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บทคัดย่อ 
 โครงการ โตเกียว วาไรตี้ เป็นโครงการประเภทขายสินค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1.) เพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
(3.) เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม(4.) เพื่อให้นักศึกษามี
ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2. ขั้นด าเนินการและ ขั้นที่ 3. ขั้น
ประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 
 1. วันเวลาและสถานที่ด าเนินการโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วันที่ 1 ถึง 31 
ตุลาคม 2562 รวมปฏิบัติงาน 2 สัปดาห์ 8 วัน 8 คร้ัง สถานที่ ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบาง
เมืองใหม่ อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ      
 2. ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณมีการลงทุน 10,000 บาทเมื่อหักค่าใช่จ่ายและออกขาย
สินค้าคงเหลือ 15,936 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ กัน คนละ 7,968 บาท 
 3. ประโยชน์ที่ได้รับจากการด าเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงค์ของโครงการนั้นการ
ด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (1.) บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชา
โครงการ (2.) เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา (3.) เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์
การขายสินค้า  

(ก) 



4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติโครงการคือ (1.) การแสดงความคิดเห็น

ของสมาชิกอาจจะไม่ตรงกัน (2.) เตาขนมโตเกียวมีปัญหาไม่สามรถควบคุมไฟขณะท าขนมโตเกียว

ได้ท าให้เกิดความเสียหายของขนมโตเกียว (3.)  ที่อยู่ของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินค้า 

ท าให้เปิดร้านได้ช้า 

5. ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการปะเภทขายสินค้า โครงการขายสินค้า 

โตเกียว วาไรตี้ (1.) มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาข้อยุติให้เข้าใจตรงกัน (2.) เปิดไฟเบาเพื่อควบคุม

อุณหภูมิของเตาท าให้โตเกียวไม่เสียหาย (3.) หาท าเลที่ตั้งในการขายสินค้าที่ใกล้กับที่อยู่ของ

สมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายให้เหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 

 จากผลส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยถาม

เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พบว่า 

 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อ โครงการขายสินค้าร้าน “โตเกียว วาไรตี้”โดย
ภาพรวม ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 1.76) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งสริมการขายอยู่ในในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 1.76)
รองลงมาด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 1.75) และด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย                                
(x  =1.58) ตามล าดับ 
 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



กิตติกรรมประกาศ 
 

โครงการขายสินค้าร้าน โตเกียว วาไรตี้ (Tokyo variety) ฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยดี จากการให้
ความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจากอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ อาจารย์กมลวรรณ บุญสาย และอาจารย์ที่
ปรึกษาร่วม อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์ ให้ความรู้ ในการท าโครงการส่วนแผนธุรกิจต้อง
ขอขอบคุณ อาจารย์อุดมพร เปตานนท์ ที่ตรวจสอบงาน ให้ค าปรกึษาค าแนะน าที่เป็นประโยชน์และ
ตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆท าให้โครงการเล่มนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้ท าโครงการรู้สึกซาบซึ้ง
และขอขอบคุณไว้ ณ โอกาสนี ้

ขอขอบคุณนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ที่กรุณาให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามได้เป็นอย่างดี ตลอดจนขอขอบคุณทุกท่านที่มีส่วนเกี่ยวข้องช่วยเหลือเป็น
ก าลังใจด้วยดีตลอดมา เกิดจากการสนับสนุนเกื้อกูลจากบุคคลหลายท่าน คณะผู้จัดท าโครงการ
ขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี ้
  

ขอขอบพระคุณ 
คณะผู้จัดท า 

โครงการขายสินค้า โตเกียว วาไรต้ี 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
หลักกำรและเหตุผล 
 

เนื่องจากใน ปัจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความต้องการของผู้บริโภคมีหลากหลาย ในยุคนี้
ผู้บริโภคมีความต้องการเลือกรับประทานอาหารที่ง่ายต่อการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหม่และอาหาร
นั้นต้องมีความอร่อยและถูกปากดังนั้น คณะผู้จัดท าโครงการจึงเห็นตรงกันว่ามีแนวคิดริเร่ิมท าโครงการ
ขายสินค้าขนมโตเกียว โดยใช้ชื่อร้านโตเกียว วาไรตี้ ออกจ าหน่าย ณ ตลาดนัดอุดมเดช ถนนสุขุมวิท 
ต าบล บางเมืองใหม่ จังหวัด สมุทรปราการ       
 ขนมโตเกียว เป็นขนมไทยชนิดหนึ่ง คล้ายกับขนมโดะระยะกิของญ่ีปุ่น คือ เป็นแป้งแพนเค้ก
ชิ้นบาง ๆม้วนห่อไส้ซึ่งมีด้วยกันหลากหลายไส้ โตเกียวของคณะผู้จัดท าโครงการไม่มีสารเคมีปนเปื้อน
ที่เป็นผลท าร้ายสุขภาพร่างกายต่อผู้บริโภคในระยะยาว คณะผู้จัดท าโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการ
ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายการเพิ่มก าไรของขนมโตเกียวโดยท าแป้งหลากหลายรสชาติเข้าไป  เพื่อ
ความแปลกใหม่ให้ผู้บริโภคที่เคยชินกับขนมโตเกียวรายธรรมดาได้ลิ้มลองรสชาติใหม่  ลักษณะของ
ขนมโตเกียวที่ดีนั้นเป็นแผ่นกลมๆ น ามาม้วน เนื้อแป้งละเอียด รสชาติดี มีกลิ่นหอม ถือเป็นเสน่ห์อย่าง
หนึ่งของ ร้านโตเกียว วาไรตี้ จะท าให้ผู้บริโภคสนใจและอาจจะได้รับความนิยม เพราะขนมโตเกียว
ของทางนั้นร้านมีคุณภาพให้สารอาหารที่มีคุณค่า และมีบริการที่เป็นกันเอง มุ่งเน้นความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้า ด้วยการท าสดใหม่ร้อนๆชวนให้น่ารับประทานมากยิ่งขึ้น คัดสรรวัตถุดิบที่มี คุณภาพสดใหม่ 
ด้วยการท าแป้งขนมโตเกียว แป้งตัวละเอียดและนุ่ม ท าให้รับประทานง่าย และยังมีหลายแป้งและหลาย
ไส้ให้เลือก เช่น แป้งขาว,แป้งสตอร์เบอร์ร่ี,แป้งใบเตย,แป้งชาโคล ที่พร้อมรับประทาน ถือเป็นเสน่ห์
อย่างหนึ่ง ของร้านโตเกียว วาไรต้ี ท าให้เพิ่มมูลค่าสินค้า และสร้างการดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มา
สนใจในขนมโตเกียวที่หลากหลายแป้งอีกด้วย 

  
วัตถุประสงค์ของโครงกำร 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพือ่สร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม 
4. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%81
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เป้ำหมำยของโครงกำร 

1. สร้างผลก าไร รายได้ให้กับนักศึกษา 
2. เพื่อสร้างอาชีพการขายสินค้า 

 
กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 

1. น าเสนอสินค้าเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกค้า 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

  
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. สร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. เกิดความสามัคคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
4. มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และมีทักษะการวางกลยุทธก์ารขายสินค้า 

 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

  
โครงการกลุ่มขายสินค้า โตเกียว วาไรต้ี จัดท าขึ้นโดยนักศึกษาสาขาวิชาการตลาดโดยน า

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับโครงการดังต่อไปนี้  
แนวคิดเกี่ยวกับการขายและธุรกิจ ขนมโตเกียว 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับโครงการ  
  
1.แนวคิดเกี่ยวกับการขายและธุรกิจ ขนมโตเกียว      
 กระบวนการขาย เป็นเร่ืองของกระบวนการด าเนินงานทางการขายอย่างหนึ่ง ที่จะท าให้สินค้า
หรือบริการเกิดการเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ความเป็นเจ้าของ โดยมีวัตถุประสงค์ในการด าเนินงานเป็นขั้นตอน
ของกระบวนการขาย เพื่อให้มีประสิทธิภาพมากที่สุดอย่างไรก็ตาม    
 กระบวนการขายกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ     
 จุดเร่ิมต้นของกระบวนการขายคือ การสรรหาผู้มุ่งหวัง ซึ่งอาจเป็นบุคคลหรือองค์กรธุรกิจก็ได้ 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้เกิดรายได้จากการขายสินค้าหรือบริการดังนั้นนักขายจ าเป็นต้องการศึกษา
ด้วยว่า ความต้องการของผู้มุ่งหวังคืออะไร นั่นคือ การศึกษาพฤติกรรมของผู้มุ่งหวัง เมื่อจะซื้ อสินค้า
หรือบริการจะต้องผ่านขั้นตอน 5 ขั้นตอนคือ 

1.  การกระตุ้นความต้องการและการรับรู้ความต้องการ 
2.  การแสวงหาข้อมูล 
3. การประเมินพฤติกรรม 
4. การตัดสินใจ 
5. ความรู้สึกหลังการซื้อ 
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ขั้นตอนของกระบวนการขาย 
1. การแสวงหาผู้มุ่งหวัง 
2. การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า 
3.การเข้าพบลูกค้า 
4. การเสนอขาย 
5. การจัดการกับข้อโต้แย้งหรือการขจัดข้อโต้แย้ง 
6. การปิดการขาย 
7. การติดตามผล และบริการหลังการขาย 
ลักษณะและคุณสมบัติของนักขาย 
นักขายเป็นผู้ที่จะต้องท าการเสนอขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้มุ่งหวัง ซึ่งความส าเร็จหรือ

ความล้มเหลวในการขายขึ้นอยู่กับความพึงพอใจและการตกลงในซื้อของผู้มุ่งหวัง เพราะบางคร้ังการ
ตัดสินใจซื้อของผู้มุ่งหวังไม่ได้มาจากคุณภาพของสินค้าหรือบริการแต่อาจเกิดจากความพอใจ เพื่อ
ความส าเร็จในการขายนักขายควรปฏิบัติ ดังนี้ 

1. ต้องมีความพร้อมส าหรับการเป็นนักขาย ในการเตรียมตัวเป็นนักขายที่ประสบความส าเร็จ
ในการขาย 

2. ต้องมีความเข้าใจลูกค้าเป็นอย่างดีและความเป็นผู้มีมนุษย์สัมพันธ์ ทั้งนี้เพราะการขายสินค้า
หรือบริการของนักขายนั้นต้องขายให้ลูกค้า 

3.  ต้องเป็นผู้ที่สามารถสร้างบรรยากาศแบบมิตรภาพในการขายสินค้าหรือบริการ เช่น                  
การแต่งกายสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส เพื่อสร้างความประทับใจ 

4.ต้องมีความสามารถการใช้ค าพูด เพราะอาชีพของนักขายจ าเป็นต้องมีศิลปะในการพูด และ
ต้องระมัดระวังไม่ให้เกิดค าพูดในเชิงลบหรือดูถูกลูกค้า 

5.ต้องมีความสามารถในการพูดให้ลูกค้าเข้าใจอย่างถูกต้องเกี่ยวกับผลประโยชน์ที่ลูกค้า                  
จ าได้รับและพูดให้ตรงประเด็นที่ลูกค้าต้องการ 

6. ต้องสามารถสร้างผลงานขายได้ตามเป้าหมายตนเองและเป้าหมายของกิจการด้วย 
7.ต้องยกระดับฐานะและความเป็นอยู่ของตนให้ดีขึ้น รวมทั้งได้รับการเลื่อนต าแหน่งหน้าที่

ค ว าม รับผิ ดชอบที่ สู ง ขึ้ น จ ากกิ จก าร ( อ้ า ง อิ ง จ าก  sites.google.com/site/basicsales1/matrthan-
raywicha/bth-thi-1/bth-thi-2) 

 ขนมโตเกียว เป็นขนมไทยชนิดหนึ่ง คล้ายกับขนมโดะระยะกิของญ่ีปุ่น คือ เป็นแป้งแพนเค้ก
ชิ้นบาง ๆ ท าให้ร้อนบนเตาขนาดเล็กที่มีหน้าเตาแบน แล้วม้วนห่อไส้ซึ่งมีด้วยกันหลากหลายไส้ 

https://sites.google.com/site/basicsales1/matrthan-raywicha/bth-thi-1/bth-thi-2
https://sites.google.com/site/basicsales1/matrthan-raywicha/bth-thi-1/bth-thi-2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%81
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เช่น ไส้กรอก, ไข่นกกระทา, ไส้ครีมรสหวานต่าง ๆ รวมถึงอาจจะมีไส้พิเศษในบางร้าน เช่น                 
ชีส, บิ๊กไบค์, ไก่ยอ หรือแซลมอน 

ที่มาของขนมโตเกียวนั้นไม่เป็นที่ทราบอย่างแน่นอน บ้างก็ว่ามาจากขนมยะสึฮะชิ บ้างก็ว่า
น่าจะมาจากขนมโดะระยะกิของญ่ีปุ่น บ้างก็ว่ามาจากการที่ผู้ขายละเลงแป้งแล้วบีบแป้งเป็นเส้นคล้าย
ตัวอักษรญ่ีปุ่นด้านข้าง ก่อนจะม้วนแป้ง แต่ที่มาที่ เชื่อถือกันมากที่สุด  เชื่อว่าในราว พ.ศ. 2510                  
ที่ ห้างสรรพสินค้าไทยไดมารู ซึ่งเป็นกิจการห้างสรรพสินค้าของญ่ีปุ่นมาเปิดด าเนินกิจการคร้ังแรกใน
ประเทศไทย ที่ย่านราชประสงค์ ห้างนี้เป็นที่นิยมมาก เพราะเป็นสถานที่แห่งแรกในประเทศไทยที่มี
บันไดเลื่อนและเคร่ืองปรับอากาศ เชื่อว่าจุดก าเนิดของขนมโตเกียวมาจากการที่มีผู้ขายอยู่ที่ห้างแห่งนี้ 
โดยดัดแปลงมาจากขนมโดะระยะกิของญ่ีปุ่น แล้วตั้งชื่อขนมของตนเอ งที่ท าขึ้นใหม่นี้ว่ า                             
"ขนมโตเกียว" เน่ืองจากไทยไดมารูน าเข้าสินค้าจากประเทศญ่ีปุ่นรวมถึงอาหารด้วย  ซึ่งไม่ได้เกี่ยวข้อง
อะไรกับกรุงโตเกียว เมืองหลวงของประเทศญ่ีปุ่นแต่อย่างใด   โดยที่ค าว่า "ได" หมายถึง "ใหญ่" และ 
"มะรุ" หมายถึง "วงกลม" รวมความหมายถึง "วงกลมใหญ่"(อ้างอิงจาก  th.wikipedia.org/wiki/ขนม
โตเกียว#cite_ref-ขนม_1-0) 
 
