กลุมท่ี 3  

 -กลุมคนที่ชื่นชอบในการรับประทานกวยเต๋ียวลุยสวน หรือคนที่รักสุขภาพ 

 

7.3 กลยุทธทางการตลาด 

 7.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑ คือ กวยเต๋ียวลุยสวน ที่ทําจากเสนกวยเต๋ียวเสนใหญ โดยการนําเสนมาคลีให

เปนแผนใหญ แลวนําวัตถุดิบตางๆใสลงไป และมวนใหเปนวงกลมและตัดใหพอดีคํา และนํานํ้าจ้ิม

กวยเต๋ียวลุยสวน เพื่อไวรับประทานคูกับกวยเต๋ียวลุยสวน ซึ่งกวยเต๋ียวลุยสวนมีใหเลือกหลายไส 

เชน ไสไก  ไสปูอัด ไสรวมมิตร บรรจุในกลองพลาสติกใสพรอมนํ้าจ้ิมซีฟูด เพื่อสะดวกตอการ

รับประทานสินคาทางรานคัดสรรวัตถุดิบอยางดีละถูกหลักอนามัย ใสบรรจุภัณฑแบบกลองและมี

ตราโลโก ติดบนบรรจุภัณฑ 

 7.3.2 กลยุทธดานราคา 

 ราคาจะต้ังแบบราคายอมเยาสามารถซื้อไดสะดวก ลูกคาสามารถจับตองได 
 ราคาอยูที่กลองละ 50 บาท  

 

 

 

 



47 
 

 
 

7.3.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

ลุยสวนเลิศรสเปนสินคาที่ตอบสนองความตองการของกลุมเด็กนักเรียนนักศึกษาและคน

วัยทํางานที่ตองใชเวลาเรงรีบ ซึ่งตลาดนัดนัดเรือบินอยูในละแวกใกลเคียงสถานศึกษาและอพาต

เมน เปนจํานวนมากผูคนพลุกพลานพลาน มีการสัญจรไปมามากมายจึงเปนที่เหมาะสําหรับชอง

ทางการจัดจําหนายของรานของราน 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

หนารานตลาดนัดเรือบิน 
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7.3.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 การโฆษณาผานปายหนารายและใชสื่อสิ่งพิมพ เชน การแนะนํารานและโปรโมชั่นตาง ๆ 

ของราน 
 โปรโมชั่น ซื้อ 4 แถม 1 

โลโกราน      

 

 

 

 

 

8. แผนการขาย 

 8.1 สถานท่ีประกอบการในการขาย 

 ท่ีตั้งสถานท่ีขาย  ตลาดนัดเรือบิน 

 รายละเอียด  ตลาดนัดเรือบิน  3/33 ม.10 ต.บางปลา อ.บางพลี  

    จ.สมุทรปราการ 10540 

8.2 อุปกรณและเคร่ืองมือในการขาย 

ลําดับ รายการ จํานวน ราคาทุน 

1 ถาดรอง 3 อัน 60 

2 ที่คีบอาหาร 2 อัน 90 

3 ตะเกียบ 4 แพ็ค 50 

4 ถุงพลาสติกใส 4 แพ็ค 90 

5 บรรจุภัณฑใสอาหาร 4 แพ็ค 90 

6 บรรจุภัณฑใสนํ้าจ้ิม 4 แพ็ค 50 

7 ปายราน/ปายราคา 2 แผน 300 

8 กลองพลาสติกใสวัตถุดิบ 6 กลอง 25 
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8.3 ขอมูลการขาย 

จํานานหนวยการบริการสูงสุด 250 กลอง/วัน 6,500 กลอง/เดือน 78,000กลอง/ป 

 อัตราประมาณการใหบริการ 250 กลอง/วัน 6,500 กลอง/เดือน 78,000กลอง/ป 

เปาหมายหนวยการบริการ 250 กลอง/วัน 6,500 กลอง/เดือน 78,000กลอง/ป 

เวลาที่ใชตอรอบการบริการ 20 นาที 

เวลาการบริการตอวัน 5 ชั่วโมง 

จํานวนแรงงานที่ใชในการบริการ 2 คน 

อัตราคาจางแรงงานในการบริการ 300 บาท / วัน 

8.4 รายละเอียดวัตถุดิบท่ีใชในการขาย 

- เสนใหญกวยเต๋ียว 

- ไก 

- ปูอัด 

- หมูยอ 

- แครอท 

- ผักกาดหอม 

- ใบโหระพา 

- ใบสะระแหน 

- ผักชี 

- ผักชีฝร่ัง 

- พริกขี้หนูสวน 

- แตงกวา 

- นํ้าตาลทราย 

- นํ้ามะนาว 

- นํ้าปลา 

- กระเทียม 

8.5 ข้ันตอนการขาย 

1. กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 
2. แนะนําสินคากวยเต๋ียวลุยสวนใสตางๆ และแนะนําโปรโมชั่น 
3. ลุกคาเลือกสินคาเสร็จรับสินคา แพ็คใสถุงและคิดเงิน 
4. ยื่นขอใหลูกคาพรอมรับเงินจากลูกคา 
5. ทอนเงินลูกคาพรอมกลาวขอบคุณ 
8.6 แผนผังกระบวนการขาย 
 
  

 

 

 

สวัสดีตอนรับลูกคา 

ทอนเงินลุกคา 

พรอมขอบคุณลกูคา 

ย่ืนของใหลูกคาพรอมรบัเงินจากลูกคา รับสินคามาแพ็คใสถุงใหลูกคา 

แนะนําสินคาและโปรโมช่ัน 
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9. แผนการเงิน 

9.1   ประมาณการในการลงทุน 

       

9.2   ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจ 

ลําดับ รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1. ที่ดิน - - 

2. อาคาร - - 

3. สวนตกแตง/ปรับปรุง ใชในการตกแตง 20,000.00 

4. เคร่ืองจักร - - 

5. เคร่ืองใชสํานักงาน ใชในการขาย 15,000.00 

6. อุปกรณ/เคร่ืองมือ ใชในการขาย 20,000.00 

7. ยานพาหนะ - - 

8. วัตถุดิบคงเหลือ - - 

9. สนิคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

10. ทรัพยสินทางปญญา - - 

11. รายการอ่ืนๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 55,000.00 

 

