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     บทคัดย่อ 
 โครงการนี้เป็นโครงการธุรกิจขายสินค้าเครปเค้กเรนโบว์มีวัตถุประสงค์  (1.) เพื่อให้
นักศึกษาได้ทราบถึงขั้นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก (2.) เพื่อให้นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไป
ประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถน าไปต่อยอดเพื่อหารายได้ 3.เพื่อให้นักศึกษาสามารถ
วางแผนและบริหารจัดการรวมทั้งสามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอนคือ ขั้นที่ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่2. ขั้นด าเนินการ และขั้นที่3 .
ขั้นประเมินผลจากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 
 1.วันเวลาและสถานที่ด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วันที่ มิถุนายน 2562 
ถึงกุมภาพันธ์ 2563 รวมปฏิบัติการขายในช่วงเดือนตุลาคม 2562 จ านวนขาย 8 คร้ัง สถานที่ด าเนิน
โครงการคือวรรณศิริเพลส ถนนศรีนครินทร์ แขวงหนองบอน เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 10250 
 2. ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณมีเงินลงทุน 4 ,000 บาท ออกขายสินค้าและหัก
ค่าใช้จ่ายคงเหลือ 702 บาท แบ่งคืนให้สมาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่าๆกัน คนละ 351 บาท 
 3. ประโยชน์ที่ได้รับการด าเนินโครงการ ซึ่งวัตถุประสงค์ของโครงการนั้น การด าเนินงาน
บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามัคคีและร่วมมือ
ท างานเป็นทีม สร้างรายได้ให้แก่นักศึกษาระหว่างที่ก าลังศึกษาอยู่และมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์
เพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์ 



 4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติงานโครงการ 1.เกิดความขัดแย้งระหว่าง
สมาชิกในกลุ่ม ในเร่ืองการแสดงความคิดเห็น 2.ขนมเครปเค้กคลายความเย็นในระหว่างทางขนส่ง 
เน่ืองจากอากาศที่ร้อนจัด 3. การจราจรติดขัดท าให้เกิดความล่าช้าในการขนส่ง 
 5.ข้อเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาโครงการ 1.ควรมีการปรับปรุงในเร่ืองของบรรจุ
ภัณฑ์ให้น่าสนใจ เพื่อดึงดูดผู้บริโภค 2.จัดการส่งเสริมการขาย เช่น การแจกคูปอง การจัด
โปรโมชั่นส าหรับช่วงหน้าเทศกาล 3.ควรมีการเพิ่มรูปแบบของสินค้าให้มีความหลากหลายมาก
ยิ่งขึ้น เพื่อเป็นทางเลือกให้แก่ผู้บริโภค 4.ควรจัดหาสถานที่ในการขยายกิจการแบบมีหน้าร้าน 
 6.จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อโครงการขายสินค้าร้าน “ J & J CREPE 
CAKE” โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ด้านราคาและช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งด้านราคา มีค่าเฉลี่ย(x  = 4.59) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.55) รองลงมาคือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย  (x  = 4.62) และดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย 
(x  =4.62) ตามล าดับ 
 
 

 
 
 

 
 
 



(ข) 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 โครงการขายสินค้าร้าน J & J CREPE CAKE ฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยดีจากการให้ความ
ช่วยเหลืออย่างดียิ่งจากอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ อาจารย์วิชยุฒม์  ศรีสะอาด และ อาจารย์ธัญศญา  
ธรรมิสกุล  ให้ความรู้ ให้ค าปรึกษา ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ท า
ให้โครงการเล่มนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้ท าโครงการรู้สึกซาบซึ้งและขอขอบคุณไว้ ณ โอกาสนี้ 
 
 ขอขอบคุณนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการที่กรุณาให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามได้เป็นอย่างดี ตลอดจนขอขอบคุณทุกท่านที่มีส่วนเกี่ยวข้องช่วยเหลือเป็น
ก าลังใจด้วยดีตลอดมา เกิดจากการสนับสนุนเกื้อกูลจากบุคคลหลายท่าน คณะผู้จัดท าโครงการ
ขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 

 
            ขอขอบพระคุณ 
              คณะผู้จัดท า 

      โครงการขายสินค้า เครปเค้กเรนโบว์



สารบัญ 
           หน้า 
บทคัดย่อ          (ก)
กิตติกรรมประกาศ         (ข) 
บทท่ี 1 บทน า 
 หลักการและเหตุผล        1 
 วัตถุประสงค์ของโครงการ       2 
 เป้าหมายของโครงการ        2 
 การติดตามผลและการประเมินโครงการ      2 
 ผลที่คาดว่าจะได้รับ        2 
บทท่ี 2 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ Crepe Cake       3 
 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค      4 
 แนวคิดและทฤษฎีการเขียนแผนธุรกิจ      34 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)      43 
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับโครงการ       44 
บทท่ี 3 วิธีการด าเนินโครงการ 
 วิธีการด าเนินการ        46 
 แผนการปฏิบัติงาน        47 
 สถานที่ด าเนินโครงการ        48 
 งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์       49 
 แผนธุรกิจ         50 
  บทสรุปผู้บริหาร        50 
  วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ     50 
  ความเป็นมาของธุรกิจ       50 
  ผลิตภัณฑ์        51 
  การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด    52 
  แผนบริหารจัดการ       57 
  แผนการตลาด        61 
 
 



 
สารบัญ (ต่อ) 

บทท่ี 3 วิธีการด าเนินโครงการ 
 แผนการขาย         72 
 แผนการเงิน         75 
 แผนฉุกเฉิน         87 
บทท่ี 4 ผลการด าเนินโครงการ 
 รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล                   89 
 ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ       95 
 บัญชีรายรับ-รายจ่าย        96 
บทท่ี 5 สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 
 สรุปผลการด าเนินโครงการ       100 
 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ      102 
 ข้อเสนอแนะและแนวทางในการพัฒนา      102 
บรรณานุกรม 
ภาคผนวก 

ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 
ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 
ภาคผนวก ค  ประมวลภาพผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
ภาคผนวก ง  ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
หลักกำรและเหตุผล 
 “ขนมเค้ก” (Cake) เป็นอาหารชนิดหนึ่งที่มักจะมีรสหวาน และผ่านกระบวนการอบ ซึ่งจะ
ท ามาจากแป้ง น  าตาล และส่วนประกอบอ่ืนๆ เช่น ไข่  ผัก ผลไม้ที่ให้รสหวานหรือเปรี ยว 
ส่วนประกอบที่มีไขมัน เช่น เนย ชีส ยีสต์ นม เป็นต้น คนส่วนใหญ่มักนิยมรับประทานเป็นของ
หวานและฉลองในเทศกาลต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในวันเกิดและวันแต่งงาน ซึ่งในโลกมีต ารับ
หรือสูตรการท าเค้กเป็นจ านวนล้านๆ สูตร ขนมเค้กมีหลากหลายชนิด อาทิ ชีสเค้ก ฟรุตเค้ก แพน
เค้ก เค้กเนยสด แยมโรล และเครปเค้ก เป็นต้น 
 ความมีเสน่ห์ของเบเกอร่ีไม่ใช่เพียงรสชาติดี อร่อยกลมกล่อมเท่านั น รูปลักษณ์และสีสัน
การตกแต่งตัวผลิตภัณฑ์ก็เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกประทับใจ รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ที่
ดูสวยงามมีชีวิตชีวาจะท าให้ผลิตภัณฑ์ดูน่ารับประทานมากยิ่งขึ น หรือเหมาะที่จะใช้เป็นของฝาก
และของขวัญในงานเทศกาลต่างๆ ถือเป็นเสน่ห์อย่างหนึ่งของเบเกอร่ีที่ท าให้ผู้บริโภคติดอกติดใจ
และได้รับความนิยมตลอดมา ในปัจจุบันการเปิดร้านขายเบเกอร่ีก็จะมีมากขึ นตามมา สิ่งส าคัญของ
ผู้ประกอบการ ก้คือการรักษาร้านให้ด ารงอยู่อย่างตลอดรอดฝั่งได้ ผู้ประกอบการจะต้องให้ความ
เอาใจใส่ในการรักษาคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ และสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า 
 ดังนั นคณะผู้จัดท าโครงการ จึงมีแนวคิดในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ จากการ
น าวัสดุอย่างแป้งสาลีมาใช้เป็นวัตถุดิบหลักในการท าเครปเค้ก และยังมีวัตถุดิบอื่นๆ อีก เช่น น  าตาล 
นม เนย ไข่ไก่ และสิ่งปรุงแต่งให้เกิดชนิดของเค้ก เช่น สตอเบอร์ร่ีหรือส้ม เครปเค้กเป็นขนมที่ให้
ประโยชน์แก่ผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะได้รับสารอาหาร คือ แป้งและน  าตาล ให้สารอาหารคาร์
โบไฮเดต ซึ่งเป็นสารอาหารที่ท าให้เกิดพลังงานแก่ร่างกาย ไข่ไก่และนม ให้สารอาหารโปรตีน ซึ่ง
เป็นสารอาหารที่ช่วยสร้างเซลล์เนื อเยื่อให้กับร่างกาย เนยให้สารอาหารไขมัน ซึ่งเป็นสารอาหารที่
ช่วยท าให้ผิวพรรณสดใส เป็นต้น 
 
 
 
 
 
 



2 

 

วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
1. เพื่อให้นักศึกษาได้ทราบถึงขั นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก 
2. เพื่อให้นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถ

น าไปต่อยอดเพื่อหารายได้ 
3. เพื่อให้นักศึกษาสามารถวางแผนและบริหารจัดการ รวมทั งสามารถท างานร่วมกับ

ผู้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
เป้ำหมำยของโครงกำร 

1. เป้าหมายเชิงปริมาณ 
 1.1 มีผู้ซื อสินค้าจ านวน 30 คน 
 1.2 สามารถออกขายสินค้าให้ได้อย่างน้อย 1 ครั งต่อ 1 สัปดาห์ และจะต้องขายสินค้า 
      ทั งหมดจ านวน 8 ครั ง 
2. เป้าหมายเชิงคุณภาพ 
 2.1 ผู้ซื อมีความพึงพอใจกับการบริการที่ได้รับจากผู้ขาย 
 2.2 ผู้ซื อชื่นชอบภาพลักษณ์ของสินค้าและภาพลักษณ์ของผู้ขาย 
 2.3 ผู้ซื อมีความพึงพอใจกับรสชาติของสินค้า 
 2.4 สามารถสร้างฐานลูกค้าได้ในระยะเวลาอันสั น และสินค้าสามารถเป็นที่รู้จักใน 
      ท้องตลาดได้อย่างรวดเร็ว 
 

กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 
1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกค้า 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
              1.   สามารถได้ทักษะในการออกแบบการท างานร่วมกับผู้อ่ืน และช่วยให้รู้จักการท างาน
เป็นทีมสามารถมีฐานลูกค้าที่เพิ่มมากขึ น เพื่อช่วยให้สินค้ามีความก้าวหน้าในการปรับปรุงคุณภาพ
ให้ดียิ่งขึ น 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
โครงการกลุ่มขายสินค้า Crepe Cake J&J  จัดท าขึ นโดยนักศึกษาสาขาวิชาการตลาดโดยน าแนวคิด
ทฤษฎีที่เกี่ยวกับโครงการดังต่อไปนี  

1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ Crepe Cake 
2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด7P 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ Crepe Cake 
 “เครป”(crepe) ขนมอายุกว่า 1,000 ปี..!! 
 เครปเป็นขนมที่ประกอบ ด้วยแป้งสาลี ไข่ น  าตาล นม เนย น ามาผสมกันแล้วจะได้เป็นเนื อ
แป้งแล้วเทลงกระทะ จะได้แผ่นแป้งเป็นวงกลม สีเหลืองทองสามารถใส่ไส้ได้ตามใจชอบทั งของ
คาว ของหวาน พบว่าเครปนั นมีประวัติศาสตร์ที่ยาวนานหลายพันปี แต่ถ้าพูดถึงเครปต ารับดั งเดิม
แล้วมาจากแคว้น Bretagne หรือ Brittany ของฝร่ังเศส ซึ่งใช้แป้งบัควีต มานวดกับน  าและเกลือ แล้ว
ท าไปอบด้วยหินร้อนๆ โดยเรียกขนมนี ว่า กาเล็ตต์ (Galettes) และหลักจากนั นก็ได้มีการพัฒนา
เปลี่ยนแปลงรูปทรงของแป้ง โดยรีดแป้งเป็นแผ่นบางๆ แล้วน าเข้าอบ ส่วนค าว่า crepes มาจากค า 
crispus ในภาษาละติน หมายถึงลักษณะขอบขนมที่ หยิก เป็นลอน ชื่อ เครป จึงกลายเป็นชื่อของ
ขนม ที่เรียกขานกันในคริสต์ศตวรรษที่ 13 เร่ือยมา เดิมทีรับประทานเครปกันเป็นของหวาน พอ
มาถึงช่วงสงครามโลกครั งที่ 2 ยามศึกสงครามอาหารการกินขาดแคลน คนฝร่ังเศสจึงท าเครปขึ นมา
เป็นอาหารที่เรียบง่าย จะใส่อะไรลงไปก็ได้ เช่น ชีส หรือ แฮม กินกันเป็นของว่างหรือเอาอ่ิมก็ได้ 
ตั งแต่นั นเป็นต้นมา เครปจึงกลายเป็นทั งอาหารคาวหวานที่ผู้ปรุงจะใส่อะไรลงไปบนแผ่นแป้งนี ก็
ได้ขึ นอยู่กับความชื่นชอบและผลผลิตที่มีอยู่ในท้องถิ่นนั นๆ ความจริงแล้วเราพบอาหารที่คล้ายคลึง
ใกล้เคียงกับเครปในทุกซีกโลก ไม่ว่าจะเป็นแพนเค้ก นาน ปิต้า โรตี ซึ่งมีส่วนผสมของแป้ง ไข่ 
น  าตาล นม เนย แตกต่างกันที่วิธีการน าเสนอและส่วนผสมที่ปรุงแต่งกันเข้าไป 
เครปมีลักษณะเป็นวงกลมสีเหลืองทองคล้ายกับดวงอาทิตย์ ใช้ในการเสี่ยงทายของสังคมการเกษตร
ซึ่งเชื่อกันว่าถ้าไม่ท าเครปในวัน “ลา ฌองเดอเลอร์” (La Chandeleur) หรือพิธีถวายพระกุมารใน
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พระวิหาร ตามพระธรรมบัญญัติของโมเสส ซึ่งก าหนดให้มารดาน าบุตรไปพระวิหารหลังจากเกิด
ได้ 40 วัน เป็นการถวายบุตรแก่พระผู้เป็นเจ้ารวมถึงการช าระมารดาหลังการคลอดบุตร ตรงกับวันที่ 
2 กุมภาพันธ์ของทุกปี เป็นช่วงที่ฤดูหนาวก าลังจะผ่านพ้นไปฤดูใบไม้ผลิที่สดใสก าลังจะเข้ามา 
ระหว่างเปลี่ยนฤดูกาลนี เองจึงมีค าท านายที่เชื่อมโยงกับดิน ฟ้า อากาศ อยู่ไม่น้อย เชื่อกันว่าในงาน
ฉลองนี หากมีการรับประทานเครปกันจนอ่ิมหน าแล้วล่ะก็ ทุกครอบครัวจะได้มีกินกันตลอดทั งปี
แถมยังมีความสุขร่ ารวยด้วยทรัพย์สินเงินทอง ในวันเดียวกันนี  มีการเสี่ยงทายด้วยการโยนเครปขึ น
ไปในอากาศ โดยให้ก าเหรียญทองไว้ในมือซ้าย ส่วนมือขวาจับหูกระทะแล้วโยนเครปขึ นไปใน
อากาศ ถ้าขนมตกลงมาในกระทะได้ดังเดิม ผู้เสี่ยงทายก็จะมีเงินใช้ไปตลอดทั งปี บางต าราเล่าว่า ให้
ซ่อนสตางค์เหรียญทองไว้ในเครปชิ นแรกที่ท า แล้วน าไปเก็บไว้ในตู้เสื อผ้าภายในห้องนอนของ
เจ้าของบ้าน เชื่อว่าจะเป็นการเก็บเงิน เก็บทอง เก็บความมั่งมีศรีสุขของครอบครัวเอาไว้ เมื่อถึงงาน
ฉลองลา ฌองเดอเลอร์ปีถัดไป ค่อยเอาเหรียญทองในเครปออกมามอบให้คนยากไร้ที่พบเป็นคน
แรก เครปในอดีตมีการทาเนย โรยน  าตาล หรือ ใส่ไส้ด้วยผลไม้ เห็ด เนยแข็ง และ แฮม แต่ปัจจุบัน
คิดปรับปรุงสูตรใหม่ให้เข้ากับยุคสมัยและความนิยมของคนในประเทศนั นๆ เครปที่ได้รับความ
นิยมที่ใส่ไส้มากที่สุด คือ ไข่ ไส้กรอก เห็ด แฮม น  าพริกเผาและแยมผลไม้รสต่างๆ อีกเมนูคู่ที่เข้า
กันอย่างดีเยี่ยม คือ เครปร้อนๆ กับไอศครีมเย็นรสวานิลาเป็นที่ชื่นชอบของใครหลายๆคน ส่วนคน
ที่ชอบรับประทานผลไม้ ต้องเป็นเมนู เครปที่มีทั งกล้วยหอม น  าผึ ง วิปปิ้งครีม  เครปใส่ลูกพีช 
ไอศครีมวานิลลาราดด้วยซอสช็อกโกแลต  จากขนมที่มีส่วนผสมง่ายๆที่ผูกพันกับความเชื่อของ
สังคมเกษตรกรรม กลายมาเป็นอาหารและขนมที่คนทั งโลกได้ลิ มรสและชื่นชอบ ด้วยส่วนผสม
พื นฐานที่หาได้ง่าย ใครๆ ก็ท ากินเองได้ ที่ส าคัญคือ สามารถใส่อะไรก็ได้ตามที่ชอบ 
2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการ
ที่พวกเขาเหล่านั นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือ
แนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี มีต่อผู้บริโภค และสังคม
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มนุษย์วิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อ
พยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินของผู้ซื อทั งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรม
ผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และตัว
แปรเชิงพฤติกรรม  เพื่อพยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภค
โดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย 
กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้า และบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทั ง
กระบวนการในการตัดสินใจที่ มี ผ ลต่ อการแสดงออกพฤติกรรมผู้ บ ริโภค  (Consumer 

http://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
http://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
http://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
http://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
http://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
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Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหาการซื อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอย
ผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา  
        ประวัติความเป็นมาของ”ผู้บริโภค” ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค  พ.ศ.2522 ให้
ความหมายไว้ว่า  หมายถึง ผู้ซื อ  ผู้ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจ  หรือผู้ซึ่งได้รับการเสนอหรือ
ชักชวนจากผู้ประกอบธุรกิจ   เพื่อให้ซื อสินค้าหรือบริการ  และหมายความรวมถึงผู้ใช้สินค้าหรือผู้
ได้ รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจโดนชอบ แม้มิได้ เสียค่ าตอบแทนก็ตาม “ผู้บริโภคคือ
พระราชา”  เป็นค ากล่าวที่ให้ความส าคัญแก่ผู้ประกอบธุรกิจจะอยู่ได้ต้องงอาศัยผู้บริโภค  แต่ใน
สังคมปัจจุบัน  ผู้บริโภคมักจะถูกเอารัดเอาเปรียบด้วยวิธีการต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งจากการใช้กล
ยุทธ์ทางตลาดที่ขาดคุณธรรมและความรับผิดชอบในอดีตคนไทยไม่ค่อยเห็นความส าคัญในเร่ือง
การใช้สิทธิของผู้บริโภค จึงถูกเอารัดเอาเปรียบทั งในด้านคุณภาพ และราคามักจะไม่สนใจที่จะ
รักษาของตนเองให้มากขึ น อีกทั งประชาชนส่วนใหญ่ยังขาดความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับสิทธิต่างๆ ที่
ได้ รับการคุ้ มครองตามกฎหมายและไม่ทราบถึ งวิ ธี ก าร เลื อกซื อสินค้ าและบริการที่
ถูกต้อง   ตลอดจนขาดข้อมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซื อสิค้า และบริการ  แหล่งข้อมูลที่
ผู้บริโภคน ามาตัดสินใจซื อคืออะไร รวมทั งกระบวนการตัดสินใจซื อข้อมูลต่างๆเหล่านี เป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
            พฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer Behavior) หมายถึงเป็นการกระท าโดยมนุษย์แสดงออก
โดยไม่รู้ตัว การแสดงออกหรือการกระท าโดยธรรมชาติของมนุษย์สามารถส่งอิทธิพลทางการตลาด
ได้ กลุ่มบุคคลหรือครัวเรือน ซึ่งซื อหรือต้องการสินค้าหรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตัว 
พฤติกรรมผู้บริโภค ตัดสินใจเลือกซื อสินค้าและบริการต่างๆ เพื่อให้ได้รับความพอใจสูงสุดจาก
งบประมาณที่มีอยู่อย่างจ ากัด หรือ การกระท าหรือการแสดงออกของมนุษย์ซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุ้น
ภายใน เช่น ความคิด ทัศนคติ และค่านิยม นอกจากนี การแสดงออกนั นๆ อาจมาจากการกระทบของ
ปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม และ สังคม หรือพฤติกรรมการผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื อ 
การใช้ การประเมิน และการก าจัดสินค้าและบริการ ของผู้บริโภคขั นสุดท้าย ที่ซื อสินค่าและบริการ
ไปเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผู้บริโภคทุกคนที่
ซื อสินค้าและบริการไปเพื่อวัตถุประสงค์เช่นว่านี รวมกันเรียกว่าตลาดผู้บริโภค ผู้บริโภคทั่วโลกนั น
มีความแตกต่างกันในลักษณะด้านประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุรายได้
ระดับการศึกษาศาสนาวัฒนธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น พฤติกรรมการกินการใช้
การซื อ และความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์จึงแตกต่างกันออกไป ท าให้มีการซื อการ
บริโภคสินค้าและบริการหลายๆ ชนิดที่แตกต่างกัน นอกจากลักษณะประชากรดังกล่าวแล้ว ยังมี
ปัจจัยอื่นๆ อีกที่ท าให้มีการบริโภคแตกต่างกัน 
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         กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลที่ เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึง
กระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซึ่งมีความแตกต่างกันออกไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นคว้า หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื อและ
การบริโภค มีส่วนเกี่ยวข้องกับการโฆษณาสินค้าและบริการทั งที่เป็นบุคคลกลุ่มบุคคล หรือองค์กร 
เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื อการบริโภค การเลือกบริการแนวคิด 
หรือประสบการณ์ที่จะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ   
กำรศึกษำเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค มีประโยชน์ทำงกำรตลำด 5 ประกำร ดังนี้ 

1. ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อสินค้าของผู้บริโภค 
2. ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื อสินค้าของ
ผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิ่งขึ น 
3. ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ดีขึ น 
4. เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ให้
ตรงกับชนิดของสินค้าที่ต้องกา 
5. ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความได้เปรียบคู่แข่งขัน 
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ประเภทของกำรบริโภค  สำมำรถแบ่งได้ตำมลักษณะของสินค้ำเป็น 2 ประเภท คือ 
 1. การบริโภคสินค้าไม่คงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของชนิด
ที่สิ นเปลืองหรือใช้หมดไป เรียกว่า destruction เช่น การบริโภคน  า อาหาร ยารักษาโรค น  ามัน
เชื อเพลิง ฯลฯ  
 2. การบริโภคสินค้าคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของที่ยังคง
ใช้ได้อีก ลักษณะนี เรียกว่า diminution เช่น การอาศัยบ้านเรือน การใช้รถยนต์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อย่างไรก็ตาม สินค้าประเภทนี ก็จะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในที่สุดจะไม่สามารถ
น ามาใช้ได้อีก 
องค์ประกอบ 
           สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  เป็นระบบที่เกิดขึ นจากสิ่งเร้า หรือสิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื อ มีอิทธิพลท าให้เกิด
การตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื อ (Buyer’s  purchase decision) โดย
สามารถเรียกว่าโมเตลที่ใช้อธิบายระบบนี ได้อีกลักษณะว่า SP Theory ประกอบด้วย 3 ส่วนส าคัญ 
ได้แก่ 
         1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทั งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้างสิ่ง
กระตุ้นทางการตลาดซึ่งควบคุมได้ และ สิ่งกระตุ้นอ่ืนที่ควบคุมไม่ได้ 
             2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซึ่ง
ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื อ ที่ ได้รับอิทธิพล
จากลักษณะของผู้ซื อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื อ 
         3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื อของผู้ซื อ
หรือ ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ 
กระบวนกำรพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
           1. พฤติกกรมเกิดขึ นได้ต้องมีสาเหตุท าให้เกิด 
             2. พฤติกรรมเกิดขึ นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
 3. พฤติกรรมที่เกิดขึ นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภค กระบวนการตัดสินใจซื อ และ
พฤติกรรมการซื อที่แสดงออกมาใจรูปแบบต่าง ๆ ดังกล่าวมาแล้วไม่ได้เกิดขึ นในสุญญากาศ หรือ
ความว่างเปล่า แต่เกิดจากปัจจัยที่มีอิทธิพลทั งภายใจและภายนอกตัวบุคคล ปัจจัยภายใจบุคคลอาจ
รวบเรียกได้ว่าเป็น ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา หรือ ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล ส่วนปัจจัยภายนอกอาจรวม
เรียกได้ว่าเป็น ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยทั ง 2 ส่วนนี มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื อทุก
ขั นตอน นับตั งแต่ผู้บริโภคเกิดการรับสิ่งเร้าจนกระทั่งในขั นพฤติกรรมหลังการซื อ  เพื่อท าความ
เข้าใจในปัจจัยทั ง 2 ส่วนดังกล่าวง่ายขึ น ในตอนนี จึงใคร่ของจ ากัดขอบเขตการศึกษา ดังรูป 
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 ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคลหรือปัจจัยทางด้านจิตวิทยา เกิดจากภายในตัวบุคคลและมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคโดยตรง การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาจะชวนให้นักการตลาด
ได้เข้าใจว่า ท าไม(why) และอย่างไร (how) ผู้บริโภคแสดงพฤติกรรมต่อสิ่งเร้าที่ได้รับ จึงนักว่ามี
ประโยชน์มากต่อผู้ท าการสื่อสารการตลาด ปัจจัยแต่ละอย่างดังแสดงในรูปจะได้กล่าวใน
รายละเอียด ดังนี  
ก.  ปัจจัยด้ำนปัจเจกบุคคล (individual factors) 
 1. การรับรู้ (perception) หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับ จัดระเบียบ และแปล
ความหมายข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ออกมาเป็นภาพที่มีความหมายอย่างใดอย่างหนึ่งของโลก   จาก
นิยามดังกล่าวนี แสดงให้เห็นว่า การรับรู้เป็นกระบวนการของปัจเจกชน ซึ่งขึ นอยู่กับปัจจัยภายใจ
บุคคลแต่ละคน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ อารมณ์ และความคาดหวัง รวมทั งเกิด
จากอิทธิพลของลักษณะของสิ่งกระตุ้นที่มีต่อการรับรู้ เช่น ขนาด สีสัน ความเข้ม และสภาวะ
แวดล้อม ที่บุคคลได้เห็นและได้ยินอีกด้วย จะเป็นได้ว่าบุคคล 2 คนได้รับข้อมูลข่าวสาร หรือสิ่ง
กระตุ้นเหมือนกันภายใต้เงื่อนไขอ่ืนๆ อย่างเดียวกัน แต่บุคคลทั งสองจะรับรู้ต่างกัน ตัวอย่างเช่น 
คน2 คน นั่งดูโฆษณาทางโทรทัศน์ช่องเดียวกัน แต่อาจจะตีความหมายหรือแปลความโฆษณาสาร
แตกต่างกับอย่างสิ นเชิง กล่าวคือ คนหนึ่งอาจจะรับฟังโฆษณาอย่างละเอียดนั น ในขณะที่อีกคน
หนึ่งอาจจะไม่ให้ความสนใจในโฆษณานั นเลยก็เป็นได้ หลังจากโฆษณาสิ นสุดลง 30 วินาที คนที่