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น        
ที่ส าคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้บริโภคเป็น
ใหญ่ และมีความส าคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ผู้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่ม
ผู้บริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯ จะช่วยให้
ผู้บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของกิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่านั้นต้องการอะไร      
มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคน ามาตัดสินใจซื้อ
คืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อข้อมูลต่างๆ      
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ
ตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญต่อ
การซื้อสินค้าและบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการที่
แสดงออกทางกล้ามเนื้อ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองสิ่งเร้า 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%AA
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%8B%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B6%E0%B8%AE%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B4&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A8
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A7
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สุวัฒน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง ความต้องการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช้สินค้าหรือ 
บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

ธนกฤต วันต๊ะเมล์ (2554 : 90) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการ
ค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมิน และการก าจัดทิ้งซึ่งสินค้า บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของผู้บริโภค 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับ
การตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช้ (Use) และการก าจัดส่วนที่เหลือ(Dispose) ของ
สินค้าหรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของตน 

ปณิศา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับ
บุคคลหรือกลุ่มในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภค
ผลิตภัณฑ์/บริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ง ๆ 

พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการค้นหาข้อมูล การซื้อ การใช้การประเมินผล
ในสินค้าหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคนี้ สามารถแยก ได้ดังนี้ 

1.มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ด้วยการเดินทางไปจับจ่ายหาซื้อและใช้สินค้าหรือบริการ
ตามความต้องการของบุคคล 

2.พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปิดรับสื่อ การพิสูจน์ความต้องการ การ
ตรวจสอบ การแสวงหาข่าวสาร การจับจ่าย และการพูดคุยเพื่อค้นหาค ายืนยัน 

3.บุคคลที่เกี่ยวข้อง ประกอบด้วย ผู้บริโภคคนสุดท้ายที่เป็นครอบครัวแม่บ้าน หรือซื้อไปเป็น
ของขวัญให้บุคคลอ่ืน 

กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ได้อธิบายถึง พฤติกรรม
ผู้บริโภคว่า หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับความคิดและความรู้สึกที่ผู้บริโภคมี 3 รูปแบบ 
  1.พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) เนื่องจากความเปลี่ยนแปลง ของ
สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจัยด้าน
ความคิด ความรู้สึกของผู้บริโภคด้วย และพฤติกรรมผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายใน และ
ภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคไม่หยุดนิ่งอยู่เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวได้
ตลอดเวลา 

2.พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและการ
กระท า กับสิ่งแวดล้อมภายนอก ดังนั้น ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษาทั้งปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอกว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า/บริการอะไร อย่างไร และท าไม 
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3.พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความว่า ผู้บริโภคมี
พฤติกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีนี้คือการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ซื้อ
(ผู้บริโภค) กับผู้ขาย(เจ้าของสินค้า) เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ให้กล่าวเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า อาการที่แสดงออก
ในการซื้อของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดังต่อไปนี้ 

1.พฤติกรรมการซื้อแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคท าการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่จะต้องซื้อถี่ เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะทั่วไป มีราคาต่อหน่วยต่ า มีวางจ าหน่ายทั่วไป ผู้ซื้อ
จะตัดสินใจซื้อโดยไม่ยุ่งยากแต่อย่างใด 

2.พฤติกรรมการซื้อแล้วลดความกังวลใจ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ ผู้บริโภค รู้จักดี และรู้ว่ามีความ
แตกต่างระหว่างตรายี่ห้อ น้อยมาก แต่ผู้บริโภคก็ยังคงตัดสินใจได้ยากในการซื้อ เพราะเป็นประเภทที่มี
ราคาและความเสี่ยงสูง มีการซื้อเป็นคร้ังคราว 

3.พฤติกรรมการซื้อแบบซับซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภัณฑ์ที่ ผู้บริโภคมี
ความคุ้นเคย มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง แต่มีความถี่ในการซื้อต่ ามาก บางคร้ังมีการซื้อเพียงคร้ังเดียว
ตลอดอายุของผู้บริโภค ก่อนการลงมือซื้อ ผู้บริโภคต้องเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมาก
เกี่ยวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ เช่น บริโภคที่จะลง
มือซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช้ เป็นต้น 

4.พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผู้บริโภคบางกลุ่มเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ความยุ่งยากน้อย ก็ยังถือว่าตราผลิตภัณฑ์มีความส าคัญอยู่ ไม่อยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึงมี
การเปลี่ยนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพ้นจากความจ าเจ ซ้ าซากอยากลองของใหม่ 

จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ  “การแสดงอาการที่เป็น
กระบวนการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช้ การประเมินผลสินค้าหรือบริการ จากการได้มาตาม
ความต้องการและคาดหวังของผู้บริโภค ”   โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ประเภทของผู้บริโภค สามารถจ าแนกได้ 4 กลุ่มดังนี้ 
1   ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลและองค์กร 

1.1 ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลมักจะซื้อสินค้าไปใช้ในครัวเรือนของเขา เช่น ซื้อแป้ง สบู่ ยา
สีฟัน ผงซักฟอก หรือซื้อไปเป็นของขวัญให้กับคนรัก การซื้อและใช้นี้ต้องเป็นบุคคลสุดท้าย มิได้น าไป
ผลิตหรือขายต่อ 

1.2 องค์กรในที่นี้คือ นิติบุคคลที่จัดตั้งโดยมีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหาก าไรหรือไม่
แสวงหาก าไร จัดซื้อสินค้าหรือบริการไว้ใช้ในกิจการของตนเอง 
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2   ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลที่แท้จริง ผู้บริโภคที่มีศักยภาพและผู้บริโภคที่ไม่แท้จริง 
2.1   ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลที่แท้จริง หมายถึง บุคคลที่ซื้อสินค้าหรือบริการจากร้านค้า

ใดร้านค้าหนึ่งเป็นประจ าสม ่าเสมอ 
2.2 ผู้บริโภคมีศักยภาพในการซื้อ หมายถึง บุคคลที่พร้อมจะซื้อสินค้าหรือบริการแต่

ยังได้รับการจูงใจหรือข้อมูลในสินค้าหรือบริการยังไม่เพียงพอ 
2.3 ผู้บริโภคไม่แท้จริง หมายถึง บุคคลที่ไม่มีความต้องการในสินค้าหรือบริการทั้งใน

ปัจจุบันและในอนาคต 
3    ผู้บริโภคที่เป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

3.1 ผู้บริโภคที่เป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจที่ซื้อสินค้าหรือบริการไปขายต่อหรือ
ผลิตต่ออีกทอดหนึ่งประกอบด้วยพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ตัวแทนจัดจ าหน่ายหรือเป็นหน่วยงานรัฐบาล 
ธุรกิจที่ผลิตต่อประกอบด้วย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบน าไปผลิตเป็นสินค้า
ส าเร็จรูปอีกทอด 

3.2 ผู้บริโภคที่เป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มีอ านาจซื้อสินค้าหรือบริการไว้ให้
สมาชิกในครอบครัวใช้ เช่น แม่บ้าน 

4   ผู้บริโภคที่เป็นผู้คาดหวัง ในที่นี้คือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่นักการตลาดต้อง การจะ
เข้าถึง ทั้งนี้เพราะมีปัจจัยหลายประการที่สอดคล้องกับสินค้าของเขา 

ลักษณะการประเมินการซื้อ การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค 
  1.ลักษณะการประเมินการซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคที่นักการตลาดต้องประเมินในที่นี้คือ 
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีพื้นฐานอยู่ 5 ข้อดังนี้ 

1.1   ผู้บริโภคจะซื้อหรือไม่ซื้อ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ           
นักธุรกิจต้องส ารวจตลาดก่อนว่าผู้บริโภคต้องการมากน้อยเพียงใดก่อนผลิต การจัดจ าหน่ายต้องสร้าง
แรงกระตุ้นในการซื้อ ทั้งนี้อาจใช้การโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นต้องใช้ คุณภาพและราคา
เหมาะสมมากน้อยเพียงใด สินค้าที่เสนอควรเป็นสินค้าหรือบริการที่เฉพาะตัวของลูกค้าเท่านั้นจะช่วย
กระตุ้นได ้

1.2   ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือบริการอะไร นักการตลาดจะต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค
แต่ละกลุ่ม เพื่อให้ทราบถึงปัญหา ความต้องการให้แน่ชัดว่ามันคืออะไร พร้อมกับผลิตหรือสรรหา
สินค้าหรือบริการมาเสนอขายให้ เพื่อใช้แก้ไขปัญหาหรือตอบสนองความต้องการนั้นๆ สิ่งที่นักการ
ตลาดต้องการท าคือ สร้างความพึงพอใจและผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับให้มากที่สุด 
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1.3   ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือบริการจากที่ไหน นักการตลาดต้องทราบพฤติกรรมของ
ลูกค้าแต่ละประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซื้อสินค้าอย่างไร โดยทั่วไปผู้บริโภคจะหาซื้อสินค้า 
Convenience Goods ในบริเวณใกล้ที่พักอาศัย สินค้า Shopping Goods ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบใน
คุณภาพ ราคา ก่อนตัดสินใจซื้อ นักการตลาดควรตั้งร้านค้าอยู่ใกล้ ๆ กันเป็นกลุ่ม ส่วนสินค้า Special 
Goods นักการตลาดควรเน้นที่ความหายากหรือมีลักษณะที่พิเศษไปจากสินค้าอ่ืนๆ โดยทั่วๆ ไป จน
ผู้บริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานที่ซื้อ 

1.4   ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือบริการเมื่อไร สิ่งที่นักการตลาดจะต้องตัดสินใจให้ได้ว่า 
สินค้าที่ขายอยู่ผู้บริโภคซื้อและใช้เมื่อไร ทั้งนี้อาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซื้อ 

1.5   ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือบริการโดยวิธีใด การซื้อสินค้าของผู้บริโภคมักขึ้นอยู่กับ
สภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินค้า เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผู้บริโภคมักซื้อ
ด้วยเงินผ่อนมากกว่าเงินสด ส่วนความสะดวกสบายผู้บริโภคมักซื้อสินค้าด้วยเงินสด และซื้อใน                 
ปริมาณมาก ๆ เพื่อให้ได้ส่วนลดและประหยัดค่าขนส่ง อีกทั้งไม่ต้องท าสัญญาให้ยุ่งยาก การซื้อเพื่อ ให้
ได้ของใหม่สดมักซื้อจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามักจะถูกกว่าผ่านพ่อค้าคนกลางอีกด้วย 

2.  การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค การแลกเปลี่ยนเกิดจากนักธุรกิจต้องการจะขาย
สินค้าหรือบริการของตน ส่วนผู้บริโภคก็ต้องการสินค้าหรือบริการเพื่อมาใช้แก้ปัญหาหรือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคเอง การแลกเปลี่ยนของผู้บริโภคไม่ใช่ใช้เงินเพียงแต่อย่างเดียว แต่จะใช้เวลา 
ความรู้ความเข้าใจดังต่อไปนี้ 

2.1    เงินท่ีน ามาใช้จ่าย เพื่อซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคนี้ รวมถึงรายได้ ทรัพย์
สมบัติ เครดิต ความมั่นใจในรายได้ของผู้บริโภคด้วย ดังต่อไปนี้ 

2.1.1   ความมั่นใจในรายได้ของผู้บริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได้
อันมาจากความมั่นคงในอาชีพ 

2.1.2   รายได้เป็นตัวก าหนดอ านาจซื้อของผู้บริโภค ถ้ามีรายได้มากต้องการ
สิ่งอ านวยความสะดวกมากขึ้น และถ้ามีรายได้น้อย ผู้บริโภคต้องการเฉพาะสิ่งที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต
เท่านั้น 

2.1.3   ทรัพย์สมบัติ เกิดจากทรัพย์สิน หักด้วยหนี้สินทั้งหมด ส่วนที่เหลือเป็น
ทรัพย์สมบัติ สามารถน าไปใช้จ่ายในการแสวงหาดอกเบี้ย หรือใช้จ่ายไปกับเคร่ืองตกแต่งบ้าน 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ อุปกรณ์การบันเทิง การท่องเที่ยว การใช้จ่ายประเภทนี้จะมีมากกว่าบุคคลที่มีฐานะ
ต ่ากว่า 
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2.1.4   เครดิต เป็นหลักฐานที่เชื่อถือได้ที่ใช้ทางการเงิน มักประกอบด้วยความ
ที่มีชื่อเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีต าแหน่งที่สูงศักดิ์ สิ่งต่างๆ เหล่านี้ สามารถน ามาใช้ในการซื้อหา
สินค้า หรือบริการได้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ๆ เครดิตจึงมีต้นทุนที่จะต้องน ามาหักกับทรัพยากร 

2.2    เวลา มีความส าคัญต่อการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคมากขึ้น ทั้งนี้เพราะเวลา
ส่วนใหญ่ของผู้บริโภคต้องไปใช้กับการท างาน การเดินทาง ในครอบครัวปัจจุบันสมาชิกทั้งครอบครัว
ต้องออกไปท างาน การมีเวลาจับจ่ายใช้สอยก็ลดลงตามไปด้วย ถ้าพิจารณาเร่ืองเวลาแล้ว สามารถ
วิเคราะห์ได้ว่าบุคคลต้องใช้เวลาไปกับการท างาน การนอน การพักผ่อน เช่น การดูหนังฟังเพลง 
ท่องเที่ยว ฯลฯ การใช้ชีวิตนี้เรียกว่า การด าเนินชีวิตของมนุษย์ Life Style ปัจจุบันค่าครองชีพสูงขึ้น 
ผู้บริโภคต้องท างานมากขึ้น เวลาพักผ่อนจึงน้อยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินค้าหรือบริการใน
ช่วงเวลาสั้นๆ ด้วยการปรับกลยุทธ์การให้ข่าวสาร หรือการโฆษณา ให้เป็นเสมือนการให้ความบันเทิง
แก่ผู้บริโภคไปในตัวด้วย สินค้าที่ผู้บริโภคต้องใช้เวลาในการซื้อประกอบด้วย 

2.2.1   ใช้เวลามากหรือใช้ตลอดเวลา กับการซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ ส่วน
ใหญ่เป็นการซื้อบริการเพื่อการพักผ่อนมากกว่า เช่น ดูหนัง ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเที่ยว ฯลฯ มักเป็นไป
ตามความพึงพอใจของผู้บริโภคแต่ละบุคคล 

2.2.2   ใช้เวลาน้อยกับการซื้อสินค้า เพื่อเพิ่มเวลาพักผ่อนของผู้บริโภคมากขึ้น 
ด้วยการซื้อสินค้าจากพนักงานขายที่ขายตามบ้าน ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซื้อ
สินค้าที่อยู่ใกล้บ้าน 

2.3    ความรู้ความเข้าใจ มักเกี่ยวข้องกับข่าวสารของผู้บริโภคที่เก็บไว้ในความทรงจ า 
หรือความเข้าใจที่บรรจุไว้ในความทรงจ า ความรู้จึงประกอบด้วยข้อเท็จจริงกับความเข้าใจที่จะน า
ข้อเท็จจริงไปใช้ ข้อเท็จจริงเกิดจากความเชื่อของบุคคลในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่นเชื่อว่า คนที่มีการศึกษาสูง
ต้องเป็นคนดี จากความเชื่อนี้นักการตลาด น าไปใช้กับผู้บริโภคด้วยวิธีการดังต่อไปนี้ 