  

 

 

 

 

 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกู รวมมูลคา 

1. เงินสด 150,000.00 - 150,000.00 

 รวมมูลคาลงทุนท้ังสิน 150,000.00 - 150,000.00 

 โครงสรางทางการเงิน(เปอรเซ็นต) 100% - 100% 
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 9.3   สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของจํานวนลูกคา -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของราคาขายสินคา -% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนการบริการ -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป –วัน/เดือน 26 วัน/เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 9.4   นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตการขายสินคา –  วัน/เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา – วัน/เดือน  - - - 

วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู(ถามี) – บาท - - - 

วงเงินสิ้นเชื่อระยะยาวที่ขอกู (ถามี) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น -% - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว -% - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 75,000.00 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืนๆ - - - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

ห ม า ย เ ห ตุ  : ก า ร เ ป ลี่ ย น แ ป ล ง ข อ ง ค า ใ ช จ า ย ทุ ก ร า ย ก า ร ขึ้ น กั บ ส ภ า ว ะ ข อ ง เ ศ ร ษ ฐ กิ จ
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9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 

                         เดือน 

รายการ 

เดือนท่ี 1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี 3 เดือนท่ี 4 เดือนท่ี 5 เดือนท่ี 6 เดือนท่ี 7 เดือนท่ี 8 เดือนท่ี 9 เดือนท่ี 10 เดือนท่ี 11 เดือนท่ี12 

จํานวนสินคาท่ีขาย             

หอยทอด 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 

รวมจํานวนสินคา

ขาย 
6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 

ราคาสินคา             

หอยทอด 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

ราคาสินคาเฉลี่ย 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

รายไดจากการขาย 
            

หอยทอด 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 

รวมรายได 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 

รวมรายไดสะสม  325,00.00 650,00.00 975,600.00 1,300,000.00 1,625,000.00 1,950,000.00 2,275,000.00 2,600,000.00 2,925,000.00 3,250,000.00 3,575,000.00 3,900,000.00 

ลูกหน้ีการคา  - - - - 
 

- - - - - - - 

เงินสดรับจาก 

การขาย 
325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 325,00.00 
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9.6   ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาท่ีบริการ (กลอง) 

หอยทอดครก 78,000.00 81,900.00 90,090.00 

        รวมจํานวนสินคาขาย  78,000.00 81,900.00 90,090.00 

 

ราคาสินคา (บาท/กลอง) 

หอยทอดครก 50.00 50.00 50.00 

        ราคาสินคาเฉลี่ย 50.00 50.00 50.00 

 

รายไดจากการขาย (บาท) 

หอยทอดครก 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

        รวมรายไดจากการขาย (บาท) 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

 

ประมาณการลูกหน้ีการคา 

ขายดวยเงินสด 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

ขายดวยสินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาใหเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

        ลูกหน้ีการคารวม (บาท) - - - 

เงินสดจากการขายสินคา (บาท) 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 
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      9.7   ประมาณการตนทุนบริการและสินคาซื้อมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาท่ีซื้อมาในการบริการ (หนวย) 

เสนกวยเต๋ียว (กล.) 3,120.00 3,276.00 3,604.00 

ไก (กล.) 2,295.00 2,410.00 2,651.00 

ปูอัด (ลัง) 61.00 65.00 72.00 

หมูยอ (กล.) 2,295.00 2,410.00 2,651.00 

ผักกาดหอม (กล.) 3,900.00 4,095.00 4,505.00 

ใบโหระพา (กล.) 1,560.00 1,638.00 1,802.00 

ผักชีฝร่ัง (กล.) 1,560.00 1,638.00 1,802.00 

ผักชี (กล.) 1,560.00 1,638.00 1,802.00 

แครอท (กล.) 780.00 819.00 901.00 

แตงกวา (กล.) 1,165.00 1,224.00 1,347.00 

ใบสาระแหน (กล.ป 1,560.00 1,638.00 1,802.00 

หริกขี้หนูสวน (กล.) 780.00 819.00 901.00 

นํ้ามะนาวขวด (แพ็ค) 130.00 137.00 151.00 

กระเทียม (กล.) 780.00 819.00 901.00 

นํ้าตาลทราย (กล.) 780.00 819.00 901.00 

นํ้าปลา (ลัง) 93.00 98.00 108.00 

ราคาตอหนวยของสินคาวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ  

เสนกวยเต๋ียว (กล.) 20.00 21.00 23.10 

ไก (กล.) 70.00 73.50 80.85 

ปูอัด (ลัง) 1,500.00 1,575.00 1,732.50 

หมูยอ (กล.) 50.00 52.50 57.75 

ผักกาดหอม (กล.) 30.00 31.50 34.65 

ใบโหระพา (กล.) 30.00 31.50 34.65 

ผักชีฝร่ัง (กล.) 50.00 52.50 57.75 
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ผักชี (กล.) 50.00 52.50 57.75 