https://sites.google.com/site/lakkantalad/paccay-thi-mi-xiththiphl-tx-phvtikrrm-kar-sux-khxng-phu-briphokh/11.jpg?attredirects=0
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สองจะไม่สามารถนึกถึงเนื อหาของสารที่โฆษณา หรือแม้แต่ตัวผลิตภัณฑ์ที่โฆษณาได้เลย จากผล
การส ารวจนิสิตนักศึกษามหาวิทยาลัยพบว่า โฆษณาที่กระตุ้นความรู้สึกทางเพศ (sexier ads) จะ
สามารถดึงดูดความสนใจได้มากต่อผู้บริโภควัยหนุ่มสาว อายุตั งแต่ 18-25 ปี จากตัวอย่างข้างต้น
แสดงให้เป็นว่า มนุษย์ในฐานะผู้รับสารจะไม่รับข่าวสารทุกชนิดที่ผ่านสายตก แต่จะมีกระบวนการ
เลือกรับรู้ข่าวสาร (selective perception) หรือกระบวนการกลั่นกรองข่าวสาร(filtering process) ซึ่ง
ประกอบด้วย 4 ขั นตอน 
กระบวนกำรเลือกสรรกำรรับรู้ (selective perception process)  มี 4 ขั้นดังนี้ 
 1.1 การเลือกเปิดรับ (selective exposure) หมายถึง การที่ผู้บริโภคจะเลือกรับข้อมูลข่าวสาร
ที่เสนออยู่ทั่วไปหรือไม่ ตัวอย่างเช่น ผู้ชมรายการการแสดงทางโทรทัศน์ อาจเปลี่ยนช่องรับหรือ
เดินออกจากห้องไปในระหว่าพักโฆษณา เพื่อหลีกเลี่ยงการรับโฆษณา การเลือกซื อหนังสือพิมพ์
และการเลือกเปิดวิทยุ การเลือกเปิดรับข่าวสารข้อมูลดังกล่าวนี เป็นขั นแรกของกระบวนการ
เลือกสรรการรับรู้ 
 1.2 การเลือกสนใจ (selective attention) เกิดขึ นเมื่อผู้บริโภคเลือกมุ่งเน้นความสนใจไปที่
สิ่งเร้าหรือข่าวสารอย่างใดอย่างหนึ่ง และใจขณะเดียวกันจะไม่สนใจต่อสิ่งเร้าอ่ืน ๆ เพียงแต่ผ่านหู
ผ่านตากไปเท่านั น 
 1.3 การเลือกตีความเข้าใจ (selective comprehension) ซึ่งหมายถึงว่า เมื่อผู้บริโภคเลือก
สนใจที่จะรับรู้ข่าวสารอย่างใดอย่างหนึ่งแล้ว ก็จะแปลความหมายหรือตีความเข้าใจข่าวสารที่ได้รับ
ไปตามทัศนคติ ความเชื่อ แรงจูงใจ และประสบการณ์ของตนเองเป็นส าคัญ ซึ่งอาจจะผิดเพี ยนไม่
ตรงตามเจตนาของผู้ส่งข่าวสารก็อาจเป็นได้ 
 1.4 การเลือกจดจ า (selective retention) ซึ่งหมายความว่าสิ่งโฆษณาหรือข่าวสารต่าง ๆ ที่
ได้เห็น ได้ยิน และได้อ่าน และผ่านกระบวนการ การรับรู้มาถึงขั นตีความหมายท าความเข้าใจแล้ว 
แต่ไม่ได้หมายความว่า ผู้บริโภคจะสามารถจดจ าข่าวสารทั งหมดก็หาไม่ ตรงกันข้ามผู้บริโภคจะ
จดจ าเฉพาะข่าวสารบางอย่าง หรือบางส่วนที่มีลักษณะเด่นเฉพาะท าให้จดจ าได้ หรือข่าวสารที่ตรง
กับความสนใจ ความต้องการของตนเองเท่านั น และมักจะลืมในส่วนที่ตนเองไม่สนใจมากนัก 
 ความรู้เกี่ยวกับการรับรู้ของผู้บริโภคมีประโยชน์ต่อผู้ท าการสื่อสารการตลาดเป็นอย่างมาก 
จะเห็นได้ว่าโฆษณาต่างๆ ที่ผู้ท าการสื่อสารจัดท าขึ นนั น กว่าจะถึงขั นการรับรูปจนกระทั่งถึงขึ น
จดจ าโฆษณาสารนั นได้ ผู้บริโภคจะมีกระบวนการกลั่นกรองข่าวสารเป็นขั นๆ หากโฆษณาสารไม่
มีจุดเด่นสะดุดตา สะดุดใจ ผู้บริโภคก็อาจจะเพียงผ่านสายตาเท่านั น ดังนั นผู้ท าการโฆษณาจะต้อง
ใช้ความพยายามให้มากเพื่อดึงดูดความสนใจ ให้ผู้บริโภคเลือกเปิดรับ และจูงใจให้สังเกตข่าวสารที่
น าเสนอเหนือกว่าโฆษณาชิ นอ่ืนๆ เช่น การใช้สีสันที่สะดุดตา การใช้แสงเสียง และภาพประกอบ
เข้าช่วย รวมทั งการใช้เทคนิคทางด้านการสร้างสรรค์สื่อโฆษณาอ่ืนๆ ซึ่งจะได้กล่าวในตอนหลัง 
และนอกจากนั นการโฆษณายังจ าเป็นจะต้องท าการโฆษณาบ่อยๆ เพื่อให้เกิดความจ าได้อีกด้วย 
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 2. การจูงใจ (motivation) หมายถึง สภาวะที่เกิดขึ นภายใจบุคคลที่จะกระตุ้น ผลักดันให้
บุคคลแสดงพฤติกรรมที่มุ่งไปสู่เป้าหมายอย่างใดอย่างหนึ่ง สิ่งจูงใจที่จะเป็นจุดเร่ิมต้น ผลักดันให้
แสดงพฤติกรรมตามล าดับขั นตอน ประกอบด้วย แรงขับ (drive) แรงกระตุ้น (urge) ความปรารถนา 
หรือความต้องการ (wish or desire) การจูงใจจะเกิดขึ นจากการเกิดสิ่งเร้าเข้ามากระทบต่อบุคคล สิ่ง
เร้าอาจเกิดจากภายในตัวบุคคลเอง (เช่นการได้ยินและได้เห็นผลิตภัณฑ์) และเมื่อไรก็ตามที่สิ่งเร้า
เป็นเหตุท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่า สภาวะที่เป็นจริง (actual state) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยาก
ให้เป็น (desired state) มีความแตกต่างกัน “ความจ าเป็นและความต้องการ” (need and want) ก็จะ
เกิดขึ นและความจ าเป็น หรือความต้องการจะเป็นตัวคอยกระตุ้นเร่งเร้า ท าให้เกิดภาวะความตึง
เครียด (state of tension) จนกลายเป็นแรงขับผลักดันให้แสดงพฤติกรรมที่มุ่งไปสู่เป้าหมาย เพื่อลด
ความตึงเครียดนั นให้ลดลงหรือหายไป ตัวอย่างเช่น พนักงานในบริษัทส าเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีฐานะต าแหน่งงาน และเงินเดือนในระดับหนึ่ง (สภาวะที่เป็นจริง)  เกิดมีความรู้สึกว่า 
หากศึกษาต่อได้รับปริญญาโทจะมีฐานะต าแหน่งงานและเงินเดือนที่ ดีกว่านี มาก (ภาวะที่พึง
ปรารถนา) จึงเกิดมีความจ าเป็นต้องไปสมัครศึกษาให้ได้ปริญญาโทตรมต้องการ (พฤติกรรมที่มุ่ง
ไปสู่เป้าหมาย) ความจ าเป็นหรือความต้องการของมนุษย์ ที่จะเป็นจุดเร่ิมต้นให้มนุ ษย์แสดง
พฤติกรรมมีมากมายไม่มีที่สิ นสุด นับตั งแต่เกิดจนกระทั่งตาย มนุษย์มีความต้องการทั งทางด้าน
จิตวิทยา สังคมวิทยา และทางสรีรวิทยา ความต้องการของมนุษย์เป็นล าดับขั น  (hierarchy of 
needs) เปรียบเสมือนขั นบันได นักจิตวิทยาได้พยายามจัดล าดับความต้องการของมนุษย์ไว้ต่าง ๆ 
กันมากมาย แต่แนวความคิดของมาสโลว์ได้แบ่งล าดับขั นความต้องการของมนุษย์เป็น 5 ขั น 
หรือ Maslow’s five-level hierarchy of needs ได้รับความนิยมอย่างกว้างขวางและอ้างอิงถึงในทาง
วิชาการมากที่สุด ซึ่งผู้อ่านจะสามารถศึกษาได้จากต าราทั่วไป 
 แต่อย่างไรก็ตามในที่นี  เพื่อความสะดวกและง่ายขั นในแง่ของการสื่อสารการตลาด ที่จะ
สามารถน าไปประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค จึงใคร่ขอน าแนวความคิดของ    
แมคคาธีและเปอร์โรลท์  ซึ่งได้จัดล าดับขั นความต้องการของผู้บริโภคไว้เป็น 4 ขั นตอน คล้ายกับ
ของมาสโลว์ เรียกว่า the PSSP hierarchy of needs ดังนี คือ 
 2.1 ความต้องการทางด้านสรีระวิทยา (P:physiological needs) เป็นความต้องการขึ น
พื นฐานของมนุษย์ ซึ่งทุกคนจ าเป็นจะต้องมีเพื่อให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ได้ ซึ่งได้แก่อาหาร น  า การ
พักผ่อน และเพศ ความต้องการเหล่านี เป็นความต้องการที่รุ่นแรงมากที่สุด เมื่อความต้องการเหล่านี 
ได้รับการตอบสนองในระดับที่พึงพอใจในระดับหนึ่งแล้ว มนุษย์ก็จะแสวงหา 
ความต้องการในระดับที่สูงขึ นต่อไป 
 2.2 ความต้องการความปลอดภัย (S:safety needs) เป็นความต้องการที่เกิดขึ นภายหลังจากที่
ความต้องการทางด้านสรีระวิทยาได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการความปลอดภัยได้แก่ 
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ความต้องการความคุ้มครอง รวมถึงต้องการมีสุขภาพอนามัยที่สมบูรณ์  (ซึ่งเกี่ยวข้องกับการมี
อาหารที่ถูกต้องหลักอนามัย การมียารักษาโรค และการออกก าลังกาย) 
 2.3 ความต้องการทางสังคม (S:social needs) เป็นความต้องการล าดับที่สาม เกิดขึ น
หลังจากที่ความต้องการความปลอดภัยได้รับการตอบสนองแล้ว ในขึ นนี จะเป็นการแสวงหาความ
รัก ความเป็นมิตร ต้องการสถานะทางสังคมที่เด่นเป็นศักดิ์ศรี และได้รับการยอมรับนับถือจาก
สังคม รวมถึงการมีความสัมพันธ์กับผู้อื่นในแวดวงของสังคมที่ดีอีกด้วย 
 2.4 ความต้องการส่วนบุคคล (P:personal needs) เป็นความต้องการขึ นสูงสุด เป็นความ
ต้องการที่จะบรรลุขั นอัตตา หรือถือตนเองเป็นใหญ่ เป็นการแสวงหาความพอใจเพื่อตนเอง ซึ่งเป็น
อิสระ ปลอดภัยต่อสิ่งที่ผู้อ่ืนคิดหรือกระท า ต าอย่างความต้องการใจขั นนี ได้แก่ ความภูมิใจใ จ
ตนเอง ความส าเร็จในชีวิต ความสนุกสนาน ความมีอิสรภาพ และความผ่อนคลาย เป็นต้น ความรู้
เกี่ยวกับการจูงใจ และล าดับขั นความต้องการของมนุษย์หรือ ความต้องการของผู้บริโภค มี
ประโยชน์ต่อนักการตลาด ผู้ท าการสื่อสารการตลาดอย่างมาก เพราะความรู้ดังกล่าวจะเป็นการให้
กรอบโครงสร้างของงาน (framework) ให้แกนักการตลาด เพื่อใช้ในการพิจารณาก าหนดการวาง
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งเขาต้องการที่จะแสดงผลิตภัณฑ์และบริการของเขาต่อผู้บริโภคในอันที่จะท า
ให้ผู้บริโภคได้รับความพอใจ การรณรงค์การโฆษณาก็จะสามารถออกแบบการโฆษณาเพื่อแสดงว่า 
ผลิตภัณฑ์ และบริการของตนจะสามารถสนองความต้องการของผู้บริโภค ในระดับขั นความ
ต้องการนั นได้อย่างไร นอกจากนั นความรู้ในเร่ืองนี  ยังช่วยให้นักการตลาดได้เข้าใจใจความ
ต้องการที่แตกต่างกัน ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม เพื่อช่วยให้การออกแบบโฆษณาตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายดังกล่าวอีกด้วย ตัวอย่างเช่น คนหนุ่มสาวชอบความสนุกสนานร่าเริงใน
หมู่เพื่อนฝูงและชอบงานเลี ยงสังสรรค์ การโฆษณาก็จะก าหนดรูปแบบที่เน้นความสัมพันธ์ใน
สังคมวัยรุ่นสมัยใหม่ ในลักษณะที่แสดงความสนุกสนานเฮฮา เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ
ด้านสังคมของเขา เช่น การโฆษณาของน  าอัดลม เป็นต้น การโฆษณาขายรถยนต์ที่มุ่งตลาด
เป้าหมายที่เป็นคนโสด หนุ่มสาว ก็อาจจะเน้นการสื่อสาร เพื่อสนองความต้องการทางด้านสังคม
เพื่อจูงใจให้เกิดการซื อ ส่วนตลาดเป้าหมายที่ครอบครับมีบุตร การโฆษณาก็อาจมุ่งเน้น เพื่อสนอง
ความต้องการทางด้านความปลอดภัยมากกว่า เช่น การโฆษณารพยนต์วอลโว โดยใช้ค า
ขวัญ (slogan) ว่า ทุกชีวิตปลอดภัยในวอลโว เป็นต้น 
 3.การเรียนรู้ (learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่ค่อนข้างถาวร อันเป็นผล
เน่ืองมาจาก การได้รับประสบการณ์ และประสบการณ์ที่ได้รับนี ไม่จ าเป็นจะต้องเป็นประสบการณ์
ที่เกิดจากผลกระทบต่อบุคคลนั นโดยตรง แต่การเรียนรู้อาจจะเกิดขึ น ได้จากการสังเกตเหตุการณ์ ที่
มีผลกระทบต่อผู้อ่ืนอีกด้วย นอกจากนั นการเรียนรู้ยังอาจเกิดขึ นได้ ทั งที่ไม่ได้ตั งใจ หรือใช้ความ
พยายามใดๆ เลยก็อาจเป็นได้ ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคสามารถจดจ าตราผลิตภัณฑ์ได้หลายชนิด และ
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สามารถฮัมเพลงโฆษณาสินค้าได้หลายยี่ห้อ ทั งๆ ที่เขาไม่ได้ใช้ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อนั น การได้รับการ
เรียนรู้โดยไม่ได้ตั งใจเช่นนี  เรียกว่า “การเรียนรู้โดยบังเอิญ” หรือ incidental learning 
 พฤติกรรผู้บริโภคส่วนมาก เกิดจากการเรียนรู้ จากการได้รับประสบการณ์ ตรง หรือ
ประสบการณ์อ้อม เช่น หนูน้อยคนหนึ่งได้รับประทานไอศกรีมยี่ห้อหนึ่งเป็นครั งแรก แล้วเกิด
ความรู้สึกอร่อยในรสชาติ การเรียนรู้ได้เกิดขึ นแล้ว ในกรณีนี ผู้บริโภคได้รับประสบการณ์ตรง จาก
การได้รับประทานไอศกรีมนั นด้วยตนเอง ส่วนเด็กอีกคนหนึ่งไม่ได้รับประทานไอศกรีมด้วย
ตนเอง เพียงแต่ได้เห็นโฆษณาทางโทรทัศน์ ที่แสดงให้เห็นว่าคนอ่ืนๆ รู้สึกพอใจในรสชาติความ
อร่อยของไอศกรีมยี่ห้อนี แล้วอาจจะสรุปว่าไอศกรีมยี่ห้อนี  มีรสชาติอร่อยและเขาชอบด้วย ในกรณี
นี หมายความว่า ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้จากประสบการณ์ทางอ้อม การเรียนรู้ในกรณีแรก เรียกว่า 
การเรียนรู้จากพฤติกรรมหรือการกระท า (behavioral learning) ส่วนในกรณีหลัง เรียกว่า การเรียนรู้
จากการคิดอย่างมีเหตุผล (cognitive learning) จากตัวอย่างการเรียนรู้ทั งสองแนวทางดังกล่าวนี  
สอดคล้องตรงกับนิยามการเรียนรู้ของ ฮอร์กินส์ และคณะ (1998) ซึ่งได้ให้นิยามไว้ว่า “การเรียนรู้ 
หมายถึง  พฤติกรรมต่ างๆ  อัน เป็นผลม าจาก  1 .การได้ รับประสบการณ์ซ  าๆ  ( repeated 
experience) และ 2.จากความคิด (thinking) การเรียนรู้ทั งสองแนวทาง อธิบายได้ดังนี  
 3.1 การเรียนรู้จากพฤติกรรมหรือการกระท า (behavioral learning) บางต าราใช้ การเรียนรู้
จากประสบการณ์ (experience learning) หมายถึง กระบวนการพัฒนาการตอบสนองต่อสถานการณ์
ต่างๆ โดยอัตโนมัติ อันเกิดจากผลการกระท าซ  าๆ ซากๆ กระบวนการเรียนรู้ในลักษณะนี เกิดจาก
ปัจจัยตัว 
แปร 4 อย่างคือ แรงขับ สิ่งเร้า การตอบสนอง และการเสริมแรง ซึ่งอธิบายๆ ได้ดังนี  
 แรงขับ คือ สิ่งกระตุ้นเร่งเร้าอันเกิดจากภายในร่างกาย จูงใจให้บุคคลกระท าหรือแสดง
พฤติกรรมตัวอย่างของแรงขับ เช่น ความหิว เป็นต้น 
 สิ่งเร้า คือ สิ่งกระตุ้นหรือสัญลักษณ์ต่างๆ ที่ผู้บริโภคได้รับการรับรู้หรือพบเห็นใน
สิ่งแวดล้อม  
ทั่วไป เช่น เห็นผลิตภัณฑ์ เคร่ืองหมาย สัญญาณ หรือโฆษณาต่างๆ 
 การตอบสนอง คือ การกระท าอันเป็นความพยายามเพื่อท าให้แรงขับได้รับความพอใจ และ
การเสริมแรง คือ รางวัล (reward) หรือความพอใจที่ได้รับอันเกิดจากผลการกระท า เพื่อความเข้าใจ 
ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคเกิดความหิว (แรงขับ) แล้วได้เห็นสิ่งกระตุ้น (ป้ายโฆษณา) ลงมือกระท า (ซื อ
แฮมเบอร์เกอร์) แล้วได้รับรางวัลหรือความพอใจจากผลการกระท า (รสชาติแฮมเบอร์เกอร์ที่อร่อย
มาก) ความพอใจหรือรางวัลที่ได้รับจากการกระท านี  จะเป็นตัวเสริมแรงตอกย  าความสัมพันธ์
ระหว่างสิ่งเร้ากับการตอบสนอง และอาจจะจ าไปสู่การตอบสนองในท านองเดียวกัน ต่อสิ่งเร้าที่จะ
เกิดขึ นในครั งต่อไป และเมื่อเกิดขึ นซ  าๆ หลายๆ ครั งก็จะพัฒนากลายเป็นนิสัย ในทางตรงข้าม ถ้า
หากผลการกระท าไม่ได้รับความพอใจ ก็จะกลายเป็นการลงโทษ (punishment) หรือการเสริมแรงใจ
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ทางลบและจะเลิกไม่กระท าสิ่งนั นอีกต่อไป แนวความคิดนี เมื่อน าไปพิจารณาในแง่ของพฤติกรรม
การซื อของผู้บริโภค ก็อาจจะกล่าวได้ว่า เมื่อผู้บริโภครับความพอใจจากการซื อครั งหนึ่งแล้ว 
ผู้บริโภคก็จะมีแนวโน้มที่จะซื อเช่นนั นในครั งต่อไป จนกลายเป็นการซื อเป็นปกตินิสัย หรือความ
เคยชินตามที่กล่าวมาแล้วข้างต้น หากไม่ได้รับความพอใจ ก็จะเลิกซื อหรือซื อน้อยมากในโอกาส
ต่อไปในอนาคต การเรียนรู้ในลักษณะนี ในทางจิตวิทยาเรียกว่า การเรียนรู้จากเงื่อนไขการ
กระท า แมคคาธี และ เปอร์โรลท์  ได้พัฒนาตัวแบบกระบวนการเรียนรู้อันเกิดจากประสบการณ์ 
หรือการกระท าดังกล่าว ดังรูป 

 
 3.2 การเรียนรู้จากการคิดอย่างมีเหตุผล (cognitive learning) บางต าราใช้ “การเรียนรู้จาก
ความคิดรวบยอด” (conceptual learning) หมายถึง การเรียนรู้โดยผ่านกระบวนการคิด ใคร่ครวญ
อย่างมีเหตุผล และใช้สติปัญญาเพื่อแก้ปัญหาโดยปราศจากการได้รับประสบการณ์ตรง การเรียนรู้
ในลักษณะนี เกิดจากบุคคลน าความคิด 2-3 ความคิดมาเชื่อมโยงกัน แล้วสรุปเป็นความคิดรวบยอด 
หรืออาจจะเกิดการเรียนรู้ง่ายๆ เพียงแต่บุคคลนั นได้สังเกตผลของพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แล้ว
ปรับพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แล้วปรับเป็นพฤติกรรมของตนเองคล้อยตามไปตามนั นด้วย นักการ
ตลาดได้รับอิทธิพลจากการเรียนรู้ประเภทนี  น าไปประยุกต์ใช้ในการสื่อสารการตลาดอย่างมาก 
ด้วยการใช้วิธีโฆษณาซ  าๆ และย  าเน้นข่าวสาร พยายามเชื่อมโยงตราผลิตภัณฑ์กับประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ (หรือความคิด) ที่จะได้รับจากผลการใช้ผลิตภัณฑ์นั น โดยการใช้บุคคลอ่ืนที่เคยใช้มา
เป็นองค์ประกอบหรือผู้รับรอง (testimonial) แสดงการใช้ผลิตภัณฑ์นั น ตรานั น แล้วท าให้ได้รับผล
ตามโฆษณาและได้รับความพอใจ ตัวอย่างเช่น การโฆษณาผงซักฟอกเปา ทางโทรทัศน์ โดยย  าเน้น
ข่าวสารใช้ค าขวัญว่า “เปาใหม่ เพิ่มพลังสลายครอบ สะอาดลึก” และใช้กลุ่มแม่บ้านพิสูจน์ว่า เปา
ใหม่มีประสิทธิภาพในการซักสูงสุด เป็นต้น 
 4.ความเชื่อและทัศนคติ (belief and attiude) นักจิตวิทยาได้ให้นิยามความหมายของความ
เชื่อและทัศนคติไว้มากมาย แต่ในที่นี ใคร่ขอนิยามของ แมคคาธี และ เปร์โรลท์ ซึ่งให้ความหมายไว้