2.3.1   การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินค้าหรือบริการ ความเชื่อ (Beliefs) ของ
ผู้บริโภคเป็นตัวก าหนดภาพพจน์ของกิจการและสินค้า นักการตลาดจะวางต าแหน่งสินค้าหรือบริการ 
มักท าการตรวจสอบความเชื่อของผู้บริโภค เป็นไปตามการวางต าแหน่งสินค้าหรือบริการของกิจการ
หรือไม่ การตรวจสอบมักตรวจสอบความรู้ในด้านคุณสมบัติทางวัตถุของผู้บริโภค การตรวจสอบและ
ให้ผู้บริโภคเป็นผู้ตอบแบบสอบถามในคุณสมบัติที่ผู้บริโภคสนใจ ทั้งนี้อาจเป็นการตรวจสอบการ
ให้บริการหรือเกี่ยวกับตัวสินค้าก็ได้ 
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2.3.2   วิเคราะห์ความรู้ตัวของผู้บริโภค โดยการสอบถามถึงการให้ผู้บริโภค
หวนระลึกถึงสินค้าหรือตรายี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่ง ที่ผู้บริโภคจ าได้ เช่น ขอให้ท่านช่วยระบุตรายี่ห้อสินค้า    
ที่ใช้ในชีวิตประจ าวันของท่านมีอะไรบ้าง 

2.3.3   วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินค้าผิดของผู้บริโภคเป็นการค้นหา
ข้อบกพร่องของกิจการในการให้ข่าวสารข้อมูล จนท าให้ผู้บริโภคมีความรู้ที่ผิดไปจากข้อเท็จจริง โดย
หาทางแก้ไขเพื่อไม่ให้มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

2.3.4   การวิเคราะห์ความรู้เกี่ยวกับสินค้าและราคาของผู้บริโภคดังที่กล่าว
มาแล้วว่าความรู้ความเชื่อกับภาพพจน์ของสินค้าหรือบริการ มีความสัมพันธ์กัน ซึ่งมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ความรู้ที่นักการตลาดควรตรวจสอบคือ ค าศัพท์ที่เกี่ยวกับ สินค้า ตราสินค้า ลักษณะจ าพวก 
ขนาด และราคาของสินค้า โดยเฉพาะการตัดสินใจที่จะใช้ราคาแบบใดนั้น จะมีผลต่อเมื่อผู้บริโภคมี
ความรู้เร่ืองราคาของสินค้าในตรานั้นๆ เป็นอย่างดี การเปลี่ยนแปลงราคาของนักการตลาดจึงจะเกิดผล 

2.3.5   วิเคราะห์ความรู้เกี่ยวกับการซื้อสินค้าของผู้บริโภค นักการตลาด
จะต้องทราบว่าผู้บริโภคของตนซื้อสินค้าหรือบริการที่ไหนและซื้อเมื่อใด ทั้งนี้กิจการจะได้วางแผนใน
การหาท าเลที่ตั้งจ าหน่ายสินค้าได้ หรือสามารถก าหนดการส่งเสริมการตลาดได้ ในช่วงที่มีการซื้อกัน
มาก ๆ เช่นในช่วงเทศกาล หรือฤดูกาล 

2.3.6   วิเคราะห์ความรู้เกี่ยวกับการใช้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภค ความรู้
ที่นักการตลาดควรทราบ คือใช้สินค้าอย่างไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบ้าง ที่จะท าให้สินค้าท างานได้
สมบูรณ์ยิ่งขึ้น การมีความรู้นี้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อซึ่งมีลักษณะดังนี้ 
   1. ผู้บริโภคจะไม่เห็นความส าคัญ หรือไม่ตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีความรู้ไม่
เพียงพอหรือขาดข่าวสารที่ส าคัญ 

  2. ผู้บริโภคจะไม่ซื้อสินค้าที่มีข่าวสารไม่ครบถ้วนบริบูรณ์ ทั้งนี้เพราะการ
ตัดสินใจซื้อใน 2 ข้อ ดังกล่าว จะมีความเสี่ยงเกิดขึ้นน่ันเอง 

3.พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวพันกับศาสตร์อื่นๆ ดังนี้ 
3.1   จิตวิทยา เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทัศนคติ 

บุคลิกภาพ สิ่งต่างๆ เหล่านี้นักการตลาดน ามาใช้สร้างความต้องการให้เกิดขึ้นในสินค้าหรือบริการของ
ตนเองในอนาคต 

3.2   เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับวิธีการใช้จ่าย การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อเพื่อให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 



12 
 

3.3   มานุษยวิทยา เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับการอยู่ร่วมกันเป็นสังคม มีการ
เลียนแบบ มีค่านิยม มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหนึ่งไปสู่บุคคลหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภค 

3.4   สังคมวิทยา เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของ
สมาชิกภายในกลุ่ม ชั้นทางสังคม 

3.5   จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่มเป็น
อย่างไร ได้รับอิทธิพลจากใคร เช่น ผู้น าทางความคิด ผู้ที่ได้รับการยกย่องนับถือ 

ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค มีลักษณะดังนี้ 
1.   เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มักมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ สนองความ

ต้องการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ท างานด้วยการซื้อรถยนต์นั่ง จะแสดงพฤติกรรมด้วยการขยันท างานเก็บเงินหรือสรรหาแหล่งเงินผ่อน
มาซื้อ เพื่อให้ได้สิ่งของที่ต้องการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะที่แตกต่างกันดังนี้ 

1.1.  ท าหน้าท่ีให้เสร็จ เช่น ต้องการซื้อช่อดอกไม้เพื่อแสดงความยินดีเมื่อเพื่อนส าเร็จ
การศึกษา หรือซื้อสิ่งของบ ารุงสุขภาพให้คนไข้ เพื่อแสดงให้รู้ว่าเป็นห่วงเป็นใยเมื่อไปเยี่ยม 

1.2  มีจุดมุ่งหมายมากกว่าหนึ่ง เช่น ต้องการซื้อรถยนต์อเนกประสงค์ที่สามารถปรับ
เป็นห้องส านักงานและใช้บรรทุกสิ่งของได้ หรือต้องการเคร่ืองปั่นอาหารที่สามารถใช้ได้ในหลายๆ 
ลักษณะ 

1.3  มีจุดมุ่งหมายสลับซับซ้อน เช่น นักศึกษาต้องการขอเงินผู้ปกครองไปเที่ยวด้วย
การช่วยผู้ปกครองท างานบ้านแทน เพื่อให้ผู้ปกครองเห็นใจและยินดีจ่ายเงินให้หรือ ร้านค้าหาบเร่แผง
ลอยยอมจ่าย เงินค่าคุ้มครอง เพื่อให้เกิดความปลอดภัยในการท ามาหากิน 

2.   เกิดจากบทบาทของผู้บริโภคในหลาย ๆ ลักษณะดังนี้ 
2.1 เป็นผู้ซื้อ ในที่นี้อาจซื้อจากค าสั่งจากคนอ่ืน หรือซื้อเพื่อใช้เอง หรือซื้อเพื่อใช้

เป็นของขวัญให้แก่คนรัก 
2.2 เป็นผู้ใช้ ในที่นี้คือมีบุคคลอ่ืนซื้อมาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซื้อของมาให้ลูกใช้ ซึ่งผู้ใช้

อาจไม่มีอ านาจซื้อก็ได้ 
2.3    ผู้ริเร่ิม คือ ผู้สร้างแนวคิดในสินค้าหรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้ค าแนะน า

หรือท าให้เกิดความต้องการในสินค้าหรือบริการนั้น ๆ 
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2.4    หรือผู้มีอิทธิพลในการชักจูงใจให้มีการตัดสินใจซื้อ คือ ผู้มีอ านาจหรือมีอิทธิพล
จูงใจให้ผู้อื่นได้ปฏิบัติในการซื้อตามผู้น า โดยการแนะน าหรือใช้ข้อความข่าวสาร หรือสร้างแรงกระตุ้น
ชักจูงให้ผู้ตามกลุ่มมีการซื้อสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ 

2.5    ผู้ตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ใช้ในบ้าน
มักเป็นแม่บ้าน ไม่ว่าจะเป็นของใช้ในครัว ของใช้ส าหรับเด็กเล็กหรือแม้แต่เสื้อผ้า เคร่ืองแต่งกายของ
พ่อบ้านด้วยก็มี แต่ถ้าเป็นสินค้าใหญ่ๆ ราคาแพง 

3.    เกิดจากกิจกรรมหลายอย่างจากการซื้อดังนี้ 
3.1    เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจัดแสดงสินค้า หรือเพื่อน

แนะน าให้ซื้อและใช้ 
3.2    สรรหาข้อมูลจากการเยี่ยมร้านค้าด้วยการพูดคุย หรือถกปัญหากับพนักงานขาย

ในร้านค้า หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากับเพื่อนๆ 
3.3    ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหัวข้อต่อไปนี้คือ ซื้อสินค้าอะไร ที่ไหน 

เมื่อใด วิธีใด ใช้ตราอะไร สินค้าชนิดไหน จากผู้ขายรายใด และต้องจ่ายเงินอย่างไร 
3.4    ตัดสินใจซื้อด้วยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานที่ส่ง

มอบสินค้าหรือบริการ 
3.5    ปฏิบัติหลังการซื้อ ทดลองใช้สินค้า จัดการเกี่ยวกับที่เก็บรักษาสินค้า การ

บ ารุงรักษา จัดการเตรียมซื้อในครั้งต่อๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยที่เกิดจากการใช้สินค้า 
4.    เกิดจากปัจจัยท่ีช่วยในการตัดสินใจซื้อให้ง่ายข้ึน ดังนี้ 

4.1 เลือกสินค้าหรือบริการที่น่าพอใจมากกว่าเลือกสิ่งที่ดีที่สุด 
4.2 เชื่อในค าแนะน าในการซื้อสินค้าหรือบริการจากศูนย์อิทธิพล 
4.3 เชื่อถือในตรายี่ห้อหรือซื่อสัตย์ในการซื้อสินค้าหรือบริการ 

5.    เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในหลาย ๆ 
ลักษณะ เช่น บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งต่างๆ เหล่านี้จะมีผลต่อการ
แสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคแตกต่างกันด้วย เช่น บุคคลที่มีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความ
สะดวกสบาย ที่มีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นมากกว่าบุคคลอ่ืนๆ 

6.    เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีลักษณะคล้าย ๆ กับนักธุรกิจคือ มี
วัตถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดังนี้ 
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ลักษณะการลงทุนจากการซื้อประกอบด้วย 
1.  ต้องใช้เวลาในการเสาะแสวงหาสินค้าที่ต้องการ 

  2.  ต้องใช้แรงกายในการเดินทาง 
  3.  ต้องการให้สังคมรับรู้ว่าซื้อสินค้าจากร้านที่มีระดับ เช่น ซื้อสินค้าในร้านค้าที่มีชื่อเสียง
มากกว่าร้านหาบเร่แผงลอย ราคาแพงกว่าทั้งๆ ที่สินค้าเหมือนกัน 
  4.  ต้องใช้จิตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะแสวงหา ความอดกลั้น
ในการรอคอยสินค้า 

มีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์ ดังนี้ 
1.ความพึงพอใจที่ได้รับสูงสุดจากการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 
2.ความคุ้มค่า คุ้มราคาจากการตัดสินใจซื้อ 
3.ความสะดวกสบายหลังจากใช้สินค้า หรือพึงพอใจมากกว่าที่คาดหวัง 
4.ได้รับการยกย่องนับถือจากสังคม จากการเลือกซื้อสินค้าให้ห้างที่มีความหรูหราและมีระดับ 

การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ได้ผลตอบแทน จากการลงทุนไม่คุ้มค่า 
การบริโภคของผู้บริโภคก็เหมือนกัน (อ้างอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทที่    
-2-แนวคิด-ทฤษฎี-และงา/) 
 
3.แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจ  (Business Plan) เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคัญยิ่งส าหรับผู้ประกอบการที่ริเร่ิมจะ
ก่อต้ังกิจการ แผนนี้เป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะเปลี่ยน
ความคิดของผู้ประกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผู้เปรียบเทียบว่าแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผน
ที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ แผนจะให้
รายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขันกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ การคาดคะเนทาง
การเงิน ที่จะชี้น าผู้ประกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือชี้ให้เห็นถึงจุดอ่อนและข้อควรระวังด้วยเช่นกัน 

ถ้าเปรียบว่าแผนที่ที่ดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแล้ว แผนธุรกิจก็
ไม่ต่างกันในการที่จะให้รายละเอียดอย่างเพียงพอที่จะท าให้ผู้ร่วมลงทุนตัดสินใจได้ว่า ธุรกิจนั้นควรจะ
ร่วมลงทุนด้วยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผู้ร่วมลงทุนเข้าใจวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างชัดเจน 
เข้าใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางที่เตรียมการเพื่อไปสู่
ความส าเร็จ ถึงแม้ว่าผู้ประกอบการจะใช้เงินลงทุนของตัวเอง ไม่ต้องการผู้ร่วมลงทุนหรือเงินกู้จาก

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทที่
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สถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจ าเป็นอยู่ดีเพื่อให้ผู้ประกอบการมีแผนที่ในการบอกทิศทางของการ
ด าเนินกิจการในอนาคต 