แครอท (กล.) 25.00 26.25 28.87 

แตงกวา (กล.) 20.00 21.00 23.10 

ใบสาระแหน (กล.ป 100.00 105.00 115.50 

หริกขี้หนูสวน (กล.) 140.00 147.00 161.70 

นํ้ามะนาวขวด (แพ็ค) 100.00 105.00 115.50 

กระเทียม (กล.) 66.00 69.30 76.23 

นํ้าตาลทราย (กล.) 22.00 23.10 25.41 

นํ้าปลา (ลัง) 559.00 586.95 645.64 

ตนทุนสินคาวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ 

เสนกวยเต๋ียว (กล.) 62,400.00 68,796.00 83,252.40 

ไก (กล.) 160,650.00 177,135.00 214,333.35 

ปูอัด (ลัง) 91,500.00 102,375.00 124,740.00 

หมูยอ (กล.) 114,750.00 126,525.00 153,095.25 

ผักกาดหอม (กล.) 117,000.00 128,992.50 156,098.25 

ใบโหระพา (กล.) 46,800.00 51,597.00 62,439.30 

ผักชีฝร่ัง (กล.) 78,000.00 85,995.00 104,065.50 

ผักชี (กล.) 78,000.00 85,995.00 104,065.50 

แครอท (กล.) 19,500.00 21,498.75 26,011.87 

แตงกวา (กล.) 23,300.00 25,704.00 31,115.70 

ใบสาระแหน (กล.ป 156,000.00 171,990.00 208,131.00 

หริกขี้หนูสวน (กล.) 109,200.00 120,393.00 145,691.70 

นํ้ามะนาวขวด (แพ็ค) 13,000.00 14,385.00 17,440.50 

กระเทียม (กล.) 51,480.00 56,756.70 68,683.23 

นํ้าตาลทราย (กล.) 17,160.00 18,918.90 22,894.41 

นํ้าปลา (ลัง) 51,987.00 57,521.10 69,729.12 

รวมตนทุนสินคาวัตถุดิบ 1,190,727.00 1,314,577.95 1,591,787.08 
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รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย    

กลองพลาสติกใส (ลัง) 22.00 24.00 27.00 

ถวยนํ้าจ้ิม(ลัง) 39.00 41.00 46.00 

ตะเกียบ (ลัง) 28.00 30.00 33.00 

ถุงห้ิว (ลัง) 78.00 82.00 91.00 

ราคาตอหนวยของสินคาสําเร็จรูปท่ีซื้อมา

เพื่อขาย 

   

กลองพลาสติกใส (ลัง) 3,000.00 3,150.00 3,465.00 

ถวยนํ้าจ้ิม(ลัง) 1,000.00 1,050.00 1,155.00 

ตะเกียบ (ลัง) 740.00 777.00 854.70 

ถุงห้ิว (ลัง) 190.00 199.50 219.45 

ตนทุนสนิคาสําเร็จรุปซื้อมาเพื่อขาย    

กลองพลาสติกใส (ลัง) 66,000.00 69,300.00 93,555.00 

ถวยนํ้าจ้ิม(ลัง) 39,000.00 43,050.00 53,130.00 

ตะเกียบ (ลัง) 20,720.00 23,310.00 28,205.10 

ถุงห้ิว (ลัง) 14,820.00 16,359.00 19,969.95 

รวมตนทุนสินคาสําเร็จรูป 140,540.00 152,019.00 194,860.05 

 ประมาณการเจาหน้ีการคา 

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

ซื้อสินคามาดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

 

เงินสดจายคาวัตถุดิบและสินคาซื้อมาเพื่อ

บริการ 
1,331,267.00 1,466,596.95 1,786,647.13 
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      9.8   ประมาณการตนทุนการผลิตสินคาและตนทุนขายสินคา 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนผลิตสินคา (บาท)    

คาแรงงาน/พนักงานในการบริการ 187,200.00 196,560.00 216,216.00 

คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการบริการ 1,331,267.00 1,466,596.95 1,786,647.13 

คาไฟฟาในการบริการ 7,200.00 7,560.00 8,316.00 

คานํ้าประปาในการบริการ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือ - - - 

คาขนสงสินคาเพื่อการบริการ - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

      รวมตนทุนการบริการ (1) 1,537,667.00 1,683,316.95 2,025,039.13 

คาเสื่อมราคาในการบริการ - - - 

คาเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือ (20%) 151.00 151.00 151.00 

คาเสื่อมราคายานพาหนะ - - - 

      รวมตนทุนคาเสื่อมราคาในการบริการ (2) 1,537,818.00 1,683,467.95 2,025,190.13 

    

รวมตนทุนการบริการท้ังสิ้น (1) + (2)    

+ บวก วัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก สินคาระหวางทําคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา (บาท) 1,537,818.00 1,683,467.95 2,025,190.13 
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      9.9   ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย (บาท) 

เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 228,000.00 239,400.00 263,340.00 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 7,200.00 7,560.00 8,316.00 

คาใชจายสํานักงาน 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 8,400.00 8,820.00 9,702.00 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน - - - 

คาใชจายดานที่ปรึกษาดานตางๆ - - - 

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาใชจายนํ้ามันยานพาหนะในการบริการ - - - 

คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 

คาใชจายการเลี้ยงรับรอง - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 1,200.00 1,260.00 1,386.00 

รวมคาใชจายในการบริหารและการขาย (1) 285,600.00 271,530.00 298,683.00 

    

คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการขาย 

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเคร่ืองใชสวนสํานักงาน 

(20%) 

7,000.00 7,000.00 7,000.00 

คาเสื่อมราคายาพาหนะ - - - 

รวมคาเสื่อมราคา (2)    

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย (1) + (2) 265,600.00 278,530.00 305,683.00 
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      9.10     ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

 

 

  

       

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได 

รายไดจากการบริการ 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

รายไดอ่ืน - - - 

    

รวมรายได 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

หัก – ตนทุนขาย 1,537,818.00 1,683,467.95 2,025,190.13 

    

กําไรข้ันตน 2,362,182.00 2,411,532.05 2,479,309.87 

หัก – คาใชจายในการบริการและการขาย 265,600.00 278,530.00 305,683.00 

    

กําไรจากการดําเนินการ 2,096,582.00 2,133,002.05 2,173,626.87 

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 2,096,582.00 2,133,002.05 2,173,626.87 

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล (15%) 214,487.30 319,950.30 326,044.03 

    

กําไรสุทธิ 1,782,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

หัก – เงินปนผลจาย (10%) - - - 

    

กําไรสะสม - 1,782,094.70 30,957.05 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 1,782,094.70 30,957.05 1,816,625.79 

มูลคาทางบัญชีตอหุน 11.88 0.20 12.11 
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9.11     ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการ 

เงินสดรับจากการบริการ 3,900,000.00 4,095,000.00 4,504,500.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจายคาใชจายการบริการ 1,537,818.00 1,683,467.95 2,025,190.13 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 265,600.00 278,530.00 305,683.00 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 214,487.30 319,950.30 326,044.03 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม 1,782,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยที่ดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวนตกแตง 20,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 15,000.00 - - 