https://sites.google.com/site/lakkantalad/paccay-thi-mi-xiththiphl-tx-phvtikrrm-kar-sux-khxng-phu-briphokh/%E0%B8%9F.jpg?attredirects=0
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ว่า ความเชื่อ หมายถึง ความคิดเห็นของบุคคลเกี่ยวกับบางสิ่งบางอย่าง ความเชื่ออาจเป็น
ส่วนประกอบช่วยเสริมสร้างทัศนคติของบุคคล แต่ไม่จ าเป็นต้องเกี่ยวข้องกับการชอบหรือไม่ชอบ 
ความเชื่อของบุคคลหรือผู้บริโภคขึ นอยู่กับประสบการณ์ การโฆษณาและการได้พูดคุยกับบุคคล
อ่ืนๆ ส่วนทัศนคติหรือเจตคติ หมายถึง แนวความคิดเป็น (หรือท่าที) ของบุคคลที่มีต่อบางสิ่ง
บางอย่าง เช่น ผลิตภัณฑ์ สิ่งโฆษณา พนักงานขาย บริษัทหรือความคิด ทัศนคติเกิ ดจากการเรียนรู้
จากประสบการณ์ทั งทางตรงและทางอ้อม และเป็นการเรียนรู้ที่มีพื นฐานมาจากความเชื่อที่สัมพันธ์
กันหลายๆ ความเชื่อ ทัศนคติจะแสดงให้เห็นถึงทิศทางความรู้สึกต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งว่า ดีหรือไม่ดี 
ชอบหรือไม่ชอบ พอใจหรือไม่พอใจ กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ มีทั งในแง่บวกและแง่ลบ และในแง่เป็น
กลาง นักวิจัยส่วนใหญ่ได้จัดแบ่งองค์ประกอบของทัศนคติของผู้บริโภคออกเป็น 3 องค์ประกอบ 
หรือ 3 ระดับ ดังนี คือ  
 4.1 องค์ประกอบทางด้านความรู้ความเข้าใจ (cognitive component : learn) หมายถึง ความ
เชื่อหรือความรู้ที่ผู้บริโภคมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น มีความเชื่อว่า มันฝร่ังมีแคโลร่ีสูง หรือ ภาชนะที่
ท าด้วยพลาสติกท าลายสิ่งแวดล้อม ซึ่งความเชื่อนี อาจเป็นความเชื่อที่ถูกหรือผิด หรืออาจเป็นความ
เชื่อในแง่บวกหรือแง่ลบก็ได้ 
 4.2 องค์ประกอบทางด้านความรู้สึก (affective component :feel) หมายถึง ความรู้สึกของ
ผู้บริโภคทั งในแง่บวกลบ อันแสดงถึงระดับความชอบ หรือไม่ชอบของผู้บริโภคที่มีต่อสิ่งหนึ่งมาก
น้อยเพียงไร บุคคลอาจมีความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่างกัน จากความเชื่อเหมือนกัน ตัวอย่างเช่น 
ร้านค้า A ขายของแพง หรือ น  าสลัด (salad dressing) ที่ให้แคโลร่ีต่ า อาจเป็นเหตุให้บุคคล
ตอบสนองหรือแสดงความรู้สึกในทางบวก ในขณะที่บางคนอาจตอบสนองหรือแสดงความรู้สึก
ในทางลบ นั่นคือ บุคคลที่ต้องการลดน  าหนัก จะมีความรู้สึกตอบสนองต่ าน  าสลัด แต่ต่างกับบุคคล
ที่ค านึงถึงแง่ของรสชาติของ น  าสลัดเป็นสิ่งส าคัญ เป็นต้น 
 4.3 องค์ประกอบทางด้านพฤติกรรม (behavioral component:do) หมายถึง การกระท าใดๆ 
ของผู้บริโภคอันเกิดมาจากความเชื่อและความรู้สึกที่เกิดขึ น พฤติกรรมหรือการกระท าอาจแสดงใน
รูปของการซื อหรือการหลีกเลี่ยงไม่ซื อผลิตภัณฑ์ การใช้ผลิตภัณฑ์หรือแนะน าให้ผู้อ่ืนซื อ เป็นต้น 
เพราะเมื่อผู้บริโภคเกิดมีทัศนคติทางบวก (positive attitude) ต่อผลิตภัณฑ์ มิได้หมายความความ
ผู้บริโภคจะรีบออกไปซื อผลิตภัณฑ์นั นทันทีก็หาไม่ เขาอาจจะยังไม่มีความจ าเป็นในตอนนั น อาจ
ไม่สามารถซื อเพราะมีเงินไม่พอ อาจจะต้องซื อสิ่งอื่นก่อนที่มีความส าคัญมากกว่า หรืออาจจะรอให้
สมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวเข้ามาร่วมพิจารณาด้วย เป็นต้น ความสัมพันธ์ระหว่าง 3 องค์ประกอบ
ของทัศนคติ มีลักษณะเหมือนกับอันดับขั นพฤติกรรมการตอบสนองของผู้บริโภค ที่กล่าวมาแล้ว
ข้างต้น อันแสดงล าดับขั นบรรลุผล 3 ขั นตอน (three hierarchies of effects) กล่าวง่ายๆ คือ 
ประกอบด้วยขั น เรียนรู้-รู้สึก-กระท า หรือlearn-feel-do นั่นคือ ในขั นแรกนั น เมื่อผู้บริโภคได้
รวบรวมข้อมูลความรู้เกี่ยวกับลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ก็จะท าให้เกิดการเรียนรู้ ความเข้าใจและ
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ก่อตัวขึ นจนกลายเป็นทัศนคติอันแสดงถึงความเชื่อ ความคิดต่อผลิตภัณฑ์และบริการนั น เช่นเชื่อว่า 
การบินไทยบริการดี นมตราหมีดีที่สุด เป็นต้น ในขั นที่ 2 ผู้บริโภคจะประเมินความเชื่อ อันเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และบริการ ก็จะเกิดเป็นความรู้สึกชอบ เช่น ชอบการบริการของการบิน
ไทย ชอบนมตราหมี และในขั นที่ 3 จากผลการประเมินเป็นความชอบก็จะมีเหตุผลจูงใจท าให้เกิด
พฤติกรรมหรือการกระท า เช่น เลือกใช้บริการของสายการบินไทย และเลือกซื อนมตราหมี เป็นต้น 
และหากได้รับความพอใจ จากการใช้บริการและผลิตภัณฑ์ดังกล่าว ก็จะกลายเป็นการเสริมแรงใน
ทางบวก ให้แสดงพฤติกรรมซ  าๆ ต่อไป ท าให้เกิดเป็นความภักดีต่อตรา (brand loyalty) ผูกพันเป็น
เวลายาวนาน และยากที่จะชักชวนจูงใจ ให้หันไปทดลองใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการตราอ่ืนๆ การก่อ
ตัวของทัศนคติไม่ได้เกิดขึ นตามล าดับขั น เรียนรู้-รู้สึก-กระท า เสมอไป แต่อาจเกิดขึ นได้หลาย
รูปแบบแตกต่างกัน ขึ นอยู่กับระดับการจูงใจของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์หรือวัตถุจะแสดง
ทัศนคติตัวนั น (attitude object) ทัศนคติทีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับพฤติกรรมผู้บริโภค ทัศนคติ
สามารถเปลี่ยนแปลงได้ ดังนั นผู้ท าการสื่อสารการตลาด จึงควรหาวิธีเพื่อเปลี่ยนทัศนคติของ
ผู้บริโภค โดยมุ่งความพยายามไปที่องค์ประกอบแต่ละส่วนของทัศนคติ เช่น เมื่อต้องการมุ่งเน้น
องค์ประกอบด้านความรู้ ความเข้าใจ (cognitive component) ผู้ท าการสื่อสารอาจใช้ความพยายาม 
เพื่อเปลี่ยนทัศนคติหรือความเชื่อใหม่ ลักษณะบางอย่าของตราสินค้า (brand’s attributes) เช่น 
โดมิโนพิซซ่า ใช้วิธีเปลี่ยนทัศนคติของผู้บริโภคให้เกิดความเชื่อว่า พิซซ่าสามารถรับประทานเป็น
อาหาร 1 มื อ หรือ ไดเอทโค้ก (diet Coke) ที่ใช้สูตรแอสปาตัมแทนน  าตาล และเน้นการโฆษณาว่า 
ดื่มแล้วไม่ท าให้อ้วน ความพยายามเพื่อเปลี่ยนองค์ประกอบทัศนคติด้ายความรู้สึก  (affective 
component) อาจใช้การโฆษณาท าให้เกิดความชอบ เช่น เบียร์คลอสเตอร์ ใช้ค าขวัญโฆษณาว่า 
ความสุขที่ คุณดื่ มได้  เป็นต้น  และ ในด้ านความพยายาม เพื่ อมุ่ ง เน้นองค์ประกอบด้าน
พฤติกรรม (behavioral component) หรือให้เกิดการกระท า เช่น อาจใช้วิธีแจกของตัวอย่างฟรี 
เพื่อให้ทดลองใช้ ให้ทดลองขับ (test drive) หรือลดราคาเพื่อล่อใจในระยะเร่ิมแรก (loss-leader 
pricing)โดยมีความมุ่งหวังว่าจากการที่ผู้บริโภคได้ใช้ผลิตภัณฑ์จริงก็จะน าไปสู่ความพอใจ และจะ
น าไปสู่ความเชื่อ ความรู้สึกและทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์นั นในที่สุด ตัวอย่าง การมุ่งเน้น
องค์ประกอบด้านพฤติกรรมหรือการกระท า เช่น ในอเมริกรเมื่อเร็วๆ นี  Nissan เสนอจะให้
เงิน 100 ดอลล่าร์ ถ้าบุคคลนั นตัดสินใจซื อรถยนต์ Toyota หรือ Honda ภายหลังจากได้ทดลอง
ขับ Nissan แล้ว เป็นต้น 
 5.บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (personality and self-concept) บุคลิกภาพ หมายถึง 
ลักษณะทางด้านจิตวิทยาของบุคคล ซึ่งแต่ละคนมีลักษณะเฉพาะของตนเองที่แตกต่างกัน อันจะ
น าไปสู่การตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมในรูปแบบเดี่ยวกันเสมอ เนื่องจากบุคลิกภาพเป็น
ลักษณะเฉพาะบุคคล และท าให้คนมีความแตกต่างกัน ดังนั นเรามักจะแบ่งประเภทของบุคคล
ออกเป็นประเภทต่างๆ ตามลักษณะบุคลิกภาพ เช่น บุคคลที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง บุคคลขี อาย 
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บุคคลก้าวร้าว หรือบุคคลที่มีลักษณะเงียบขรึม เฉื่อยชา เป็นต้น ลักษณะบุคลิกภาพของบุคคล
ดังกล่าวเหล่านี  เป็นลักษณะพื นฐานของพฤติกรรมของมนุษย์ ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อของ
ผู้บริโภค บุคลิกภาพจึงเป็นปัจจัยตัวแปรที่มีประโยชน์อย่างหนึ่ง ที่จะสามารถน าไปใช้วิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค เพราะนักวิชาการเชื่อว่ารูปแบบของบุคลิกภาพบางชนิด มีความอย่างใกล้ชิดกับ
การเลือกซื อผลิตภัณฑ์และตามสินค้า ตัวอย่างเช่น การซื อประเภทของรถยนต์ เสื อผ้า เพชรพลอย
เคร่ืองประดับ ผู้บริโภคซื อผลิตภัณฑ์เหล่านี สะท้อนลักษณะบางอย่างของผู้บริโภค นอกจากนั น
บริษัทขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์บริษัทหนึ่งพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัท จะเป็นบุคคลประเภทมี
ความเชื่อมั่นในตนเองสูง มีอ านาจ และมีความเป็นอิสระ ดังนั นลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัท จะเป็น
บุคคลประเภทมีความเชื่อมั่นในตนเองสูง มีอ านาจ และมีความเป็นอิสระ ดังนั นในการโฆษณาขาย
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ของบริษัท จึงใช้สิ่งเหล่านี เป็นตัวจูงใจในการโฆษณา ส่วนแนวคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง  (self-concept) (บางต าราใช้  self-image หรือ  self-perception) ซึ่ งมีความสัมพันธ์กับ
บุคลิกภาพ หมายถึง ผลรวมของความคิดและความรู้สึงทั งหมดที่บุคคลมองตนเองว่ามีลักษณะเป็น
อย่างไร เคยเป็นอย่างไรและหวังจะให้เป็นอย่างไร แนวคิดเกี่ยวกับตนเองประกอบด้วยทัศนคติ การ
รับรู้ ความเชื่อ และการประเมินตนเอง ความคิดเกี่ยวกับตนเองจะเปลี่ยนแปลงได้ แต่มักจะเปลี่ยน
ในลักษณะค่อยๆ เปลี่ยนไป และเมื่อบุคคลมีแนวคิดเกี่ยวกับตนเองอย่างไรแล้ว ก็จะมีผลสะท้อนให้
บุคคลแสดงพฤติกรรมไปตามแนวความคิดนั น  แนวคิดเกี่ยวกับตนเองแท้จริงแล้ว
ประกอบด้วย 2 รูปแบบ คือ แนวคิดอันเป็นภาพลักษณะตนเองในอุดมคติ (ideal self-image) และ
ภาพลักษณ์ตนเองที่แท้จริง (real self-image)แนวคิดในรูปแบบแรกหรือภาพลักษณ์ตนเองในอุดม
คติ เป็นภาพความคิดอันเกิดจากจินตนาการที่ตนเองใฝ่ฝัน ปรารถนาอยากจะให้ตนเองเป็นเช่นนั น 
รวมทั งอยากจะให้ผู้อ่ืนมองตนเช่นนั นด้วย ส่วนแนวคิดในรูปแบบที่สอง คือ ภาพลักษณ์ตนเองที่
แท้จริงนั น เป็นภาพแห่งความเป็นจริงที่ตนเองมองตนเองว่ามีลักษณะอย่างไร โดยปกติแล้วบุคคล
จะพยายามจะพยายามแสวงหาแนวทาง เพื่อยกระดับภาพลักษณ์ตนเองที่แท้จริง เพื่อให้ได้เป็นภาพ
ลักษณะในอุดมคติที่ตนปรารถนาใฝ่หาเสมอ (หรืออย่างน้อยที่สุดเพื่อให้ภาพลักษณะทั ง  2 มี
ช่องว่างแคบที่สุด) ตัวอย่างที่เห็นง่ายๆ คือ ผู้บริโภคน้อยเหลือเกินที่จะซื อผลิตภัณฑ์ที่จะท าลายภาพ
ลักษณะของตนเอง เช่น ผู้มองตนเองเป็นคนสมัยใหม่ มีรสนิยมสูง จะไม่ยอมซื อเสื อผ้าที่ไม่แสดง
ถึงความทันสมัยให้กับตนเอง แต่ตรงกันข้ามพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภคส่วนมากแล้ว จะซื อ
ผลิตภัณฑ์ที่จะสะท้อนให้เป็นถึงการป้องกัน และส่งเสริมภาพลักษณ์แห่งตน (self-image) เสมอ 
ดังนั นผู้ท าการสื่อสารการตลาด จึงควรจะต้องออกแบบโฆษณาให้สอดคล้องกับภาพลักษณะแห่ง
ตนของผู้บริโภค หรือเพื่อส่งเสริมภาพลักษณ์แห่งตนให้สูงขึ น จึงจะประสบผลส าเร็จ 
 6.แบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) หมายถึง รูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลอยู่ในโลกที่แสดง
ออกมาในรูปของกิจกรรม (activities)ความสนใจ (interests) และความคิดเห็น (opinions) การ
วิเคราะห์แบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเชิงจิตวิทยาสังคม (psychographics) จะเป็นการวิเคราะห์
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ว่าผู้บริโภคใช้เวลาและทรัพยากรต่าง ๆ ของเขาแต่ละวันอย่างไร (A:activities) อะไรที่อยู่ใน
สิ่งแวดล้อมที่เขาสนใจและถือว่ามีความส าคัญ (I:interests) และเขาคิดเกี่ยวกับตัวเขาเองและคิดถึง
โลกรอบๆ ตัว เขาอย่ างไร  (O:opinions) การวิ เคราะห์แบบการด า เนินชีวิตของผู้บ ริโภค
ใน 3 แนวทางดังกล่าว บางครั งใช้ “AIOs” เพื่อการอ้างอิง 
 การศึกษาแบบการด าเนินชีวิตตามลักษณะ AIOs ของผู้บริโภคร่วมกับการใช้องค์ประกอบ
ด้านประชากรหรือประชาการศาสตร์ (demographics) บางตัว (เช่น อายุ เพศ ระดับการศึกษา ฯลฯ) 
เข้าร่วมด้วย ก็จะท าให้นักการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มผู้บริโภคได้มากมายหลายกลุ่ม และจะให้ภาพ
ของตลาดเป้าหมายที่ชัดเจนยิ่งขึ น อันจะน าไปใช้ประโยชน์ในการออกแบบผลิตภัณฑ์ การวางแผน
กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกัน และที่ส าคัญอย่างยิ่งส าหรับผู้ท าการสื่อสารการตลาดก็คือว่า การ
เข้าใจแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเป้าหมายที่ชัดเจน จะช่วยให้สามารถได้ความคิด เพื่อ
ก าหนดแนวคิดหลักของการโฆษณา (advertising themes) สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
ข.  ปัจจัยด้ำนสังคม (social factors) 
 ปัจจัยด้านสังคม หรือปัจจัยภายนอก เป็นปัจจัยกลุ่มที่สองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อของ
ผู้บริโภค ปัจจัยด้านสังคมประกอบด้วยผลกระทบทั งหมด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ออันเกิดจาก
ความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กันระหว่างผู้บริโภคกับสิ่งแวดล้อมภายนอก ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง กลุ่มผู้น าทาง
ความคิด ครอบครัว วงจรชีวิต ขั นของสังคม วัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อย รายละเอียดมีดังนี  
 1.กลุ่มอ้างอิง (reference groups) หมายถึง กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสังคมที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื อของผู้บริโภค กลุ่มอ้างอิงสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้เป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่ม
อ้างอิงโดยตรง และกลุ่มอ้างอิงโดยอ้อม กลุ่มอ้างอิงโดยตรง ได้แก่ กลุ่มซึ่งบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องเป็น
สมาชิกโดยตรงในลักษณะเผชิญหน้ากัน อันเป็นการสัมผัสกับชีวิตของกลุ่มบุคคลเหล่านี โดยตรง 
กลุ่มที่เป็นสมาชิกเหล่านี แยกออกเป็น 2 กลุ่มย่อย คือ กลุ่มสมาชิกปฐมภูมิได้แก่ กลุ่มบุคคลกลุ่มเล็ก 
มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด สนิทสนม สม่ าเสมอ และเป็นกันเอง ได้แก่  กลุ่มบุคคล กลุ่มใหญ่ 
ซึ่งบุคคลเข้าไปเป็นสมาชิกที่มีลักษณะเป็นทางการ เช่นสโมสร กลุ่มอาชีพ กลุ่มศาสนา เป็นต้น 
 กลุ่มอ้างอิงทางอ้อม ได้แก่ กลุ่มซึ่งบุคคลมิได้เป็นสมาชิกโดยตรงในปัจจุบัน แต่ตนเอง
ปรารถนาและใฝ่ฝันอยากเข้าไปร่วมเป็นสมาชิกด้วยในอนาคต กลุ่มอ้างอิงกลุ่มนี เรียกว่า กลุ่มในฝัน
(aspirational groups) ตัวอย่างเช่น เด็กนักเรียนวัยรุ่น อาจตั งความหวังไว้ว่าสักวันหนึ่งตนจะได้มี
โอกาสเข้าไปเล่นฟุตบอลทีมชาติไทย เป็นต้น ในทางตรงกันข้ามยังมีกลุ่มอ้างอิงทางอ้อม อีกกลุ่ม
หนึ่งเรียกว่า กลุ่มไม่พึงประสงค์ (nonaspirational reference or dissociative groups) เป็นกลุ่มที่
บุคคลพยายามหลีกหนีไม่ต้องการเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย  เพราะไม่ชอบพฤติกรรม และค่านิยม
บางอย่างของกลุ่มนี  เช่น กลุ่มอันธพาลวัยรุ่น และกลุ่มมิจฉาชีพต่าง ๆ เป็นต้น 
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 นักการตลาดได้น าความรู้เกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง ไปใช้ประโยชน์อย่างมากในทางการตลาด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านการสื่อสารการตลาด เหตุผลส าคัญก็เพราะว่า กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคอย่างน้อยที่สุด 3 ประการคือ ประการแรก กลุ่มอ้างอิงจะท าหน้าที่เป็นแม่แบบ อันจะมีผล
ต่อพฤติกรรมและแบบการด าเนินชีวิตใหม่ให้กับผู้บริโภค ประการที่สอง คือกลุ่มอ้างอิ งยังมี
อิทธิพลต่อทัศนคติ และแนวคิดเกี่ยวกับตอนเองของผู้บริโภค ท าให้เกิดความปรารถนาใฝ่ฝัน 
อยากจะเข้าร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่มด้วย และประการที่สาม คือกลุ่มอ้างอิงจะเป็นตัวสร้างความ
กดดัน จูงใจให้ผู้บริโภคแสดงพฤติกรรมคล้อยตามกลุ่มในที่สุด ซึ่งจะมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์
และตราเดียวกัน เพื่อแสดงความเป็นพวกหรือสมาชิกกลุ่มเดียวกัน ดังนั นการใช้กลุ่มอ้างอิงของ
กลุ่มเป้าหมายที่ถูกต้องเหมาะสมน ามาใช้ในการโฆษณาจึงเป็นกลยุทธ์ส าคัญ ที่สร้างความส าเร็จ
ให้กับงานการสื่อสารการตลาดเป็นอย่างดี ตัวอย่างเช่น ในประเทศอเมริกา การโฆษณาสบู่ลักซ์ใช้
ตากราภาพยนตร์เป็นกลุ่มอ้างอิง และใช้บทโฆษณาว่า 9 ใน 10 ของดาราฮอลลิวูดใช้สบู่ลักซ์ ส่วน
ในประเทศไทยใช้สินจัย หงส์ไทย เป็นพรีเซ็นเตอร์และใช้บทโฆษณาว่า ใช้ลักซ์พิเศษถนอมผิว
อย่างนกซิคะ เป็นต้น 
 2.กลุ่มผู้น าทางความคิด (opinion leaders) หมายถึง กลุ่มบุคคลในสังคมผู้ซึ่งเป็นผู้ให้
ค าแนะน า หรือให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บางอย่างโดยเฉพาะ หรือบางประเภท โดยการติดต่อ
พูดคุยกันอย่างไม่เป็นทางการ เช่น ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อไหน ตราใดดีที่สุด หรือผลิตภัณฑ์ใดผลิตภัณฑ์
หนึ่งโดยเฉพาะ สามารถน าไปใช้อย่างไร กลุ่มผู้น าทางความคิดมีอยู่ในสังคมทุกระดับชั น บุคคลคน
หนึ่งอาจจะสามารถเป็นผู้น าทางความคิดในผลิตภัณฑ์บางอย่าง และในขณะเดียวกันจะเป็นผู้ตาม
ในประเภทอ่ืนๆ ก็อาจเป็นได้ ผู้น าทางความคิดอาจเป็นบุคคลที่นิยมซื อผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ก่อนบุคคล
อ่ืน แล้วน าประสบการณ์ที่ไดใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่นั น ไปแจ้งให้ผู้อ่ืนรู้โดยการบอกต่อ (word-of-
mouth communication) หรืออาจเป็นบุคคลผู้ซึ่งมีความโน้มเอียงที่อยากจะเป็นผู้น าทางความคิดใน
ผลิตภัณฑ์และบริการบางอย่าง ซึ่งตนเองมีความรู้และมีความสนใจ และจากความสนใจของเขาจึง
เป็นตัวกระตุ้นให้แสวงหาข้อมูลจากสื่อมวลชน จากผู้ประกอบการผลิต และจากแหล่งข้อมูล
ข่าวสารอ่ืนๆ และจะน าความรู้ที่ได้รับไปบอกกล่าว ถ่ายทอดให้กับผู้ใกล้ชิด หรือผู้ติดต่อด้วยอีกต่อ
หนึ่งผู้น าทางความคิดมีอิทธิพลต่อความเชื่อ ความคิด และพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภคเป็นอย่าง
มาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเชื่อผู้น าทางความคิด มากกว่าเชื่อพนักงานขายหรือโฆษณา และมี
แนวโน้มที่จะซื อผลิตภัณฑ์และบริการ คล้อยตามค าแนะน าของผู้น าทางความคิด และใน
ขณะเดียวกัน ผู้น าทางความคิดจะรู้สึกภาคภูมิใจที่ตนเองได้รับการยอมรับ ดังนั น ในการสื่อสาร
การตลาด หากผู้ท าการสื่อสารสามารถวิเคราะห์ และเลือกกลุ่มผู้น าทางความคิดได้อย่างถูกต้อง 
และท าการสื่อสารเข้าถึงกลุ่มผู้น าทางความคิดได้อย่างเหมาะสม ก็จะมีส่วนช่วยเสริมสร้างการ
สื่อสารการตลาดให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ น 
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 3.ครอบครัว (family) หมายถึง กลุ่มคนซึ่งประกอบด้วยบุคคลตั งแต่  2 คนขึ นไป มีความ
เกี่ยวข้องผู้พันธ์กันทางสายโลหิต การสมรส หรือการรับเอาไว้ (เช่น บุตรบุญธรรม คนใช้ คนสวน 
และอาศัยอยู่ร่วมกันเป็นครัวเรือน ครอบครัวเป็นสถาบันทางสังคมที่มีความส าคัญมากที่สุด สมาชิก
ทุกคนมีอิทธิพลต่อกันในด้านค่านิยม (values) ทัศนคติ (attitudes) และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (self-
concept) บทบาทของครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง พ่อแม่ มีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งต่อ กระบวนการ
เรียนรู้ทางสังคม (socialization process) ด้วยการสั่งสอน ฝึกอบรมเพื่อถ่ายทอด ค่านิยมทาง
วัฒนธรรม (cultural values) และปทัสถานทางสังคม (social norms) ไปสู่บุตรตั งแต่เยาว์วัย เพื่อให้
บุตรเจริญเติบโตเป็นสมาชิกที่ดีของสังคมต่อไป จะเห็นได้ว่า เด็กๆ ได้รับการเรียนรู้จากการสังเกต
รูปแบบการบริโภคของพ่อแม่ และจะรับเอารูปแบบนั นไปใช้ในการจ่ายตลาดในลักษณะแบบ
เดียวกัน ในการศึกษาเร่ืองครอบครัว สิ่งที่ต้องพิจารณาก็คือว่า แต่ละครอบครัวประกอบด้วยสมาชิก
ที่มีลักษณะแตกต่างกัน เช่น อายุ และความต้องการ เป็นต้น ดังนั นความต้องการซื อผลิตภัณฑ์และ
บริการต่างๆ จึงมีความหลากหลาย แต่เนื่องจากแต่ละครอบครัวมีเงินที่จะน ามาจับจ่ายใช้สอยที่
จ ากัด จึงไม่อาจที่จะซื อผลิตภัณฑ์ทุกชนิด ตามที่สมาชิกทุกคนในครองครัวต้องการได้  ดังนั นการ
ตัดสินใจซื อจึงจ าเป็นต้องใช้วิธีประนีประนอมกัน ตัดสินใจซื ออย่างใดอย่างหนึ่งร่วมกันในกรณี
เช่นนี  ผู้ ท าการสื่ อสารการตลาด  ควรท าโฆษณาผลิตภัณฑ์โดยใช้ความคิดหลักของ
ครอบครัว (family theme) เป็นแนวทางส่งเสริมการตลาด ตัวอย่างเช่น บริษัท Kellogg’s โฆษณา
ขายอาหารส าเร็จรูป ใช้ค าโฆษณาว่า อาหารสุขภาพส าหรับครอบครัวอเมริกัน เป็นต้น 
 แต่อย่างไรก็ตาม ทุกครอบครัวไม่ได้ใช้วิธีตัดสินใจร่วมกันเสมอไป นักการตลาดจึง
จ าเป็นต้องศึกษาถึงบทบาท และอิทธิพลที่มีต่อกันในครอบครัวของสามี ภรรยา และลูกๆ รวมทั งผู้
ร่วมอาศัยที่มีต่อการซื อผลิตภัณฑ์และบริการต่างๆ ซึ่งบทบาทดังกล่าวนี มีความแตกต่างกันมากใน
แต่ละประเทศ วัฒนธรรมและระดับชั นของสังคม แลมบ์ แฮร์ และแม็คดาเนียล ได้แบ่งบทบาทของ
สามี ภรรยา ในแง่ของการตัดสินใจซื อผลิตภัณฑ์ในครอบครัวออกเป็น 4 รูปแบบ คือ 
 3.1 แบบอิสระ (autonomic) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซื อจ านวนเท่าเทียมกัน แต่การ
ตัดสินใจซื อแต่ละครั งอาจจะเป็นฝ่ายสามี หรือภรรยา ก็ได้ 
 3.2 แบบสามีน า (husband dominant) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซื อ ซึ่งฝ่ายสามีเป็นผู้ตัดสิน
ในซื อเองเป็นส่วนใหญ่ 
 3.3 แบบภรรยาน า (wife dominant) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซื อ ซึ่งฝ่ายภรรยาเป็นผู้
ตัดสินใจซื อเองเป็นส่วนใหญ่ 
 3.4 แบบร่วมกัน (syncratic) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซื อร่วมกันทั งฝ่ายสามีและภรรยา 
 นอกจากบทบาทของสามีภรรยาในการตัดสินใจซื อดังกล่าว บทบาทของลูก ๆ รวมทั งคน
ใช้ คนสวน ต่างก็มีบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื อต่าง ๆ กัน เช่น อาจเป็นผู้ริเร่ิมการซื อ 
(intiator) ผู้มีอิทธิพลต่อการซื อ (influencer) ผู้ตัดสินใจซื อ (decision maker) ผู้ซื อ (purchaser) และ
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ผู้น าผลิตภัณฑ์ไปใช้ (consumer) ตัวอย่างเช่น ลูกอาจเป็นผู้ตัดสินใจซื อตุ๊กตา หรือของเด็กเล่น พ่อ
แม่เป็นผู้ซื อ หรือคนใช้อาจเสนอแนะให้ซื อผลซักฟอกตราใดตราหนึ่ง อันมีอิทธิพลต่อการซื อของ
แม่บ้านเมื่อออกไปจ่ายตลาด เป็นต้น 
 ด้วยเหตุที่บทบาทของครอบครัว และสมาชิกในครัวเรือนมีความหลากหลายดังกล่าว ผู้ท า
การสื่อสารการตลาดจึงจ าเป็นจะต้องศึกษาบทบาทของสมาชิกในครอบครัวอย่างถี่ถ้วน เพื่อจะได้
น ามาเป็นตัวก าหนดวัตถุประสงค์ในการโฆษณาผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ มุ่ งตรงไปยังกลุ่มเป้าหมายที่
ถูกต้องตรงจุด จึงจะท าให้การโฆษณามีประสิทธิภาพ 
 4.วงจรชีวิต (life cycle) หมายถึง ล าดับขั นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคล ซึ่งทัศนคติและ
พฤติกรรมมีแนวโน้มค่อยๆ เปลี่ยนไป อันเป็นผลที่เกิดขึ นเนื่องจากพัฒนาการทางด้านวุฒิภาวะ 
ประสบการณ์ รายได้ และฐานะของบุคคลนั น วงจรชีวิตของมนุษย์มีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อพฤติกรรม
การซื อของผู้บริโภค การศึกษาวงจรชีวิตจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ผู้ท าการสื่อสารการตลาดจะต้องท าความ
เข้าใจ 
 นักวิชาการได้แบ่งวงจรชีวิตนับตั งแต่เป็นโสด มีครอบครับ มีบุตร จนถึงขั นปลายในชีวิต
ไว้ต่าง ๆ กัน แต่ในที่นี จะขอน าแนวคิดการแบ่งวงจรชีวิตครอบครัวอเมริกันของ เวลส์ และ กูบาร์ 
มาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่ง ซึ่งแบ่งออกได้เป็น 9 ขั นตอน และแต่ละขั นตอนมีรูปแบบ พฤติกรรม
การซื อแตกต่างกันพอสรุปได้ดังนี   
 4.1 ขั นเป็นโสด (bachelor stage) หมายถึง คนหนุ่มสาวที่ยังเป็นโสด และได้แยกตัวออกมา
อยู่ตามล าพัง ไม่ได้อยู่รวมกับพ่อแม่ เนื่องจากในขั นนี่เพิ่งเร่ิมจะท างาน จึงมีรายได้น้อย แต่ภาระ
ความรับผิดชอบที่จะต้องจ่ายก็มีน้อยด้วย รายได้ส่วนใหญ่จึงน าไปใช้เพื่อส่วนตัวจึงสูง และมักจะ
เน้นหนักไปทางด้านต้องการความเป็นผู้น าทางด้านแฟชั่น และเพื่อความบันเทิงและสันทนาการ
เป็นส่วนใหญ่ และด้วยเหตุที่คนโสดแยกตัวมาอยู่ตามล าพัง จึงจ าเป็นต้องซื อเคร่ืองเฟอร์นิเจอร์ และ
เคร่ืองครัวที่จ าเป็นส าหรับการด าเนินชีวิตขั นต้น 
 4.2 ขั นคู่สมรสเพิ่งแต่งงาน (newly married couples) หมายถึง คู่แต่งงานใหม่ ยังไม่มีบุตร 
ฐานะการเงินในขั นนี ดีกว่าเมื่อยังเป็นโสด เพราะทั งคู่ต่างก็ท างานมีรายได้ด้วยกัน มีอัตราการซื อสูง 
และจะซื อสินค้าประเภทคงทนถาวร เช่น ตู้เย็น รถยนต์ เตาแก๊ส เคร่ืองเฟอร์นิเจอร์ที่คงทนถาวร 
และการพักผ่อน เป็นต้น 
 4.3 ขั นครอบครัวมีลูกเป็นเด็กเล็ก (full nest I) หมายถึง คู่แต่งงานมีบุตรอายุน้อยที่สุดต่ า
กว่า 6 ขวบ การซื อเคร่ืองใช้ในครอบครัวอยู่ในระดับสูงสุด จึงท าให้ฐานะการเงินไม่ดี มีเงินออม
น้อย แต่มีความสนใจผลิตภัณฑ์ใหม่ ชอบสินค้าที่โฆษณา และจะซื อสินค้าประเภทเคร่ืองซักผ้า 
โทรทัศน์ อาหารเด็ก ยาสามัญประจ าบ้าน และตุ๊กตา เป็นต้น 
 4.4 ขั นครอบครัวมีลูกเป็นเด็กโต (full nest II) หมายถึง คู่แต่งงานมีบุตรอายุตั งแต่ 6 ขวบ
ขึ นไป ฐานะการเงินดีขึ น ได้รับอิทธิพลจากการโฆษณาน้อยลง เพราะมีประสบการณ์จากการซื อ
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เพิ่มขึ น ในขั นนี นิยมซื อสินค้าครั งละมากๆ ประเภทกล่อง เป็นโหลหรือเป็นชุด และจะซื อสินค้า
ประเภทอาหารนานาชนิด อุปกรณ์ท าความสะอาด จักรยานและเคร่ืองดนตรี เป็นต้น 
 4.5 ขั นครอบครัวมีลูกเป็นวัยรุ่น (full nest III) หมายถึง คู่แต่งงานเร่ิมมีอายุมากขึ นพร้อม
กับมีบุตรทีมีอายุเข้าสู่วัยรุ่น ซึ่งยังจ าเป็นต้องเลี ยงดูอยู่ ในขั นฐานะการเงินยังคงดีขึ น ลูกบางคนอาจ
มีงานท าบ้าง ไม่ค่อยเชื่อโฆษณาสินค้า แต่การซื อสินค้าส่วนใหญ่จะเป็นประเภทคงทน ซื อสินค้า
ใหม่เพื่อทดแทนสินค้าเก่า ซื อเฟอร์นิเจอร์ใหม่ที่มีรสนิยมสูงขึ น ซื อรถยนต์ส าหรับการเดินทางเป็น
ครอบครัว และซื อเคร่ืองให้ในครับเรือนอ่ืน ๆ ที่ฟุ่มเฟือย ที่แสดงรสนิยมมากกว่าความจ าเป็น เป็น
ต้น 
 4.6 ขั นครอบครัวเปล่าเปลี่ยว ระยะที่ 1 (empty nest I) หมายถึง คู่แต่งงานมีอายุแก่ลงและ
ไม่มีบุตรอาศัยอยู่ด้วย เพราะบุตรทุกคนแยกตัวออกไปหารายได้เลี ยงตนเอง ในขั นนี ฐานะการเงิน
อยู่ในระดับพอใจมากที่สุด มีเงินออมเพิ่มขึ น ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ใช้เพื่อปรับปรุงซ่อมแซมบ้านที่
จ าเป็น ไม่สนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ แต่สนใจทางด้านการท่องเที่ยว สันทนาการ และการศึกษาด้วย
ตนเอง รวมทั งสนใจสิ่งฟุ่มเฟือยต่าง ๆ เป็นต้น 
 4.7 ขั นครอบครัวเปล่าเปลี่ยว ระยะที่ 2 (empty nest II) หมายถึง คู่แต่งงานเร่ิมเข้าสู่วัยชรา 
ไม่มีบุตรอาศัยอยู่ด้วย หัวหน้าครอบครัวเกษียณอายุ ออกจากงานมาพักผ่อนที่บ้าน ในขั นนี รายได้จึง
ลดลงอย่างมาก ใช้เวลาพักผ่อนที่บ้านมากขึ น เงินทองส่วนใหญ่ใช้ไปเพื่อการรักษาพยาบาล และซื อ
อุปกรณ์เพื่อช่วยเสริมสร้างสุขภาพอนามัย การนอนหลับและการย่อยอาหาร เป็นต้น 
 4.8 ขั นครอบครัวเดียวดาย ระยะที่  1 (solitary survivor I) หมายถึง คนชราอยู่โดดเดี่ยว
เนื่องจากคู่แต่งงานฝ่ายหนึ่งได้จากไปแล้ว แต่ก็ยังพอจะท างานได้อยู่ รายได้จึงยังคงอยู่ในระดับดี 
แต่มีแนวโน้มที่จะขายบ้าน และจะน าเงินไปใช้ทางด้านการพักผ่อนหย่อนใจ การสันทนาการ และ
รายการสินค้าที่ช่วยเสริมสร้างสุขภาพอนามัยเพิ่มขึ น 
 4.9 ขั นครอบครัวเดียวดาย ระยะที่ 2 (solitary survivor II) หมายถึง คนชราอยู่โดดเดี่ยว 
เดียวดาย และออกจากงาน รายได้ลดลงอย่างมาก แต่ยังคงมีความต้องการผลิตภัณฑ์ประเภทยา และ
การรักษาโรงภัยไข้เจ็บ เช่นเดียวกับกลุ่มเกษียณอายุอ่ืน ๆ ผู้ที่อยู่ในขั นนี จะมีความต้องการเป็นพิเศษ
ทางด้านการได้รับความสนใจเอาใจใส่ดูแล ความรัก และความปลอดภัย เป็นสิ่งส าคัญ 
 การแบ่งวงจรชีวิตเป็น 9 ขั นตอนดังกล่าวข้างต้นนี  แม้ว่าเป็นการแบ่งตามแบบสังคม
อเมริกัน ซึ่งอาจจะแตกต่างไปจากการแบ่งวงจรชีวิตแบบสังคมไทยบ้างก็ตาม แต่การศึกษาเร่ือง
วงจรชีวิตแต่ละขั นตอน ท าให้ทราบว่า ผู้บริโภคแต่ละช่วงของลงจรชีวิตครอบครัว มีความต้องการ
และความจ าเป็นในสินค้าและบริการที่ต่างกัน รวมทั งพฤติกรรมและรูปแบบการซื อที่ต่างกันอีก
ด้วย ซึ่งการศึกษาท าความเข้าใจพฤติกรรมการซื อ ของผู้บริโภคแต่ละขั นตอนดังกล่าว จึงมี
ประโยชน์อย่างมากต่อการแบ่งส่วนตลาด และเลือกเป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อประโยชน์ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงกับความต้องการใจแต่ละขั นตอน รวมทั งยังช่วยให้ผู้ท าการสื่อสาร
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การตลาด ก าหนดการวางแผนกลยุทธ์ในการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด สอดคล้องตรงกับ
เป้าหมายอีกด้วย 
 5.ชั นของสังคม (social class) อาจกล่าวได้ว่าในสังคมมนุษย์ทุกสังคม จะมีการจัดแบ่ง
สมาชิกของสังคมออกเป็นล าดับชั นอันแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของบุคคลและกลุ่ มบุคคล
เสมอ แม้ว่าทุกสังคมไม่ต้องการก็ตาม ชั นของสังคมอาจให้ความหมายได้ว่า หมายถึง การแบ่ง
สมาชิกในสังคมซึ่งมีสภาพทางสังคมค่อนข้างจะเหมือนๆ กันและยั่งยืนออกเป็นล าดับชั น โดย
สมาชิกในแต่ละชั นมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรม คล้ายคลึงกัน ร่วมกันอยู่ปัจจัยที่น ามาใช้
เป็นตัวก าหนดชั นของสังคม ไม่ใช้รายได้เป็นเกณฑ์แต่เพียงอย่างเดียวเป็นตัวชี แสดง แต่จะพิจารณา
จากปัจจัยหลายๆ อย่างร่วมกัน เช่น อาชีพ ระดับการศึกษา และท้องที่ที่อาศัยอยู่ เป็นต้น แต่ละชั น
ของสังคมจะมีความแตกต่างกันใจด้านการแต่งกาย รูปแบบการพูด และการแสดงออกด้าน
ความชอบทางด้านสันทนาการและการพักผ่อนหย่อนใจ เป็นต้น โคลแมน ได้แบ่ง ชนชั นของสังคม
อเมริกันอย่างไม่เป็นทางการ ออกเป็นกลุ่มใหญ่ๆเป็น 3 ระดับ และแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยได้ 6 กลุ่ม 
ซึ่งมีลักษณะโดยทั่วไปสรุปได้ดังนี   
 5.1 ชนชั นสูง (upper class) แบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยได้ 3 กลุ่ม คือ 
  5.1.1 กลุ่ มชั นสู ง ร ะดั บบน  (upper-uppers) ได้ แ ก่  กลุ่ มชั น เ ยี่ ย มยอดของ
สังคม (social elite) มีความร่ ารวยเพราะได้รับมรดกตกทอดมากมาย มีบ้านเรือนอยู่ในย่านชุมชนคน
รวยโดยเฉพาะ มีบ้านพักตากอากาศ ลูกๆ เข้าเรียนใจโรงเรียนที่ดีที่สุด การตัดสินใจซื อผลิตภัณฑ์จะ
ไม่พิจารณาถึงราคามากนัก แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความพอใจมากว่า สังคมกลุ่มนี มีประมาณ 
0.3% 
  5.1.2 กลุ่มชั นสูงระดับล่าง (lower-uppers) ได้แก่ กลุ่มที่มีรายได้สูงที่สุดของสังคม 
กลุ่มนี สร้างฐานะความร่ ารวยจากความสามารถเป็นพิเศษของตนเอง เช่นเป็นประธานบริษัท หรือ
หัวหน้างานอาชีพต่างๆ ที่ประสบผลส าเร็จ ได้รับการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซื อ
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นสัญลักษณ์แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่น มีบ้านราคาแพง มีสระว่ายน  า
ส่วนตัว รถยนต์ราคาแพง เป็นต้น และการซื อสินค้าจะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นสิ่งส าคัญ สั งคมกลุ่มนี มี
ประมาณ 1.2% 
  5.1.3 กลุ่มชั นกลางระดับบน (upper-middles) ได้แก่ กลุ่มที่มีรายได้สูงจากการ
ประกอบอาชีพอย่างแท้จริง เป็นผู้ได้รับต าแหน่งและมีเงินเดือนสูง เช่น นักบริหาร ผู้จั ดการบริษัท 
และนักวิชาชีพชั นสูงต่างๆ ฐานะทางสังคมขึ นอยู่กับอาชีพและรายได้ที่ได้รับ ส่วนมากเป็นผู้ได้รับ
การศึกษาดี แต่ไม่ได้จบจากสถาบันที่มีชื่อเสียง มีความต้องการอย่างให้ลูกได้รับการศึกษาที่ดี ชอบ
ซื อผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง มีบ้านที่สวยงาม ชอบเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคม และมีชีวิตความ
เป็นอยู่ที่ดีและมีความสุข สังคมกลุ่มนี มีประมาณ 12.5% 
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 5.2 ชนชั นกลาง (middle class) แบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยได้ 2 กลุ่มคือ 
  5.2.1 กลุ่มชั นกลาง (middle class) ได้แก่ กลุ่มคนที่ท างานเป็นพนักงานในออฟฟิศ
ทั่วไป (white-collar worker) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top-level blue collar 
workers) จ านวนมากผ่านการศึกษาระดับวิทยาลัย ต้องการให้สังคมยอมรับนับถือ และพยายาม
กระท าในสิ่งที่ถูกต้องเหมาะสม มักจะซื อผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองให้ทันสมัย
สังคมกลุ่มนี มีประมาณ 32% 
  5.2.2 กลุ่มผู้ใช้แรงงาน (working class) ได้แก่ กลุ่มผู้ใช้แรงงานทั งในออฟฟิศ และ
ในโรงงานส่วนที่เหลือ ซึ่งเป็นกลุ่มใหญ่ที่สุดในสังคม ประกอบไปด้วยคนงานที่มีทักษะและกึ่ง
ทักษะ(skilled and semiskilled workers) รวมทั งพนักงานขายในธุรกิจขยาดย่อมทั่วไป ใช้ชีวิตมี
ความสุขไปแต่ละวันมากกว่าจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินค้า มากกว่าจะซื อ
สินค้าเพื่อมุ่งแสดงฐานะ สังคมกลุ่มนี มีประมาณ 38% 
 5.3 ชนชั นล่าง (lower class) แบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 2 กลุ่มคือ 
  5.3.1 กลุ่มชั นล่างระดับบน (upper-lowers) ได้แก่ กลุ่มผู้ท างานซึ่งส่วนใหญ่เป็น
งานประเภทที่ไม่ต้องมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ได้รับการศึกษาต่ า รายได้น้อย มีมาตรฐานการครองชีพ
ระดับความยากจน หรือเหนือกว่าเพียงเล็กน้อยเท่านั น การยกระดับสังคมของตนเองให้สูงขึ น
ค่อนข้างล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกันมิให้ฐานะตกต่ าลงไปมากไปกว่านี  และอาศัยอยู่ในบ้านที่พอจะสู้
ค่าใช้จ่ายได้เท่านั น กลุ่มนี มีประมาณ 9% 
  5.3.2 กลุ่มชั นล่างระดับล่าง (lower-lowers) ได้แก่ กลุ่มผู้ว่างงานไม่มีงานท า หรือ
หากจะมีท าอยู่บ้าง ส่วนใหญ่เป็นงานต่ าต้อย (menial jobs) มีรายได้ การศึกษา ที่พักอาศัยในระดับที่
นาสงสารมากที่สุด เป็นกลุ่มชั นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าที่ถาวร ส่วนใหญ่ประทังชีวิต
อยู่ได้ด้วยการรับเงินช่วยเหลือจากหน่อยงานการกุศลหรือประชาสงเคราะห์เท่านั น กลุ่มนี มี
ประมาณ 7% การศึกษาชั นของสังคมในฐานะเป็นผู้บริโภค ท าให้ได้รับแนวคิดที่ส าคัญอันมี
ประโยชน์ต่อนักการตลาด ก็คือท าให้ทราบว่าในแต่ละชั นของสังคม (social stratum) จะแสดงให้
เป็นถึงค่า แบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภคที่คล้ายคลึงกันและแตกต่างกัน
ในแต่ละช่วงชั น ซึ่งนักการตลาดสามารถท าความตกต่างเหล่านี มาใช้เป็นฐานในการแบ่งส่วนตลาด 
การเลือกตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ การวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารและก าหนด
รูปแบบสิ่งดึงดดูในในการโฆษณาให้สอดคล้องกัน 
 6. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อย (culture and subculture) 
 วัฒนธรรมเป็นปัจจัยสุดท้ายทางด้านสังคม ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภค 
วัฒนธรรม หมายถึง ผลรวมทั งหมดของความเชื่อ (beliefs) ค่านิยม (values) และวัตถุต่างๆ 
(objects) ที่สังคมใดสังคมหนึ่งมีร่วมกัน และจะถูกถ่ายทอดจากคนรุ่นหนึ่งไปสู่คนอีกรุ่นหนึ่ง กล่าว
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อีกนัยหนึ่งคือ วัฒนธรรมเป็นมรดกของสังคม ที่สังคมสร้างขึ นมาเพื่อน ามาใช้ช่วงพัฒนาขัดเกลา
ชีวิตความเป็นอยู่ของสังคมให้ดีขึ น 
 ลักษณะส าคัญของวัฒนธรรม มี 4 อย่างคือ 
 1.วัฒนธรรมสามารถเรียนรู้กันได้ 
 2.วัฒนธรรมรับมาใช้ร่วมกันได้โดยผ่านสถาบันทางสังคม (เช่น ครอบครัว วัด โรงเรียน 
และสื่อมวลชน) 
 3.วัฒนธรรมจะต้องได้รับการยอมรับการตอบสนองจากสังคมอย่างเหมาะสม 
 4.วัฒนธรรมจะเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา  
 วัฒนธรรมของสังคมกลุ่มใหญ่สามารถแบ่งย่อยออกเป็นกลุ่มๆ ซึ่งแต่ละกลุ่มเรียกว่า
วัฒนธรรมย่อย  อาจให้นิยามได้ว่า หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลุ่มย่อยที่มีลักษณะเหมือนกัน ซื อมี
องค์ประกอบบางอย่างร่วมกันกับวัฒนธรรมของคนกลุ่มใหญ่อันเป็นส่วนรวม แต่มีลักษณะเป็น
เอกลักษณ์แตกต่างจากวัฒนธรรมของคนกลุ่มใหญ่ในวัฒนธรรมย่อยหนึ่งๆ จะมีทัศนคติ ค่านิยม 
และกิจกรรมปฏิบัติของคนในกลุ่มนั น คล้ายคลึงกันมาก มากกว่าที่ปรากฏในวัฒนธรรมของคน
กลุ่มใหญ่ ตัวอย่างเช่น ในสังคมไทย ประกอบด้วย คนไทยหลายเชื อชาติ เช่น คนจีน มอญ เขมร 
แขก อิสลามและฝร่ัง อาศัยอยู่กระจัดกระจายทั่วทุกภาคในประเทศ บุคคลเหล่านี จะมีวัฒนธรรมที่
แตกร่างกันไป คนไทยภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และภาคใต้ มีวัฒนธรรมย่อย
ที่แตกต่างกัน ในด้านภาษาพูด การแต่งกาย ขนบธรรมเนียมประเพณี การประกอบอาชีพ และชีวิ ต
ความเป็นอยู่ เป็นต้น 
 การศึกษาท าความเข้าใจเร่ืองวัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อย น าไปใช้ประโยชน์อย่างมาก
ในทางการตลาด ทั งในระดับประเทศและระหว่างประเทศ เพราะวัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อยของ
สังคมที่ต่างกัน ย่อมน าไปสู่พฤติกรรมในการซื อที่แตกต่างกันด้วย ท าให้นักการตลาดสามารถ
วิเคราะห์ตลาด แบ่งส่วนตลาดและเลือกตลาดเป้าหมายได้อย่างถูกต้อง และพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บริการตรงตามความต้องการของตลาดเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม รวมทั งสามารถก าหนดกลยุทธ์
การสื่อสารการตลาด หรือการโฆษณาเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย ตัวอย่าง
บริษัทที่ใช้แนวความคิด น าวัฒนธรรมไทยไปใช้ในการโฆษณาประสบผลส าเร็จอย่างมาก เช่น สาย
การบินไทย โรงแรงโอเรียนเต็ล และบริษัทบุญรอดบริวเวอร่ี เป็นต้น และในการด าเนินงาน
การตลาดระหว่างประเทศ โดยเฉพาะการก าหนดกลยุทธ์การโฆษณาระดับโลก  (global 
advertising) การศึกษาท าความเข้าใจเร่ืองวัฒนธรรม และวัฒนธรรมย่อยของแต่ละประเทศ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านขนบธรรมเนียมประเพณี สิ่งนับถือบูชา ภาษา สี และความเชื่อต่างๆ 
จ าเป็นจะต้องศึกษาท าความเข้าใจอย่างแท้จริง เพราะมิฉะนั นแล้วอาจจ าไปใช้สื่อความหมายที่
ผิดพลาด กลายเป็นเร่ืองขบขัน โกรธแค้นแก่ผู้รับสารโดยไม่รู้ตัว หรือรู้เท่าไม่ถึงการณ์ และสร้าง
ปัญหาให้เกิดขึ นบ่อยๆ ตัวอย่างเช่น ฝร่ังน าพระพุทธรูปไปใช้ในโฆษณา เป็นต้น 
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 ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภค 
 1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั นพื นฐานที่สุดในการก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั นทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 
            ขั นที่  1Upper-UpperClass ประกอบด้วยผู้ที่มีชื่อเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 
            ชั นที่ 2 Lower –Upper Class เป็นชั นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่านี เป็นผู้ยิ่งใหญ่ใน
วงการบริหาร เป็นผู้ที่ มีรายได้สู งสุดในจ านวนชั นทั งหมด จัดอยู่ ในระดับมหาเศรษฐี  
            ชั นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความส าเร็จในวิชาอ่ืนๆ 
สมาชิกชั นนี ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มนี เรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสั งคม 
            ชั นที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่ไม่ใช่ฝ่าย
บริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนั่งโต๊ะระดับต่ า   
            ชั นที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนชั นท างานเป็นชั นที่ใหญ่ที่สุด
ในชั นทางสังคม 
            ชั นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความช านาญกลุ่มชาวนาที่ไม่มีที่ดิน
เป็นของตนเองชนกลุ่มน้อย 
 2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื อซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิงครอบครัวบทบาทและสถานะของผู้ซื อ 
             2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใดๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดับ 
- กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข้อจ ากัดในเร่ืองอาชีพ ระดับชั นทางสังคม และ 
ช่วงอายุ 
- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่น
น้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
            2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันที่ท าการซื อเพื่อการบริโภคที่ส าคัญที่สุด นักการตลาดจะพิจารณา 
ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
            2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ท าให้ 
บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่างๆ 
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
 4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด
ปัจจัยในตัว ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
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ทั งนี มนุษย์มักจะแสดงออกจากความต้องการที่อยู่ภายใน ซึ่งมาสโลว์ได้ก าหนดทฤษฏีล าดับ
ขั นตอนของความต้องการซึ่งก าหนดความต้องการขั นพื นฐานของมนุษย์ไว้  5 ระดับ ซึ่งจัดล าดับ
จากความต้องการระดับต่ าไปยังระดับสูงมีผลต่อระบบ 
 การตัดสินใจและพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี  
            1. ความส าเร็จส่วนตัว 
            2. ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
            3. ความต้องการด้านสังคม 
            4. ความปลอดภัยและมั่นคง 
            5. ความต้องการของร่ายกาย 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื อ 
             ขั นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ นเมื่อผู้ซื อตระหนักถึงปัญหาหรือความ
ต้องการของตนเอง 
             ขั นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในขั นนี ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั นแรกจะ
ค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอ
ก็ต้องหาข้อมูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
             ขั นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่
และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากที่สุด 