แผนธุรกิจส าคัญอย่างไร ส าหรับผู้ประกอบการแล้ว แผนธุรกิจเป็นเอกสารที่มีความส าคัญยิ่ง
กว่าเอกสารใดๆ ที่เคยมีการรวบรวมมา ความส าคัญเหล่านี้ ได้แก่ 
  1.แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่จะให้รายละเอียดของการเร่ิมต้นธุรกิจ แผนธุรกิจท าให้
ผู้ประกอบการมีเป้าหมายที่ชัดเจน ก าหนดแนวทางของความคิด และช่วยให้ผู้ประกอบการแน่วแน่ต่อ 
การใช้ทรัพยากรและก าลังความพยายามเพื่อไปสู่เป้าหมาย         
 2. แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วมลงทุน จากกองทุนร่วม
ลงทุน และจากสถาบันการเงินต่างๆ        
 3. แผนธุรกิจส าคัญในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพ์เขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ทั้ง
กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ
บริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยังใช้เพื่อก าหนดการปฏิบัติงานที่ต่อเนื่องในอนาคตของกิจการอีกด้ว ย   
 แผนธุรกิจควรมีอะไรบ้าง เนื่องจากแผนธุรกิจที่ดีย่อมช่วยในการวัดถึงความเป็นไปได้ของ
กิจการที่จะลงทุน แผนจึงควรประกอบด้วยการวิเคราะห์อย่างละเอียดในตัวแปรหรือปัจจัยดังต่อไปนี้  
 1. สินค้าหรือบริการที่จะขาย       
 2. กลุ่มลูกค้าที่คาดหวัง        
 3. จุดแข็งและจุดอ่อนของกิจการที่จะท า      
 4. นโยบายการตลาด เช่น นโยบายด้านราคา การส่งเสริมการตลาด การกระจายสินค้า 
 5. วิธีการหรือกระบวนการในการผลิต รวมถึงเคร่ืองจักร อุปกรณ์ที่ต้องใช้  
 6. ตัวเลขทางการเงิน นับตั้งแต่รายได้ที่คาดว่าจะได้ ค่าใช้จ่าย ก าไร ขาดทุน จ านวนเงินลงทุนที่
ต้องการ และกระแสเงินสดที่คาดว่าจะได้มาหรือใช้ไป     
 แผนธุรกิจท่ีดี เมื่ออ่านแล้วควรจะต้องตอบค าถามเหล่านี้ได้  
  1. การก่อต้ังธุรกิจเป็นรูปร่างชัดเจนขนาดไหน เสร็จสมบูรณ์แล้วหรือยัง 
  2. ธุรกิจนี้น่าลงทุนไหม 
  3. ธุรกิจมีแนวโน้มหรือโอกาสที่จะประสบความส าเร็จต้ังแต่เมื่อแรกตั้งมากน้อยขนาดไหน 
  4. ธุรกิจนี้มีความได้เปรียบหรือความสามารถในการแข่งขันในระยะยาวมากน้อยเพียงใด 
  5. สินค้าที่จะผลิตมีวิธีการผลิตที่มีประสิทธิภาพเพียงใด 
  6. สินค้าที่ผลิตสามารถวางตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพเพียงใด 
  7. วิธีการผลิตและการวางตลาดสินค้านั้น มีทางเลือกอื่นๆ ที่ประหยัดได้มากกว่าหรือไม่ 
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  8. หน้าที่ต่างๆ เช่น การผลิต การจ าหน่าย การจัดการทางการเงิน การจัดการคน มีการจัดการที่ดี
และเหมาะสมเพียงใด 
  9. จ านวนและคุณภาพของพนักงานที่ต้องการมีเพียงพอหรือไม่ 
  โดยสรุปแล้วแผนธุรกิจที่มีการรวบรวมและเขียนขึ้นอย่างดีนั้น ไม่เพียงแต่ให้ข้อมูลที่เป็น
ข้อเท็จจริงเท่านั้น ตัวแผนต้องสามารถเป็นเคร่ืองมือสื่อสารที่ดี ที่จะส่งผ่านความคิด ผลการวิจัยและ
แผนที่จะน าเสนอให้กับผู้อ่าน โดยเฉพาะอย่างยิ่งเจ้าของเงิน  ต้องเป็นพื้นฐานส าคัญของการบริหารและ
ด าเนินกิจการที่จะจัดตั้งขึ้น นอกจากนี้ ยังต้องเป็นเคร่ืองมือในการวัดผลความก้าวหน้าของกิจการ 
รวมถึงการประเมินถึงความเปลี่ยนแปลงที่จ าเป็น ดังนั้น นับได้ว่าการวางแผนธุรกิจเป็นเร่ืองที่ต้อง
พิถีพิถัน ใช้เวลาใช้ความพยายาม เสียค่าใช้จ่าย แต่ผลลัพธ์ที่ได้กลับมา คือ ความแตกต่างระหว่าง
ความส าเร็จและความล้มเหลวของกิจการทีเดียว  

องค์ประกอบของแผนธุรกิจ แม้ว่าองค์ประกอบของแผนธุรกิจจะไม่ได้มีก าหนดไว้ตายตัวหากแต่
องค์ประกอบหลัก ซึ่งนักลงทุนพิจารณาว่าเป็นสิ่งส าคัญและต้องการรู้ จะประกอบด้วยสิ่งเหล่านี้ คือ 
  1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร  
  2. ประวัติโดยย่อของกิจการ 
  3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
  4. วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ 
  5. แผนการตลาด  
  6. แผนการจัดการและแผนก าลังคน 
  7. แผนการผลิต /ปฏิบัติการ   
  8. แผนการเงิน 
  9. แผนการด าเนินงาน  
  10. แผนฉุกเฉิน  
  คู่มือการจัดท าแผนธุรกิจ (Business Plan)  ฉบับนี้ ย่อจากเอกสารประกอบการบรรยายใน
โครงการอบรมวิทยากร หลักสูตร "การวางแผนธุรกิจ  "ซึ่งสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมได้จัดท าขึ้น  เพื่ ออบรมคณาจารย์ ในระดับอุดมศึกษา  สั งกัดทบวงมหาวิทยาลัย  และ
กระทรวงศึกษาธิการ ให้มีความรู้ในการจัดท าแผนธุรกิจ แล้วน าความรู้นั้นไปเผยแพร่ กระตุ้น ชักชวน
ให้นิสิตนักศึกษาที่ก าลังศึกษาอยู่  )กลุ่มเป้าหมายที่  1) และเยาวชนผู้ส าเร็จการศึกษาระดับอาชีวศึกษา
หรือระดับปริญญาตรีขึ้นไป อายุไม่เกิน30 ปี  )กลุ่มเป้าหมายที่  2) เข้าร่วมโครงการ สร้างเสริมนักธุรกิจ
ยุคใหม่ "เอ้ืออาทร "เพื่อฟ่ืนฟ  ูเศรษฐกิจและสังคม รวมทั้งเป็นที่ปรึกษาให้นิสิตนักศึกษาและเยาวชน     



17 
 

 คู่มือการจัดท าแผนธุรกิจฉบับย่อนี้ จะแสดงให้เห็นความส าคัญของแผนธุรกิจ แนวทางการ
เขียนแผนธุรกิจ และองค์ประกอบที่ส าคัญของแผนธุรกิจพอสังเขป ผู้ประกอบการที่ริเร่ิมประกอบ
กิจการ หรือนิสิตนักศึกษา เยาวชนและบุคคลทั่วไปที่มีความสนใจในการด าเนินธุรกิจส่วนตัว สามารถ
น าไปศึกษาเพื่อเป็นแนวทางในการท าแผนธุรกิจต่อไปได้      
 ส าหรับโครงการอบรมวิทยากร  (Train-Of-Trainers) หลักสูตร "การวางแผนธุรกิจ "
 (Business Plan) เป็นโครงการที่ได้จัดท าขึ้นเพื่อสนับสนุนโครงการสร้างเสริมนักธุรกิจยุคใหม่ "เอ้ือ
อาทร  "เพื่อฟ่ืนฟูเศรษฐกิจและสังคม ที่กระทรวงอุตสาหกรรม ทบวงมหาวิทยาลัย กระทรวงศึกษาธิการ 

การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย และสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม )สถาบัน
พัฒนา SMEs) ได้ร่วมกันจัดต้ังขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่ออบรมคณาจารย์ในสถาบันอุดมศึกษาที่สังกัด
ทบวงมหาวิทยาลัยและกระทรวงศึกษาธิการ ให้มีความรู้ในการจัดท าแผนธุรกิจ แล้วน าความรู้นั้นไป
เผยแพร่ กระตุ้น ชักชวนให้นิสิตนักศึกษาที่ก าลังศึกษาอยู่  )กลุ่มเป้าหมายที่  1) และเยาวชนผู้ส าเร็จ
การศึกษาระดับอาชีวศึกษาหรือระดับปริญญาตรีขึ้นไปอายุไม่เกิน 30 ปี  )กลุ่มเป้าหมายที่  2) เข้าร่วม
โครงการฯ ตลอดจนเป็นที่ปรึกษาให้นิสิตนักศึกษาและเยาวชนในการท าแผนธุรกิจ แล้วน าแผนนั้นไป
เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจส่วนตัวยึดเป็นอาชีพได้ แทนการมุ่งหวังที่จะเป็นพนักงานในภาครัฐ
หรือเอกชน ช่วยให้นิสิตนักศึกษามีงานท า มีอาชีพส่วนตัว ลดอัตราการว่างงาน อันจะส่งผลให้
โครงการฯ "เอ้ืออาทร "ฯ บรรลุวัตถุประสงค์ได้       
 การอบรมวิทยากร หลักสูตรการวางแผนธุรกิจ (Business Plan) ได้ด าเนินการแล้ว  ระหว่าง
วันที่ 22 พฤษภาคม -  16 มิถุนายน 2543 รวม 8 รุ่น โดยสัญจรไปตามมหาวิทยาลัยที่เป็นเครือข่ายของ
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED) 7 แห่ง คือ  มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ มหาวิทยาลัยบูรพา และ
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จ านวนผู้เข้ารับการอบรมทั้งสิ้น 1,105 คน 
ประกอบด้วย คณาจารย์จากทบวงมหาวิทยาลัย 289 คน คณาจารย์จากกระทรวงศึกษาธิการ 499 คน 
และผู้สนใจทั่วไปและ SMEs 317 คน  

องค์ประกอบท่ี 1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร(ผู้เขียน  :ผศ.วิทยา ด่านธ ารงกูล (  
เป็นส่วนที่จะสรุปใจความส าคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยู่ในความยาวไม่เกิน 1-2 หน้า 

ส่วนน้ีมีความส าคัญ เพราะเป็นส่วนแรกที่ผู้ร่วมลงทุนจะอ่านและจะต้องตัดสินใจจากส่วนนี้ว่า จะอ่าน
รายละเอียดในตัวแผนต่อหรือไม่ ดังนั้น บทสรุปผู้บริหารจึงต้องชี้ให้เห็นประเด็นส าคัญสองประการ 
คือ หนึ่ง ชี้ให้เห็นว่ามีโอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดส าหรับธุรกิจที่ก าลังคิดจะท า สอง ต้องชี้ให้เห็นว่า 
สินค้าหรือบริการที่จะท านั้น จะสามารถใช้โอกาสในตลาดที่ว่านั้นให้เป็นประโยชน์ได้อย่างไร บทสรุป
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ผู้บริหารจึงต้องเขียนให้เกิดความน่าเชื่อถือ หนักแน่น และชวนให้ติดตามรายละเอียดที่อยู่ในแผนต่อไป 
ผู้เขียนแผนควรระลึกไว้เสมอว่า คุณภาพของบทสรุปผู้บริหารจะสะท้อนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม 
จึงควรให้เวลากับการเขียนส่วนนี้อย่างพิถีพิถัน 
เน้ือหาในบทสรุปผู้บริหารควรจะกล่าวถึงสิ่งต่อไปนี้ 

1.  อธิบายว่าจะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร พยายามอธิบายให้เห็นว่า 
สินค้าหรือบริการที่จะท านั้นจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใช้สินค้าหรือบริการไปจากเดิมอย่างไร 
บอกด้วยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเมื่อไร สินค้า /บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแง่รูปลักษณ์ ประโยชน์ใช้สอย 
เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะได้เปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจด าเนินการมาเป็นระยะเวลาหนึ่งแล้ว บอกด้วยว่า 
ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตก้าวหน้าในช่วงที่ผ่านมาอย่างไร 
  2. โอกาสและกลยุทธ์ สรุปว่าอะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใช้โอกาสนั้นด้วยวิธี
อย่างไร ข้อมูลส่วนนี้อาจน าเสนอในรูปข้อเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของคู่แข่ง  (เช่น คู่
แข่งขันไม่ปรับปรุงสินค้ามานานแล้ว คู่แข่งขันก าลังเพลี่ยงพล้ า แนวโน้มของอุตสาหกรรมและอ่ืนๆ ที่
แสดงว่าโอกาสทางการค้าก าลังเปิดให้( 
  3. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคะเนลูกค้าเป้าหมาย ระบุและอธิบายย่อๆ ถึงลักษณะตลาด ใคร
เป็นกลุ่มลูกค้าหลัก จะจัดวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์อย่างไร จะวางแผนการเข้าถึงลูกค้าอย่างไร รวมถึง
ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับโครงสร้างของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุ่มลูกค้า ยอดขาย และส่วน
แบ่งตลาดที่คาดหมาย 

4. ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ ระบุถึงความได้เปรียบและความเหนือกว่าในการ
แข่งขัน เช่น ความได้เปรียบจากตัวผลิตภัณฑ์ การได้เปรียบจากการเข้าตลาดก่อน ความได้เปรียบจาก
การที่คู่แข่งขันอยู่ในภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอื่นๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

5. ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปให้เห็นถึงความคุ้มค่าของ
การลงทุน เช่น ก าไรขั้นต้น ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร ระยะเวลาการคุ้มทุน 
ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการคาดคะเน
ผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

6. ทีมผู้บริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทักษะของผู้ที่เป็นตัวหลักในการ
ก่อต้ังและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกย่อๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการท าก าไร 
การบริหารงานและคน 

7. ข้อเสนอผลตอบแทน  ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกู้ที่ต้องการ จะเอาเงินไปท าอะไร จะ
ตอบแทนเจ้าของเงินอย่างไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจ้าหน้าที่หรือผู้ร่วมลงทุนจะเป็นเท่าใด 
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องค์ประกอบท่ี 2 : ประวัติย่อของกิจการ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พิภพ อุดร (  
ส่วนนี้คือการให้ข้อมูลเบื้อต้นเกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในด้าน

รูปแบบการจัดตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การ
คิดค้นและพัฒนาสินค้า  /บริการ ที่ต้องการน าเสนอให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้ควรให้ข้อมูล
เกี่ยวกับเป้าหมายระยะที่ต้องการให้เป็นในอนาคต  

องค์ประกอบท่ี 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พิภพ อุดร ( 
ขั้นตอนแรกของการจัดท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเข้าใจถึงสภาพแวดล้อมของการ

ด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปัจจัยส าคัญๆที่ส่งผลกระทบต่อ
สถานการณ์การแข่งขัน ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถในการท าก าไร 
และความพร้อมในด้านต่างๆ ของกิจการ ดังนั้นการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานอันดับแรกที่ส าคัญ
ที่ผู้ประกอบการควรกระท า เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการก าหนดทิศทาง กลยุทธ์ และแผนการด าเนินงาน
ของกิจการ             

การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอย่างย่อๆ ว่า SWOT ANALYSIS  
1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อมของกิจการ

ในด้านต่างๆ ทั้งนี้โดยมุ่งเน้นการวิเคราะห์ในส่วนที่เป็น จุดแข็ง  )Strengths) และ จุดอ่อน  )Weaknesses) 
ของกิจการ 

2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจที่
ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ ดังนั้นจึงต้องพยายามเข้าใจในสถานการณ์
ปัจจุบันและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดล้อมดังกล่าว เป็นไปในลักษณะที่เป็น
โอกาส  )Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการด าเนินธุรกิจ ผลลัพธ์จากขั้นตอนของการ
วิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไปและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของการด าเนินธุรกิจที่
เป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านต่างๆ ของกิจการ  