เงนิสดจายคาการลงทุนในเคร่ืองใชสํานักงาน 20,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยยานพาหนะ - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 55,000.00   

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุนทุน -   

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม    

กระแสเงินสดสุทธิ 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,727,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 
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9.12     ประมาณการงบดุล 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 1,727,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

ลูกหน้ีการคา - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,727,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

สินทรัพยท่ีไมหมุนเวียน 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 55,000.00   

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 55,000.00   

รวมสินทรัพย 1,782,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน    

หน้ีสินหมุนเวียน 

เงินกูระยะสั้น - - - 

เจาหน้ีการคา - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียน 

เงินกูระยะยาว - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - 

รวมหน้ีสิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ตํ่า) กวาทุน 1,782,094.70 30,957.05 1,816,625.79 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 1,782,094.70 30,957.05 

รวมสวนของผูถือหุน 1,782,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 

รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,782,094.70 1,813,051.75 1,847,582.84 
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    9.13     การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน    

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนเสินทรัพยคลองตัว (เทา) สภาพคลองสงู สภาพคลองสูง สภาพคลองสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน - - - 

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 
- - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

อัตราสวนแหงหุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน    

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 

- - - 

อัตรากําไรขั้นตน (เปอรเซนต) 60.56% 58.88% 55.04% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซนต) 53.76% 52.08% 48.25% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซนต) 45.69% 44.27% 41.01% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน    

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 11.88 0.20 12.11 

มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 

 3 ป อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 

ระยะเวลาคืนทุน 
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   10.    แผนฉุกเฉิน 

ลําดับท่ี ลักษณะปญหาหรือ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1. อุทกภัยจากธรรมชาติ ขาดแคลนวัตถุดิบ ทําใหการ

ผลิตเกิดปญหา 

ห า แ ห ล ง วั ต ถุ ดิ บ เ ต รี ย ม

สํารองไว  ธุรกิจสามารถ

ดําเนินการขายตอไดทันที 

2. คูแขงขันเพิ่มมากขึ้น ทําใหธุรกิจสูญเสียสวนแบง

ทางการตลาดที่คาดวาจะ

ไดรับไปบางสวน 

พัฒนารูปแบบของการขาย

ใหเกิดความแปลกใหมอยู

เสมอ เพื่อรักษากลุมลูกคา

เ ดิมและดึง ดูดกลุมลูกค า

เปาหมายหนาใหม 

3. วัตถุดิบไมพอขายตอ

ลูกคา 

ทํา ให ลูก ค า เกิ ดค วา มไ ม

พอใจและอาจจะยกเลิกซื้อ

สินคาได สงผลใหสูญเสีย

รายไดที่ธุรกิจควรจะไดรับ 

ฝกอบรมพนักงานใหมีความ

เชี่ยวชาญในการขายและ

ควรกํ า หนดหน า ที่ ค วา ม

รับผิดชอบของพนักงานใน

แตละสวน อยางชัดเจน และ

เปนระบบ เพื่อความรวดเร็ว

ในการขาย 

 

 

 

 



บทที่ 4 

ผลการดําเนินงาน 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางาสาวรังสินี  กินีสี 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
20 มิ.ย. 62  ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  
22 ม.ิย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  
24 ม.ิย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  
30 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษาและ

หัวหนาสาขาการตลาด 
 

7 ก.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
7 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

14 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
18 ก.ค. 62 ออกแบบปายราน,ออกแบบผากันเปอน  
20 ก.ค. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  
28 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
1 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

      ผลิตภัณฑสินคา  
      การวิเคราะหการตลาด  
      แผนการเงิน  

10 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  
11 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 3  
23 ส.ค. 62 เร่ิมทําpower point  
14 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
15 ก.ย. 61 แกไข power point  
21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  
23 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณตกแตงราน  
25 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  
 12 ต.ค.62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  
19 ต.ค.62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  
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นางสาวรังสินี  กินีสี 
วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
 26 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 3  
 27 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4   
2 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 5  
3 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 6  
 5 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 7  
 9 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 8  
8 พ.ย. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

10 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  power point  
16 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   
16 ธ.ค. 62 สงบทที่4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  
17 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  
20 ม.ค. 63 สงบทที่4-5ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ   
24 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการทั้งหมด  
24 ก.พ. 63 คาเขาเลม +ปร้ินเอกสารทั้งเลม+CD+ปกรายงาน  
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นางาสาวจิดาภา  อารมชื่น 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
20 มิ.ย. 62  ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  
22 ม.ิย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  
24 ม.ิย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  
30 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษา

และหัวหนาสาขาการตลาด 
 

7 ก.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
7 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  

14 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
18 ก.ค. 62 ออกแบบปายราน,ออกแบบผากันเปอน  
20 ก.ค. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  
28 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 1 และบทที่ 2  
1 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

      ผลิตภัณฑสินคา  
      การวิเคราะหการตลาด  
      แผนการเงิน  

10 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  
11 ส.ค. 62 แกไขบทที่ 3  
23 ส.ค. 62 เร่ิมทําpower point  
14 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
15 ก.ย. 61 แกไข power point  
21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  
23 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณตกแตงราน  
25 ก.ย. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  
 12 ต.ค.62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  
19 ต.ค.62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  
20 มิ.ย. 62  ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  
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นางาสาวจิดาภา  อารมชื่น 
วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

22 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  

 26 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 3  
 27 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4   
2 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 5  
3 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 6  
 5 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 7  
 9 พ.ย. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 8  
8 พ.ย. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

10 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  power 

point 

 

16 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   
16 ธ.ค. 62 สงบทที่4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  
17 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4-5 ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ  
20 ม.ค. 63 สงบทที่4-5ภาคผนวกและเอกสารอ่ืนๆ   
24 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการทั้งหมด  
24 ก.พ. 63 คาเขาเลม +ปร้ินเอกสารทั้งเลม+CD+ปกรายงาน  
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... ( 1) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหนวย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

17/6/2562 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 2 คน 2,860 5,720           5,720  