http://2.bp.blogspot.com/-h0UAhP1POuE/VE1kiGC7YUI/AAAAAAAAFT8/m_VPIN1CQKM/s1600/7.jpg
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          ขั นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากนั นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหามักใช้
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ ทั งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 
          ขั นที่  5 การประเมินภายหลังการซื อ เป็นขั นสุดท้ายหลังจากการซื อ ผู้บริโภคจะน า
ผลิตภัณฑ์ที่ซื อนั นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้
ว่า กระบวนการตัดสินใจซื อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื อ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตัวชี้วัดและกำรประยุกต์ใช้  
       พฤติกรรมผู้บริโภคมีส่วนส าคัญอย่างมาก เพราะเป็นข้อมูลเบื องต้น ในการน ามาวิเคราะห์ตลาด
เป้าหมายและการวางแผนเพื่อด าเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจนการติดต่อสื่อสารและการวางกลยุทธ์ 
ยุทธวิธีที่เหมาะสมที่สุด เป็นรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดและการสื่อสารการตลาดโดยองค์รวม
ที่มีเอกภาพและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ น าไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น
พฤติกรรมการเลือก การตัดสินใจซื อ  ซื อซ  า ระยะเวลาซื อ แลแบรนด์ทีแข็งแรง กระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกัน มีความต้องการ
แตกต่างกันแต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื อที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื อ 
แบ่งออกเป็น 5 ขั นตอน ดังนี การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need 
Recognition) 
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 ปัญหาเกิดขึ นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ
ที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่
เกิดขึ นกับตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับสภาพที่
เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของ
ผู้บริโภคอาจเกิดขึ นจากสาเหตุ ต่อไปนี  
 1.1    สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้ในการแก้ปัญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิด
ความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องการหาสิ่งใหม่มา
ทดแทน 
 1.2    ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที่การใช้ผลิตภัณฑ์อย่าง
หนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิม
ได้ จึงต้องใช้สายพานอื่นทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ท าให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึงต้องไปหาสเปรย์มา
ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
 1.3    การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั งด้านวุฒิภาวะและคุณวุฒิ
หรือแม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ 
การเจริญเติบโตหรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงและความต้องการ
ใหม่ๆ 
 1.4    การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว 
เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าให้มีความต้องการสินค้าหรือบริการเกิดขึ น 
 1.5    การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงของสถานะ
ทางการเงินทั งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การด าเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 
 1.6    ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละช่วงชีวิต และ
แต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค 
 1.7    ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือการตลาด
ทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการ
ขึ นได้ เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ น เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั นหรือไม่ก็ได้  
หากปัญหาไม่มีความส าคัญมากนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่ เกิดขึ นยังไม่หายไป 
ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ นแล้ว ปัญหานั นก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็นแรงผลักดันให้
พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเร่ิมหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อนการเสาะแสวงหา
ข้อมูล (Search for Information) เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูล
เพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจ จากแหล่งข้อมูลต่อไปนี  
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 2.1   แหล่งบุคคล ( Personal Search)เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตร
สหาย กลุ่มอ้างอิง ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้านั นแล้ว 
 2.2   แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search)เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้ ณ.จุดขายสินค้า บริษัทหรือ
ร้านค้าที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 
 2.3   แหล่งข่าวทั่วไป ( Public Search)เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์ วิทยุ รวมถึงการสืบค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
 2.4   จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search)เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้รับ
จากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช้ ผู้บริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะ
แสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการตัดสินใจซื อมากแต่บางคนก็น้อย ทั งนี  อาจขึ นอยู่กับปริมาณ
ของข้อมูลที่เขามีอยู่เดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
 เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจากขั นตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่
ดีที่สุด วิธีการที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูล
เกี่ยวกับคุณสมบัติของแต่ละสินค้าและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื อจากหลากหลายตรายี่ห้อ
ให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ นอยู่กับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินค้านั นๆ หรืออาจขึ นอยู่กับ
ประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่
ด้วยทั งนี  มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ น 
ดังต่อไปนี  
 3.1    คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) คือ การพิจารณา
ถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมีความสามารถ
แค่ไหนผู้แต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภค
จะมองลักษณะแตกต่างของลักษณะเหล่านี ว่าเกี่ยวข้องกับตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจ
มากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของเขา 
 3.2    ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคัญของ
คุณสมบัติ  (Attribute Importance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า 
(Salient Attributes) ที่เราได้พบเห็น ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ใน
ระดับแตกต่างกันตามความสอดคล้องกับความต้องการของเขา 
 3.3    ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือต่อยี่ห้อของ
สินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ที่ผู้บริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ผู้บริโภคจะสร้างความเชื่อในตรายี่ห้อขึ นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซึ่ง
ความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่ห้อมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค 
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 3.4    ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้าแต่ละยี่ห้อแค่
ไหน ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผู้บริโภคจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่เขาต้องการ
แล้วผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกับคุณสมบัติของตราต่างๆ 
 3.5    กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี เป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัย
ส าหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด ก่อน
ตัดสินใจซื อต่อไป 
 การตัดสินใจซื อ (Decision Marking) 
 โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการ
เปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 
 พฤติกรรมหลังการซื อ  Post purchase Behavior) 
 หลังจากมีการซื อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความ
พอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้รับทราบถึงข้อดีต่างๆของสินค้าท าให้เกิดการซื อซ  าได้
หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซื อสินค้านั นๆในครั ง
ต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้าซื อสินค้าน้อยลงตามไปด้วย 
  
ภาพที่ 2.4 กระบวนการการตัดสินใจซื อ 5 ขั นตอนของผู้บริโภค คอทเลอร์  
 2.3.2    กระบวนการตัดสินใจซื อ 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกัน 
มีความต้องการแตกต่างกันแต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื อที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการ
ตัดสินใจซื อ แบ่งออกเป็น 5 ขั นตอน ดังนี  
การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
 ปัญหาเกิดขึ นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ
ที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่
เกิดขึ นกับตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับสภาพที่
เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของ
ผู้บริโภคอาจเกิดขึ นจากสาเหตุ ต่อไปนี  
 1.1    สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้ในการแก้ปัญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิด
ความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องการหาสิ่งใหม่มา
ทดแทน 
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 1.2    ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที่การใช้ผลิตภัณฑ์อย่าง
หนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิม
ได้ จึงต้องใช้สายพานอ่ืนทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ท าให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึงต้องไปหาสเปรย์มา
ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
 1.3    การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั งด้านวุฒิภาวะและคุณวุฒิ
หรือแม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ 
การเจริญเติบโตหรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงและความต้องการ
ใหม่ๆ 
 1.4    การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว 
เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าให้มีความต้องการสินค้าหรือบริการเกิดขึ น 
 1.5    การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงของสถานะ
ทางการเงินทั งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การด าเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 
 1.6    ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละช่วงชีวิต และ
แต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค 
 1.7    ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือการตลาด
ทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการ
ขึ นได ้
 เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ น เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั นหรือไม่ก็ได้ 
หากปัญหาไม่มีความส าคัญมากนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่เกิดขึ นยังไม่หายไป 
ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ นแล้ว ปัญหานั นก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็นแรงผลักดันให้
พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเร่ิมหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 
 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
 เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการ
ตัดสินใจ จากแหล่งข้อมูลต่อไปนี  
 2.1   แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตร
สหาย กลุ่มอ้างอิง ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้านั นแล้ว 
 2.2   แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้ ณ จุดขายสินค้า บริษัทหรือ
ร้านค้าที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 
 2.3   แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์ วิทยุ รวมถึงการสืบค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
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 2.4   จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้รับ
จากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช้ 
 ผู้บริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการ
ตัดสินใจซื อมากแต่บางคนก็น้อย ทั งนี  อาจขึ นอยู่กับปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่เดิม ความรุนแรง
ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
 เมื่อผู้บริโภค ได้ข้อมูลจากขั นตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่
ดีที่สุด วิธีการที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูล
เกี่ยวกับคุณสมบัติของแต่ละสินค้าและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื อจากหลากหลายตรายี่ห้อ
ให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ นอยู่กับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินค้านั นๆ หรืออาจขึ นอยู่กับ
ประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่
ด้วยทั งนี  มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ น 
ดังต่อไปนี  
 3.1    คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) คือ การพิจารณา
ถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมีความสามารถ
แค่ไหนผู้แต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภค
จะมองลักษณะแตกต่างของลักษณะเหล่านี ว่าเกี่ยวข้องกับตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจ
มากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของเขา 
 3.2    ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคัญของ
คุณสมบัติ  (Attribute Importance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า 
(Salient Attributes) ที่เราได้พบเห็น ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ใน
ระดับแตกต่างกันตามความสอดคล้องกับความต้องการของเขา 
 3.3    ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือต่อยี่ห้อของ
สินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ที่ผู้บริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ผู้บริโภคจะสร้างความเชื่อในตรายี่ห้อขึ นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซึ่ง
ความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่ห้อมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค 
 3.4    ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้าแต่ละยี่ห้อแค่
ไหน ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผู้บริโภคจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่เขาต้องการ
แล้วผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกับคุณสมบัติของตราต่างๆ 
 3.5    กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี เป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัย
ส าหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด ก่อน
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ตัดสินใจซื อต่อไป การตัดสินใจซื อ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการ
ข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์
บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็
ไม่ต้องการระยะเวลาการตัดสินใจนาน พฤติกรรมหลังการซื อ ( Post purchase Behavior) หลังจากมี
การซื อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจ
ก็ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้รับทราบถึงข้อดีต่างๆของสินค้าท าให้เกิดการซื อซ  าได้หรืออาจมีการ
แนะน าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซื อสินค้านั นๆในครั งต่อไปและอาจ
ส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้าซื อสินค้าน้อยลงตามไปด้วย 

 
 
ภาพที่ 2.5 แสดงขั นตอนในกระบวนการการตัดสินใจซื อปกต ิ
สรุป จากทฤษฎีที่กล่าวมาอธิบายได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค จะเป็นเร่ืองที่เกี่ยวข้องกับ กระบวนการ
ตัดสินใจซื อของผู้บริโภค 5 ขั นตอน ดังที่แสดงในภาพประกอบที่ 5 ในกระบวนการตัดสินใจซื อ
ของผู้บริโภค (Stage of the buying decision process) ซึ่งจะมีความสัมพันธ์กับความนึกคิด 
(Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละคนซึ่งไม่
จ าเป็นต้องเหมือนกัน ทั งนี เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ 
การรับรู้หรือสิ่งกระตุ้น (Stimuli) ทั งภายในและภายนอกต่างกัน ปัจจัยดังกล่าวจะมีผลต่อความรู้สึก
นึกคิดที่น าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซื อและพฤติกรรมภายหลังการซื อ การตัดสินใจของผู้ซื อ 
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจย่อย 9 ประการ ได้แก่ ระดับความต้องการ ซึ่งผู้บริโภคต้องรู้ว่า ตนเอง
ต้องการอะไร ประเภทผลิตภัณฑ์ ที่สามารถตอบสนองความต้องการ ชนิดผลิตภัณฑ์ ต้องค านึงถึง
รายได้ อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม รูปแบบของผลิตภัณฑ์  ขึ นอยู่กับราคา ความชอบ 
และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ ขึ นอยู่กับความเชื่อและทัศนคติที่มีต่อตราสินค้า ความมี
ชื่อเสียงของสินค้าและการให้บริการ ผู้ขาย ถ้ามีผู้ขายหรือตัวแทนจ าหน่ายหลายราย ผู้บริโภคจะ
เลือกรายใดขึ นอยู่กับบริการที่ผู้ขายเสนอหรือความรู้จักคุ้นเคย ปริมาณที่จะซื อ  ผู้บริโภคต้อง
ตัดสินใจว่า จะซื อผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเท่าใด การตัดสินใจซื อเกี่ยวกับปริมาณ ขึ นอยู่กับความ
จ าเป็นและอัตราการใช้เวลา เมื่อตัดสินใจได้แล้วว่าจะซื อจ านวนเท่าไร ก็มาตัดสินใจเร่ืองเวลาที่จะ
ซื อ โอกาสในการซื อขึ นอยู่กับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจวิธีการช าระเงิน  วิธีการช าระเงินของ
ผู้บริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผ่อน 
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3.  แนวคิดและทฤษฎีกำรเขียนแผนธุรกิจ 
แผนธุรกิจ (Business Plan) เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคัญยิ่งส าหรับผู้ประกอบการที่ริเร่ิมจะ

ก่อตั งกิจการ แผนนี เป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะ
เปลี่ยนความคิดของผู้ประกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผู้เปรียบเทียบว่าแผนธุรกิจเปรียบ
เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี แนะขั นตอนต่างๆ ทีละขั นตอนในกระบวนการก่อตั งกิจการ 
แผนจะให้รายละเอียดต่างๆ ทั งเร่ืองของการตลาด การแข่งขันกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ  การ
คาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี น าผู้ประกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือชี ให้เห็นถึงจุดอ่อนและข้อควร
ระวังด้วยเช่นกัน 
 ความส าคัญของแผนธุรกิจ 
 ส าหรับผู้ประกอบการแล้ว แผนธุรกิจเป็นเอกสารที่มีความส าคัญยิ่งกว่าเอกสารใดๆ ที่เคยมี
การรวบรวมมา ความส าคัญเหล่านี  ได้แก่  แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่จะให้รายละเอียดของการ
เร่ิมต้นธุรกิจ แผนธุรกิจท าให้ผู้ประกอบการมีเป้าหมายที่ชัดเจน ก าหนดแนวทางของความคิด และ
ช่วยให้ผู้ประกอบการแน่วแน่ต่อการใช้ทรัพยากรและก าลังความพยายามเพื่อไปสู่เป้าหมาย 
 2. แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วมลงทุน จากกองทุน
ร่วมลงทุน และจากสถาบันการเงินต่างๆ 
 3. แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพ์เขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ทั ง
กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ
บริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยังใช้เพื่อก าหนดการปฏิบัติงานที่ต่อเนื่องในอนาคตของกิจการอีก
ด้วย 
 องค์ประกอบของแผนธุรกิจ 
 1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร 
 2. ประวัติโดยย่อของกิจการ 
 3. การวิเคราะห์สถานการณ์ 
 4. วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ 
 5. แผนการตลาด 
 6. แผนการจัดการและแผนก าลังคน 
 7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 
 8. แผนการเงิน 
 9. แผนการด าเนินงาน 
 10. แผนฉุกเฉิน 
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บทสรุปส ำหรับผู้บริหำร 
 เป็นส่วนที่สรุปใจความส าคัญๆ ของแผนธุรกิจทั งหมด และต้องเป็นเอกสารที่สมบูรณ์ใน
ตัวเอง (Standalone document) โดยจะชี ให้เห็นประเด็นที่มีความส าคัญ คือ จะชี ให้เห็นว่ามีโอกาส
จริงเกิดขึ นได้ในตลาดส าหรับธุรกิจที่ก าลังคิดจะท า และชี ให้เห็นว่า สินค้าและบริการที่จะท านั น 
สามารถใช้โอกาสในตลาดให้เป็นประโยชน์ได้อย่างไร ดังนั นบทสรุปจึงมีความจ าเป็นต้องเขียนให้
เกิดความน่าเชื่อ หนักแน่น มีความเป็นไปได้ เนื่องจากบทสรุปของผู้บริหารเป็นเพียง "บทสรุป" จึง
ต้องเขียนให้สั น กระชับ และกะทัดรัด (ไม่ควรเกิน 2 - 3 หน้า) และเป็นส่วนสุดท้ายในการเขียน
แผนทั งหมด เนื อหาในบทสรุปของผู้บริหารควรได้กล่าวถึง 