องค์ประกอบท่ี 4 : วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ (ผู้เขียน  :อ.ดร.พิภพ อุดร ( 
  วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธ์ทางธุรกิจที่กิจการต้องการได้รับในช่วง
ระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ และเป้าหมาย
เฉพาะด้านในแต่ละแผนกหรือลักษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมายทางการจัดการ 
เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นต้น นอกจากนี้เป้าหมายทางธุรกิจอาจแบ่งเป็น
เป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และเป้าหมายระยะยาวที่นาน
กว่า 5 ปี ลักษณะของเป้าหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 
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1. มีความเป็นไปได้ หมายความว่า กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมายได้ หากได้มีการ
ด าเนินงานอย่างเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว้ การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก
สภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายที่เลื่อน
ลอยเกินความจริงจนท าไม่ได้ และก่อให้เกิดความท้อแท้ แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายที่ง่ายจนเกินไปจนไม่
ต้องทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเป้าหมายได้โดยง่าย เป้าหมายที่ดีจึงควรเป็นผลลัพธ์ที่
ท าได้ยากแต่มีความเป็นไปได้ 
  2. สามารถวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมินได้ว่า กิจการ
บรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งนี้ โดยทั่วไป ควรจะต้องก าหนดระยะเวลาให้ชัดเจนว่า จะต้องบรรลุ
ถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 
  3. เป็นไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความสอดคล้องและ
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อสนับสนุนและส่งเสริม
เป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว  
กล่าวคือ ไม่มุ่งหวังเพียงก าไรหรือผลลัพธ์ในระยะสั้นมากจนเกินไป โดยเฉพาะหากผลในระยะสั้นนั้น
จะก่อให้เกิดผลเสียได้ในระยะปานกลางและระยะยาว 

องค์ประกอบท่ี 5 : แผนการตลาด (ผู้เขียน : อ .ดร.พิภพ อุดร (    
  แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 
ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไว้ล่วงหน้า โดยใช้ประโยชน์จาก
ความเข้าใจที่ได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบที่ 3 มาพิจารณาร่วมกับวัตถุประสงค์
และเป้าหมายทางธุรกิจที่ก าหนดไว้ในองค์ประกอบที่ 4  ดังนั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการ
ก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงค์
และเป้าหมายที่มุ่งหวัง โดยค านึงถึงการใช้ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบ
รับกับความเป็นไปและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและ
ภายในกิจการ เนื้อหาของแผนการตลาดต้องตอบค าถามหลักๆ ให้กับผู้ประกอบการอย่างน้อย
ดังต่อไปนี้  
  1. เป้าหมายทางการตลาดที่ต้องท าให้ได้ในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบ้าง 
  2. ใครคือลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรอง 
  3. จะน าเสนอสินค้า /บริการอะไรให้กลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด และด้วยวิธีการใด  
  4. จะสร้างและรักษาความพึงพอใจให้กับกลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นได้ด้วยวิธีการใดบ้าง 
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  5. ถ้าสถานการณ์ไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ จะปรับตัวหรือแก้ไขอย่างไรในการตอบค าถาม
ดังกล่าวข้างต้น ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจนประสบการณ์และ
วิจารณญาณที่ดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ และวิธีการทางการตลาดส าหรับกิจก ารตาม
องค์ประกอบที่ส าคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเนื้อหาหลัก 4 ส่วน ดังต่อไปนี้  
  1. เป้าหมายทางการตลาด 
  2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
  3. กลยุทธ์และกิจกรรมทางการตลาด 

4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องค์ประกอบท่ี 6 : แผนการจัดการและแผนคน (ผู้เขียน  :ผศ .วิทยา ด่านธ ารงกูล (  
ในส่วนน้ีผู้จัดท าแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจน โดยแสดงแผนผังโครงสร้าง

ขององค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความรับผิดชอบอะไร 
รวมถึงต าแหน่งผู้บริหารหลักๆ ขององค์การ โครงสร้างของคณะกรรมการและการถือหุ้น การเขียนใน
ส่วนนี้ควรจะท าให้ผู้อ่านเห็นว่าคณะผู้บริหารรวมตัวกันในลักษณะเป็นทีมที่ดีในการบริหาร มีความ
สมดุลในด้านความรู้ ความสามารถที่ครบถ้วน ทั้งด้านเทคนิคและการบริหาร มีความช านาญและ
ประสบการณ์ในกิจการที่ท า รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ คือ 

1. โครงสร้างองค์กร 
1.1 ต าแหน่งงานหลักๆ ขององค์การ คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผัง องค์การ  

  1.2 หากผู้บริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้เต็มเวลา ต้องระบุว่าใครจะ
เป็นผู้ช่วยในงานนั้น เพื่อท าให้งานสมบูรณ์                  
  1.3 หากทีมงานผู้บริหารเคยท างานร่วมกันมาก่อน ให้ระบุว่าเคยท างานอะไร มี
ความส าเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบ้าง 
  2. ต าแหน่งบริหารหลัก 

2.1 ระบุว่าต าแหน่งบริหารหลักๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบ้าง และมีควาเหมาะสม
ในต าแหน่งงานนั้นอย่างไร         
  2.2 ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
   2.3 อาจใส่ประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไว้ในส่วนนี้ด้วยก็ได้ หรือมิฉะนั้นอาจน าไป
ใส่ไว้รวมกันในภาคผนวก 

3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู้บริหาร ระบุเงินเดือนที่จ่ายแก่ผู้บริหาร ตลอดจนผลประโยชน์ใน
รูปแบบอื่นๆ และสัดส่วนการถือหุ้น ของผู้บริหารแต่ละคน     
 4. ผู้ร่วมลงทุน ระบุผู้ร่วมลงทุนอื่นๆ และเปอร์เซ็นต์การถือหุ้น    
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 5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องค์ประกอบและภูมิหลังของ
กรรมการแต่ละคนว่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอย่างไร 

องค์ประกอบท่ี 7 : แผนการผลิต /ปฏิบัติการ  (ผู้เขียน  :อ.ดร.เอกจิตต์ จึงเจริญ (  
  หลังจากที่ผู้ประกอบการได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของกิจการ 
ตลอดจนก าหนดวัตถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ได้เปรียบเชิงแข่งขันแล้ว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องถ่ายทอดสิ่งเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิต/
ปฏิบัติที่สอดคล้องและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆ ของบริษัท อันได้แก่ แผนการตลาด แผนการ
บริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและส่งเสริมให้องค์กรมีศักยภาพในการ
บรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 
  แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ดีจะต้องสะท้อนความสามารถของกิจการในการจัดการกระบวนการ
ผลิตและปฏิบัติการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันให้กับธุรกิจ โดย
มุ่งเน้นประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการผลิตให้เป็นผลผลิต 
ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธ์ได้ดังแผนภาพที่ 1 โดย วัตถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณ
วัตถุดิบที่ใช้ ชั่วโมงแรงงานที่ท าการผลิต หรือค่าใช้จ่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่างที่ใช้ ได้แก่ ค่า
วัตถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการ
ในการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง 
จ านวนหรือมูลค่าของสินค้าและบริการที่ผลิตได้       
 ในการวางแผนการผลิต  /ปฏิบัตินั้น ผู้ประกอบการต้องพิจารณาตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวข้องกับ
การผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นที่ส าคัญๆ รวม 10 ประเด็นดังต่อไปนี้ คือ 
  1. คุณภาพ         
 2. การออกแบบสินค้าและบริการ       
 3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองก าลังการผลิต  
 4. การเลือกสถานที่ตั้ง        
 5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ      
 6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลังคน     
 7. การจัดกระบวนการจัดส่งวัตถุดิบ และสินค้าส าเร็จรูป )Supply-Chain Management) 
 8. ระบบสินค้าคงคลัง        
 9. ก าหนดการผลิตและปฏิบัติการ       
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 10. การด ารงรักษาเครื่องมือและเคร่ืองจักร   
   

องค์ประกอบท่ี 8 : แผนการเงนิ (ผู้เขียน  :รศ.ประนอม โิวินวิพัฒน์ (               
 ในการจัดท าแผนธุรกิจนั้น กิจการต้องทราบให้ได้ว่าแผนที่จะจัดท าขึ้นนั้น เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือไม่ การที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว จะต้องใช้เงินลงทุนจ านวนเท่าใด      
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุนภายนอก
ในรูปของการกู้ยืมจากเจ้าหน้ี เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน  )Financing Activities) จากนั้น จะเป็นเร่ืองของ
การตัดสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมนี้เรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึ่งจะแตกต่างไป
ตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่ส าคัญต่อเนื่องจากกิจกรรมดังกล่าวข้างต้น คือ กิจกรรมด าเนินงาน 
(Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปด้วย การผลิต การซื้อ การขาย และการจ่ายค่าใช้จ่ายต่างๆ 
การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และกิจกรรม
ด าเนินงาน จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเป็นผู้น าเสนอผลของ
กิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเป็นรายงานสรุปขั้นสุดท้าย
ของขบวนการจัดท าบัญชี ที่แสดงให้เห็นถึงข้อมูลทางการเงินของธุรกิ จหรืออาจจะเป็นงบการเงินที่
ครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งนี้เพื่อให้ทราบว่า ในรอบ
ระยะเวลาที่ผ่านมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอย่างไร ก าไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงินสด
อย่างไรบ้าง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร งบการเงินประกอบด้วย  
  1. งบดุล เป็นรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง ในงบดุลจะประกอบไปด้วย
ข้อมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ข้อมูลเกี่ยวกับสินทรัพย์ หนี้สินและส่วนของผู้เป็น
เจ้าของ             
 2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบที่แสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ ค่าใช้จ่าย
และก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง     
 3. งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ ส่วนของผู้เป็นเจ้าของหรือส่วนของผู้ถือหุ้น 
ประกอบไปด้วย 2 ส่วนด้วยกัน คือ – ทุนเรือนหุ้น - ก าไรสะสม งบนี้จึงแสดงให้เห็นถึงความ
เปลี่ยนแปลงของทุนเรือนหุ้นและก าไรสะสม  
  4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน
รอบระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงนั้น มีสาเหตุ
จากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังต่อไปนี้ – กิจกรรมด าเนินงาน – กิจกรรมลงทุน - กิจกรรมจัดหาเงิน 
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  5. นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใช้ในการจัดท าและน าเสนองบ
การเงิน เนื่องจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใช้มีได้หลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใช้จะมี
ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกัน กิจการจึงต้องบอกข้อมูลดังกล่าวให้ผู้ใช้ในงบการเงินทราบ 
โดยทั่วไปแล้วกิจการควรเปิดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองต่อไปนี้ไว้ในงบการเงิน  – วิธีการรับรู้รายได้         
- การตีราคาสินค้าคงเหลือ - การตีราคาเงินทุน- ค่าเผื่อหนี้สูญและหนี้สงสัยจะสูญ - วิธีการคิดค่าเสื่อม
ราคา และการตัดบัญชีสินทรัพย์ไม่มีตัวตน – การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ - การจัดท างบการเงินรวม 

องค์ประกอบท่ี 9 : แผนการด าเนินงาน (ผู้เขียน  :ผศ.วิทยา ด่านธ ารงกูล ) 
หลังจากผู้ประกอบการก าหนดกลยุทธ์ในด้านต่างๆ ของกิจการอย่างรอบคอบและครบถ้วน

แล้ว ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจัดท ารายละเอียดของกลยุทธ์ดังกล่าว โดยการก าหนดกิจกรรมของกลยุทธ์
แต่ละด้านให้เป็นรูปธรรมที่ชัดเจน 
ในทางปฏิบัติ ผู้ประกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงานในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของ
เป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลาด าเนินการ โดยจัดท ารายละเอียดเป็นรายเดือนหรือ
รายสัปดาห์ ตามที่ผู้ประกอบการเห็นสมควร  

องค์ประกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 
  แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้ล่วงหน้า ในกรณีที่สถานการณ์หรือ
ผลลัพธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามที่คาดไว้ หรือมีเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันเกิดขึ้น จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผู้ประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจที่
อาจส่งผลให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอย่างราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ได้ก าหนดไว้  (อ้างอิงจาก 
https://kuservice.ku.ac.th/Attach_Files/KUSS_20180417102110...61.doc) 
 
4.ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix ) คือ กิจกรรมของธุรกิจที่ก าหนดขึ้น

เพื่อที่จะวางแผนราคา ส่งเสริมการตลาด การจัดจ าหน่าย คุณค่าผลิตภัณฑ์การบริหาร และความคิดไปยัง

ตลาดเป้าหมาย เพื่อที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ โดยกิจกรรมดังกล่าวจะประกอบไปด้วยส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งเป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ที่องค์การ

จะต้องน ามาใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย(Target Market)  

 1.ผลิตภัณฑ์  (Product) ธุรกิจมีองค์ประกอบหลักซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญอย่างแรก คือ ผลิตภัณฑ์

สินค้า  )Goods) หรือบริการ  )Service) ส าหรับในส่วนสินค้านั้นแบ่งออกเป็น สินค้าประเภทจับต้องได้ 

https://kuservice.ku.ac.th/Attach_Files/KUSS_20180417102110...61.doc
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และสินค้าประเภทจับต้องไม่ได้ ส าหรับการบริการนั้นแบ่งออกเป็น บริการแบบมีส่วนร่วม และการ

บริการแบบไม่มีส่วนร่วม ดังนั้นสินค้า และบริการจึงนับได้ว่าเป็นหัวใจส าคัญของการด าเนินธุรกิจ

อย่างแท้จริง  

2.ราคา (Price) การก าหนดราคานับว่าเป็นกลยุทธ์ส าคัญอีกอย่างหนึ่งของการด าเนินธุรกิจ โดย
มักจะขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ เช่น ขนาดของตัวธุรกิจ ประเภทของสินค้าที่ต้องการจ าหน่าย ค่าใช้จ่ายต่างๆ 
สิ่งแวดล้อมทางการตลาด กฎหมาย ความเปลี่ยนแปลกของราคาวัตถุดิบ หรือแม้แต่ระบบการจัด
จ าหน่าย ต้นทุนการผลิต และการส่งเสริมการขาย        
 3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) การน าสินค้าไปให้ถึงมือของลูกค้า โดยยึดหลักความมี
ประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินค้าที่สามารถท าให้
เกิดผลก าไรมากที่สุด ต้องกระจายสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด   
 4.การส่งเสริมการขาย  (Promotion) ความส าเร็จทางด้านธุรกิจ คือ การขายสินค้า หรือบริการ
ให้ได้มากที่สุด แต่มักจะปัญหาว่าต้องท าอย่างไร การส่งเสริมการขาย จึงมีบทบาทส าคัญที่ช่วยให้
ยอดขายเพิ่มมากขึ้น กิจกรรมดังกล่าวประสบความส าเ ร็จ และมีประสิทธิภาพ (อ้างอิงจาก 
http://passakorn1234.blogspot.com)              

 