19/6/2562 คาปร้ินเอกสารขออนุมัติโครงการ       - - 20     5,700 

22/6/2562 คาปร้ินเอกสารบทที่ 1และ 2       - - 130     5,570 

25/6/2562 คาปร้ินเอกสารบทที่  2 แก       - - 50     5,520 

" คาปร้ินเอกสารบทที่ 3       - - 120     5,400 

4/7/2562 คาปร้ินเอกสารบทที่ 3แก       - - 100     5,300 

11/7/2562 ถายเอกสารบทที่ 1-3วันนําเสนอโครงการ       -  - 70     5,230               

2/8/2562 ปายราน       - - 200     5,030 

" สต๊ิกเกอรโลโก       - - 100     4,930 

 
 

      

 
 

 

    

 
 

          
 

        

                      

รวม       5,720   790   4,930 

บัญชีรายรับ-รายจาย 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... ( 2) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

 

ยกยอดมา 

   

          4.930 

6/10/2562 กลองพลาสติกใสสินคา       1 แพ็ค 150 150     4,780               

“ ถวยใสนํ้าจ้ิม       2 แพ็ค 30 60     4,720 

“ ตะเกียบ       2 แพ็ค 21 42     4,678               

“ ถุงห้ิว       1 แพ็ค 42 42     4,636 

“ กลองเก็บอาหาร       5 กลอง 10 50     4,586 

“ ผากันเปอน       2 อัน 38 76     4,510 

“ เขียง       1 อัน 40 40     4,470 

 
 

       
 

 

    

 
 

 

      

 
 

 

    

 
 

 

        
 

 

    

 

  

        

  

      

รวม       

 

  410   4,470 
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                                                                                                                         บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... (3) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

 

ยกยอดมา 

   

          4,470               

12/10/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1 2 คน   2,000 4,000  

 
 

   

8,470              

 

คาเชาที่      1 วัน 170 170   8,300 

 

เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ      2 หอ 50 50   8,250 

 

ปูอัด      1 แพ็ค 135 135   8,115 

 

หมุยอ      1 แทง 55 55   8,060 

  แตงกวา      ½ กิโล 28 28   8,032 

 

ผัก      2 กิโล 190 190   7,842 

 ผักกาดหอม    ½ กิโล 23 23   7,819 

 
หมูสับ      1 กิโล 65 65   7,754 

รวม       4,000  716  7,754 
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 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... ( 4) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

 

ยกยอดมา 

   

          7,754 

19/10/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2 

 

  

  
 

 

    7,754 

 

คาเชาที่       1 วัน 170 170     7,584 

 

หมูสับ       ½ กิโล 21 21     7,568 

 

แครอท       1 ลูก 10 10     7,553 

 

เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ       2 กิโล 30 60     7,493 

  ผัก 

 

    ½ กิโล 60 60     7,433 

26/10/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 3        

 
 

 

    7,433 

 
คาเชาที่       1 วัน 170 170     7,263 

 
ผัก       ½ กิโล 55 55     7,208 

 
หมูสับ       2 ขีด 25 25     7,183 

  เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ       1 กิโล 25 25     7,158 

รวม       

 

  596   7,158 
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 บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... ( 5) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

 

ยกยอดมา 

  

      7,158 

27/10/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4   2,000      9,158 

 

คาเชาที่ 

  

 1 วัน 170 170   8,988 

 

เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ 

  

 2 กิโล 25 50   8,938 

 

ผัก 

  

 ½ กิโล 45 45   8,893 

 

นํ้าสมสายช ู

  

 1 ขวด 18 18   8,875 

 2/11/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 5   1,000      9,875 

 

คาเชาที่ 

  

 1 วัน 170 170   9,705 

 
หมูยอ 

  

 1 แทง 20 20   9,685 

 
ปูอัด 

  

 1 แพ็ค 35 35   9,650 

 
ผัก 

  

 1 กิโล 77 77   9,573 

  เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ 

  

 2 กิโล 25 50   9,523 

รวม       3,000  635  9,523 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส......................  (6) 

 

 

ว/ด/ป 

 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย 

 

@ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย 

 

@ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย 

 

@ 

จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         9,523 

3/11/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 6   1,000      10,523 

 คาเชาที่    1 วัน 170 170   10,353 

 เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ    2 กิโล 25 50   10,303 

 ผัก    ½ กิโล 60 60   10,243 

 หมูยอ    1แทง 20 20   10,223 

 ปูอัด    1 แพ็ค 30 30   10,193 

 หมูสับ    1 ½  ขีด 17 17   10,176 

5/11/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 7         10,176 

 คาเชาที่    1 วัน 170 170   10,006 

 เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ    1 กิโล 25 25   9,981 

 ผัก    1 กิโล 80 80   9,901 

รวม   1,000  622  9,901 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... (7) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหนวย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

 

ยกยอดมา 

   

          9,901    

9/11/62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 8 

 

        9,901 

 

คาเชาที่      1วัน 170 170   9,731 

 

เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ      2 กิโล 25 50   9,681 

 

ผัก      ½ กิโล 80 80   9,601 

 

หมูสับ      2 ขีด 27 27   9,574 

 ปูอัด 

 

   1 แพ็ค 30 30   9,544 

 หมูยอ      1 แทง 20 20   9,524 

16/11/62 พรีเซนโครงการ     500      10,024 

 เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ      1 กิโล 25 25   9,999 

 ผัก      ½ กิโล 60 60   9,939 

             

รวม       500  462  9,939 



75 
 

              

                บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการ...............ลุยสวนเลิศรส...................... ( 8) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

จํานวน

หนวย @ 

จํานวน

เงิน 

จํานวน

หนวย @ จํานวนเงิน 

 ยกยอดมา             9,939 

15/2/63 คาปร้ินเอกสารรวมเลม    -  200   9,739 

24/2/63 คาเขาเลม    1เลม 200 200   9,539 

           

ราม     400  9,539 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

โครงการขายสินคาลุยสวนเลิศรส 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

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

 