- จะท าธุรกิจอะไร มีแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจนั นอย่างไร โดยอธิบายให้เห็นถึงความส าคัญ
ของสินค้าและบริการ 

- โอกาสและกลยุทธ์ บอกถึงความน่าสนใจ ตลอดจนแนวโน้มของธุรกิจ ที่จะแสดงว่า
โอกาสทางการตลาดนั นเปิดทางให้ 

- กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อธิบายถึงลักษณะทางการตลาด กลุ่มลูกค้าหลัก การวางแผนการ
เข้าถึงลูกค้า 

- ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของธุรกิจ รวมถึงทางด้านตัวผลิตภัณฑ์ และความได้เปรียบ
ต่อคู่แข่งขัน 

- ทีมผู้บริหาร สรุปถึงความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ และทักษะ ควรจ ากัดไม่เกิน 3 - 
5 คน และเป็นผู้มีผลกระทบต่ออนาคตและความส าเร็จของธุรกิจ 

- แผนการเงิน/การลงทุนโดยระบุถึงเงินลงทุน จะท าอะไร ผลตอบแทนของการลงทุน จะ
เป็นเท่าไร 
 2. ประวัติกิจการ / ภาพรวมของกิจการ 
 ในส่วนนี เป็นการให้ข้อมูลเบื องต้นเกี่ยวกับความเป็นมาของการก่อตั ง / จดทะเบียน 
ตลอดจนแนวคิด และการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดค้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ที่จะน าเสนอ
ให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และควรให้ข้อมูลเกี่ยวกับเป้าหมายในระยะยาวที่ต้องการจะเป็นใน
อนาคต 
 3. การวิเคราะห์สถานการณ์ 

การวิเคราะห์สถานการณ์ที่เรียกกันว่า “SWOT ANALYSIS” แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
  3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อมของ
กิจการในด้านต่างๆ โดยมุ่งเน้นในส่วนที่เป็นจุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) ของ
กิจการ 

 3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมที่ผู้ประกอบการ
ไม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ ในลักษณะที่เป็นโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค 
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(Threats) ในสถานการณ์ปัจจุบันผู้ประกอบการควรได้เร่ิมวิเคราะห์สถานการณ์ด้วยการวิเคราะห์
ปัจจัยภายนอกเนื่องจากเป็นปัจจัยที่ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมได้ โดยทั่วไปปัจจัยภายนอกที่
มีความส าคัญที่ผู้ประกอบการควรจะต้องให้ความสนใจ มี 7 ประการ สามารถเรียกง่ายๆ ว่า "MC-
STEPS" โดยมีความหมายพอสรุปได้ ดังนี  

M = Market คือ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
C = Competition คือ สถานการณ์การแข่งขัน  
S = Social คือ ค่านิยมทางวัฒนธรรมของสังคม เช่น การใช้สินค้าที่มียี่ห้อ 
T = Technology คือ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
E = Economic คือ สถานการณ์ 
P = Political & Legal คือ สถานการณ์ของการเปลี่ยนแปลงเร่ืองกฎ ระเบียบต่าง ๆ 
S = Suppliers คือ กลุ่มผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ / กลุ่มผู้ผลิตและเครือข่าย  

 4. วัตถุประสงค์ และเป้าหมายทางธุรกิจ 
เป็นผลลัพธ์ทางธุรกิจที่กิจการต้องการได้รับในช่วงระยะเวลาของการจัดท าแผน โดยทั่วไป

เป้าหมายธุรกิจแบ่งออกเป็น เป้าหมายโดยรวมของกิจการ และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนก/
ลักษณะของงานนอกจากนี เป้าหมายทางธุรกิจยังควรแบ่งเป็น เป้าหมายระยะสั น ในช่วงระยะเวลา 1 
ปี เป้าหมายระยะปานกลาง ระยะเวลา 3 - 5 ปี และเป้าหมายระยะยาว ที่นานกว่า 5 ปี ลักษณะ
เป้าหมายธุรกิจที่ดีประกอบไปด้วย  
  4.1 ความเป็นไปได้ หมายถึง กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมาย 

 4.2 สามารถวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม คือ ความชัดเจนที่สามารถประเมินได้ว่า
กิจการบรรลุตามเป้าหมายแล้วหรือไม่ 

 4.3 เป็นไปในทางเดียวกัน คือ เป้าหมายย่อย ๆ ในแต่ละฝ่าย ควรมีลักษณะที่
สอดคล้องกัน 
 5. แผนการตลาดและการวิจัย  
  แผนการตลาด 
  ในการท าธุรกิจนั น สิ่งที่ส าคัญที่สุดคือมุมมองทางด้านการตลาด ผู้ประกอบการ
จะตอ้งหาให้ได้ หรือมองให้ออกว่าผู้บริโภคต้องการอะไร แล้วผลิตสินค้าหรือบริการเพื่อสนอง
ความต้องการนั น ก าไรที่เกิดขึ นนั นคือผลงานจากการท าให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจสูงสุด
แผนการตลาดเป็นจุดเร่ิมต้นของธุรกิจว่าจะมีความเป็นไปได้แค่ไหน โดยทั่วไปจะเป็นการวิเคราะห์
เพื่อก าหนดแผนการตลาด ดังนี  
  5.1 ก าหนดขอบเขตธุรกิจหรือขอบเขตการตลาด (Market Definition)  
  5.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) มีองค์ประกอบที่ส าคัญ ดังนี  
   - วิเคราะห์ลูกค้า 
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   - วิเคราะห์คู่แข่ง 
   - วิเคราะห์ต้นทุน 
   - วิเคราะห์แนวโน้ม ส่วนใหญ่ 

 5.3 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 โดยทั่วไปจะนิยมแบ่งส่วนตลาดใน 4 ลักษณะ ดังนี  
 ภูมิศาสตร์ 
  - ภาค 
  - ในเมืองหรือชนบท  
 ประชากรศาสตร์ 
  - อายุ 
  - เพศ 
  - รายได้ 
 จิตวิทยา 
  - รูปแบบการด าเนินชีวิต 
  - ชั นวรรณะ สูง กลาง ต่ า  
 พฤติกรรม 
  - โอกาสซื อบ่อยแค่ไหน  
  - ความภักดีต่อสินค้า  

กลยุทธ์ทางการตลาด โดยทั่วไปการวางแผนทางด้านการตลาด มักจะมีขั นตอนง่ายๆ 
เรียกว่า STP&4P’s ดังนี  
 1. S มาจาก Segmentation คือ การแบ่งส่วนตลาด ดังได้กล่าวไว้แล้วในหัวข้อ 5.3 
 2. T มาจาก Targeting คือ การก าหนดลูกค้าเป้าหมายว่ากลุ่มไหนที่เราจะเลือก โดยทั่วไป 
 3. P มาจาก Positioning คือ การสร้างภาพพจน์ในใจของลูกค้า 
 4. 4 P’s มาจากส่วนผสมที่ลงตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือนแผนปฏิบัติ
การ  
              5.(Action Plan) ทางการตลาด ดังนี  
  5.1 Product คือ สินค้า/บริการ 
  5.2 Price คือ ราคา 
  5.3 Place คือ ช่องทางการจ าหน่าย 
  5.4 Promotion คือ การส่งเสริมทางการตลาด 
 นอกจากส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s ที่กล่าวมาแล้ว ยังมี 4 C’s ซึ่งถือได้ว่าเป็นส่วน
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ประสมทางการตลาดยุคใหม่ที่มองทางด้านความต้องการของผู้บริโภคและควรที่จะต้องน ามาใช้
ร่วมในแผนปฏิบัติการทางการตลาดด้วย ดังนี  

6.  4 C’s 
  6.1 Consumer Need คือ ผลิต/ขายสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 
  6.2 Customer Benefits คือ ผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ 
  6.3 Convenience คือ เป็นสินค้าที่สะดวก 
  6.4 Communication คือ การรับรู้ข่าวสารสินค้า 
การวิจัย 
การวิจัยคือจุดเร่ิมต้นส าหรับการตลาด หากไม่ท าวิจัยก่อนก็เหมือนกับบริษัทนั นๆ เข้าสู่ตลาด
เหมือนคนตาบอด การวิจัยท าให้บริษัทตระหนักว่า โดยปกติแล้วผู้ซื อในตลาดหนึ่งๆ จะมีความ
ต้องการ ความเข้าใจ และความชอบต่างกันไป เช่น ผู้หญิงต้องการรองเท้าที่ต่างจากผู้ชาย คนอ้วน
ต้องการรองเท้าต่างจากคนผอม และเมื่อแฟชั่นเข้าสู่ตลาดรองเท้า ความชอบก็จะยิ่งขยายวงกว้าง
ออกไป ซึ่งเป็นผลจากความแตกต่างด้านรายได้ การศึกษาและรสนิยม 
 6. แผนการบริหารจัดการและแผนการด าเนินงาน  
เป็นการก าหนดโครงสร้างองค์กร และผู้บริหารที่สอดคล้องกับแผนการด าเนินธุรกิจด้านอ่ืนๆ ของ 
กิจการ มีแผนด้านทรัพยากรบุคคลที่ดี ในส่วนนี จะประกอบไปด้วยหัวข้อดังต่อไปนี  
  6.1 สถานที่ตั ง 
  6.2 โครงสร้างองค์กร และทีมผู้บริหาร 
  6.3 แผนด้านบุคลากร จ านวน เวลาท างาน ค่าตอบแทน ความรู้ ความสามารถ 
ทักษะ 
  6.4 เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ – ซื อ เช่า เช่าซื อ 

7. แผนการผลิต / ปฏิบัติการ 
แผนการผลิตและปฏิบัติการที่ดีต้องสะท้อนความสามารถขององค์กรใน "การจัดการ

กระบวนการผลิตและปฏิบัติการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล" เพื่อเพิ่มศักยภาพในการ
แข่งขันให้กับธุรกิจ โดยมุ่งเน้นประเด็นการจัดการไปยังกระบวนการแปลงสภาพวัตถุดิบและ
ทรัพยากรในการผลิตในการวางแผนปฏิบัติการ ผู้ประกอบการต้องพิจารณาตัดสินใจในเร่ืองที่
เกี่ยวข้องกับการผลิตตามประเด็นที่ส าคัญ คือ 

 7.1 คุณภาพ 
 7.2 การออกแบบสินค้าและบริการ 

  7.3 การออกแบบกระบวนการผลิต และการตัดสินใจเร่ืองก าลังการผลิต 
  7.4 การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
  7.5 การออกแบบระบบงาน และวางแผนอัตราก าลังคนในกระบวนการผลิต  
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 โดยการพิจารณาถึงรายละเอียดของระบบงานเป็นการจัดล าดับความส าคัญก่อนหลังใน
กระบวนการผลิต การใช้เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร อุปกรณ์ และการใช้อัตราก าลังคนที่เหมาะสม ส าหรับ
หน้าที่ต่างๆ คุณสมบัติของพนักงานทั งทางด้านความรู้ ความสามารถ ทักษะ 
 8. แผนการเงิน 

เมื่อมีการก าหนดแผนการตลาด แผนการบริหารจัดการ และแผนการผลิตได้แล้ว ที่ส าคัญ
ที่สุดคือต้องมีแผนการเงินมารองรับ เนื่องจากในทุกกิจกรรมต้องใช้เงินทั งนั น ในท้ายที่สุดของแผน
ธุรกิจจะต้องมีแผนการเงินที่ดีโดยทั่วไปจะมีส่วนประกอบที่ส าคัญ ดังนี  

 8.1 สมมุติฐานทางการเงิน เป็นการก าหนดปัจจัยหลัก ๆ ของการด าเนินงานเพื่อ
ประมาณการทางการเงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยทั่วไปมีดังนี  

  1) ยอดขายเป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่มาจากแผนการตลาดที่วางไว้ 
  2) ต้นทุนขายควรจะมาจากแผนการผลิตที่วางไว้ 

   3) ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารมาจากแผนบุคลากร และกิจกรรม
พัฒนาและส่งเสริมการขาย 
   4) ค่าใช้จ่ายดอกเบี ย ประเมินจากอัตราดอกเบี ย และวงเงินกู้เดิมกับวงเงิน
กู้ที่จะขอเพิ่มมาใหม่ 
   5) สินทรัพย์และค่าเสื่อม มาจากประมาณการที่จะลงทุนในอนาคต เพื่อ
ขยายกิจการและวิธีการคิดค่าเสื่อม 
   6) สินค้าคงคลังประมาณการระดับสินค้าคงคลังที่เหมาะสม 
   7) ลูกหนี การค้า ประมาณการระยะเวลาระหว่างการขายสินค้า และการ
เก็บเงินได้จากการขาย 
   8) เจ้าหนี การค้า ประมาณการระยะเวลาสั่งซื อของ และจ่ายเงินให้เจ้าหนี   

8.2 ประมาณการทางการเงิน เป็นการประมาณการงบการเงินและการวิเคราะห์อัตราส่วน
ตามสมมุติฐานที่วางไว้ ประกอบไปด้วย 
 งบก าไรขาดทุน คือ งบที่แสดงถึงผลการด าเนินงานของบริษัทตลอดงวดระยะเวลาบัญชี
โดยทั่วไปจะก าหนดให้เป็นรอบ 1 ปี หรือราย 6 เดือน งบก าไรขาดทุน ประกอบด้วย รายการหลัก 3 
รายการ คือ  
 1) ยอดขายหรือรายได้ 
 2) ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ หรือต้นทุน 
 3) ผลต่างของตัวเลขดังกล่าว ซึ่งก็คือ ก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ 
 4) งบดุล คือ งบที่แสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผูกพันในการช าระหนี  และจ านวนทุนของ
บริษัท ณ วันใดวันหน่ึงเท่านั น ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็น ณ วันสิ นงวดของรอบระยะเวลาบัญชี งบดุล
ประกอบด้วยรายการหลัก ๆ 3 รายการ คือ สินทรัพย์ หนี สิน และทุน หรือส่วนของเจ้าของ 
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 5) งบกระแสเงินสด (Cash Flow) คือ งบแสดงการเคลื่อนไหวของเงินสด โดยจะแสดงถึง
รายการได้มาและใช้ไปของเงินสดหรือสิ่งที่เทียบเท่าเงินสดใน 3 กิจกรรมหลัก ๆ คือ 
  - เงินสดที่ได้จากการด าเนินงาน 
  - จากการจัดหาเงินทุน 
  - จากการลงทุน 
  ดังนั นความสามารถในการบริหารเงินสดของบริษัท และสภาพคล่องทางการเงิน 
จะดูได้จากงบกระแสเงินสด โดยงบกระแสเงินสดที่ดีควรเป็นเงินสดที่ไหลเข้ามาจากการลงทุนมาก
ที่สุดรองลงมาจากการด าเนินงานและจากการจัดหาเงินทุนน้อยที่สุด งบกระแสเงินสดควรจะท าเป็น
รายเดือน รายไตรมาส รายปี และอาจจะท าล่วงหน้าไปหลายปี ทั งนี แล้วแต่ความเหมาะสมของ
กิจการเพื่อที่จะท าให้รู้ถึงสถานะปัจจุบันและแนวโน้มในอนาคตของกิจการนั น  
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน แบ่งออกได้เป็น 4 ส่วนหลัก ดังนี  
 1. สภาพคล่อง 
  1.1 อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพย์หมุนเวียน / หนี สิน
หมุนเวียน 
  1.2 อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (Quick Ratio) = (สินทรัพย์หมุนเวียน - สินค้า
คงเหลือ) / หนี สินหมุนเวียน 
 2. ประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ 
  2.1 อัตราหมุนเวียนของลูกหนี  (Receivable Turnover) = ขายเชื่อสุทธิ / ลูกหนี 
เฉลี่ย 
  2.2 อัตราหมุนเวียนของสินค้า (Inventory Turnover) = ต้นทุนสินค้าขาย / สินค้า
คงเหลือเฉลี่ย 
  2.3 ระยะเวลาเรียกเก็บหนี  (Receivable Turnover Period) = ( 365 x ลูกหนี  ) / 
ยอดขาย  
  2.4 ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover Period) = ( 365 x สินค้า
คงเหลือ) / ต้นทุนขาย 
 3. ความสามารถในการบริหารงาน 
  3.1 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ทั งหมด (Return On Assets : ROA ) = ( ก าไร
สุทธิ x 100 ) / สินทรัพย์ทั งหมด 
  3.2 อัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้น (Return On Equity : ROE) = ( ก าไร
สุทธิ x 100 ) / ส่วนของผู้ถือหุ้นทั งหมด 
  3.3 อัตราก าไรจากการด าเนินงาน (Operating Income Margin) = ( ก าไรจากการ
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ด าเนินงาน x 100 ) / ยอดขาย 
  3.4 อัตราก าไรขั นต้น (Gross Profit Margin) = ( ก าไรขั นต้น x 100 ) / ยอดขาย 
 4. ความสามารถในการช าระหนี  
  4.1 อัตราส่วนแห่งหนี  (Debt Ratio) = หนี สินรวม / สินทรัพย์รวม 
  4.2 อัตราส่วนแหล่งเงินทุน (Debt to Equity Ratio) = หนี สินทั งหมด / ส่วนของผู้
ถือหุ้น 
  4.3 อัตราส่วนความสามารถจ่ายดอกเบี ย (Interest Coverage Ratio) = ก าไรก่อน
ดอกเบี ยและภาษี / ดอกเบี ยจ่าย 
 8.3 การประเมิณสถาณการณ์จ าลอง  
 เมื่อจัดท างบประมาณทางการเงินแล้ว ล าดับต่อไปจะท าการประเมินสถานการณ์จ าลองเป็น
การวิเคราะห์ความไวต่อสถานการณ์เมื่อเกิดมีการเปลี่ยนแปลงขึ นในอนาคต จะขอยกตัวอย่างการ
ประเมินสถานการณ์อยู่ 3 ลักษณะ ดังนี  
  กรณีที่ดี เช่น ยอดขายเพิ่ม 20% ค่าใช้จ่ายลด 20% 
  กรณีปกติ เช่น ยอดขายเพิ่ม 10% ค่าใช้จ่ายลด 10% 
  กรณีแย่ เช่น ยอดขายลด 20% ค่าใช้จ่ายเพิ่ม 20% 
 ซึ่งท าให้ทราบถึงผลกระทบของตัวแปรที่เปลี่ยนแปลงไปว่าจะมีผลต่อโครงการอย่างไร 
เช่น จะเกิดอะไรขึ นถ้ายอดขายลด 20% และค่าใช้จ่ายเพิ่ม 20%  
 8.4 การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน  
 บอกถึงสภาพคล่องของโครงการ หมายถึง ระยะเวลาทั งหมดที่จะต้องใช้ไปในการที่จะ
เปลี่ยนสินทรัพย์ที่ลงทุนไปนั นกลับมาเป็นเงินสดอีกครั งหนึ่ง ระยะเวลาคืนทุนที่สั นกว่าจะบอกถึง
สภาพคล่องที่ดีกว่า และมีความเสี่ยงที่ต่ ากว่า แต่อย่างไรก็ตามเกณฑ์ระยะเวลาคืนทุนนี  มีจุดอ่อนอยู่
ที่การไม่ค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาหรือกระแสเงินที่เกิดขึ นต่างเวลากัน เกณฑ์นี น ามารวมกันที่หา
ระยะเวลาคืนทุนโดยทันที และการไม่น ากระแสเงินสดทุกจ านวนที่เกิดจากโครงการมาพิจารณา
ความเป็นไปได้ของโครงการ จะพิจารณาเฉพาะกระแสเงินสดที่จ าเป็นส าหรับการได้คืนทุนเท่านั น 
รวมทั งเกณฑ์นี จะไม่เป็นธรรมส าหรับโครงการระยะยาวที่มีผลก าไรหลายปี ในอนาคตจะให้
น  าหนักความส าคัญเป็นพิเศษกับโครงการระยะสั นเป็นหลัก 
 ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาทั งหมดที่โครงการจะให้กระแสเงินสดสุทธิรวม
เท่ากับเงินลงทุนที่จ่ายเร่ิมแรกพอดี 
 8.5 การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน  
 การเร่ิมต้นธุรกิจใหม่จะต้องท าการวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยการ
ค านวณหาจุดคุ้มทุนของธุรกิจก่อน ซึ่งการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนส่วนใหญ่จะใช้ก าไรส่วนเกินเป็นหลัก
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ในการวิเคราะห์โดยพิจารณาจ านวนสินค้าที่ขายเป็นจ านวนเท่าใด จึงจะมีรายได้เท่ากับค่าใช้จ่าย
จ านวนหน่วยขาย ณ จุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่ / ( ราคาขายต่อหน่วย – ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย ) 
หมายเหตุ : ต้นทุนผันแปร หมายถึง ต้นทุนรวมที่ผันแปรตามจ านวนหน่วยที่ผลิตหรือขายได้ 
    : ต้นทุนคงที่ หมายถึง ต้นทุนรวมที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามจ านวนหน่วยที่ผลิตใน ระหว่าง
ช่วงการผลิตหรือช่วงการขายช่วงหนึ่ง 

8.6 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  
 เป็นการประเมินโดยการน าความส าคัญของค่าของเงินตามเวลาเข้ามาคิดด้วย วิธีการนี จะหา
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับที่เกิดจากโครงการในแต่ละงวดมารวมกัน แล้วเปรียบเทียบกับ
มูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุนโดยก าหนดอัตราส่วนลดหรือผลตอบแทนที่ต้องการ หากมีค่าเท่ากัน
หรือมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นศูนย์ แสดงว่าโครงการนั นคุ้มทุนพอดี หากมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงิน
สดเข้ารวมกัน มีมากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน ถือว่าโครงการนั นให้ผลตอบแทนสูงกว่าที่เรา
ต้องการหรือคาดหวังไว้ ควรจะลงทุนในโครงการนั น หากไม่แล้ว ก็ควรปฏิเสธไม่ลงทุนใน
โครงการนั น มูลค่าปัจจุบันสุทธิ = มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ – มูลค่าปัจจุบันของเงินสด
จ่าย 
 8.7 การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนของการลงทุน (Internal Rate of Return - IRR)  
 เป็นอัตราส่วนลด/หรืออัตราดอกเบี ยที่ท าให้มูลค่าปัจจุบันของเงินสดที่คาดว่าจะต้องจ่าย
ออกไปเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของเงินสดที่คาดว่าจะได้รับเข้ามาตลอดอายุของโครงการ หรือคือการ
หาส่วนลดหรืออัตราดอกเบี ยที่ท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) เท่ากับ 0 
 อัตราผลตอบแทนที่ได้จากโครงการ : เป็นอัตราผลตอบแทนที่ท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของ
โครงการ = 0 
 9. แผนฉุกเฉิน 
 เป็นการบอกถึงเร่ืองถ้าเกิดการผิดพลาด กล่าวคือ ถ้าไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ ยังมีแผน
อ่ืนมารองรับที่จะท าอะไรต่อไปได้กับธุรกิจนี  อาทิเช่น แปรผันธุรกิจ หรือบริการนี ไปยังธุรกิจอื่น
ไปยังแหล่งอ่ืน หรือเปลี่ยนเป็นรูปแบบอ่ืน เป็นต้น ตัวอย่างของประเด็นความเสี่ย และการเตรียม
ความพร้อมที่ควรระบุไว้ในแผนฉุกเฉิน อาทิ เช่น 
  - ยอดขาย/เก็บเงินจากลูกหนี ไม่ได้ตามคาดหมาย ท าให้เงินสดหมุนเวียนขาด
สภาพคล่อง และธนาคารไม่ให้วงเงินกู้หรือลดวงเงินกู้ 
  - คู่แข่งตัดราคาหรือจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่องระยะยาว 
  - มีคู่แข่งรายใหม่ที่มีขนาดใหญ่กว่า ทันสมัยกว่า มีสินค้าครบถ้วนกว่า ราคาถูกกว่า 
เข้าสู่อุตสาหกรรมหรือมาตั งอยู่ในบริเวณใกล้เคียง 
  - สินค้าถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกต้อง 
  - สินค้าผลิตไม่ทันตามค าสั่งซื อเน่ืองจากขาดแคลนวัตถุดิบ 
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  - สินค้าผลิตมากจนเกินไป ท าให้มีสินค้าในสต็อกเหลือมาก 
  - ต้นทุนการผลิต/การจัดการสูงกว่าที่คาดไว้ 
  - เกิดการชะงักการเติบโตของทั งอุตสาหกรรม 
  - มีปัญหากับหุ้นส่วนจนไม่สามารถร่วมงานกันได้ 
4.ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) 
 การวางแผนการตลาดโดยใช้ 7P’s กลยุทธ์ทางการตลาดนั นมีอยู่มากมาย แต่ที่เป็นที่รู้จัก
และเป็นพื นฐานที่สุดก็คือการใช้ 7P’s (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical 
Evidence) ซึ่งหลังการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้ากัน  และเป็นที่ต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย  ที่เราเลือกไว้ให้มากที่สุดในบ้างธุรกิจอาจจไม่สามารถปรับเปลี่ยนทั ง 7 P’s ได้
ทั งหมดในระยะสั นก็ไม่เป็นไรเพราะเราสามารถค่อยๆ ปรับกลยุทธ์จนได้ ส่วนผสมทางการตลาด
ได้เหมาะสมที่สุด (7P’s อาจจะเรียกว่า Marketing Mix For Service)  

  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
นั นๆ  โดยทั่ วไปแล้ว   ผลิตภัณฑ์แบ่ง เป็น   2  ลักษณะ คือ   ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้อง
ได้  และ  ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 

  2.    ด้านราคา (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า(Value)  ของบริการกับราคา  (Price) ของบริการนั น  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจ
ซื อ  ดังนั น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน  และ
ง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

  3.    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการที่น าเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั งและช่องทางในการน าเสนอบริการ  

  4.    ด้านส่ง เสริมการตลาด (Promotion) เป็น เค ร่ืองมือหนึ่ งที่มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

  5.    ด้านบุคคล ( People ) หรือพนักงาน ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก  การฝึกอบรม  การจูง
ใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ  มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเ ร่ิม มีความสามารถในการแก้ไข
ปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

  6.    ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence and 
Presentation)  เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า   โดยพยายามสร้าง
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คุณภาพโดยรวม  ทั งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่า
จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการที่
รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

  7.    ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ  ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 5. งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับโครงกำร 
  สุธิชา ภมรเวชวรรณ (2558) ศึกษาเร่ือง โครงการร้านขนมหวานและอาหารว่างครบวงจร 

(Sweet Sphere) ในครั งนี  มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการจัดตั งโครงการ
พฤติกรรม และความต้องการของ ผู้บริโภคในการบริโภค และใช้บริการร้านขนมหวาน รวมไปถุง
แนวทางในการสร้างโครงการร้านขนมหวาน โดยใช้การศึกษาวิจับเชิงคุณภาพ ในการศึกษา
เกี่ยวกับหลักการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ร้านขนมหวาน และอาหารว่างจ านวน 3 ร้าน และ
การศึกษาเชิงปริมาณ ในการส ารวจพฤติกรรมทัศนคติและความคิดเห็นของกลุ่มผู้บริโภค โดยแจก
แบบสอบถามให้กับ 2 กลุ่มคือ ผู้บริโภค จ านวน 250 คน และร้านขนมหวานผู้เช่าสถานที่จ านวน 50 
คน โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติพบว่า ความสนใจต่อโครงการร้านขนมหวานและอาหารว่าง
ของกลุ่มตัวอย่างนั น ด้านความคาดหวังที่มีต่อโครงการอยากให้โครงการเป็นศูนย์รวมขนมหวานที่
ครบครั น และการน าเข้าร้านขนมหวานจากต่างประเทศ ทางด้านสถานที่บริเวณริมแม่น  า ซึ่ง
ลักษณะรูปแบบการตกแต่งโล่งโปร่งสบาย และกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคมีความสนใจในการเข้าร่วม
โครงการ โดยภาพรวมและนั นได้รับความสนใจในระดับ มาก และผลวิเคราะห์ข้อมูลของร้านขนม
หวาน ผู้เช่าสถานที่พบว่า ความต้องการที่ส าคัญที่ผู้เช่า สถานที่ค านึงถึงมีปัจจัยดังนี อัตราส่วนแบ่ง
รายได้ของโครงการ รายได้ที่จะได้รับสิ่งอ านวยความสะดวกของโครงการสถานที่ตั งเหมาะสม 
การตลาดของโครงการ วิธีการสร้างความแตกต่างของ โครงการ ธุรกิจ เงื่อนไขต่างๆ มีความ
หลากหลายภายในโครงการ ท าให้สามารถดึงกลุ่มเป้าหมายได้ ปริมาณมาก ระบบรักษาความ
ปลอดภัย การเดินทาง คมนาคมสะดวกสบาย ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ กลุ่มเป้าหมายของร้านตรงกับกลุ่มคน
บริเวณนั น กลยุทธ์ในการดึงผู้บริโภคเข้าโครงการ สนใจฝาก ขายสินค้ากับโครงการ โครงการมี
คุณภาพ มีความน่าเชื่อถือ ที่จอดรถรองรับความต้องการ ในการศึกษาวิจัยท าให้ทราบถึงแนว
ทางการบริหารธุรกิจโดยสามารถน าไปปฏิบัติงานจริงโดย ใช้ก าหนดแผนธุรกิจตามที่ศึกษ า 
โครงการร้านขนมหวาน และอาหารว่างครบวงจร ค าส าคัญ: ร้านขนมหวาน และอาหารว่าง ศูนย์
รวมขนมหวานที่ครบครัน พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการร้านขนมหวาน 