5.งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับโครงการ        
 ฝ้าย สุขีธีรรม และวิภาสิณี เฟื่องนคร (2561( ศึกษาเร่ือง โครงการขายสินค้า ขนมเบื้อง แฟนซี
โดยมีวัตถุประสงค์ดังนี้ 1  .เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ  2 .เพื่อสร้างอาชีพและ
รายได้ระหว่างการศึกษา 3.เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม 4.เพื่อให้
นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า   
 ผลการวิจัย/ผลการด าเนินโครงการ ปรากฏว่าโครงการนี้เป็นโครงการธุรกิจขายสินค้า ขนม
เบื้อง แฟนซี มีวัตถุประสงค์  )1  (.เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ   ) 2  (.เพื  ่อสร้าง
อาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา  )3  (.เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็น
ทีม4 .เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขายสินค้า 

 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1. ขั้นเตรียมการ  ขั้นที่ 2. ขั้นด าเนินการ  และขั้นที่                    
3. ขั้นประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 

1  .วันเวลาและสถานที่ด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่ มิถุนายน 2561  ถึง
กุมภาพันธ์  2562  รวมปฏิบัติการขายในช่วงเดือนตุลาคม  2561  งาน  8  คร้ัง สถานที่ด าเน  ินโครงการ คือ 

ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 8 ต าบล บางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จังหวัด สมุทรปราการ 10270  

http://passakorn1234.blogspot.com/
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 2. ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ มีเงินลงทุน 6,000 บาท ออกขายสินค้าและหักค่าใช้จ่าย
คงเหลือ 7,172 บาท แบ่งคืนให้สมาชิก ในกลุ่ม 2 คน เท่าๆกัน คนละ 3,186 บาท 

3. ประโยชน์ที่ได้รับการด าเนินโครงการ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ของโครงการนั้นการไ ด้
(1.)ด าเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความ
สามัคคีและร่วมมือท างานเป็นทีม (3. )สร้างรายได้ให้แก่นักศึกษาระหว่างที่ก าลังศึกษาอยู่                                  
(4.) มีความริเร่ิมคิดสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การให้บริการ 
 4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติงานโครงการ คือ (1.)ที่อยู่ของสมากชิกแต่ละ
คนในกลุ่มค่อนข้างไกลจากสถานที่ขาย การจราจรติดขัดท าให้บางคร้ังเปิดร้านช้าเกินก าหนดท าให้เสีย
รายได้  (2.)การออกขายจริง สมาชิกในกลุ่มขาดประสบการณ์ในการออกขายสินค้าจริงจึงท าให้การเปิด
ร้านขายคร้ังแรกติดขัด (3.)สภาพแวดล้อมของสถานที่อาจท าให้เกิดความไม่น่าเชื่อม่ันในคุณภาพของสินค้า 

5. ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา (1.)ควรหาท าเลที่ตั้งขายสินค้าที่ค่อนข้างอยู่ใกล้สมาชิก
ในกลุ่ม  (2.)มีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับเร่ืองการออกขายสินค้า เพื่อมาปรับใช้ในการออกขายสินค้า  
(3.)จัดสภาพแวดล้อมของทางร้านให้สะอาด เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับทางร้าน 

จากผลส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 100  คน โดยถาม
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ) 4P’s  (พบว่า  

จาก ความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อร้าน Honey Butter Pancake โดยภาพ รวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย  )  ̅= 4. 62 ) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุดมี
ค่าฉลี่ย  ) ̅ = 4. 61  ) รองลงมาคือด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย ) ̅ = 4. 71  ) ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย ) ̅  = 4. 63 ) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด อยู่ในระดับ
มีค่าเฉลี่ย   ) ̅ = 4. 57  ) ตามล าดับ       
 กิดากาน  ปัจฉิมก้านตรง และรัตติกาล รัตนพร (2561( ศึกษาเร่ือง โครงการขายสินค้าหลุมทะเล
ระเบิด โดยมีวัตถุประสงค์ดังนี้ 1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. เพื่อสร้าง
อาชีพและมีรายได้ระหว่างการศึกษา 3. เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการ
วางกลยุทธ์การขายสินค้า         
 ผลการวิจัย/ผลการด าเนินโครงการ ปรากฏว่าโครงการ หลุมทะเลระเบิด เป็นโครงการประเภท
ขายสินค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อ  )1.) เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ  )2.) เพื่อสร้าง
อาชีพและมีรายได้ระหว่างการศึกษา (3.) เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะใน
การวางกลยุทธ์การขายสินค้า 
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 มีวิธีการด าเนินการ  3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2. ขั้นด าเนินการและ                                            
ขั้นที่ 3.  ขั้นประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 
 1. วันเวลาและสถานที่ด าเนินการโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วันที่ 4 ถึง 31 ตุลาคม 

2561  รวมปฏิบัติงาน  1 สัปดาห์ 1 วัน ค คร้ัง สถานที่ ตลาดยงเจริญ ซ  .สุภาพงษ์ ถ .ศรีนครินทร์ แขวง
หนองบอน เขตประเวศ จ .กรุงเทพฯ  
 2. ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณมีการลงทุน 9,000 บาทเมื่อหักค่าใช่จ่ายและออกขาย
สินค้าคงเหลือ 14,125 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ กัน คนละ 7,062.50 บาท 
 3. ประโยชน์ที่ได้รับจากการด าเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงค์ของโครงการนั้นการ
ด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ  (1.) บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้                          
วิชาโครงการ )2   (.เกิดการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา   ) 3   (.เกิดความคิดสร้างสรรค์ในการวางกลยุทธ์
การขายสินค้า  

4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติโครงการคือ  )1.) การแสดงความคิดเห็นของ
สมาชิกอาจจะไม่ตรงกัน    )2   (.การขายหอยทอด สมาชิกในกลุ่มยังไม่มีประสบการณ์ความช านาญใน
การท าและขายหอยทอด ท าให้เสียสินค้าและเสียงบประมาณในการลงทุนเนื่องจากมีการทดลองในการ
ท าสินค้าและการทดลองขาย    (3.) ที่อยู่ของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินค้า   ท าให้เปิดร้านได้ช้า 

5. ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการปะเภทขายสินค้า โครงการหลุมทะเลระเบิด 
(1.) มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาข้อยุติให้เข้าใจตรงกัน (2.) มีการทดลองทอดท าหอยทอด  /ทดลอง
ปฏิบัติงานก่อนขายจริงเพื่อให้เกิดความช านาญในการท าและเพื่อลดต้นทุน    (3.) หาท าเลที่ตั้งในการ
ขายสินค้าที่ใกล้กับที่อยู่ของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายให้เหมาะกับความสะดวก
ของสมาชิกแต่ละคน 
 จากผลส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยถามเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พบว่า 
 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อ โครงการขายสินค้าร้าน  “หลุมทะเลระเบิด”โดย
ภาพรวม ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  =   4 .62) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคาและ
ช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งด้านราคา มีค่าเฉลี่ย (x  =  4.59) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (x  = 4.55) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด 
มีค่าเฉลี่ย                 (x  =  4 .62)  และด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย (x  =4.62) ตามล าดับ 

อุมาวดี  วุฒินาม  (2556   (การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอร่ีบริเวณ 
มหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
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ปัจจัยด้านความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอรร่ีและเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีบริเวณมหาวิทยาลัยมหิดลอ าภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้การศึกษามีจ านวน 400คน  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับ ปัจจัย
ด้านความคาดหวัง และ ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอร่ี  และ  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูคือ ค่าร้อยละค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยด้านคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อร้านเบเกอร่ี
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ชอบการตกแต่งร้านเบเกอร่ีแบบวินเทจมีพื้นที่ส าหรับรับประทานในร้านโดยมี
ราคาเบเกอร่ี101- 200บาท และควรมีผลิตภณฑ์คือ คุ ณภาพความสดใหม่ ของแบเกอร่ี ปัจจัยด้านวัตถุดิบ 
คือ วัตถุดิบที่ใช้มีความสดใหม่ ปัจจัยด้านราคาคือราคาเหมาะสม กับคุรภาพผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านท าเล
ที่ตั้ง คือ เดินทางสะดวกอยู่ในแหล่งชุมชน ปัจจัยด้านการ บริการคือพนังงานมีมารยาทพูดจาไพเราะยิ้ม 
แย้มแจ่มใส 

 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินโครงการ 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
วิธีการด าเนินการ 
 ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ  

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินค้า 
2. สรุปผลลงความคิดเห็นขายสินค้า ขนมโตเกียว 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. มอบหมายหน้าที่ความรับผิดชอบ 
5. จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินค้า 
6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินค้า 
7. จัดท าแผนธุรกิจ และกลยุทธ์การตลาด 
ขั้นท่ี 2ขั้นด าเนินงาน  
1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฎิบัติงาน 
2. ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมให้การขายสินค้า 
3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 
4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินค้าตามแผนงานที่วางไว้ 
5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

 ขั้นท่ี 3ขั้นประเมินผล 
1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลก าไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกค้า 
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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.ลงความเห็นในการขายสินค้า          

2.สรุปความเห็นขายสินค้า     
ขนมโตเกียว 

         

3.ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่
ปรึกษาโครงการ 

        

4.จัดท าแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขาย
สินค้า 

         

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขาย
สินค้า 

         

7.หาแหล่งวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินค้า 
ตลาดนัดอุดมเดช 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.ส่งรายงานสรุปผลด าเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานที่ 

 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 
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สถานท่ีด าเนินโครงการ 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากน้ า 

ซ.อุดมเดช 7 
เลี้ยวขาวมือ
สมุทรปรากา

ร 
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ขอบเขตด้านงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 5,000บาท 

ค่าวัตถุดิบ 
1. แป้งสาลีอเนกประสงค์       260 บาท 
2. เกลือ          48 บาท 
3. ผงฟูเบคกิ้งโซดา        48 บาท 
4. ไข่ไก่         200 บาท 
5. น้ าตาลทราย        44 บาท 
6. นมสด         80 บาท 
7. เนยจืดละลาย         300 บาท 
8. กลิ่นวานิลลา         100    บาท 
9. น้ ามันพืช        30 บาท 
10. ไส้กรอก        200 บาท 
11. แฮม         200 บาท 
12. ปูอัด         200 บาท 
13. พริกไทย        60 บาท 
14. ซอสปรุงรส        70 บาท 
15. มอสซาเรลล่าชีส         200 บาท 
16. หมูสับ         200 บาท 
17. รากผักชี        100 บาท 
18. กระเทียมบด        100 บาท 
19. ซอสหอยนางรม        80 บาท 
20. ผงชาโคล         150 บาท 
21. สีผสมอาหารสีชมพู       100 บาท 
22. ใบเตย          100  บาท 
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ค่าวัสดุอุปกรณ์ 
1. ตะหลิว         -  
2. บรรจุภัณฑ์        200 บาท 
3. ถุงหูหิ้วใส        50 บาท 
4. เตาขนมโตเกียว        -  
5. แก็สปิกนิก        -  
6. ถุงหูหิ้วใส        50 บาท 
7. ถ้วย         -  
8. เกรียง          - 
9. กระบวย            -  
10. ซองขนมโตเกียว        50 บาท 
11. กระดาษซับมัน        50 บาท 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
1. ค่าเช่าสถานที่ (50 x 8 วัน)      400 บาท 
2. ป้ายร้าน/ป้ายราคา/สื่อโฆษณา      700 บาท 
3. ค่าใช้อื่นๆ เช่น ผ้ากันเปื่อน      630       บาท 

รวม         5,000 บาท 
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การจัดท าแผนธุรกิจ 
1.บทสรุปผู้บริหาร       
 แนวความคิดในการด าเนินธุรกิจ       
 บริษัท Tokyo variety จ ากัด เร่ิมก่อตั้งเมื่อวันที่ 15 กรกฎาคม 2562 มีเงินลงทุนจ านวน 
200,000 บาท โดย คุณภูมิพัฒน์ สุขสาคร เป็นผู้ก่อตั้งสถานที่ประกอบการเลขที่ 1549 หมู่ 4  ต าบล 
เทพารักษ์ อ าเภอ เมือง จังหวัด สมุทรปราการ 10270 เปิดร้านคร้ังแรกที่ตลาดอุดมเดชโดยมีการ
ลงทุนกับเพื่อนที่ต้องการท าธุรกิจร่วมผู้ร่วมลงทุนมีดังนี้ คุณภูมิพัฒน์ สุขสาครและ คุณเสฎฐวุฒิ 
เปี่ยมพันธ์ ทั้งหมดมีความคิดเห็นที่จะประกอบธุรกิจ Tokyo variety ร่วมกัน ความมีเสน่ห์ของ ขนม
โตเกียว วาไรต้ี ไม่ใช่แค่เพียงรสชาติแค่ขนมโตเกียวธรรมดาในประเทศไทยเท่านั้น 
 ผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือบริการของธุรกิจ     

 ขนมโตเกียวมีหลากหลายแป้งให้เลือก เช่น แป้งออริจินัล ,แป้งชาโคล,แป้งใบเตย,                   
แป้งสตอร์เบอร์ร่ี และมีหลากหลายไส้ให้เลือก เช่น ไส้กรอก,แฮม,ปูอัด,ชีส,หมูสับ,ไข่ไก่,ไส้หวาน 
ขนาดสินค้า 1 ไส้ ขนาดแป้งขนมโตเกียวอยู่ที่  กว้าง 9 เซนติเมตร ยาว 18 เซนติเมตร รูปทรงขนม
โตเกียวเป็นลักษณะรูปวงรี ตราสินค้าเป็นตัวอักษรย่อค าว่า TK ส่วนตัวบรรจุภัณฑ์ ซองใส่ขนมโตเกียว

 สภาวะตลาด        
 สภาวะการแข่งขันของตลาดสินค้า ขนมโตเกียว มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขันทาง
การตลาดเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินค้ามีการแข่งขันในการขาย
เช่นเดียวกันแต่ธุรกิจ โตเกียว วาไรตี้ ได้น ากลยุทธ์ทางการตลาดมาพัฒนาด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายเป็นอย่างดีและการพัฒนาทางด้านตัวสินค้าและบรรจุภัณฑ์ที่มีประสิทธิภาพและดูสวยงาม 
มีความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง      
 ลูกค้าเป้าหมาย         
 ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนักศึกษาอายุระหว่าง 7-22 ปี และกลุ่มวัยท างานตอนต้นมี
อายุระหว่าง 30-35 ปี ที่ชอบรับประทานขนมหวาน ของทานเล่น เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับ
ผู้บริโภคที่ชอบทานขนมโตเกียว        
 กลยุทธ์ทางการตลาด       
 บริษัท Tokyo variety จ ากัด จะก าหนดตลาดของบริษัทอยู่ที่กลุ่มตลาดเป้าหมายคือกลุ่ม
นักศึกษาและกลุ่มวัยท างานตอนต้น ที่ชอบรับประทานของทานเล่น ซึ่งขนมโตเกียวของเรานั้นมี
ความหลากหลายไส้และหลายหลายแป้งให้เลือกผู้ประกอบการจะต้องให้ความเอาใจใส่ในการ
รักษาคุณภาพมาตรฐานผลิต และวิเคราะห์ท าเลที่ตั้งในย่านการค้าขายที่มีผู้คนพลุกพล่าน และจะมี
ความแตกต่างจากขนมโตเกียวทั่วไปๆ ตรงที่ขนมโตเกียวแต่ละแป้งจะมีสีสันที่แตกต่างจากร้านค้าคู่
แข่งขัน  
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 ดังนั้น ทางบริษัทจะก าหนดตลาดของบริษัทอยู่ที่กลุ่มตลาดเป้าหมายคือกลุ่มนักศึกษาและ
กลุ่มวัยท างานตอนต้น ซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าผู้ชื่นชอบรับประทานขนมหวาน
ของทานเล่น แล้วสร้างจุดเด่นของสินค้าที่มีขนมโตเกียวหลากหลายไส้กับหลากหลายแป้ง เพราะจะ
ท าให้ขนมโตเกียวมีความหลากหลายให้ลูกค้าได้เลือกกินเพราะปัจจุบันมีวัยรุ่นจ านวนมากเป็น
ลูกค้าที่นิยมสินค้าแปลกใหม่ 