 มีเงินลงทุน     5,720 บาท 

 ไดรับเงินจากการขาย/บริการ   8,500 บาท 

 หักทุนจากการดําเนินการ กําไรสุทธิ  4,631 บาท 

 หักคาใชจายตางๆ คงเหลือ   9,539 บาท 



 

บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จาการดําเนินโครงการขายสินคา “ลุยสวนเลิศรส” มีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน จํานวนที่

ลงทุนคนละ 2,860 บาท เปนจํานวนเงิน 5,720 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ ตลาดนัดเรือ

บิน ซอยทรัพยบุญชัย อําเภอเมือง สมุทรปราการ ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเปนระยะเวลา 1 

เดือน ต้ังแต 12 ตุลาคม ถึง 9 พฤศจิกายน 2562 ถึง ซึ่งจากการปฏิบัติงานไดเงินจากการขายสินคา

และหักคาใชจายตางๆคงเหลือเงินจํานวนทั้งสิน 9,539 บาท คืน ผูรวมลงทุน 2 คน คนละ 4,769.50 

บาท 

 การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังน้ี 

1.    บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2.    เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3.    เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธการขายสินคา 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1 24-28 ม.ิย. 62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

2 1-12 ก.ค. 62 กํานดสงเน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 

3 15-31 ก.ค. 62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

4 1-30 ส.ค. 62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3  

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 - แผนธุรกิจ 

 -  - บทสรุปผูบริหาร 

 -  - วัตถุประสงคในการนําเสนแผนธุรกิจ 

 -  - ความเปนมาของธุรกิจ 

 -  - ผลิตภัณฑ 

 -  - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด 
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ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

 -  - แผนการตลาด 

 -  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 

 -  - แผนการเงิน 

 -  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

5 2-6 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เตรียม Present 

คร้ังที่ 1)  

6 21 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 

(โครงการ + บทที่ 3 + แผนธุรกิจ) 

7 1-31 ต.ค. 62 ปฎิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฎิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ) 

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

8 1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการผลิต) 

กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 รวมทั้ง

การออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 

9 16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจะดแสดงสินคา/บริการ/แสดง

ผลงานประดิษฐ) 

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

11 13 ธ.ค. 62 งาน ACT นิทรรศน 

12 16-20 ม.ค. 62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบติงานรายบุคคล 

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

13 20-24 ม.ค. 63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ) 

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

15 3-7 ก.พ. 63 กําหนดสง ภาคผนวก กกําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ 

15 10-14 ก.พ. 63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ และสารบัญ 

16 17-21 ก.พ. 63 ตรวจรูปเลมโครงการ 

16 24-28 ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 
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ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

2. การขายกยวเต๋ียวลุยสวน สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณความชํานาญในการทําและ

ขายจึงทําใหเสียสินคาและเสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการทดลองในการทําสินคาและ

การทดลองขาย 

3. ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา ทําใหเปดรานไดชา ขอเสนอแนะ 

แนวทางในการพัฒนา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 2.มีการทดลองทํากวยเต๋ียวลุยสวน/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญ

ในการทําและเพื่อลดตนทุน 

 3.หาทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 
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 บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

  โครงการธุรกิจบริการ   ลุยสวนเลิศรส                       

  ท่ีปรึกษาโครงการ         อาจารยวิชยุตม  ศรีสะอาด 

  ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยธัญศญา ธรรมิสกุล  

 ผูรับผิดชอบโครงการ  นางสาวรังสินี     กินีสี             ระดับชั้น  ปวส. 2 / 26  เลขที่  9 

                                           นางสาวจิดาภา    อารมณชื่น   ระดับชั้น  ปวส. 2 / 26  เลขที่  10 

ลําดับ

ท่ี 
รายการ วันท่ี 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1 -30 ส.ค.62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผูบริหาร    

- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 สง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ 

กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมPresent งาน) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย.62   



     

 

 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

7 

 

 

ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62   

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

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค.62   

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

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ) 

20-24 ม.ค.63   

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

15 กํากําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการหนดสง  

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28ก.พ.63   



 
แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2 ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    ลุยสวนเลิศรส 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนัดเรือบิน 

ประมาณคาใชจาย  5,720บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวรังสินี กินีสี  รหัสประจําตัว 40720 ปวส.2/26 

2. นางสางวจิดาภา อารมณชื่น รหัสประจําตัว 40737 ปวส.2/26 

 

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

                  (นางสาวรังสินี       กินีสี) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารยวิชยุตม ศรีสะอาด)...../....../......  (อาจารยธัญศญา  ธรรมิสกุล)...../...../..... 

 

 

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

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

 

 



ชื่อโครงการ   ลุยสวนเลิศรส 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยวิชยุตม  ศรีสะอาด 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยธัญศญา  ธรรมิสกุล 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวรังสินี กินีสี  ประธานโครงการ 

2. นางสางวจิดาภา อารมณชื่น รองประธานโครงการ 
 

หลักการและเหตุผล 

อาหารเปนปจจัย 4 ในการดํารงชีวิตของมนุษย และเปนปจจัยหลักในการดําเนินชีวิต 

อาหารใหประโยชนและสรางความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญมักมี

การซื้ออาหารสําเร็จรูปหรืออาหารที่ปรุงแตงแลวมารับประทานซึ่งหาซื้อไดงาย มีราคาที่ยอมเยา 

ทานงายและสะดวกตอการรับประทาน กวยเต๋ียวลุยสวนจึงจัดเปนอาหารที่หาทานงายและไดรับ

ความนิยมมากของคนไทยและสวนมากลูกคาจะเปนชวงอายุใน มัธยม-ปลาย และวัยทํางานที่นิยม

รับประทานหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) กําหนดใหผูเรียนที่จะจบหลักสูตรตอง

ผานการทําโครงการ ซึ่งจัดเปนรายวิชา จํานวน 4 หนวยกิต โดยสงเสริมใหผุเรียนไดเรียนรูจาก

ประสบการณจริง และไดรับโอกาสในการฝกภาคปฏิบัติ เพื่อใหความรู ความสามารถ คิดเปน 

รวมทั้งผูเรียนเกิดการเรียนรูตามนโยบายของคณะกรรมการการอาชีวศึกษาในการพัฒนาผูเรียนเพื่อ