  อุมาวดี   วุฒินาม (2556) การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอ์ร่ีบริเวณ
มหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม  การศึกษาวิจัยครั งนี มีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจัยด้านความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอร์ร่ีและเพื่อศึกษา
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อผลิตภัณฑ์เบเกอร์ร่ีบริเวณมหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธ
มณฑล จังหวัดนครปฐม กลุ่มตัวอย่างที่ใช้การศึกษามีจ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยเป็น
แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปัจจัยด้านความคาดหวัง และความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอร์ร่ี 
และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อผลิตภัณฑ์เบเกอร์ร่ี สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยด้านคาดหวังและความ
ต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอร์ร่ี ผู้บริโภคส่วนใหญ่ชอบการตกแต่งร้านเบเกอร์ร่ีแบบวิน
เทจ มีพื นที่ส าหรับรับประทานในร้านโดยมีราคาเบเกอร์ร่ี 101-200 บาท และควรมีผลิตภัณฑ์คือ 
คุณภาพ ความสดใหม่ ของเบเกอร์ร่ี ปัจจัยด้านวัตถุดิบ คือวัตถุดิบที่ใช้มีความสดใหม่ ปัจจัยด้าน
ราคา คือ ราคาเหมาะสม กับคุณภาพผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านท าเลที่ตั ง คือ เดินทางสะดวกอยู่ในแหล่ง
ชุมชน ปัจจัยด้านบริการ บริการคือพนักงานมีมารยาทพูดจาไพเราะ ยิ มแย้ม แจ่มใส 
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บทที ่3 
วิธีกำรด ำเนินโครงกำร 

วิธีกำรด ำเนินกำร 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมกำร 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า 
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขายสินค้า 
5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 
6. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ 

 ขั้นท่ี 2 ขั้นด ำเนินงำน 
1. จัดเตรียมวัตถุดิบ และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ 
2. ทดลองปฏิบัติการขาย และประเมินผลการปฏิบัติงาน 
3. ด าเนินงานตามขั นตอนที่วางแผนไว้ 
4. จัดท ากิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

 ขั้นท่ี 3 ขัน้ประเมินผล 
1. ติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยใช้แบบสอบถาม 
2. วิเคราะห์ผลการประเมิน 
3. สรุปผลการด าเนินงาน 
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แผนกำรปฏิบัติงำน 

ขั้นตอนด ำเนินกำร 
ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า ประชุม 
วางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรร
งบประมาณ 

         

2. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

3. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขาย
สินค้า จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือ
ปฏิบัติงาน 

         

4. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์          
5. จัดเตรียมวัตถุดิบ ทดลองปฏิบัติการขาย          
6. ด าเนินงานตามขั นตอนที่วางแผนไว้ จัดท า
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

         

7. ติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงาน 
วิเคราะห์ผลการประเมิน สรุปผลการ
ด าเนินงาน 

         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          
 
ระยะเวลำกำรด ำเนินกำร 
 เร่ิมด าเนินงานตั งแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่ผลิต  :  วรรณศิริเพลส 1/1 ซ.อุดมสุข 60 แยก 1 ถ.ศรีนครินทร์ 54 แขวงหนองบอน 
      เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 10250 
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คอนโด ศภุาลัย ปาร์ค 

ศรีนนครินทร์ 

สถำนท่ีด ำเนินโครงกำร 
  
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถ น น ศ รี น  ค ริ น ท ร์ 

ซอยอุดมสุข 58 
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ขอบเขตด้ำนงบประมำณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมำณและทรัพยำกรท่ีใช้ในกำรด ำเนินกำร 

งบประมาณในการลงทุนคนละ2,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 4,000 บาท 

1. วัตถุดิบ 

แป้งเค้ก       30  บาท 
นมสด       92  บาท 
ไข่ไก่       98  บาท 
เนยเค็ม       68  บาท 
น  าตาลทรายขาว      21  บาท 
สีผสมอาหาร (3 สี)     45  บาท 
กลิ่นวนิลา      15  บาท 
วิปปิ้งครีม    194  บาท 
เกลือไอโอดีน         7  บาท 
ส้มแมนดารีนแช่แข็ง   130  บาท 
สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง     79  บาท 
 

2. อุปกรณ์ 
เตาแก๊ส     300  บาท 
แก๊สกระป๋อง    120  บาท 
กระทะ     279  บาท 
พายซิลิโคน      60  บาท 
ตะแกงเหล็ก      50  บาท 
ถาดสแตนเลส        50  บาท 
กะละมังสแตนเลส     90  บาท 
ตะกร้อมือ       60  บาท 
ตาชั่งดิจิตอล    350  บาท 
สปาตูล่า      60  บาท 
กล่องเค้กพลาสติก (ทรงสามเหลี่ยม) 210  บาท 
ถ้วยซอส (50 ชิ น)       36  บาท 
ถุงหิ วใส      35  บาท 
ช้อนพลาสติก      40  บาท 

 
3. ค่ำเบ็ดเตล็ด 

ค่าสติ๊กเกอร์/บัตรสะสมแต้ม  360  บาท 
   รวม               2,879  บาท  
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กำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
1. บทสรุปผู้บริหำร 
 ชื่อกิจการ ร้าน J&J CREPE CAKE  โดยผู้ก่อตั งคือนางสาวสายธาร  อาจโนนเปลือย และ               
นางสาวทรรศนีย์พร  หิรัญ ก่อตั งเมื่อปี พ.ศ. 2560 โดยมีความคิดริเร่ิมในการก่อตั งธุรกิจนี ขึ นมา 
เพราะมีความคิดเห็นว่าในปัจจุบันประเทศไทยมีการแข่งขันในด้านธุรกิจการค้าขายต่างๆ มากมาย  
และแต่ละธุรกิจก็มีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ที่มีรูปลักษณ์แปลกใหม่ ให้เหมาะสมกับผู้บริโภคที่สามารถ
รับประทานได้ทั งเด็กและผู้ใหญ่เป็นต้น ทางผู้จัดท าจึงได้คิดค้นขนมเครปเค้กขึ นมาเพื่อตอบสนอง
ผู้บริโภค สามารถรับประทานได้ทุกเวลา อีกทั งยังเป็นของฝาก หรือของว่างในงานเทศกาลต่างๆ ซึ่ง
สามารถหาซื อได้ไม่ยาก 
 ปัจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั งหมด 200,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียน
ภายในกิจการ 2,157,040.26 บาท ต้นทุนขายเพื่อกิจการ 5,775,770 บาท และมีก าไรสุทธิระยะเวลา 3 
ปี 2,045,033.21 บาท 
2. วัตถุประสงค์ในกำรน ำเสนอแผนธุรกิจ 
 เป็นการน าเสนอแผนธุรกิจนี ต่อหุ้นส่วน โดยมีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี  
 1. เพื่อเป็นเอกสารในการประกอบธุรกิจ 
 2. เพื่อลดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าและมีแผนส ารอง 
หากเกิดปัญหาภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ 
 3. เพื่อเสนอต่อหุ้นส่วนที่จะร่วมลงทุนในการท าธุรกิจ 
3. ควำมเป็นมำของธุรกิจ 
 3.1 ประวัติควำมเป็นมำ และแนวคิดในกำรก่อตั้งธุรกิจ 

บริษัท J&J CREPE CAKE จ ากัด  จดทะเบียนเมื่อวันที่ 30 กรกฎาคม 2559  บริษัท J&J 
CRAPE CAKE จ ากัด  อยู่ภายในการบริหาร “ นางสาวสายธาร  อาจโนนเปลือย และ             
นางสาวทรรศนีย์พร  หิรัญ ด าเนินธุรกิจในด้านเบเกอร่ีคือ เครปเค้ก โดยเดิมทางครอบครัวของ
นางสาวสายธาร มีธุรกิจร้านเบเกอร่ีขนาดกลาง และมีเพียงสาขาเดียวเท่านั น แต่ด้วยปัจจุบันมีการ
แข่งขันมากขึ น ธุรกิจเบเกอร่ีเกิดขึ นอย่างมากมายนางสาวสายธาร เลยเกิดความคิดที่จะขยายกิจการ
ของครอบครัวให้มีฐานลูกค้าเพิ่มขึ น โดยออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย มี คุณภาพ
มากกว่าคู่แข่งขัน และนางสาวสายธาร ได้เดินทางออกส ารวจตลาดไปในหลายพื นที่  เพื่อเก็บข้อมูล
ความต้องการของลูกค้าว่าส่วนใหญ่ชอบรับประทานเครปเค้กประเภทใดบ้าง  
 โดยโอกาสในการขายสินค้าของทางร้านเราคือ การน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ การใช้
วัตถุดิบที่ให้คุณค่าทางสารอาหารสูง การบริการที่เป็นกันเอง และสินค้ามีราคาที่ย่อมเยา รูปลักษณ์
สินค้าดูน่ารับประทาน ตอบสนองต่อความต้องการและมุ่งเน้นความพึงพอใจของลูกค้า 



51 
 

 
 

3.2 ขั้นตอนกำรด ำเนินงำน 

ขั้นตอนด ำเนินกำร 
ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า ประชุม 
วางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรร
งบประมาณ 

         

2. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

3. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขาย
สินค้า จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือ
ปฏิบัติงาน 

         

4. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์          
5. จัดเตรียมวัตถุดิบ ทดลองปฏิบัติการขาย          
6. ด าเนินงานตามขั นตอนที่วางแผนไว้ จัดท า
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

         

7. ติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงาน 
วิเคราะห์ผลการประเมิน สรุปผลการ
ด าเนินงาน 

         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          

 
4. ผลิตภัณฑ ์

4.1 รำยละเอียดสินค้ำ 
ผลิตภัณฑ์ คือ ขนมเครปเค้ก ซึ่งมีส่วนผสมหลัก คือ แป้ง เนย นมและน  าตาล มาผ่านกรรมวิธิการ
ผลิตจนได้เป็นแผ่นเครปเนื อนุ่ม ขนมเครปเค้ก เป็นขนมทานเล่นชนิดหนึ่งที่ได้น าแผ่นเครปมาเรียง
ซ้อนกันเป็นชั นๆ โดยทาครีมสีขาวที่มีรสชาติหวานและมีกลิ่นหอมของวนิลาลงไประหว่างชั น
เครป แก้เลี่ยนด้วยซอสราดรสสตรอเบอร่ีและซอสรสส้ม ซึ่งมีกลิ่นหอมของผลไม้และมีรสเปรี ยว
อมหวาน มีรูปลักษณ์สวยงาม สีสันน่ารับประทาน วัตถุดิบมีคุณภาพสูง คัดสรรอย่างดีถูกสุขอนามัย
ปราศจากสารปนเปื้อน ใส่บรรจุภัณฑ์แบบกล่องมีฝาปิดมิดชิด 
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5. กำรวิเครำะห์อุตสำหกรรม และกำรวิเครำะห์ตลำด 
5.1 สภำวะอุตสำหกรรม และสภำวะตลำด 

 ทางธุรกิจใช้กลยุทธ์การส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภค จากการส ารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายอาจมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น ความชอบ ความพึงพอใจในรูปลักษณ์ของสินค้า ความ
ต้องการในการซื อสินค้าและการบริการ สินค้าของทางร้านเป็นสินค้าที่ซื อทานได้ง่ายและราคา
สามารถจับต้องได้ จึงท าให้สินค้าติดตลาดได้ง่าย แต่ได้มีการคิดค้นให้เกิดความแตกต่างออกไปจาก
เดิม เพื่อดึงดูดผู้บริโภคให้หันมาสนใจสินค้าของเรามากยิ่งขึ น 

5.2 ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

5.3 แนวโน้มทำงกำรตลำด 
แนวโน้มทางการตลาด เครปเค้กนั นต้องอาศัยปัจจัยของสภาวะเศรษฐกิจในการซื อสินค้า

ของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก เพราะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื อของผู้บริโภคในปัจจุบัน โดย

คุณภาพของสินค้าและคุณค่าทางโภชนาการหรือราคาของสินค้าก็ส าคัญ สินค้าชนิดนี สามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีและส่วนครองตลาดของเครปเค้กสูงกว่าเพราะ

มีความแปลกใหม่ รูปลักษณ์สวยงามและมีสีสันน่ารับประทาน ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมความ

แปลกใหม่ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

 5.4 ตลำดเป้ำหมำย 
กลุ่มที่ 1 
 กลุ่มนักเรียน นักศึกษา และวัยรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียน ซึ่งมีโอกาสในการ

ซื อได้มาก 
กลุ่มที่ 2 
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 กลุ่มคนวัยท างาน ที่ต้องเร่งรีบในการท างานสามารถซื อและทานในระว่างเดินทางไป
ท างานหรือเวลาเลิกงานได้ 

กลุ่มที่ 3 
 กลุ่มคนที่ชื่นชอบการรับประทานเบเกอร่ี หรือคนที่ชื่นชอบในความแปลกใหม่ของเคร

ปเค้ก 
 กลุ่มเป้าหมายที่สนใจในการค้นหาสิ่งแปลงใหม่ และต้องการทดลองสิ่งนั นๆ สิ่ง

เหล่านี ท าให้กลุ่มเป้าหมายหันมาเลือกซื อสินค้าในส่วนนี เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า 

5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกค้ำ 
บุคคลที่สามารถทานเครปเค้กได้ ทั งเพศหญิงและเพศชายในวัยท างาน อีกทั งยังเป็นกลุ่ม

นักเรียนนักศึกษาที่ชอบในการรับประทานเครปเค้ก หรือชื่นชอบในความแปลกใหม่ คนวัยท างาน
ที่ต้องใช้เวลาเร่งรีบ เครปเค้กเรนโบว์สามารถตอบสนองได้ เพราะมีขนาดที่พอเหมาะ สะดวกต่อ
การรับประทาน และกลุ่มเด็กนักเรียน นักศึกษาที่ไปเรียนตอนเช้า หรือหลังเลิกเรียนที่สามารถซื อ
รับประทานระหว่างไปเรียนหรือเดินทางกลับบ้านได้ 

5.6 สภำพกำรแข่งขัน 
หากวิเคราะห์การแข่งขันในย่านถนนศรีนครินทร์แล้วมีคู่แข่งไม่มากนัก จึงท าให้สามารถ

พัฒนาคุณภาพการผลิตได้โดดเด่นกว่าร้านอ่ืนๆ ที่อยู่ในละแวกเดียวกัน 
5.7 คู่แข่งขัน 

 ร้านขนมหวาน 

 ร้าน So Sweet 

 ร้านเค้กบ้านต๊ิก 
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  5.8 รำยละเอียดเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

 
 

กำรเปรียบเทียบ J&J CREPE CAKE ร้ำนขนมหวำน ร้ำน So Sweet ร้ำนเค้กบ้ำนติ๊ก 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
เครปเค้ก มีซอสราดให้ลูกค้า
เลือก เช่น ซอสรสสตอเบอร์ร่ี 

ซอสรสส้ม 
เครปเย็น เครปญ่ีปุ่น เครปซูเซตต์ 

ด้ำนรำคำ ชิ นละ 60 บาท ชิ นละ 70 บาท ชิ นละ 69 บาท ชิ นละ 119 บาท 

ด้ำนช่องทำงกำร

จัดจ ำหน่ำย 

- เดลิเวอร์ร่ี 
- ทาง Facebook แฟนเพจ 

- ทาง Line@ 
ตลาดนัดรถไฟ ตลาดนัดรถไฟ ตลาดนัดรถไฟ 

ด้ำนกำรส่งเสริม

กำรตลำด 

การส่งเสริมการตลาด 
- โฆษณาทางเพจ Facebook 

- โปรโมชั่นต่างๆ 
- บัตรสะสมแต้ม 

ป้ายหน้าร้าน 
ประชาสัมพันธ์
ผ่าน Facebook 

ประชาสัมพันธ์
ผ่าน Facebook 
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  5.9 กำรวิเครำะห์ปัจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 
   5.9.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยใน 

 

ปัจจัยกำรพิจำรณำ จุดแข็ง(Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 

ด้ำนกำรบริหำร

จัดกำร 

- ผู้บริหารมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี 

- มีทุนในการผลิตสูง 

- พนักงานน้อยท าให้บริหารจัดการได้ง่าย 

- จ านวนพนักงานไม่เพียงพอ 

ด้ำนกำรตลำด - ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายคือ การจัด
โปรโมชั่น และการแจกบัตรสะสมแต้ม 
- การโฆษณาผ่านทางเฟชบุ๊คแฟนเพจ 

- ธุรกิจช่วงแรกยังไม่เป็นที่รู้จัก

ต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ใน

ช่วงแรก ๆ 

ด้ำนกำรผลิต - การใช้วัสดุที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน 
- พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
- พนักงานใส่ใจในการให้บริการอย่างเต็มที 

- 

ด้ำนกำรเงิน - กิจการมีความมั่นคงทางด้านการเงินเน่ืองจากมี

ทุนส ารอง 

- 
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5.9.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก 

ปัจจัยกำรพิจำรณำ โอกำส (Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลำดและกลุ่มลูกค้ำ

เป้ำหมำย 

- กลุ่มนักเรียน นักศึกษา และวัยรุ่น ในช่วง
เวลาไปเรียนหรือเลิกเรียน 
- กลุ่มคนวัยท างาน ที่ต้องเร่งรีบในการท างาน
สามารถซื อและทานในระหว่างเดินทางไป
ท างานหรือเลิกงานได้ 

- 

สถำนกำรณ์แข่งขัน - ปัจจุบันสินค้าที่มีความแปลกก าลังเป็นที่นิยม - เกิดธุรกิจประเภทเดียวกันมากขึ น 

สังคม - เป็นอาหารที่เหมาะกับทุกเพศทุกวัย 
- ผู้บริโภคในสังคมมีความต้องการที่จะเป็น
เจ้าของในสินค้า 

- 

เทคโนโลยี - อินเตอร์เน็ต และเทคโนโลยีไร้สาย  - 

สภำพเศรษฐกิจ - เศรษฐกิจดีท าให้ผู้บริโภคมีก าลังซื อมากขึ น - เศรษฐกิจเงินฝืด ท าให้ก าลังซื อ

ของผู้บริโภคน้อยลง 

กฎหมำยระเบียบ

ข้อบังคับ 

- การปฏิบัติถูกสุขลักษณะ ตามกรมอนามัย - 

กลุ่มผู้จ ำหน่ำยและ

เครือข่ำย 

- การท าแฟรนส์ไซน์, แหล่งซื อวัตถุดิบ - 
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6. แผนบริหำรจัดกำร 
 6.1 ข้อมูลธุรกิจ              

      ชื่อกิจกำร    บริษัท J&J CRAPE CAKE จ ากัด   
      ท่ีอยู่ / ท่ีตั้งกิจกำร   วรรณศิริเพลส 1/1  ถ.ศรีนครินทร์                                            

แขวงหนองบอน เขตประเวศ  กรุงเทพฯ 10250 
      รูปแบบกำรด ำเนินกำรของธุรกิจ ร้านค้า 
      ทุนจดทะเบียน   200,000 บาท 
      ระยะเวลำด ำเนินกำรท่ีผ่ำนมำ  - 
      หมำยเลขทะเบียนกำรค้ำ  3596713501005 

 
 6.2  รำยนำมคณะกรรมกำรบริษัท 

 

ล ำดับ ชื่อ-สกุล ต ำแหน่ง 

1 นางสาวสายธาร  อาจโนนเปลือย ประธาน 

2 นางสาวทรรศนีย์พร  หิรัญ รองประธาน 

  

 
 6.3 อ ำนำจกำรลงนำมผูกพันบริษัทของกรรมกำร 
   อ านาจการตัดสินใจของกิจการขึ นอยู่กับ ประธาน แต่เพียงผู้เดียว 
 
 6.4 รำยชื่อผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนกำรถือครอง 

 
*มูลค่ำหุ้นละ 10 บำท 
 

ล ำดับ ชื่อ-นำมสกุล จ ำนวนหุ้น มูลค่ำหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวสายธาร  อาจโนนเปลือย 10,000 100,000 50% 

2 นางสาวทรรศนีย์พร  หิรัญ 10,000 100,000 50% 

รวมจ ำนวนหุ้น 20,000 200,000 100% 
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 6.5 ประวัติของกรรมกำรหรือผู้บริหำร 
ก  ชื่อ  นางสาวสายธาร อาจโนนเปลือย   

   กำรศึกษำ 
   ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปี พ.ศ. 2561  
   ประสบกำรณ์กำรท ำงำน  - 
   ผลงำนท่ีได้รับ   - 

ข ชื่อ  นางสาวทรรศนีย์พร หิรัญ   
   กำรศึกษำ 
   ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปี พ.ศ. 2561  
   ประสบกำรณ์กำรท ำงำน  - 
   ผลงำนท่ีได้รับ   -
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 6.6 แผนผังองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ฝ่ายประชาสัมพันธ์/ฝ่ายขาย/ฝ่ายผลิต 

นำงสำวสำยธำร  อำจโนนเปลือย 
ประธำน 

นำงสำวทรรศนีย์พร  หิรัญ 
รองประธำน 

        ฝ่ายประชาสัมพันธ์/ฝ่ายขาย/ฝ่ายผลิต 
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 6.7 หน้ำท่ีควำมร ำผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลำกร 
  1. ชื่อ นำงสำวสำยธำร  อำจโนนเปลือย 
  ต ำแหน่ง     ประธาน 
  หน้ำท่ีควำมรับผิดชอบ   บริหาร วางแผน ก าหนดกลยุทธ์  
       นโยบายบริษัท 
  กำรศึกษำ ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์ 
       พณิชยการ ปี พ.ศ. 2561 
  อัตรำเงินเดือน    9,100 บาท 
 
  2. ชื่อ นำงสำวทรรศนีย์พร หิรัญ 
  ต ำแหน่ง    รองประธาน 
  หน้ำท่ีควำมรับผิดชอบ   ให้ค าปรึกษาวางแผนธุรกิจ จัดหา 
       เงินทุน 
  กำรศึกษำ ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์ 
       พณิชยการ ปี พ.ศ. 2561 
  อัตรำเงินเดือน     9,100 บาท 
 
 6.8 แผนงำนด้ำนบุคลำกร และค่ำใช้จ่ำยบุคลำกรของธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 

ล ำดับ ฝ่ำยงำน ต ำแหน่งงำน จ ำนวน อัตรำเงินเดือน 

1. ฝ่ายบริหาร ประธาน 1 9,100 บาท 

2. ฝ่ายบริหาร รองประธาน 1 9,100 บาท 

3 ฝ่ายประชาสัมพันธ์/ฝ่ายขาย  1 - 

4 ฝ่ายผลิต  1 - 

รวมจ ำนวนบุคลำกรและค่ำใช้จ่ำยเงินเดือน 4 18,200 บาท 
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 6.9 วิสัยทัศน์ 
  ต้องการเป็นธุรกิจการขายที่มีความหลายกหลาย คุณภาพคู่แข่งขัน 
 6.10 พันธกิจ 

1. มุ่งพัฒนาธุรกิจให้เป็นที่รู้จักด้วยราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน แต่คุณภาพเหนือกว่าคู่
 แข่งขัน 

2. การบริการว่องไว พูดจาสุภาพอ่อนหวาน 
3. คัดเลือกวัตถุดิบที่ดี สร้างความพึงพอใจ เพื่อลูกค้าจะได้กลับมาอุดหนุนในครั ง

 ต่อๆไป 
6.11 เป้ำหมำยธุรกิจ 

  เป้ำหมำยระยะสั้น  เพื่อให้ธุรกิจ J&J CREPE CAKE เป็นที่รู้จักใน
      กลุ่มลูกค้า 
  เป้ำหมำยระยะกลำง  ขยายจ านวนลูกค้าและเพิ่มประสิทธิภาพของ
      การขาย 
  เป้ำหมำยระยะยำว  รักษาฐานลูกค้าเก่าไว้และจักท ากลยุทธ์การ 
      ส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่องเพื่อเพิ่มลูกค้า
      ใหม่ 

6.12 ปัจจัยควำมส ำเร็จ 
  1. ขายสินค้าด้วยความเต็มใจ 
  2. มีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 
  3. ความร่วมมือของสมาชิกในกลุ่ม 

6.13 นโยบำยในกำรจ่ำยเงินปันผลหรือกำรแบ่งผลประโยชน์ 
 จ่ายเงินปันผลให้ทุกๆ วันที่ 1 ของเดือน ในอัตราเงินเดือนของแต่ละต าแหน่ง คือ

ประธาน รับเงินปันผล 9,100 บาท ในวนัที ่1 ของเดือน 
6.14 แผนด ำเนินกำรอื่นของธุรกิจ 

- จัดกิจกรรม เพื่อประชาสัมพันธ์ร้าน 
7. แผนกำรตลำด 
 7.1 เป้ำหมำย 
  ธุรกิจต้องการให้สินค้าเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและเป็นที่ยอมรับใน
ท้องตลาดและต้องการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกล้เคียง โดยการเพิ่มช่องทางการจัด
จ าหน่ายให้หลากหลาย และยังต้องการที่จะเพิ่มอัตราจ านวนที่ใช้ในการขายสินค้า เพื่อให้ธุรกิจ
กลายเป็นผู้น าทางการตลาด 



62 
 

 
 

 7.2 กำรก ำหนดลูกค้ำเป้ำหมำย 
  กลุ่มที่ 1 

o กลุ่มนักเรียน นักศึกษา และวัยรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียน ซึ่งมี
โอกาสในการซื อได้มาก 

กลุ่มที่ 2 
o กลุ่มคนวัยท างาน ที่ต้องเร่งรีบในการท างานสามารถซื อและทานในระ

ว่างเดินทางไปท างานหรือเวลาเลิกงานได้ 
กลุ่มที่ 3 
 กลุ่มคนที่ชื่นชอบการรับประทานเบเกอร่ี หรือคนที่ชื่นชอบในความ

แปลกใหม่ของเครปเค้ก 
 กลุ่มเป้าหมายที่สนใจในการค้นหาสิ่งแปลงใหม่ และต้องการทดลองสิ่ง

นั นๆ สิ่งเหล่านี ท าให้กลุ่มเป้าหมายหันมาเลือกซื อสินค้าในส่วนนี เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

 7.3 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
  7.3.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์คือ เครปเค้กที่มีรูปแบบบรรจุอยู่ในกล่องพลาสติกทรงสามเหลี่ยม เพิ่ม
ความสวยงามโดยการตกแต่งหน้าด้วยผลไม้สตอเบอร์ร่ีและส้ม การผลิตเน้นวัตถุดิบที่มี
คุณภาพ ความสะอาดถูกสุขอนามัย  
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 7.3.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ 
  ราคาจะตั งแบบราคาย่อมเยาสามารถซื อได้สะดวก ลูกค้าสามารถจับต้องได้ ราคา
อยู่ที่ กล่องละ 60 บาท 

 7.3.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 J&J CREPE CAKE เป็นสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเด็กนักเรียน 

นักศึกษาและคนวัยท างาน ซึ่งจะน าเสนอขายตามสถานที่ท างานในออฟฟิตภายในคอนโดต่างๆ 
ระแวกถนนศรีนครินทร์ มีความสัญจรไปมามากมายจึงเป็นที่เหมาะส าหรับช่องทางการจัดจ าหน่าย
ของร้าน 

   สถำนท่ีด ำเนินโครงกำร 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ถ น น ศ รี น  ค ริ น ท ร์ 

คอนโด ศภุาลัย ปาร์ค 

ศรีนนครินทร์ 

ซอยอุดมสุข 58 
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สถำนท่ีขำย 

ผ่ำนทำงเฟชบุ๊คแฟนเพจ “J&J CREPE CAKE” 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

หน้ำ Line@ “J&J CREPE CAKE” 
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ลูกค้ำติดต่อผ่ำน Line@ ““J&J CREPE CAKE” 
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  7.3.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
 การโฆษณาผ่านทาง Facebook แฟนเพจ และมีการอัพเดท

ข่าวสารอยู่ตลอด เช่น การแนะน ารสชาติใหม่ เป็นต้น 
 การจัดโปรโมชั่น เมื่อซื อครบ 6 ชิ น แถมฟรีทันที 1 ชิ น 
 การแจกบัตรสะสมแต้ม เมื่อสะสมครบ 8 ครั ง แลกรับฟรี 1 ชิ น 

 

โลโก้ร้ำน 
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8. แผนกำรขำย 
8.1 สถำนที่ประกอบกำรในกำรขำย 
สถำนท่ีขำย  หน้าแฟนเพจ Facebook และ Line@ 
รำยละเอียด  ธุรกิจออนไลน์  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

8.2 อุปกรณ์และเครื่องมือในกำรขำย 

ล ำดับ รำยกำร จ ำนวน รำคำทุน 

1 เตาแก๊ส 1 เคร่ือง 300 

2 แก๊สกระป๋อง 3 กระป๋อง 120 

3 กระทะ 1ใบ 279 

4 พายซิลิโคน 1 อัน 60 

5 ตะแกงเหล็ก 1 อัน 50 

6 ถาดสแตนเลส 1 ถาด 50 

7 ตะกร้อมือ 1 อัน 60 

8 ตาชั่งดิจิตอล 1  เคร่ือง 350 
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9 สเปตูล่า 1  อัน 60  

10 กล่องเค้กพลาสติก 1  แพ็ค 210 

11 ถ้วยซอส 1  แพ็ค 36 

12 ถุงหิ ว 1  แพ็ค 35 

13 ช้อนพลาสติก 1  แพ็ค 40 

 

8.3 ข้อมูลกำรขำย 
จ านวนหน่วยการบริการสูงสุด  500 ชิ น/วัน 13,000ชิ น/เดือน 156,000ชิ น/ป ี
อัตราประมาณการให้บริการ  500 ชิ น/วัน 13,000ชิ น/เดือน 156,000ชิ น/ป ี
เป้าหมายหน่วยการบริการ  500 ชิ น/วัน 13,000ชิ น/เดือน 156,000ชิ น/ป ี
เวลาที่ใช้ต่อรอบการบริการ  1 ชั่วโมง 
เวลาการบริการต่อวัน   8 ชั่วโมง 
จ านวนแรงงานที่ใช้ในการบริการ  2 คน 
อัตราค่าจ้างแรงงานในการบริการ  300 บาท / วัน 
 
8.4 รำยละเอียดวัตถุดิบที่ใช้ในกำรขำย 
 แป้งเค้ก 
 นมสด 
 ไข่ไก่ 
 มาการิน 
 น  าตาลทรายขาว 
 เกลือไอโอดีน 
 วิปปิ้งครีม 
 ส้มแมนดารีน 
 สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง 
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 8.5 ขั้นตอนกำรขำย 
 1. กล่าวทักทาย...สวัสดีต้อนรับลูกค้า 
 2. แนะน าสินค้าเครปเค้กหน้าต่างๆ และแนะน าโประโมชั่น 
 3. ลูกค้าเลือกสินค้า เสร็จรับสินค้า แพ็คใส่ถุงและคิดเงิน 
 4. ยื่นขอให้ลูกค้าพร้อมใบสะสมแต้ม 
 5. รับเงินจากลูกค้า 
 6. ทอนเงินลูกค้าพร้อมกล่าวขอบคุณ 
 