แผนการผลิตหรือการบริการ 
สิ่งที่ส าคัญที่สุดในการท าธุรกิจสินค้าขนมโตเกียว คือความโดดเด่นของสินค้า ความมี

เสน่ห์ในกระบวนการผลิตที่ต้องใช้ความประณีต พิถีพิถันในแต่ละขั้นตอนเพื่อให้ได้มาตรฐานของ
ขนมโตเกียวในแต่ละชิ้น แต่ในเมื่อธุรกิจกลุ่มนี้ก็มีพื้นฐานคล้ายกันคือการใช้มือในการท า จึงท าให้
แบรนดต์้องสร้างจุดขายที่มากกว่า เพื่อเพิ่มความโดดเด่นให้กับแบรนด์ในแบบที่ไม่เหมือนใคร โดย
การท าขนมโตเกียวหลากหลายแป้ง เพื่อสร้างจุดเด่นให้กับ แบรนด์ 

การบริหารจัดการ 
กิจการมีการบริหารจัดการโดย อ านาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยู่กับ ประธาน แต่เพียงผู้

เดียว จึงท าให้กิจการไม่ประสบปัญหามากนัก มีการวางระบบงานของแต่ละฝ่ายที่ชัดเจน ลง
รายละเอียดงานให้มากที่สุด ก็สามารถช่วยลดข้อผิดพลาดที่เกิดขึ้นได้ ช่วยประหยัดต้นทุนการผลิต 
และถึงจะมีพนักงานมาช่วยท างานก็ออกมามีประสิทธิภาพได้เหมือนกับท าเอง ธุรกิจก็สามารถขยาย
เติบโตขึ้นได้ ซึ่งเมื่อเร่ิมต้นวางงานด้วยตนเองแล้ว ก็ควรที่จะจบงานด้วยตนเองด้วย ตรวจสอบ
คุณภาพงานที่ท าเสร็จทุกครั้ง เพื่อรักษามาตรฐานของแบรนด์เอาไว้  

สรุปผลทางการเงิน       
 ปัจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 200,000 บาท ประมาณการรายได้จากการขายสินค้าปีที่ 
3 เป็นเงิน 7,185,030.00 บาท ประมาณการต้นทุนการผลิตสินค้าปีที่ 3 เป็นเงิน 851,849.33 บาท 
ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริการและการขายปีที่ 3 เป็นเงิน 484,363.00 บาท ก าไรสะสมปีที่ 3 
เป็นเงิน 184,038.05 บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียนภายในกิจการ 4,812,483.82 บาท
               
2.วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ 

เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจร้าน โตเกียว วาไรต้ี 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ  
1.เพื่อเป็นแนวทางการประกอบธุรกิจ      

 2.เพื่อการวางแผนในการบริการจัดการธุรกิจ     
 3.เพื่อใช้เป็นแผนการด าเนินการในการขยายธุรกิจ      
 4.เพื่อความมั่นคงของธุรกิจ       
 5.เพื่อให้ปฏิบัติตามแผนการที่ก าหนดให้บรรลุวัตถุประสงค์ของร้าน 
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โดยมีเงื่อนไขดังนี้ คือ 

1.ผู้ร่วมลงทุนจะต้องรับผิดชอบการบริหารจัดการภายในของร้านร่วมกัน  
 2.เมื่อธุรกิจได้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ก าหนด  จะมีการปันผลให้กับผู้ร่วมลงทุน 
 
3.  ความเป็นมาของธุรกิจ 

  3.1  ประวัติความเป็นมาหรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจ 
 ประวัติของกิจการ / ผู้เร่ิมกิจการ 
 ธุรกิจการขาย  โตเกียววาไรตี้  เป็นธุรกิจที่ต้องพัฒนาการขายกับลูกค้าเป้าหมายโดยเร่ิม
ก่อต้ังกิจการเมื่อ  มิถุนายน  2562 

ก่อตั้งโดย นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร     
   นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ 

ท่ีอยู่  ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จังหวัด 
      สมุทรปราการ                                
 แนวความคิดในการก่อตั้งกิจการ 
บริษัท Tokyo variety ก่อตั้งเมื่อวันที่ 15 กรกฎาคม 2562 โดย คุณภูมิพัฒน์ สุขสาคร              

เป็นผู้ก่อตั้งสถานที่ประกอบการเลขที่  1549 หมู่  4  ต าบล เทพารักษ์  อ าเภอ เมือง จังหวัด 
สมุทรปราการ 10270 เปิดร้านคร้ังแรกที่ตลาดอุดมเดช โดยมีการลงทุนกับเพื่อนที่ต้องการท าธุรกิจ
ร่วมผู้ร่วมลงทุนมีดังนี้    คุณภูมิพัฒน์ สุขสาคร และคุณเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ ทั้งหมดมีความคิดเห็น
ที่จะประกอบธุรกิจ Tokyo variety ร่วมกัน ความมีเสน่ห์ของ ขนมโตเกียว วาไรตี้ ไม่ใช่แค่เพียง
รสชาติแค่ขนมโตเกียวธรรมดาในประเทศไทยเท่านั้น     
 ซึ่ งขนมโตเกียวของเรานั้นมีความหลากหลายไส้และหลายหลายแป้งให้ เลือก
ผู้ประกอบการจะต้องให้ความเอาใจใส่ในการรักษาคุณภาพมาตรฐานผลิต และวิเคราะห์ท าเลที่ตั้ง
ในย่านการค้าขายที่มีผู้คนพลุกพล่าน ทั้งหมดเลือกที่จะเปิดกิจการที่ตลาด อุดมเดช โดยเน้น
กลุ่มเป้าหมายเป็นวัยรุ่นที่นิยมสินค้าที่แปลกใหม่ด้วยการน าเสนอสินค้าคุณภาพดี และบริการที่เป็น
กันเอง 
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3.2  ขั้นตอนการเร่ิมด าเนินการ 

ล าดับ รายการด าเนินงาน ระยะเวลาการ
ด าเนินการ 

ระยะเวลาท่ีคาดว่าจะ
เสร็จแล้ว 

1 จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อม
ของอุปกรณ์และสถานที่ปฎิบัติงาน 

1 เดือน 30  วัน 

2 จัดท าแค็ตตาล็อคคู่มือสินค้าและบริการ 1 เดือน 30 วัน 
3 จัดท าเว็บไซต์ส าหรับโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ ร้านค้า 
1 เดือน 30 วัน 

4 ติดต่อสถานที่ขายสินค้าและท าการตกแต่ง
เพื่อเตรียมขายสินค้าและบริการ 

1 เดือน 30 วัน 

5 ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 1 เดือน 30 วัน 
6 ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินค้าตามแผนงานที่

วางไว้ 
1 เดือน 30 วัน 

7 จัดกิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริม
การตลาด 

1 เดือน 30 วัน 

รวมระยะเวลาท้ังสิน 8 สัปดาห ์ 7 เดือน 

 
4.  ผลิตภัณฑ์ 

4.1  รายระเอียดสินค้า 
   ขนมโตเกียวมีหลากหลายแป้งให้เลือก เช่น แป้งออริจินัล ,แป้งชาโคล,แป้งใบเตย,แป้ง
สตอร์เบอร์ร่ี และมีหลากหลายไส้ให้เลือก เช่น ไส้กรอก,แฮม,ปูอัด,ชีส,หมูสับ,ไข่นกกระทา,                  
ไส้หวาน ขนาดสินค้า 1 ไส้ ขนาดแป้งขนมโตเกียวอยู่ที่  กว้าง 9 เซนติเมตร ยาว 18 เซนติเมตร 
ขนาดสินค้า 2 ไส้ กว้าง 11 เซนติเมตร ยาว 20 เซนติเมตร ขนาดสินค้า 3 ไส้ กว้าง 13 เซนติเมตร 
ยาว 22 เซนติเมตร รูปทรงขนมโตเกียวเป็นลักษณะรูปวงรี ตราสินค้าเป็นตัวอักษรย่อค าว่า TK 
ส่วนตัวบรรจุภัณฑ ์ซองใส่ขนมโตเกียว  
ภาพขนมโตเกียว 
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ภาพขนมโตเกียว 
                                                                                                                                                           
 
 
 
 
 
 
 
 
5. การวิเคราะห์อุสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด      
 5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด      
 ในปัจจุบันตลาด ขนมโตเกียว มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขันทางการตลาดเป็นอย่างมาก                 
ผู้ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินค้ามีการแข่งขันในการขายเช่นเดียวกันแต่ธุรกิจ 
โตเกียว วาไรต้ี ได้น ากลยุทธ์ทางการตลาดมาพัฒนาด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอย่างดีและการ
พัฒนาทางด้านตัวสินค้าและบรรจุภัณฑ์ที่มีประสิทธิภาพและดูสวยงาม มีความโดดเด่นเป็น
เอกลักษณ์เป็นของตัวเอง         
 5.2  การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด     
 การแบ่งส่วนตลาดโดยแบ่งส่วนลูกค้าออกเป็นส่วนย่อยๆ ที่แตกต่างกัน และใช้ส่วนผสม
ทางการตลาดเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยจะใช้เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์
การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค ผู้บริโภคที่ให้ความส าคัญกับรสชาติของ
ขนมโตเกียว คุณภาพของวัตถุดิบ และราคาที่ย่อมเยาเป็นหลัก 
 
 

20% 

25% 
35% 

20% 

ร้านโตเกียว วาไรตี้ 

•ร้านขนมโลโซ โตเกียว 

•ร้านขนมโตเกียว สองพี่น้อง 

ร้านขนมโตเกียว ลุงอู้ด 

ร้านขนมโตเกียว ลุงอู้ด ร้านโตเกียว วาไรตี้ 

ร้านขนมโลโซ โตเกียว ร้านขนมโตเกียว สองพี่น้อง 
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  5.3 แนวโน้มทางการตลาด 

ธุรกิจ Tokyo variety ยังได้รับความนิยมสินค้าที่แปลกใหม่ให้ความสนใจมารับประทาน
ขนมโตเกียว วาไรตี้ ด้วยการท าสดใหม่ร้อนๆชวนให้น่ารับประทานมากยิ่งขึ้น คัดสรรวัตถุดิบที่มี  
คุณภาพสดใหม่ ด้วยการท าแป้งขนมโตเกียว แป้งตัวละเอียดและนุ่ม ท าให้รับประทานง่าย และยังมี
หลายแป้งและหลายไส้ให้เลือก ที่พร้อมรับประทาน ถือเป็นเสน่ห์อย่างหนึ่ง ของร้านโตเกียว วาไรตี้
 ท าให้เพิ่มมูลค่าสินค้าและสร้างการดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มาสนใจในขนมโตเกียว
ที่หลากหลายแป้งอีกด้วย          
 5.4 ตลาดเป้าหมาย       
 ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนักศึกษาอายุระหว่าง 7-22ปี และกลุ่มวัยท างานตอนต้นมี
อายุระหว่าง 30-35ปี ที่ชอบรับประทานขนมหวาน ของทานเล่น เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับ
ผู้บริโภคที่ชอบทานขนมโตเกียว        
 ผู้ที่มีรายได้น้อย เน้นรสชาติ และสีสันแปลกใหม่ ของ สินค้า เช่น นักศึกษาและวัยท างาน
 1.ผู้ที่บริโภคที่ชื่นชอบรับประทานของหวาน ของทานเล่น    
 2.ผู้บริโภคที่อาศัยหรือประกอบอาชีพบริเวณตลาดนัด อุดมเดช   
 5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกค้า                    
 เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์         
 กลุ่มผู้บริโภคที่พักอาศัยอยู่ตามตลาดนัดอุดมเดช และอพาร์ทเม้นต์ ฯ ที่อยู่บริเวณใกล้เคียง
สถานที่ประกอบการ ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7  ต าบลบางเมืองใหม่  อ า เภอเมือง จังหวัด
สมุทรปราการ                              
 เกณฑ์ทางด้านประชากร        

 กลุ่มนักศึกษาอายุระหว่าง 7-22ปี และกลุ่มวัยท างานตอนต้นมีอายุระหว่าง 30-35 ปี  
 เกณฑ์ทางด้านจิตวิทยา       

 กลุ่มผู้บริโภคที่ชื่นชอบต้องการความแปลกใหม่ของรสชาต ิ

 เกณฑ์ทางด้านพฤติกรรม        

  กลุ่มผู้บริโภคที่ชอบรับประทานขนมหวาน ของทานเล่น เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับ
ผู้บริโภคที่ชอบทานขนมโตเกียว 
  5.6 สภาพการแข่งขัน 
 ในปัจจุบันตลาด ขนมโตเกียว มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขันทางการตลาดเป็นอย่างมาก               

ผู้ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินค้ามีการแข่งขันในการขาย  เช่นเดียวกันแต่ธุรกิจ 

โตเกียว วาไรต้ี ได้น ากลยุทธ์ทางการตลาดมาพัฒนาด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอย่างดีและการ 