ยกระดับความคิดเห็นเชิงระบบของผูเรียน 

 ทั้งน้ีทางคณะจึงไดจัดทําเมนูกวยเต๋ียวลุยสวนที่ทําจากเสนกวยเต๋ียวและมีใสใหเลือก 4 

รสชาติ เชน ใสไกสับ ปูอัด หมูยอ และใสรวม และมีนํ้าจ้ิมรสเด็ดของทางรานที่เปนตัวหลักในการ

รับประทานกวยเต๋ียวลุยสวนและห่ัน เปนคําสะดวกตอการรับประทาน จึงทําใหเพิ่มมูลคาสิน คาและ

ทําใหเกิดความสะดวกใหการรับประทาน และทําใหดึงดูดลูกคาใหหันมาสนใจในลุยสวนเลิศรส

ของทางรานเราอีกดวย 

 

 

 

 

 

 

 

 



วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

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

เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินคาในสถานที่จริง 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาลุยสวนเลิศรส 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. ทดลองการทํากวยเต๋ียวลุยสวนกอนลงขายจริง 

2. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

3. เตรียมของตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

4. ปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

5. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

6. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 



 

ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน2562ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดเรือบิน ตําบลบางปลา  อําเภอบางพลี  จังหวัดสมุทรปราการ 10540 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ 
ป 2562 ป 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคา ทอดมัน           

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา          

5.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

6.หาแหลงวัตถุดิบ          

7.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาดแฟลต

ทหารเรือ 

         

8.สรุปผลการปฏิบัติงาน          

9.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน          



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคิดเปนเงิน 5,720 บาท 

1   . วัตถุดิบ 

เสนใหญกวยเต๋ียว      300 บาท 

ไก        350 บาท 

ปูอัด        200 บาท 

หมูยอ        150 บาท 

แครอท        100 บาท 

ผักกาดหอม       300 บาท 

ใบโหระพา /ใบสะระแหน/ผักชี/ผักชีฝร่ัง     300 บาท 

พริกชี้ฟา       240 บาท 

แตงกวา          70 บาท 

นํ้าตาล        150 บาท 

นํ้ามะนาว       100 บาท 

นํ้าสมสายช ู       200 บาท 

นํ้าปลา        150 บาท 

กระเทียม         60  บาท 

2   . อุปกรณ 

คาเชาสถานที่       700 บาท 

บรรจุภัณฑ       400 บาท 

บรรจุภัณฑนํ้าจ้ิม       200 บาท 

ถุงมือยาง 1 แพ็ค          50 บาท 

ตะเกียบ        100 บาท 

ถุงพลาสติก       100 บาท 

3   . เบ็ดเตล็ด 

คาปายราน /สื่อโฆษณา       500 บาท 

คาเคร่ืองแบบพนักงาน                1,000 บาท 

รวม                           5,720 บาท 

 

 

 



การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

ปญหาและอุปสรรค 

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

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวนาน 

ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุน

ถูกกวารานประจํา 

2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

 

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

  (อาจารยวิชยุตม  ศรีสะอาด)   (อาจารยธัญศญา  ธรรมิสกุล) 

            อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                      อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 



สถานที่ดําเนินโครงการ 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวม 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบสอบถาม 

เรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน ลุยสวนเลศิรส 

 

 

 

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อายุ 

(   ) ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป (   ) อายุ 19-25 ป 

(   ) อายุ 26-30 ป   (   ) อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

(   ) ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 

(   ) ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 

(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

(   ) ปริญญาตรี 

(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

4.อาชีพ 

(   ) นักเรียน/นักศึกษา  (   ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(   ) พนักงานบริษัทเอกชน           (   ) เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

(   ) พอบาน-แมบาน  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

5. รายไดประจําตอเดือน 

(   ) ตํ่ากวา 5,000 บาท  (   ) รายได 5,001-10,000 บาท 

(   ) รายได 10,001-15,000 บาท (   ) รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป 

(   ) อ่ืนๆ ระบุ........................... 

 

 

 

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน ลุยสวนเลิศรส ซึ่งเปนสวนหน่ึง

ของวิชาโครงการประเภทขายสินคา จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อ

ความสมบูรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 

 



ตอนท่ี 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน ลุยสวนเลิศรส 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. การจัดวางสินคา      

2. รสชาติคุณภาพของสินคา      

3.รูปแบบบรรจุภัณฑ      

4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา      

5. ความสะอาดของสินคา      

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา      

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา      

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ      

2. ชองทางการจัดจําหนายหนาราน      

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน       

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา      

3. การสงเสริมการขายซื้อ4กลองแถม1กลอง      

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

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

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

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

 

 

 

 



 

รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา ราน “ลุยสวนเลิศรส” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึ่งพอใจ ที่มีตอการบริโภคหอยทอดของราน “ลุย

สวนเลิศรส” ซึ่งเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการมีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 100 คน โดย

แบบสอบถามมี 2 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จํานวน (คน)                 รอยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                     20                            20.0                                

1.2 หญิง                                                                                                   80                             80.0                                

                                      รวม                                                                   100                           100.0 

2. อาย ุ

2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป                                                                       1                               1.0                                

2.2 อายุ 19-25 ป                                                                                        8                               8.0 

2.3 อายุ 26-30 ป                                                                                       63                             63.0    

2.4 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป                                                                     28                             28.0     

                                      รวม                                                                   100                           100.0 

3. ระดับการศึกษา 

3.1 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)      3                             3.0 

3.2 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)     11                            11.0 

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.)                                60                            60.0 

3.4 สูงกวาปริญญาตรี                                                                                 26                             26.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา                                                                          0                                0 

                                      รวม                                                                    100                            100.0 

 

 

 



 

สถานภาพ                                                                                  จํานวน (คน)                 รอยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                  20                                20.0 

4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                           20                                20.0 

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           50                                50.0 

4.4 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว                                                                   5                                   5.0 

4.5 พอบาน-แมบาน                                                                                      5                                   5.0 