 8.6 แผนผังกระบวนกำรขำย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กล่ำวสวัสดีต้อนรบัลูกค้ำ 
 

แนะน ำสินค้ำเครปเค้กต่ำงๆ และแนะน ำโปรโมชั่น 
 

ยืน่ของให้ลูกค้ำพร้อมใบสะสมแต้ม 

 

รับเงินจำกลูกค้ำ 

 

ทอนเงินลูกค้ำพร้อมกล่ำวขอบคุณ 

 

ลูกค้ำเลือกสินค้ำเสร็จ รับสินค้ำ แพ็คใส่ถุงและคิดเงิน 
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9. แผนกำรเงิน 

9.1 ประมำณกำรในกำรลงทุน 

 

 

9.2 ทรัพย์สินท่ีใช้ในกำรประกอบธุรกิจ 

ล ำดับ รำยกำร รำยละเอียด มูลค่ำประมำณ 

1. ที่ดิน - - 
2. อาคาร - - 
3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง - - 
4. เคร่ืองจักร - - 
5. เคร่ืองใช้ส านักงาน ใช้ในการขาย 21,000.00 
6. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใช้ในการขาย 1,400.00 
7. ยานพาหนะ ใช้ในการขาย 150,000.00 
8. วัตถุดิบคงเหลือ - - 
9. สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือ - - 

10. ทรัพย์สินทางปัญญา - - 
11. รายการอ่ืนๆ (ถ้ามี) - - 

รวมมูลค่ำทรัพย์ที่ใช้ในกำรประกอบธุรกิจปัจจุบัน 172,400.00 

  

 

 

 

 

 

 

ล ำดับ รำยกำร ทุนเจ ้ำของ เงินกู้ รวมมูลค่ำ 
1. เงินสด 200,000.00 - 200,000.00 
 รวมมูลค่ำลงทุนท้ังสิน 200,000.00 - 200,000.00 
 โครงสร้ำงทำงกำรเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 
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             9.3 สมมติฐำนทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

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

  

            9.4 นโยบำยทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ระยะเวลาการให้เครดิตการขายสินค้า –  วัน/เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซื อสินค้า – วัน/เดือน  - - - 
วงเงินสินเชื่อระยะสั นที่ขอกู้(ถ้ามี) – บาท - - - 
วงเงินสิ นเชื่อระยะยาวที่ขอกู้ (ถ้ามี) – บาท - - - 
อัตราดอกเบี ยเงินกู้ระยะสั น -% - - - 
อัตราดอกเบี ยเงินกู้ระยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั งส ารองเงินสดในกิจการ 100,000.00 
การให้ผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอื่นๆ - - - 
นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 

หมำยเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายทุกรายการขึ นกับสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5 ประมำณกำรในกำรขำยรำยเดือน 

                             เดือน 
รำยกำร 

เดือนท่ี 
1 

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

จ ำนวนสินค้ำท่ีขำย 
เครปเค้ก 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 
รวมจ ำนวนสินค้ำขำย 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 

รำคำสินค้ำ 
เครปเค้ก 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 
รำคำสินค้ำเฉลี่ย 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

รำยได้จำกกำรขำย 
เครปเค้ก 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 7780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 
รวมรำยได้ 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 

รวมรำยได้สะสม  780,000 1,560,000 2,340,000 3,120,000 3,900,000 4,680,000 5,460,000 6,240,000 7,020,000 7,800,000 8,580,000 9,360,000 

ลูกหน้ีกำรค้ำ  - - - - - - - - - - - - 
เงินสดรับจำกกำรขำย 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 
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9.6 ประมำณกำรรำยได้จำกกำรขำยสินค้ำ 

 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำท่ีบริกำร (กล่อง) 
เครปเค้ก 156,000.00 163,800.00 180,180.00 
        รวมจ ำนวนสินค้ำขำย  156,000.00 163,800.00 180,180.00 
 
รำคำสินค้ำ (บำท/กล่อง) 
เครปเค้ก 60.00 60.00 60.00 
        รำคำสินค้ำเฉลี่ย 60.00 60.00 60.00 
 
รำยได้จำกกำรขำย (บำท) 
เครปเค้ก 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 
        รวมรำยได้จำกกำรขำย (บำท) 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 
 
ประมำณกำรลูกหน้ีกำรค้ำ 
ขายด้วยเงินสด 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 
ขายด้วยสินเชื่อ (เครดิตการค้า) - - - 
ระยะเวลาให้เครดิตการค้า (วัน/เดือน) - - - 

        ลูกหน้ีกำรค้ำรวม (บำท) - - - 

เงินสดจำกกำรขำยสินค้ำ (บำท) 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 
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 9.7 ประมำณกำรต้นทุนบริกำรและสินค้ำซื้อมำเพื่อกำรบริกำร 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำท่ีซื้อมำในกำรบริกำร (หน่วย) 

แป้งเค้ก (กิโล) 390.00 410.00 451.00 

นมสด (ลิตร) 2,080.00 2,184.00 2,403.00 

ไข่ไก่ (แผง) 4,334.00 4,551.00 5,007.00 

มาการีน (กิโลกรัม) 1,300.00 1,365.00 1,502.00 

น  าตาลทรายขาว (กิโลกรัม) 520.00 546.00 601.00 

วิปปิ้งครีม (กิโลกรัม) 1,858.00 1,951.00 2,147.00 

ส้มแมนดารีน (กิโลกรัม) 155.00 163.00 180.00 

สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง (กิโลกรัม) 780.00 819.00 901.00 

เกลือไอโอดีน (กิโลกรัม) 9.00 10.00 11.00 

รำคำต่อหน่วยของสินค้ำวัตถุดิบท่ีซื้อมำเพื่อบริกำร  

แป้งเค้ก (กิโล) 250.00 262.50 288.75 

นมสด (ลิตร) 205.00 215.25 236.77 

ไข่ไก่ (แผง) 50.00 52.50 57.75 

มาการีน (กิโลกรัม) 300.00 315.00 346.50 

น  าตาลทรายขาว (กิโลกรัม) 70.00 73.50 80.85 

วิปปิ้งครีม (กิโลกรัม) 1,260.00 1,323.00 1,455.30 

ส้มแมนดารีน (กิโลกรัม) 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง (กิโลกรัม) 650.00 682.50 750.75 

เกลือไอโอดีน (กิโลกรัม) 30.00 31.50 34.65 

ต้นทุนสินค้ำวัตถุดิบที่ซื้อมำเพื่อบริกำร 

แป้งเค้ก (กิโล) 97,500.00 107,625.00 130,226.25 

นมสด (ลิตร) 426,400.00 470,106.00 568,958.31 

ไข่ไก่ (แผง) 216,700.00 238,927.50 289,154.25 

มาการีน (กิโลกรัม) 390,000.00 429,975.00 520,443.00 
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น  าตาลทรายขาว (กิโลกรัม) 36,400.00 40,131.00 48,590.85 

วิปปิ้งครีม (กิโลกรัม) 2,341,080.00 2,581,173.00 3,124,529.10 

ส้มแมนดารีน (กิโลกรัม) 9,300,000.00 1,026,900.00 1,247,400.00 

สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง (กิโลกรัม) 507,000.00 558,967.50 676,425.75 

เกลือไอโอดีน (กิโลกรัม) 270.00 315.00 381.15 

รวมต้นทุนสินค้ำวัตถุดิบ 4,945,350 5,454,120 6,606,108.66 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำส ำเร็จรูปซื้อมำเพื่อขำย 
กล่องเค้กพลาสติกใส (แพ็ค) 260.00 273.00 301.00 

ถ้วนซอส (แพ็ค) 78.00 82.00 91.00 

ถุงหูหิ ว (แพ็ค) 497.00 522.00 575.00 

ช้อนพลาสติก (แพ็ค) 63.00 67.00 74.00 

รำคำต่อหน่วยของสินค้ำส ำเร็จรูปท่ีซื้อมำเพื่อขำย 

กล่องเค้กพลาสติกใส (แพ็ค) 1,560.00 1,638.00 1,801.80 
ถ้วนซอส (แพ็ค) 1,325.00 1,391.25 1,530.37 

ถุงหูหิ ว (แพ็ค) 70.00 73.50 80.85 

ช้อนพลาสติก (แพ็ค) 850.00 892.50 981.75 

ต้นทุนสินค้ำส ำเร็จรุปซื้อมำเพื่อขำย 

กล่องเค้กพลาสติกใส (แพ็ค) 405,600.00 447,174.00 542,341.80 

ถ้วนซอส (แพ็ค) 103,350.00 114,082.50 139,263.67 

ถุงหูหิ ว (แพ็ค) 34,790.00 38,367.00 46,488.75 

ช้อนพลาสติก (แพ็ค) 53,550.00 59,797.50 72,649.50 

รวมต้นทุนสินค้ำส ำเร็จรูป 597,290.00 659,421.00 800,743.72 

ประมำณกำรเจ้ำหนี้กำรค้ำ 
ซื อสินค้ามาด้วยเงินสด - - - 
ซื อสินค้ามาด้วยเงินเชื่อ (เครดิตการค้า) - - - 
ระยะเวลาได้รับเครดิตการค้า (วัน/เดือน) - - - 
เจ้ำหนี้กำรค้ำสินค้ำซื้อมำเพื่อบริกำรรวม - - - 
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เงินสดจ่ำยค่ำวัตถุดิบและสินค้ำซื้อมำเพื่อ
บริกำร 

5,542,640.00 6,113,541.00 7,406,852.38 

 

9.8 ประมำณกำรต้นทุนกำรผลิตสินค้ำและต้นทุนขำยสินค้ำ 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ต้นทุนผลิตสินค้ำ (บำท) 
ค่าแรงงาน/พนักงานในการบริการ 187,200.00 196,560.00 216,216.00 
ค่าสินค้าส าเร็จรูปซื อมาเพื่อการบริการ 5,542,640.00 6,113,541.00 7,406,852.38 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
ค่าน  าประปาในการบริการ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าวัสดุสิ นเปลืองในการบริการ - - - 
ค่าบ ารุงรกัษาอุปกรณ์และเครื่องมือ 12,000.00 12,600.00 13,860.00 
ค่าขนส่งสินค้าเพื่อการบริการ 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
      รวมต้นทุนกำรบริกำร (1) 5,775,440.00 6,357,981.00 7,675,736.38 

ค่ำเสื่อมรำคำในกำรบริกำร 

ค่าเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ (20%) 330.00 330.00 330.00 
ค่าเสื่อมราคายานพาหนะ - - - 
      รวมต้นทุนค่ำเสื่อมรำคำในกำรบริกำร 
(2) 

5,775,770.00 6,358,311.00 7,676,066.38 

รวมต้นทุนกำรบริกำรท้ังสิ้น (1) + (2) 
+ บวก วัตถุดิบคงเหลือต้นงวด - - - 

- หัก วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินค้าระหว่างท าคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก สินค้าระหว่างท าคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
รวมต้นทุนขำยสินค้ำ (บำท) 5,775,770.00 6,358,311.00 7,676,066.38 
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9.9 ประมำณกำรค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย (บำท) 
เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 218,400.00 229,320.00 252,252.00 
ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการบุคลากร 14,400.00 15,120.00 16,632.00 
ค่าเช่าส านักงาน 72,000.00 75,600.00 83,160.00 
ค่าใช้จ่ายไฟฟ้าส่วนส านักงาน 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
ค่าใช้จ่ายน  าประปาส่วนส านักงาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร 4,800.00 5,040.00 5,544.00 
ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร 1,440.00 1,512.00 1,663.20 
ค่าใช้จ่ายวัสดุสิ นเปลืองส านักงาน - - - 
ค่าใช้จ่ายด้านที่ปรึกษาด้านต่างๆ - - - 
ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 
ค่าใช้จ่ายน  ามันยานพาหนะในการบริการ 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ - - - 
ค่าใช้จ่ายในการออกงานแสดงสินค้า - - - 
ค่าใช้จ่ายการเลี ยงรับรอง - - - 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย (1) 344,640.00 361,872.00 585,059.20 

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

4,480.00 4,480.00 4,480.00 

ค่าเสื่อมราคายาพาหนะ 7,500.00 7,500.00 7,500.00 
รวมค่ำเสื่อมรำคำ (2) 11,980.00 11,980.00 11,980.00 
 
รวมค่ำใช้จ่ำยกำรบริหำรและกำรขำย (1) + (2) 356,620.00 373,852.00 597,039.20 
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9.10 ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 

 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
รำยได้ 

รายได้จากการบริการ 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 
รายได้อื่น - - - 
    
รวมรำยได้ 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,8000.00 

หัก – ต้นทุนขาย 5,775,770.00 6,358,311.00 7,676,066.38 
    
ก ำไรขั้นต้น 3,584,230.00 3,469,689.00 3,134,733.62 

หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริการและการขาย 356,620.00 373,852.00 597,039.20 
    
ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 3,227,610.00 3,095,837.00 2,537,694.42 

หัก – ดอกเบี ยจ่าย - - - 
    

ก ำไรก่อนหักภำษีเงินได้นิติบุคคล 3,227,610.00 3,095,837.00 2,537,694.42 

หัก – ภาษีเงินได้นิติบุคคล (15%) 484,141.50 464,375.55 380,654.16 
    

ก ำไรสุทธิ 2,743,468.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

หัก – เงินปันผลจ่าย (10%) - - - 

    

ก ำไรสะสม - 2,743,468.50 -112,007.05 

    

ก ำไร (ขำดทุน) สุทธิต่อหุ้น 2,743,468.50 -112,007.05 2,045,033.21 

มูลค่ำทำงบัญชีต่อหุ้น 13.71 -0.56 10.22 
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9.11 ประมำณกำรงบกระแสเงินสด 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำร 

เงินสดรับจากการบริการ 9,360,000.00 9,828,000.00 10,810,800.00 

เงินสดรับจากรายได้อ่ืน - - - 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริการ 5,775,770.00 6,358,311.00 7,676,066.38 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 356,620.00 373,852.00 597,039.20 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายอื่นๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้นิติบุคคล 484,141.50 464,375.55 380,654.16 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำรรวม 2,743,468.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ที่ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อาคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ส่วนตกแต่ง - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อุปกรณ์ 1,400.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในเคร่ืองใช้ส านักงาน 21,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ยานพาหนะ 150,000.00 - - 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรลงทุนรวม 172,400.00 - - 

กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน -   

เงินสดจ่ายค่าดอกเบี ยเงินกู้ระยะสั น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะสั น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบี ยเงินกู้ระยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรจัดหำเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลำยงวด 2,571,068.50 2,631,461.45 2,157,040.26 
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 9.12 ประมำณกำรงบดุล 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 2,571,068.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

ลูกหนี การค้า - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,571,068.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

สินทรัพย์ท่ีไม่หมุนเวียน 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 172,400.00   

สินทรัพย์จับต้องไม่ได้ - - - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 172,400.00 - - 

รวมสินทรัพย์ 2,743,468.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกู้ระยะสั น - - - 
เจ้าหนี การค้า - - - 
หนี สินหมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกู้ระยะยาว - - - 
หนี สินไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 

รวมหนี้สิน - - - 
ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว - - - 
ส่วนเกิน (ต่ า) กว่าทุน - -112,007.05 2,045,033.21 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม - 2,743,468.50 -112,007.05 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,743,468.50 2,631,461.45 2,157,040.26 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,743,468.50 2,631,461.45 2,157,040.26 
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       9.13     กำรวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กำรวัดสภำพคล่องทำงกำรเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 
สภาพคล่อง
สูง 

สภาพคล่อง
สูง 

สภาพคล่องสูง 

กำรวัดประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพย์สิน 

อัตราหมุนเวียนของลูกหนี  (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) - - - 
ระยะเวลาเรียกเก็บหนี  (วัน) - - - 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) - - - 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) - - - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) - - - 
กำรวัดควำมสำมำรถในกำรช ำระหนี้ 
อัตราส่วนแห่งหุ้น (Debt to Equity Ratio) - - - 
อัตราส่วนแห่งทุน - - - 
อัตราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหนี  - - - 
กำรวัดควำมสำมำรถในกำรบริหำรงำน 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) - - - 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

- - - 

อัตราก าไรขั นต้น (เปอร์เซนต์) 38.29% 35.30% 28.99% 
อัตราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต์) 34.48% 31.50% 23.47% 
อัตราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต์) 29.31% 26.77% 19.95% 
ข้อมูลทำงกำรเงินจำกกำรลงทุน 
ผลก าไรต่อหุ้น (Earning per Share) 13.71 -0.56 10.22   
มูลค่าหุ้นทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 

 3 ปี อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
ระยะเวลำคืนทุน 



87 
 

 
 

   10.    แผนฉุกเฉิน 

ล ำดับ
ท่ี 

ลักษณะปัญหำหรือ 
     ควำมเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น แนวทำงในกำรแก้ไข 

1. การจราจรติดขัด ท าให้การเดินทางไปส่ง
สินค้าล่าช้า จึงท าให้ลูกค้า
เกิดความไม่พอใจในการ

บริการ 

ใช้มอเตอร์ไซด์ในการขนส่ง
สินค้า แทนการใช้รถยนต์ 

2. ไฟดับ/น  าไม่ไหล ท าให้ในขั นตอนการผลิต
เกิดปัญหา เน่ืองจากอุปกรณ์
ที่ใช้ในการผลิตจะต้องอาศัย

ไฟฟ้า 

มีเคร่ืองปั่นส ารองไว้ภายใน 

3. สภาพอากาศไม่
เอื ออ านวย เช่น ฝนตก 

ท าให้การเดินทางไปซื อ
วัตถุดิบในการผลิตเกิดความ

ยากล าบาก 

หาแหล่งซื อวัตถุดิบแบบ
ออนไลน์ส ารองไว้ เพื่อที่
ธุรกิจจะสามารถด าเนินการ

ขายต่อได้ทันที 
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วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
4. เพื่อให้นักศึกษาได้ทราบถึงขั นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก 
5. เพื่อให้นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถ

น าไปต่อยอดเพื่อหารายได้ 
6. เพื่อให้นักศึกษาสามารถวางแผนและบริหารจัดการ รวมทั งสามารถท างานร่วมกับ

ผู้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
เป้ำหมำยของโครงกำร 

3. เป้าหมายเชิงปริมาณ 
 1.1 มีผู้ซื อสินค้าจ านวน 30 คน 
 1.2 สามารถออกขายสินค้าให้ได้อย่างน้อย 1 ครั งต่อ 1 สัปดาห์ และจะต้องขายสินค้า 
      ทั งหมดจ านวน 8 ครั ง 
4. เป้าหมายเชิงคุณภาพ 
 2.1 ผู้ซื อมีความพึงพอใจกับการบริการที่ได้รับจากผู้ขาย 
 2.2 ผู้ซื อชื่นชอบภาพลักษณ์ของสินค้าและภาพลักษณ์ของผู้ขาย 
 2.3 ผู้ซื อมีความพึงพอใจกับรสชาติของสินค้า 
 2.4 สามารถสร้างฐานลูกค้าได้ในระยะเวลาอันสั น และสินค้าสามารถเป็นที่รู้จักใน 
      ท้องตลาดได้อย่างรวดเร็ว 

กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 
4. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
5. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกค้า 
6. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
1. สามารถได้ทักษะในการออกแบบการท างานร่วมกับผู้อ่ืน และช่วยให้รู้จักการท างาน

เป็นทีม 
2. สามารถมีฐานลูกค้าที่เพิ่มมากขึ น เพื่อช่วยให้สินค้ามีความก้าวหน้าในการปรับปรุง

คุณภาพให้ดียิ่งขึ น 
 
 
 
 
\ 
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บทที่ 4 

ผลกำรด ำเนินโครงกำร 
รำยงำนผลกำรปฏิบัติงำนรำยบุคคล 

นำงสำวสำยธำร อำจโนนเปลือย 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

9 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมหัวข้อโครงการ  

10 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อก าหนดวัตถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย  

16 มิ.ย. 62 พิมพ์ใบเสนออนุมัติโครงการ  

23 มิ.ย. 62  เสนอใบเสนอโครงการ  

26 มิ.ย. 62 แก้เอกสารใบเสนอโครงการครั งที่ 1  

28 มิ.ย. 62 แก้เอกสารใบเสนอโครงการครั งที่ 2  

7 ก.ค. 62 จัดท าบทที่ 1   

14 ก.ค. 62 แก้บทที่ 1 ครั งที่ 1  

15 ก.ค. 62 จัดท าบทที่ 2  

21 ก.ค. 62 แก้บทที่ 2 ครั งที่ 1  

28 ก.ค. 62 แก้บทที่ 2 ครั งที่ 2  

4 ส.ค. 62 จัดท าบทที่ 3  

18 ส.ค. 62 แก้บทที่ 3 ครั งที่ 1  

25 ส.ค. 62 แก้บทที่ 3 ครั งที่ 2  

8 ก.ย. 62 จัดท า Power Point เพื่อน าเสนอโครงการ  

15 ก.ย. 62 แก้ไข Power Point ตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาแนะน า  
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นำงสำวสำยธำร อำจโนนเปลือย 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการครั งที่ 1  

23 ก.ย. 62 หาซื อวัตถุดิบ  

25 ก.ย. 62 ปฏิบัติภาคสนามการบริการ (ครั งที่ 1 )  

26 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 2  

27 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 3  

28 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 4  

9 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 5  

10 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 6  

11 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 7  

12 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 8  

3 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาก่อนน าเสนอโครงการ  

8 พ.ย. 62 ท า Power Point เพื่อเตรียม Present ครั งที่ 2  

10 พ.ย. 62 แก้ไข Power Point เพื่อเตรียม Present  

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการครั งที่ 2  

24 พ.ย. 62 จัดท าแบบสอบถามตอนที่ 1  

8 ธ.ค. 62 น าแบบสอบถามไปแก้  

22 ธ.ค. 62 คัดแยกแบบสอบถาม  

5 ม.ค. 63 จัดท าบทที่ 4  

5 ม.ค. 63 จัดท าบทที่ 5  
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นำงสำวสำยธำร อำจโนนเปลือย 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

12 ม.ค. 63 ส่งบทที่ 4 ,บทที่ 5  

15 ม.ค. 63 แก้ไขบทที่ 4  

16 ม.ค. 63 แก้ไขบทที 5  

18 ม.ค. 63 จัดท าภาคผนวก ค และ ภาคผนวก  ง  

19 ม.ค. 63 แก้ภาคผนวก ค และ ภาคผนวก  ง  

20 ม.ค. 63 จัดท าบรรณานุกรม  

21 ม.ค. 63 แก้ไขบรรณานุกรม  

 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

 ส่งรูปเล่ม + เงินค่ารูปเล่ม + แผ่นซีดี 2 แผ่น  
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นำงสำวทรรศนีย์พร หิรัญ 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

9 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมหัวข้อโครงการ  

10 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อก าหนดวัตถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย  

16 มิ.ย. 62 พิมพ์ใบเสนออนุมัติโครงการ  

23 มิ.ย. 62  เสนอใบเสนอโครงการ  

26 มิ.ย. 62 แก้เอกสารใบเสนอโครงการครั งที่ 1  

28 มิ.ย. 62 แก้เอกสารใบเสนอโครงการครั งที่ 2  

7 ก.ค. 62 จัดท าบทที่ 1  

14 ก.ค. 62 แก้บทที่ 1 ครั งที่ 1  

15 ก.ค. 62 จัดท าบทที่ 2  

21 ก.ค. 62 แก้บทที่ 2 ครั งที่ 1  

28 ก.ค. 62 แก้บทที่ 2 ครั งที่ 2  

4 ส.ค. 62 จัดท าบทที่ 3  

18 ส.ค. 62 แก้บทที่ 3 ครั งที่ 1  

25 ส.ค. 62 แก้บทที่ 3 ครั งที่ 2  

8 ก.ย. 62 จัดท า Power Point เพื่อน าเสนอโครงการ  

15 ก.ย. 62 แก้ไข Power Point ตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาแนะน า  

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการครั งที่ 1  

23 ก.ย. 62 หาซื อวัตถุดิบ  
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นำงสำวทรรศนีย์พร หิรัญ 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

25 ก.ย. 62 ปฏิบัติภาคสนามการบริการ (ครั งที่ 1 )  

26 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 2  

27 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 3  

28 ก.ย. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 4  

9 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 5  

10 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 6  

11 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 7  

12 ต.ค. 62 เปิดร้านบริการ ครั งที่ 8  

3 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาก่อนน าเสนอโครงการ  

8 พ.ย. 62 ท า Power Point เพื่อเตรียม Present ครั งที่ 2  

10 พ.ย. 62 แก้ไข Power Point เพื่อเตรียม Present  

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการครั งที่ 2  

24 พ.ย. 62 จัดท าแบบสอบถามตอนที่ 1  

8 ธ.ค. 62 น าแบบสอบถามไปแก้  

22 ธ.ค. 62 คัดแยกแบบสอบถาม  

5 ม.ค. 63 จัดท าบทที่ 4  

5 ม.ค. 63 จัดท าบทที่ 5  

12 ม.ค. 63 ส่งบทที่ 4 ,บทที่ 5  
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นำงสำวทรรศนีย์พร หิรัญ 

วัน / เดือน / ปี กำรปฏิบัติงำน หมำยเหตุ 

15 ม.ค. 63 แก้ไขบทที่ 4  

16 ม.ค. 63 แก้ไขบทที 5  

18 ม.ค. 63 จัดท าภาคผนวก ค และ ภาคผนวก  ง  

19 ม.ค. 63 แก้ภาคผนวก ค และ ภาคผนวก  ง  

20 ม.ค. 63 จัดท าบรรณานุกรม  

21 ม.ค. 63 แก้ไขบรรณานุกรม  

 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

 ส่งรูปเล่ม + เงินค่ารูปเล่ม + แผ่นซีดี 2 แผ่น  
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ผลกำรด ำเนินงำนด้ำนงบประมำณ 

โครงกำรขำยสินค้ำ "Rainbow Cake Crepe เครปเค้กเรนโบว์"   

วัตถุประสงค์ของโครงกำร 

1. เพื่อให้นักศึกษาได้ทราบถึงขั นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก 

2. เพื่อให้นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถน าไป

ต่อยอดเพื่อหารายได้ 

3. เพื่อเพื่อให้นักศึกษาสามารถวางแผนและบริหารจัดการ รวมทั งสามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืน

ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

รายได้คงเหลือ      3,112.00  บาท 

หักทุนจากการด าเนินการ     4,000.00  บาท 

ก าไรสุทธิ        -888.00 บาท 

คืนทุนและแบ่งก าไรให้สมาชิกคนละ             00.00 บาท 

 

 รำยชื่อ       จ ำนวนเงิน 

1 . นางสาวสายธาร อาจโนนเปลือย        00.00 บาท 

2.  นางสาวทรรศนีย์พร หิรัญ     00.00 บาท 
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บัญชีรำยรับ-รำยจ่ำย 
โครงกำร Rainbow Cake Crepe (1) 

ว/ด/ป รำยกำร 
รำยรับ รำยจ่ำย คงเหลือ 

จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน 
10/06/2562 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 2,000 4,000 

  
  

  
                4,000  

19/09/2562 บัตรสะสมแต้ม 
  

  20 ใบ - 80 
  

3,920 
" สติ๊กเกอร์โลโก้ 

  
  1 แผ่น - 280 

  
3,640 

21/09/2562 ถุงมือยาง 
  

  1 ห่อ - 26 
  

3,614 

 
ฟิมล์ยืดแบบใส 

  
  1 ม้วน - 59 

  
3,555 

" กล่องเค้กพลาสติก 
  

  1 แพ็ค - 100 
  

3,455 
" ช้อนพลาสติก 

  
  1 แพ็ค - 12 

  
3,443 

" ถ้วยซอส 
  

  1 แพ็ค - 36 
  

3,407 
" ถุงหิ วใส 

  
  1 แพ็ค - 44 

  
3,363 

23/09/2562 แป้งเค้ก   
  1 ถุง - 45   3,318 

" นมสด 
  

  1 แกรอน - 96 
  

3,222 
" ไข่ไก่   

  1 แผง - 66   3,156 
" เนยเค็ม   

  3 ก้อน 60 180   2,976 
" น  าตาลทรายขาว   

  1 ถุง - 22   2,954 
รวม 

 
4,000 

 
1,046 

 
2,954 
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บัญชีรำยรับ-รำยจ่ำย 

โครงกำร Rainbow Cake Crepe (2)

ว/ด/ป รำยกำร 
รำยรับ รำยจ่ำย คงเหลือ 

จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

  
4,000 

  
1,046 

  
2,954 

23/09/2562 สีผสมอาหาร (3 สี) 
  

  3 ขวด 15 45 
  

2,909 

" กลิ่นวนิลา 
  

  1 ขวด - 15 
  

2,894 

" วิปปิ้งครีม 
  

  1 กล่อง - 171 
  

2,723 

" เกลือไอโอดีน 
  

  1 ห่อ - 10 
  

2,713 

" ส้มแมนดารีนแช่แข็ง 
  

  1 ถุง - 89 
  

2,624 

" สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง 
  

  1 ถุง - 79 
  

2,545 

" มาร์ชเมโล่สตรอเบอร่ี 
  

  1 ห่อ - 55 
  

2,490 

" มาร์ชเมโล่ส้ม 
  

  1 ห่อ - 55 
  

2,435 

25/09/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 1 4 กล่อง 60 240           2,675 
" ค่าน  ามัน      1วัน  -                   50      2,625 

26/09/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 2 4 กล่อง 60 240           2,865 
รวม 

 
4,480 

 
1,615 

 
2,865 
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บัญชรีำยรับ-รำยจ่ำย 

โครงการ Rainbow Cake Crepe (3) 

ว/ด/ป รำยกำร 
รำยรับ รำยจ่ำย คงเหลือ 

จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน 

 
ยกยอดมา 

  
4,480 

  
1,615 

  
2,865 

" ค่าน  ามัน 
  

  1วัน -                  50  
  

2,815 
27/09/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 3 2 กล่อง 60 120 

     
2,935 

" ค่าน  ามัน 
  

  1วัน -                  50  
  

2,885 
28/09/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 4 2 กล่อง 60 120 

     
3,005 

7/10/2562 นมสด    1 แกลลอน - 96   2,909 
" ไข่ไก่    1 แผง - 66   2,843 
" เนยเค็ม    3 ก้อน 60 180   2,663 
" วิปปิ้งครีม    1 กล่อง - 171   2,492 

9/10/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 5 6 กล่อง 60 360      2,852 
" ค่าน  ามัน    1วัน -                  50    2,802 

10/10/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 6 3 กล่อง 60 180      2,982 
" ค่าน  ามัน    1วัน -                  50    2,932 
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บัญชรีำยรับ-รำยจ่ำย 

โครงการ Rainbow Cake Crepe (3) 

ว/ด/ป รำยกำร 
รำยรับ รำยจ่ำย คงเหลือ 

จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน 
11/10/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 7 2 กล่อง 60 120      3,052 
12/10/2562 ขายเครปเค้กครั งที่ 8 1 กล่อง 60 60      3,112 

รวม 
 

5,440 
 

2,328 
 

3,112 
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บทท่ี 5 

สรุปผลกำรด ำเนินโครงกำร และข้อเสนอแนะ 
   
สรุปผลกำรด ำเนินโครงกำร 
 จากการด าเนินโครงการขายสินค้า “Rainbow Cake Crepe” มีผู้ร่วมทุนทั งหมด 2 คน 
จ านวนที่ลงทุนคนละ 2,000 บาท เป็นจ านวนเงิน 4,000 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ ถนน
ศรีนครินทร์ แขวงหนองบอน เขตประเวศ จังหวัดกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขาย
เป็นระยะเวลา 1 เดือน ตั งแต่ 25 ก.ย. 2562 ถึง 12 ต.ค.2562 ซึ่งจากการปฏิบัติงานได้เงินจากการขาย
จ านวนทั งสิ น 3,112 บาท หักค่าใช้จ่ายวัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆในการด าเนินโครงการ จะเหลือก าไรสุทธิ
จ านวน -888 บาท คืนทุนและก าไรให้ผู้ร่วมลงทุนคนละ xx บาท 
 
กำรด ำเนินงำนบรรลุวัตถุประสงค์ของโครงกำรดังนี้ 

1. เพื่อให้นักศึกษาได้ทราบถึงขั นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก 

2. เพือ่ให้นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถน าไป

ต่อยอดเพื่อหารายได้ 

3. เพื่อให้นักศึกษาสามารถวางแผนและบริหารจัดการ รวมทั งสามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้

อย่างมีประสิทธิภาพ 

 

ครั้งท่ี วัน/เดือน/ปี กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

1 23/09/2562 1. จัดสถานที่ และอุปกรณ์ในการด าเนินโครงการและจัดซื อวัตถุดิบ
2. รวบรวมความคิดของสมาชิกในกลุ่มเพื่อลดต้นทุนในการผลิต 

2 25/09/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 
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ครั้งท่ี วัน/เดือน/ปี กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

3 26/09/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

4 27/09/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

5 28/09/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

6 9/10/2562 

1. น าเสนอโครงการต่อคณะกรรมการ 
2. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
3. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
4. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
5. เร่ิมขายเครปเค้ก 
6. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

7 10/10/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 
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ครั้งท่ี วัน/เดือน/ปี กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

8 11/10/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

9 12/10/2562 

1. ซื อวัตถุดิบเพื่อท าเครปเค้ก 
2. เตรียมอุปกรณ์เพื่อขายสินค้า 
3. จัดเตรียมพาหนะในการขนส่ง 
4. เร่ิมขายเครปเค้ก 
5. รวบรวมเงินจากการขายสินค้าท าบัญชี 

10 05/01/2563 - สรุปจัดท าบัญชี 

11  - สรุปแบบประเมินสอบถาม 

12  - สรุปเล่มโครงการ 

 
ปัญหำและอุปสรรคในกำรด ำเนินโครงกำร 

1. เกดิความขัดแย้งระหว่างสมาชิกในกลุ่ม ในเร่ืองการแสดงความคิดเห็น 
2. ขนมเครปเค้กคลายความเย็นในระหว่างทางขนส่ง เน่ืองจากอากาศที่ร้อนจัด 
3. การจราจรติดขัดท าให้เกิดความล่าช้าในการขนส่ง 

ข้อเสนอแนะและแนวทำงในกำรพัฒนำ 
1. ควรมีการปรับปรุงในเร่ืองของบรรจุภัณฑ์ให้น่าสนใจ เพื่อดึงดูดผู้บริโภค 
2. จัดการส่งเสริมการขาย เช่น การแจกคูปอง การจัดโปรโมชั่นส าหรับช่วงหน้าเทศกาล 
3. ควรมีการเพิ่มรูปแบบของสินค้าให้มีความหลากหลายมากยิ่งขึ น เพื่อเป็นทางเลือกให้แก่ 

ผู้บริโภค 
4. ควรจัดหาสถานที่ในการขยายกิจการแบบมีหน้าร้าน 

 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

- แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
- บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม 



 

แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปีการศึกษา 2562 
 

ชื่อโครงการ     เครปเค้กเรนโบว์ (Rainbow Cake Crepe) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน  มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ์ 2563 
สถานท่ีการด าเนินงาน     วรรณศิริเพลส 1/1 ซ.อุดมสุข 60 แยก 1  ถ.ศรีนครินทร์54 

แขวงหนองบอน เขตประเวศ  กรุงเทพมหานคร 10250 
ประมาณการค่าใช้จ่าย  4,000 บาท 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1.  นางสาวสายธาร     อาจโนนเปลือย รหัสประจ าตัว  40597 ปวส.2/26 
2.  นางสาวทรรศนีย์พร     หิรัญ   รหัสประจ าตัว 41063 ปวส.2/26 
 

   ลงชื่อ..........................................................ประธานโครงการ 
            (นางสาวสายธาร  อาจโนนเปลือย)   ........./........./........ 
   

ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ   ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 
...............................................................................................   .............................................................................................. 
...............................................................................................   .............................................................................................. 
...............................................................................................   .............................................................................................. 

 
ลงชื่อ....................................................................         ลงชื่อ..................................................................... 
(อาจารย์วิชยุฒม์  ศรีสะอาด ) ......../......../........  (อาจารย์ธัญศญา  ธรรมิสกุล)  ......../......../........  
 

      ลงชื่อ.................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

             (อาจารยว์งค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์) 
            ........../........../..........



ชื่อโครงการ   เครปเค้กเรนโบว์ (Rainbow Cake Crepe) 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินค้า 

อาจารย์ท่ีปรึกษา  อาจารย์วิชยุฒม์      ศรีสะอาด 

อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม  อาจารย์ธัญศญา      ธรรมิสกุล 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวสายธาร อาจโนนเปลือย  ประธานโครงการ  
2. นางสาวทรรศนีย์พร  หิรัญ   รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

 ในการด ารงชีวิต สิ่งมีชีวิตทั้งหลายต่างต้องการพลังงานและจะได้รับพลังงานจาก

สารอาหารที่ได้รับประทานไป ท าให้อาหารถือเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิตของสิ่งมีชีวิตทุก

ชนิด รวมถึงมนุษย์ เราต้องรับประทานอาหารเพื่อให้ร่างกายเจริญเติบโต และเพื่อการอยู่รอด 

อาหารได้ให้คุณประโยชน์นานับประการต่อร่างกาย และในปัจจุบัน ขนมตามท้องตลาดมีให้

ผู้บริโภคได้เลือกซื้อมากมาย ผู้ผลิตบางรายอาจไม่ค านึงถึงสุขอนามัยมากเท่าที่ควร เมื่อผู้บริโภค

รับประทานเข้าไปแล้วอาจก่อให้เกิดโทษแก่ร่างกาย เช่น อาการท้องเสีย, ท้องร่วง, อาหารเป็นพิษ 

ตามที่ได้ปรากฏให้เห็นเป็นข่าวอยู่บ่อยๆ โดยสาเหตุส าคัญมาจากสิ่งสกปรกที่ปนเปื้อนมากับขนม 

ซึ่งสิ่งสกปรกเหล่านี้มักจะมาจากแมลงวัน 

ดังนั้นคณะผู้จัดท าโครงการ จึงมีแนวคิดในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ จากการ

น าวัสดุอย่างแป้งสาลีมาใช้เป็นวัตถุดิบหลักในการท าเครปเค้ก และยังมีวัตถุดิบอื่นๆ อีก เช่น น้ าตาล 

นม เนย ไข่ไก่ และสิ่งปรุงแต่งให้เกิดชนิดของเค้ก เช่น สตรอเบอร์ร่ี และ ส้ม  ดังนั้นเครปเค้กจึง

เป็นขนมที่ให้ประโยชน์กับผู้บริโภค โดยได้รับสารอาหาร คือ แป้งและน้ าตาล ให้สารอาหารคาร์

โบไฮเดต ซึ่งเป็นสารอาหารที่ท าให้เกิดพลังงานแก่ร่างกาย ไข่ไก่และนม ให้สารอาหารโปรตีน ซึ่ง

เป็นสารอาหารที่สร้างเซลล์เน้ือเยื่อให้กับร่างกาย  เนยให้สารอาหารไขมัน ซึ่งเป็นสารอาหารที่ช่วย

ท าให้ผิวพรรณสดใส  

 

 



วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้นักศึกษาได้ทราบถึงขั้นตอนและวิธีการท าเครปเค้ก 
2. เพื่อให้นกัศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน และสามารถน าไป

ต่อยอดเพื่อหารายได้ 
3. เพื่อให้นักศึกษาสามารถวางแผนและบริหารจัดการ รวมทั้งสามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้

อย่างมีประสิทธิภาพ 
 



เป้าหมาย 

1. เป้าหมายเชิงปริมาณ 
 1.1 มีผู้ซื้อสินค้าจ านวน 30 คน 

 1.2 สามารถออกขายสินค้าให้ได้อย่างน้อย 1 ครั้งต่อ 1 สัปดาห์ และจะต้องขายสินค้า 

      ทั้งหมดจ านวน 8 ครั้ง 

2. เป้าหมายเชิงคุณภาพ 
 2.1 ผู้ซื้อมีความพึงพอใจกับการบริการที่ได้รับจากผู้ขาย 

 2.2 ผู้ซื้อชื่นชอบภาพลักษณ์ของสินค้าและภาพลักษณ์ของผู้ขาย 

 2.3 ผู้ซื้อมีความพึงพอใจกับรสชาติของสินค้า 

 2.4 สามารถสร้างฐานลูกค้าได้ในระยะเวลาอันสั้น และสินค้าสามารถเป็นที่รู้จักใน 

      ท้องตลาดได้อย่างรวดเร็ว 

วิธีการด าเนินการ 

ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

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

ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 

1. จัดเตรียมวัตถุดิบ และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ 
2. ทดลองปฏิบัติการขาย และประเมินผลการปฏิบัติงาน 
3. ด าเนินงานตามขั้นตอนที่วางแผนไว้ 
4. จัดท ากิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 

1. ติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยใช้แบบสอบถาม 
2. วิเคราะห์ผลการประเมิน 
3. สรุปผลการด าเนินงาน 

 



ขั้นตอนด าเนินงาน 

 

ขั้นตอนด าเนินการ 
ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินค้า ประชุม 

วางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรร

งบประมาณ 

         

2. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา

โครงการ 
         

3. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขาย

สินค้า จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือ

ปฏิบัติงาน 

         

4. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์          

5. จัดเตรียมวัตถุดิบ ทดลองปฏิบัติการขาย          

6. ด าเนินงานตามขั้นตอนที่วางแผนไว้ จัดท า

กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 
         

7. ติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงาน 

วิเคราะห์ผลการประเมิน สรุปผลการ

ด าเนินงาน 

         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          

ระยะเวลาการด าเนินการ 

 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน วรรณศิริเพลส 1/1 ซ.อุดมสุข 60 แยก 1 ถ.ศรีนครินทร์ แขวงหนองบอน 

    เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 10250 



 

งบประมาณและทรัพยากรท่ีใช้ในการด าเนินการ 

งบประมาณที่ใช้ในการจัดท า : มีงบประมาณ 4,000 บาท เก็บจากนักศึกษาที่ลงทุนร่วมกัน

จ านวน 2 คน ลงทุนคนละ 2,000 บาท โดยจ าแนกดังต่อไปนี้ 

1. วัตถุดิบ 

แป้งเค้ก       30  บาท 

นมสด       92  บาท 

ไข่ไก่       98  บาท 

เนยเค็ม       68  บาท 

น้ าตาลทรายขาว      21  บาท 

สีผสมอาหาร (3 สี)     45  บาท 

กลิ่นวนิลา      15  บาท 

วิปปิ้งครีม    194  บาท 

เกลือไอโอดีน         7  บาท 

ส้มแมนดารีนแช่แข็ง   130  บาท 

สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง     79  บาท 
 

2. อุปกรณ์ 
เตาแก๊ส     300  บาท 

แก๊สกระป๋อง    120  บาท 

กระทะ     279  บาท 

พายซิลิโคน      60  บาท 

ตะแกงเหล็ก      50  บาท 

ถาดสแตนเลส        50  บาท 

กะละมังสแตนเลส     90  บาท 

ตะกร้อมือ       60  บาท 



ตาชั่งดิจิตอล    350  บาท 

สปาตูล่า      60  บาท 

กล่องเค้กพลาสติก (ทรงสามเหลี่ยม) 210  บาท 

ถ้วยซอส (50 ชิ้น)       36  บาท 

ถุงหิว้ใส      35  บาท 

ช้อนพลาสติก      40  บาท 
 

3. ค่าเบ็ดเตล็ด 
ค่าสติ๊กเกอร์/บัตรสะสมแต้ม  360  บาท 

   รวม               2,879  บาท



การติดตามผลและการประเมิน 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
2. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. สามารถได้ทักษะในการออกแบบการท างานร่วมกับผู้อ่ืน และช่วยให้รู้จักการท างาน
เป็นทีม 

2. สามารถมีฐานลูกค้าที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อช่วยให้สินค้ามีความก้าวหน้าในการปรับปรุง
คุณภาพให้ดียิ่งขึ้น  

ปัญหาและอุปสรรค 

1. สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักในท้องตลาดและยังไม่มีฐานลูกค้า 
2. ท้องตลาดในปัจจุบันมีสินค้าประเภทนี้อย่างแพร่หลาย 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ควรมีกล่องที่มีฝาปิดมิดชิดส าหรับเก็บวัตถุดิบ เพื่อป้องกันสัตว์พาหะน าโรคต่างๆ 

  เช่น หนู แมลงสาบ และแมลงวัน 

 2.    ควรหาแหล่งซื้อวัตถุดิบส ารองไว้ เพื่อป้องกันเหตุฉุกเฉิน เช่น ฝนตก รถติด เป็นต้น 

 

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

      (อาจารย์วิชยุฒม์  ศรีสะอาด)                                                  (อาจารย์ธัญศญา  ธรรมิสกุล)             

      อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ                        อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ       

 

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

(อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์) 

อาจารย์หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 



คอนโด สุภาลัย ปาร์ค 

ศรีนนครินทร์ 

สถานที่ด าเนินโครงการ 

  

 

 

 

 

 

ถ น น ศ รี น  ค ริ น ท ร์ 

ซอยอุดมสุข 58 



บันทึกการเข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม 
โครงการ สิ่งประดิษฐ์โคมไฟจากขวดพลาสติกรีไซเคิลด้วยการสาน  
ท่ีปรึกษาโครงการ อาจารย์วิชยุตม์ ศรีสะอาด 
ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ อาจารย์ธัญศญา ธรรมิสกุล 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 1. นางสาวสายธาร อาจโนนเปลือย ระดับชั้น ปวส.2/26 เลขท่ี 8 
2. นางสาวทรรศนีย์พร หิรัญ           ระดับชั้น ปวส.2/26 เลขท่ี 23 

ล าดับที ่ รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษาร่วม 

1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย. 62   

2 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 1 (บทน า) 1-12 ก.ค. 62   

3 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง) 

15-31 ก.ค. 62   

4 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 3   

(วิธีการด าเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผู้บริหาร    

- วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเป็นมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ์    

- วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

ปวส.2 



 

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อเตรียม

น าเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) ครั้งท่ี 1 

(โครงการ + บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   



ล าดับที ่ รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษาร่วม 

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 ครั้ง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์)  

เข้ารับการนิเทศ จากอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint  (โครงการ + แผนการ

ตลาด และแผนการผลิต) กับอาจารย์ที่ปรึกษา 

เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกร้านจัดแสดงสินค้า/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย. 62   

9 น าเสนอโครงการ (Present) ครั้งท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 

จัดแสดงสินค้า/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

16 พ.ย. 62   

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

11 งาน ATC นิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค. 62   

12 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

 -บัญชี + ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 13-17 ม.ค. 63   

13 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา

อุปสรรค และข้อเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค. 63   

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



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผู้จัดท าโครงการ) 

3-7 ก.พ. 63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดย่อ และสารบัญ 

10-14 ก.พ. 63   

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

18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น 24-28 ก.พ. 63   



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอย่างแบบสอบถาม 
- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน J & J CREPE CAKE 

 
 

 
 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมายถูกต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 
2. อายุ 

(   ) ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี (   ) อายุ 19-25 ป ี
(   ) อายุ 26-30 ป ี  (   ) อายุมากกว่า 31 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
(   ) ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 
(   ) ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 
(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 
(   ) ปริญญาตรี 
(   ) ปริญญาโท หรือสูงกว่า 

4.อาชีพ 
(   ) นักเรียน/นักศึกษา  (   ) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
(   ) พนกังานบริษัทเอกชน           (   ) เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
(   ) พ่อบ้าน-แม่บ้าน  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

5. รายได้ประจ าต่อเดือน 
(   ) ต่ ากว่า 5,000 บาท  (   ) รายได้ 5,001-10,000 บาท 
(   ) รายได้ 10,001-15,000 บาท (   ) รายได้สูงกว่า 15,001 บาทขึ้นไป 
(   ) อ่ืนๆ ระบุ......................... 

 

แบบสอบถามชุดนี้ศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน J & J CREPE CAKE ซึ่งเป็น

ส่วนหนึ่งของวิชาโครงการประเภทขายสินค้า  จึงขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบ

แบบสอบถาม เพื่อความสมบูรณ์ในการท าเอกสารในวิชาโครงการ 
 



ตอนท่ี 2 ความพึ่งพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน J & J CREPE CAKE 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมายถูกต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. การจัดวางสินค้า      

2. รสชาติคุณภาพของสินค้า      

3. รูปแบบบรรจุภัณฑ์      

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินค้า      

5. ความสะอาดของสินค้า      

ด้านราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินค้า      

2. ความเหมาะสมของราคากับปรมิาณสินค้า      

ด้านการจัดจ าหน่าย 

1. สถานที่จัดจ าหน่ายอยู่ที่จุดสะดวกซื้อ      

2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีหลากหลาย 
เช่น Facebook , Line, โทรสั่งสินค้า 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านหน้าร้าน 
เช่น Facebook, Line 

     

2. ป้ายหน้าร้าน       

3. การส่งเสริมการขาย เมื่อลูกค้าซื้อครบ 8 ชิ้น
แถมฟรี 1 ชิ้น 

     

ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………….
.……………………………………………………………………………………………………… 
.……………………………………………………………………………………………………… 



รายงานแบบสอบถาม 
โครงการขายสินค้า ร้าน “J & J CREPE CAKE ” 

 แบบสอบถามชุดนี้เป็นการศึกษาความพึ่งพอใจ ที่มีต่อการบริโภคย าเมี่ยงปลาทูของร้าน “J 
& J CREPE CAKE ” ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของวิชาโครงการมีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จ านวน 100 
คน โดยแบบสอบถามมี 2 ตอน ดังน้ี 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้า 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จ านวน (คน)                 ร้อยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                    26                                26.0                                

1.2 หญิง                                                                                                   74                                74.0                               

                                      รวม                                                                  100                               100.0 

2. อายุ 
2.1 ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี                                                                      5                                    5.0 
2.2 อายุ 19-25 ป ี                                                                                     15                                   5.0 
2.3 อายุ 26-30 ป ี                                                                                     55                                  55.0 
2.4 อายุมากกว่า 31 ปีขึ้นไป                                                                     25                                 25.0 
                                      รวม                                                                   100                               100.0 

3. ระดับการศึกษา 

3.1 ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)    10                               10.0 

3.2 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)      5                                 5.0 

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.)                                25                               25.0 

3.4 สูงกว่าปรญิญาตรี                                                                                 55                               55.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกว่า                                                                         10                                10 

                                      รวม                                                                    100                                100.0 

 
 
 
 



สถานภาพ                                                                                จ านวน (คน)               ร้อยละ 
4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                  4                                  4.0 

4.2 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                           0                                  0.0 

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           80                               80.0 

4.4 เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว                                                                  11                              11.0 

4.5 พ่อบ้าน-แม่บ้าน                                                                                     5                                   5.0 

4.6 อื่นๆ โปรดระบุ.........................                                                             0                                     0 

                                      รวม                                                                     100                               100.0 
5. รายได้ประจ าต่อเดือน 
5.1 ต่ ากว่า 5,000 บาท                                                                             0                                   0.0 
5.2 รายได้ 5,001-10,000 บาท                                                                5                                  5.0 
5.3 รายได้ 10,001-15,000 บาท                                                               25                               25.0 
5.4 รายได้สูงกว่า 15,001 บาทขึ้นไป                                                 70                                70.0 
5.5 อ่ืนๆ                                                                                                         0                                  0.0 
                                      รวม                                                                       100                              100.0 

 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็นกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา

คร้ังนี้ จ านวน 100 คน จ านวนตัวแปรดังนี้ 
เพศ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 และเพศ

ชายจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย 

อายุ  ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 26-30  ปี จ านวน 55  คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 อายุ
มากกว่า 31 ปีขึ้นไป จ านวน 25  คน  คิดเป็นร้อยละ 25.00 อายุ 19-25 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.00 และอายุ 18 ปี จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.00 โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 
26-30 ปี รองลงมาคืออายุ 31 ปีขึ้นไป ตามล าดับ  

ระดับการศึกษา ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 55 คน 

คิดเป็นร้อยละ 55.0 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.00 ปริญญาโท หรือสูงกว่า จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.

6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จ านวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 10.00 และระดับต่ ากว่ามัธยมศึกษา



ตอนปลาย (ม.6)/ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รองลงมามี

การศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) ตามล าดับ 

อาชีพ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 

80.00 เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 พ่อบ้าน-แม่บ้าน จ านวน 5 

คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 และอ่ืน ๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่พนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาเป็นเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 

ตามล าดับ 

 รายได้ประจ าต่อเดือน ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายได้สูงกว่า 15,001 บาทขึ้นไป 
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 รายได้ 10,001-15,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.00 รายได้ 5,001-10,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ต่ ากว่า 5,000 บาท จ านวน 0 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.0 รายได้อื่นๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00  และ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีรายได้สูงกว่า 15,001 บาทขึ้นไป รองลงมารายได้ 10,001-15,000 บาท ตามล าดับ 

ความพึ่งพอใจท่ีมีต่อร้าน “เมี่ยงปลาทู วาไรตี้” 
สามารถจัดล าดับค่าเฉลี่ย (x  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากับเกณฑ์ ดังนี้ 
  5 หมายความว่า เห็นด้วยมากที่สุด 
  4 หมายความว่า เห็นด้วยมาก 
  3 หมายความว่า เห็นด้วยปานกลาง 
  2 หมายความว่า เห็นด้วยน้อย 
  1 หมายความว่า เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
 
 
 
 
 

 
 



รายการประเมิน 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x  SD 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. การจัดวางสินค้า 59% 35% 6% - - 4.53 0.61 

2. รสชาติคุณภาพของสินค้า 58% 36% 6% - - 4.52 0.61 

3.รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 61% 33% 6% - - 4.55 0.60 

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินค้า 60% 32% 8% - - 4.52 0.64 

5. ความสะอาดของสินค้า 67% 28% 5% - - 4.62 0.58 

ด้านราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินค้า 56% 39% 5% - - 4.51 0.59 

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินค้า 63% 33% 4% - - 4.59 0.57 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. สถานที่จัดจ าหน่ายอยู่ที่จุดสะดวกซื้อ 63% 29% 8% - - 4.55 0.64 

2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีหลากหลาย 

เช่น Facebook ,Line,  โทรสั่ง 

58% 37% 4% - - 4.55 0.57 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านหน้าร้าน 

เช่น Facebook, Line 

57% 37% 6% - - 4.51 0.61 

2. ป้ายหน้าร้าน และการจัดแสดงสินค้า 61% 31% 7% 1% - 4.52 0.67 

3. การส่งเสริมการขาย เมื่อลูกค้าซื้อครบ 8 

ชิ้นแถมฟรี 1 ชิ้น 

67% 28% 5 % - - 4.62 0.58 

 
 
 
 
 



ความพึ่งพอใจท่ีมีต่อร้าน “ J & J CREPE CAKE” 
สามารถจัดล าดับค่าเฉลี่ย (x  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากับเกณฑ์ ดังนี้ 
  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  น้อย 
  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ น้อยที่สุด 
  
ความพึ่งพอใจท่ีมีต่อโครงการขายสินค้าของ

ร้าน “ J & J CREPE CAKE” 

(x  ) (SD) ระดับความพึงพอใจ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4. ด้านการส่งสริมการขาย 

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 

 
 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อโครงการขายสินค้าร้าน “เมี่ยงปลาทู วาไรต้ี” โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา
และช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งด้านราคา มีค่าเฉลี่ย(x  = 4.59) ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.55) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย  (x  = 4.62)  และด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย (x  =4.62) 
ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

           ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการน าเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 
- ตราสินค้าและรูปแบบผลิตภัณฑ์ 
- สื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 
- ภาพวัตถุดิบและอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต 
- ภาพขั้นตอนการผลิต



ตราสินค้า 

 

 

รูปแบบผลิตภัณฑ์ 

 



สื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 

 ผ่านทางเฟชบุ๊คแฟนเพจ “J&J CREPE CAKE” 

 

 

 หน้า Line@ “J&J CREPE CAKE” 

 



 ลูกค้าติดต่อผ่าน Line@ “J&J CREPE CAKE” 



 ลูกค้าติดต่อผ่าน Line@ “J&J CREPE CAKE” 

 



 การส่งเสริมการขาย 

 

 



วัตถุดิบและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิต 

 วัตถุดิบ 

 
แป้งเค้ก    น้ าตาล   เกลือ 

 
เนย    ไข่ไก่   นมสด 

 
วิปปิ้งครีม  ส้มแมนดารินแช่แข็ง  สตรอเบอร่ีแช่แข็ง 

 
 

สีผสมอาหาร   กลิ่นวนิลา



 อุปกรณ 

 

กระทะ   กะละมังสแตนเลส  ถาดสแตนเลส 

 

ภาชนะสแตนเลส  ตะกร้อมือ   สเปนูล่า 

 

พายซิลิโคน  ตาชั่งดิจิตอล



ขั้นตอนการผลิต 

ในการท าเครปเค้กนั้นจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนผสมแป้ง 

• แป้งเค้ก   200  กรัม 

• นมสด   600  มิลิลิตร 

• ไข่ไก่   8  ฟอง 

• เนย   150  กรัม 

• น้ าตาลทรายขาว  120  กรมั 

• สีผสมอาหาร (แดง, เหลือง, น้ าเงิน) 

• กลิ่นวนิลา 

 

ขั้นตอนการท า 

1. น าเนยไปละเลยบนเตาโดยใช้ไฟอ่อน และน านมสดไปต้มจนเดือด แล้วน ามาพักไว้ให้เย็น 

 

 

 

 

 



 

 

 

2. ตีวิปปิ้งครีมให้พอตั้งยอดปานกลาง พักไว้ในตู้เย็น 

 



3. ตีไข่ไก่ให้พอแตกตัวใส่น้ าตาลลงไป ตีให้เข้ากัน 

 

4. ใส่เนยละลายลงไป ผสมให้เข้ากัน 

 

5. ใส่นมสดลงไปผสมให้เข้ากนั 

 

 



6. ใส่แป้งและเกลือลงไป ผสมให้เข้ากันระวังแป้งเป็นเม็ด 

 

7. แบ่งแป้งออกเป็น 6 ถ้วยเท่าๆกัน และผสมสีลงไป 

 

8. น ากระทะตั้งไฟ ทาเนยเล็กน้อย 

 



 

9. ตักแป้งประมาณ 1/4 ถ้วยตวงลงไปในกระทะ กลิ้งให้แป้งแผ่ทั่วกระทะ 

 

10. พอแป้งเร่ิมพองก็แซะขอบๆแป้งและน าไปคว่ าลงบนถาดสแตนเลส ท าแบบนี้ต่อจนครบ
ทุกส ี

 

11. น าแป้งเครปที่เย็นแล้วมาวางบนแทนแต่งเค้ก รองด้วยจานรองเค้ก วางแผ่นเครปลงตาม
ด้วยวิปปิ้งครีมที่ตีไว้ปาดให้ทั่วๆและไม่ต้องบางและหนาเกินไปท าจนครบ 1 สีแล้วจึงต่อ
ด้วยสีถัดไป สลับไปตามล าดบัสี 

 



12. พอท าครบทุกสีแล้วน าไปแช่ตู้เย็นประมาณ 20 นาทีให้ครีมเซ็ตตัว แล้วน ามาตัดแบ่งตาม
ต้องการ 

 

 

ส่วนผสมซอสราด 

• ส้มแมนดารีนแช่แข็ง 800  กรัม 

• สตอเบอร์ร่ีแช่แข็ง 800  กรัม 

• น้ าตาลทรายขาว  400  กรัม 

• เกลือไอโอดีน  ½  ช้อนชา 

 

ขั้นตอนการท า 

1. น าสตรอเบอร์ร่ีแช่แข็งมาคลายความเย็น ให้พักทิ้งไว้ที่อุณหภูมิห้องโดยไม่ต้องตัดปากถุง

ออก ประมาณ 30 นาที 

2. น าหม้อตั้งไฟกลาง แล้วน าสตรอเบอร์ร่ีที่คลายความเย็นแล้ว ตามด้วยน้ าตาลทรายขาว 

น้ าเปล่า และเกลือป่นใส่ลงไป ค่อยๆ คนอย่างสม่ าเสมอ จนพอเดือดจึงปิดเตา 



 
3. น าซอสที่ได้ไปปั่นจนละเอียด จากนั้นพักให้ส่วนผสมเย็นตัวลง จึงบรรจุใส่ภาชนะที่มีฝา

ปิด 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
ภาคผนวก ง   ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 

 



 
 

 ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 
ชื่อ-นามสกุล   : นางสาวสายธาร อาจโนนเปลือย 
วัน เดือน ปีเกิด   : 2 พฤศจิกายน พ.ศ. 2538 
สถานที่เกิด   : กรงุเทพมหานคร 
การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ต าแหน่งในโครงการ  : ประธานโครงการ 
 
ชื่อ-นามสกุล   : นางสาวทรรศนีย์พร หิรัญ 
วัน เดือน ปีเกิด   : 25 พฤษภาคม พ.ศ. 2526                                
สถานที่เกิด   : สมุทรปราการ 
การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ต าแหน่งในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 