4.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................                                                              0                                      0 

                                      รวม                                                                     100                               100.0  

5. รายไดประจําตอเดือน 

5.1 ตํ่ากวา 5,000 บาท                                                                             10                                10.0 

5.2 รายได 5,001-10,000 บาท                                                               55                                 55.0 

5.3 รายได 10,001-15,000 บาท                                                                30                                30.0 

5.4 รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป                                                   5                                  5.0 

5.5 อ่ืนๆ                                                                                                        0                                   0 

                                      รวม                                                                       100                              100.0 

 

จากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังน้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 80.00 และเพศ

ชายจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 20.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 26-30  ป จํานวน 63  คน คิดเปนรอยละ 63.00 อายุ

มากกวา 31 ปขึ้นไป จํานวน 28  คน  คิดเปนรอยละ 28.00 อายุ 19-25 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอย

ละ 8.00 และอายุตํ่ากวา 18 ป จํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ 1.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

มีอาย ุ26-30  ป รองลงมาคืออายมุากกวา 31 ปขึ้นไป ตามลําดับ  

ระดับการศึกษาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 60.0 สูงกวาปริญญาตรี จํานวนคน 26 คน รอย

ละ 26.0  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 3 คน คิดเปน

รอยละ 3.0 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 11คนคิดเปน



รอยละ 11.0 และปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) รองลงมาสูงกวา

ปริญญาตรี ตามลําดับ 

 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 

50.0 นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 20.0 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 20 คน 

คิดเปนรอยละ 20.0 พอบาน-แมบาน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.0 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และอ่ืนๆ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษาและขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ ตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 55 

คน คิดเปนรอยละ 55.0 รายได 10,001-15,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รายไดตํ่า

กวา 5,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.0 รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป จํานวน 5 คน 

คิดเปนรอยละ 5.00 อ่ืนๆ และจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดตํ่ากวา 5,001-10,000 บาท รองลงมาเปนรายได 10,001-15,000 บาท ตามลําดับ 

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอราน “หอยทอดหลุมทะเลระเบิด” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

  1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

รายการประเมิน 

ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x� SD 

ดานผลิตภัณฑ 

1. การจัดวางสินคา 58% 36% 6% - - 4.52 0.61 

2. รสชาติคุณภาพของสินคา 60% 32% 8% - - 4.52 0.64 

3.รูปแบบบรรจุภัณฑ 61% 33% 6% - - 4.55 0.60 

4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา 59% 35% 6% - - 4.53 0.61 

5. ความสะอาดของสินคา 67% 28% 5% - - 4.62 0.58 

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา 56% 39% 5% - - 4.51 0.59 

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา 63% 33% 4% - - 4.59 0.57 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ 63% 29% 8% - - 4.55 0.64 

2. ชองทางการจัดจําหนายหนาราน 58% 37% 4% - - 4.55 0.57 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน  57% 37% 6% - - 4.51 0.61 

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา 61% 31% 7% 1% - 4.52 0.67 

3. การสงเสริมการขาย ซื้อ 4 แถม 1 67% 28% 5 % - - 4.62 0.58 

 

 

 

 

 

 



ความพึ่งพอใจท่ีมีตอราน “ลุยสวนเลิศรส” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  คะแนน 4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

  คะแนน  3.50 – 4.49 คือ มาก 

  คะแนน 2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

  คะแนน 1.50 – 2.49  คือ  นอย 

  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอยที่สุด 

  

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคาของ

ราน “ลุยสวนเลิศรส” 
(x� ) (SD) ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงสริมการขาย 

4.62 

4.59 

4.55 

4.62 

0.04 

0.05 

0.03 

0.05 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

รวม 4.62 0.04 มากท่ีสุด 

 

 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน “ลุยสวนเลิศรส” โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานราคาและ

ชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด ซึ่งดานราคา มีคาเฉลี่ย (x� = 4.59) ดานชองทางการ

จัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.55) รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับ

มากที่สุด มีคาเฉลี่ย  (x� = 4.62)  และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ย (x� =4.62) ตามลําดับ 
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           ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการนําเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 

- ตราสินคา ผลิตภัณฑในโครงการ 

- ปายราน ประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 
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ตราสินคา 

 
 

 

 

 

 

รูปแบบผลิตภัณฑ  
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ปายราน 
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รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑในโครงการ 

วัตถุดิบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เสนกวยเต๋ียวเสนใหญ นํ้าสมสายช ู หมูยอ 

ไกสับ 

ผักชี 

นํ้าเปลา 

แครอท แตงกวา 

ปูอัด 

ผักชีฝร่ัง โหระพา สาระแหน 
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อุปกรณ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กะทะ ตะเกียบ

 
 

 

ถุงหูห้ิวแบบใส 

กลองเก็บอาหาร ถาดลอง มีดกับเขียง 

กลองพลาสติกใส ที่คีบ 

มะนาว พริก ผักกาดหอม 

กระเทียม นํ้าตาล 

เคร่ืองปน 

ถวยใสนํ้าจ้ิม 

แม็ก 
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รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

1.เตรียมวัตถุดิบสําหรับทํากวยเต๋ียวลุยสวน 

 

 

 

 

 

 

2. นําเสนกวยเต๋ียวมาคลีออกแลวนําผักตางๆมาใสและใสไสลงไป 

 

 

 

 

 

 

3. หอเปนเปนเสนยาวและห่ันเปนชิ้นพอดี 

 

 

 

 

 

4. นําวัตถุดิบนํ้าจ้ิมมาใสรวมกันแลวปนใหละเอียดพรอมเสิรฟ  
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ประมวลภาพ 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นางสาวรังสินี  กินีสี 

วัน เดือน ปเกิด   : 18 พฤศจิกายน พ.ศ. 2541 

สถานที่เกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

ตําแหนงในโครงการ  : ประธานโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นางสาวจิดาภา  อารมณชื่น 

วัน เดือน ปเกิด   : 3 กรกฎาคม พ.ศ. 2542                                

สถานที่เกิด   : สมุทรปราการ 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

ตําแหนงในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
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