40 
 

พัฒนาทางด้านตัวสินค้าและบรรจุภัณฑ์ที่มีประสิทธิภาพและดูสวยงาม มีความโดดเด่นเป็น

เอกลักษณ์เป็นของตัวเอง         

 5.7 สภาพคู่แข่งขัน        

 1. ร้านขนมโลโซ โตเกียว        

 2. ร้านขนมโตเกียว สองพี่น้อง       

 3. ร้านขนมโตเกียว ลุงอู้ด        

 5.8 รายละเอียดเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 

การเปรียบเทียบ ร้านโตเกียว      
วาไรตี้ 

ร้านขนมโลโซ 
โตเกียว 

ร้านขนมโตเกียว 
สองพี่น้อง 

ร้านขนมโตเกียว 
ลุงอู้ด 

ด้านผลิตภัณฑ์ ขนมโตเกียว
หลากหลายแป้ง 

ขนมโตเกียว ขนมโตเกียว ขนมโตเกียว 

ด้านราคา ราคา 10 บาท ราคา 10 – 30 บาท ราคา 5 – 20 บาท ราคา 10 – 30 
บาท 

ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

หน้าร้านโตเกียว     
วาไรตี้ ณ ตลาด
นัดอุดมเดช 7 

หน้าร้านขนมโลโซ
โตเกียว ณ ตลาดนัด
อุดมเดช 7 

หน้าร้านขนม
โตเกียวสองพี่สอง 
ณ ตลาดนัดอุดม
เดช 7 

หน้าร้านขนม
โตเกียว ลุงอุ้ด ณ 
ตลาดนัดอุดมเดช 
7 

ด้านการส่งเสริม
การขาย 

-ป้ายหน้าร้าน 

-ป้ายเมนู โฆษณา 
ทางfacebook 
-มี บั ต ร ส ะ ส ม
แต้ ม  ซื้ อ 1 0ชิ้ น 
ฟรี1ชิ้น มูลค่า 10 
บาท 

ป้ายหน้าร้าน 

ป้ายเมน ู

การประชาสัมพันธ์ 

ป้ายหน้าร้าน 

ป้ายเมน ู

ป้ายหน้าร้าน 

ป้ายเมน ู
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  5.9 การวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกิจ หรือ   Swot Analysis 

    5.9.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 
 

ด้านการบริหารจัดการ 
 

-ผู้บริหารมีความสามารถในด้าน
บริหาร 

-ผู้บริหารขาดความสามารถใน
การสื่อสารภาษาต่าง ประเทศ 

 
ด้านการตลาด 

 

-มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
อินเทอร์เน็ต 
-มีป้ายร้านที่โดดเด่นสะดุดตา 
-มีการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูด
ลูกค้า 

-สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักเพราะร้าน
พึ่งเปิดใหม่ 
-การใช้สื่อโฆษณาไม่ครบทุก
พื้นที่ 
-ไม่มีงบประมาณในการโฆษณา
ต่าง 

 
ด้านการบริการ 

 

-พนักงานมีการขายและบริการด้วย
ความเต็มใจและรักในงานบริการ 
 

-บุคลากรในร้านมีจ านวนน้อย
บางคร้ังอาจขายลูกค้าไม่ทั่วถึง 
-บุคลากรขาดประสบการณ์ใน
การขายเพราะร้านพึ่งเปิดใหม่ 

 
ด้านการเงิน 

-ลงทุนด้วยเงินสด 
-มี ช่ อ งทางการช า ระ เ งิ นหลาย
ช่องทางท าให้สะดวกแก่ลูกค้าใน
การช าระเงิน 
 

 
- 
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5.9.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค ( Threats ) 
ตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย -ปัจจุบันมีวัย รุ่นจ านวนมาก

เป็นลูกค้าที่นิยมสินค้าแปลก
ใหม่ 

-ปั จ จุ บั น วั ย รุ่ นนิ ย มสั่ ง ซื้ อ
อ า ห า รท า ง ออนไ ลน์ เ ป็ น
ส่วนมากและไม่มาซื้อของหน้า
ร้าน 

สถานการณ์การแข่งขัน -ปัจจุบันผู้บริโภคมีความสนใจ
สิ น ค้ า ที่ มี ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาดมากขึ้นเพราะมีราคา
ถูกกว่าคู่แข่งขัน 

-มีคู่แข่งขันทั้งรายเก่าและราย
ใหม่ประเภทขนมหวานเบเกอร่ี
และของทานเล่นมากขึ้น 

สังคม  
- 

-ผู้บริโภคยังยึดติดกับร้านที่ซื้อ
เป็นประจ าและผู้บริโภคไม่
จงรักภักดีต่อแบรนด์สินค้ามี
การเปลี่ยนใจตลอดเวลา 

เทคโนโลยี 
 

-เทคโนโลยีทางโซเชียลมีเดีย              
ที่ท าให้ความทันสมัยในการ
โฆษณาสะดวกและรวดเร็วใน
การกระจายสินค้า  

-คู่แข่งขันอาจท าเทคโนโลยี
เช่น ทางอินเตอร์เน็ต Facebook 
ม า ใ ช้ ใ น ก า ร โ ฆ ษ ณ า 
ประชาสัมพันธ์ร้านเช่นกัน  

สภาพเศรษฐกิจ -ภาครัฐมีการส่งเสริมให้คน
ไทยธุรกิจขนาดย่อมเป็นของ
ตนเอง 

 

- 

กฎหมาย , ระเบียบ ,ข้อบังคับ - - 

กลุ่มผู้จ าหน่าย , เครือข่าย - - 
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6.  แผนบริหารจัดการ 
  6.1  ข้อมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ  โตเกียว วาไรตี้  
ท่ีอยู่ / ที่ตั้งกิจการ ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง จังหวัด 

สมุทรปราการ 

รูปแบบการด าเนินการของธุรกิจ  เป็นธุรกิจที่มีผู้ร่วมลงทุน 
ทุนจดทะเบียน    200,000  บาท 
ระยะเวลาด าเนินการท่ีผ่านมา  ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2562 - เดือนกุมภาพันธ์ 2563 
หมายเลขทะเบียนการค้า   1768100602100    

  6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ล าดับ ชื่อ - สกุล ต าแหน่ง 
1 นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร ประธาน 
2 นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ รองประธาน 

   
   

6.3  อ านาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 
อ านาจการตัดสินใจในการบริหารจัดการของทางร้านขึ้นอยู่กับ นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร

เท่านั้น  ซึ้งเป็นผู้มีอ านาจสั่งการสูงสุดภายในร้าน 
   

6.4  รายชื่อผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน  และสัดส่วนการถือครอง 

ล าดับ ชื่อ - สกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 
1 นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร 20,000 100,000 50% 
2 นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ 20,000 100,000 50% 

     
 รวมจ านวนหุ้น / มูลค่าหุ้น 40,000 200,000 100% 
*มูลค่าหุ้นละ 5 บาท 
 

 



44 
 

6.5  ประวัติของกรรมการหรือผู้บริหาร 
A.  ชื่อ-นามสกุล  นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร อายุ    20   ปี 
การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง   จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ
ปีการศึกษา 2562 

 ประสบการณ์ท างาน 
- 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ได้รับ 
 - 
B.  ชื่อ-นามสกุล   นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ อายุ     20    ปี 
การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ  
ปีการศึกษา  2562 

 ประสบการณ์ท างาน 
  - 
 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ได้รับ 
   - 
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6.6 แผนผังองค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร 

ประธานบริษัท 

นายเสฎฐวุฒิ  เปี่ยมพันธ์ 

 รองประธานบริษัท 

หัวหน้าฝ่าย

ประชาสัมพันธ์ 
หัวหน้าฝ่ายขาย หัวหน้าฝ่ายผลิต หัวหน้าฝ่ายบัญชี 
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6.7 หน้าท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 

A.    ชื่อ    นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร 
ต าแหน่ง   ประธานบริษัท 
หน้าที่ความรับผิดชอบ  วางแผนการบริหารการจัดการ ภายในบริษัท 
การศึกษา / คุณสมบัติ   ก าลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 
อัตราเงินเดือนั   14,000 บาท / เดือน 

B. ชื่อ    นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ 
ต าแหน่ง   รองประธานบริษัท 
หน้าที่ความรับผิดชอบ ช่วยในการบริหารจัดการทุก ๆฝ่ายในบริษัท  
การศึกษา/คุณสมบัติ  ก าลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 
อัตราเงินเดือน   12,000 บาท/เดือน 

C. ชื่อ    - 
ต าแหน่ง   หัวหน้าฝ่ายผลิต 
หน้าที่ความรับผิดชอบ รับผิดชอบเกี่ยวกับฝ่ายผลิต  
การศึกษา/คุณสมบัติ  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

D. ชื่อ    - 
ต าแหน่ง    หัวหน้าฝ่ายประชาสัมพันธ์                                    
หน้าที่ความรับผิดชอบ  ควบคุมการออกแบบสื่อ                          
การศึกษา/คุณสมบัติ  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.)    

E. ชื่อ    -     
 ต าแหน่ง   หัวหน้าฝ่ายขาย 

หน้าที่ความรับผิดชอบ ปฏิบัติงานขาย และทั่วไป  
การศึกษา/คุณสมบัติ  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 
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F.  ชื่อ    - 
ต าแหน่ง   หัวหน้าฝ่ายผลิต 
หน้าที่ความรับผิดชอบ ควบคุมการผลิตสินค้า   
การศึกษา/คุณสมบัติ  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

F. ชื่อ    - 
ต าแหน่ง   หัวหน้าฝ่ายบัญชี     

 หน้าที่ความรับผิดชอบ  ควบคุมดูแลการเงินของธุรกิจ 
 การศึกษา/คุณสมบัติ  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.)  

      
6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อัตราเงินเดือน 

1 นายภูมิพัฒน์       สุขสาคร ประธานบริษัท 1 14,000 
2 นายเสฎฐวุฒิ เปี่ยมพันธ์ รองประธานบริษัท 1 12,000 
3 - หัวหน้าฝ่ายประชาสัมพันธ์ 1 - 
4 - หัวหน้าฝ่ายขาย 1 - 
5 - หัวหน้าฝ่ายผลิต 1 - 
6 - หัวหน้าฝ่ายบัญชี 1 - 

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 6 26,000 

 
6.9 วิสัยทัศน์ 
มุ้งเน้นผลิตสินค้าที่สะอาดถูกสุขลักษณะอนามัย และใส่ใจคุณภาพเพื่อตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าอย่างสูงสุดเพื่อให้ลูกค้ามีความมั่นใจในตัวสินค้า 
  6.10 พันธกิจ 

 กิจการมุ่งสร้างความพึงพอใจ ให้เกิดความประทับใจ ในการขายและบริการสูงสุด 
 6.11  เป้าหมายทางธุรกิจ 

เป้าหมายระยะสั้น  
 เพื่อให้ธุรกิจการขาย เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้า 

เป้าหมายระยะกลาง  
ขยายจ านวนลูกค้าและเพิ่มประสิทธิภาพของการขายและบริการ 
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เป้าหมายระยะยาว  
 รักษาลูกค้าเก่าไว้และจัดท ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าใหม่ 
 6.12  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
 1.การบริการอันประทับใจ 
 2.มีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 
 3.ความร่วมมือของสมาชิกในกลุ่ม  
 6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์    

 1.มีการแบ่งเงินปันผลให้หุ้นส่วนทุกๆคน โดยยึดหลักในการถือครองหุ้นส่วน 

 2.หลังจาก  3 ปี  เป็นต้นไปหุ้นส่วนทุกคนจะได้รับโบนัส เพิ่มขึ้น   

 6.14  แผนด าเนินการอื่นธุรกิจ       

 - ออกงานจัดแสดงบูท เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านค้าในช่วงเวลากิจกรรมจัดขึ้นตาม

ห้างสรรพสินค้า          

 - จัดกิจจกรรมหรืองานนิทรรศการต่าง ๆ เพื่อประชาสัมพันธ์ให้กับลูกค้าที่ชื่นชอบการทาน

ขนมโตเกียว 
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7.  แผนการตลาด    
    7.1 เป้าหมายทางการตลาด 

ตลาดเป้าหมายของธุรกิจคือกลุ่มนักศึกษาอายุระหว่าง 7-22ปี และกลุ่มวัยท างานตอนต้นมี
อายุระหว่าง 30-35 ปี  ที่ชอบรับประทานขนมหวาน ของทานเล่น เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับ
ผู้บริโภคที่ชอบทานขนมโตเกียว        
 7.2การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 

ผู้ที่มีรายได้น้อย เน้นรสชาติ และสีสันแปลกใหม่ ของ สินค้า เช่น นักศึกษาและวัยท างาน 
 1 ผู้ที่บริโภคที่ชื่นชอบรับประทานของหวาน ของทานเล่น 
 2 ผู้บริโภคที่อาศัยหรือประกอบอาชีพบริเวณตลาดนัด อุดมเดช 
   7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
       7.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

ขนมโตเกียวมีหลากหลายแป้งให้เลือก เช่น แป้งออริจินัล,แป้งชาโคล,แป้งใบเตย,                   

แป้งสตอร์เบอร์ร่ี และมีหลากหลายไส้ให้เลือก เช่น ไส้กรอก,แฮม,ปูอัด,ชีส,หมูสับ,ไข่ไก่,ไส้หวาน 

ขนาดสินค้า 1 ไส้ ขนาดแป้งขนมโตเกียวอยู่ที่  กว้าง 9 เซนติเมตร ยาว 18 เซนติเมตร รูปทรงขนม

โตเกียวเป็นลักษณะรูปวงรี ตราสินค้าเป็นตัวอักษรย่อค าว่า TK ส่วนตัวบรรจุภัณฑ์  ซองใส่ขนมโตเกียว 

ภาพขนมโตเกียว 
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7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา         
 ราคาสินค้าขนมโตเกียวแป้งหน้าใดก็ได้ 1 ไส้ ราคา 10 บาท  

ภาพตัวอย่างขนมโตเกียว 
 

 

 

 

 

 

ช่องทางการช าระเงิน 
ช่องทางทางการช าระเงิน มี 2 ช่องทาง  
1)การช าระเงินสด 
2)การช าระเงินผ่านทาง Prompt pay 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

แป้งชาโคร ไส้กรอก แป้งใบเตย ไส้แฮม แป้งสตอเบอร์รี่ ไส้ปูอัด แป้งออริจนิอล ไส้หมูสับ 
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7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ร้านโตเกียว วาไรตี้  ที่ตั้งขาย ตลาดนัดอุดมเดช 7 ถนน สุขุมวิท ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอ 

เมือง  จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

 

 

 

 

 

 

 

 

หน้าร้านที่ตลาดอุดมเดช เปิดเวลา 9.00 น.-20.00 น. 

มีเฟสบุ๊คหน้าเพจ ‘’Tokyo Variety’’ 
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7.3.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด      

 การส่งเสริมการขายโดยทุกคร้ังที่ลูกค้ามาซื้อทางร้านมีบัตรสะสมแต้มให้เพื่อน ามาแลกฟรี 

บัตรสะสมแต้ม ซื้อ 10 ชิ้น ฟรี 1 ชิ้น 

         
 

 

 

 

 

 

 

 

มีFacebook fanpage ในการให้ข่าวทางเฟสบุ๊คเพจและมีการอัพเดท รสชาติหรือ โปรโมชั่นต่างๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แก้ภาพ 
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การจัดป้ายไวนิลหน้าร้าน 

 

 

 

 

 

 

7.3.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร        

 มีการอบรมพนักงานบริการในร้านก่อนท าการขาย โดยก่อนท าการขายเราจะมีการฝึกท า

ขนมโตเกียวให้ได้มาตรฐานที่ตั้งไว้ โดยทางร้านจะอบรมพนักงานด้านการบริการ และอบรมใน

เร่ืองการสื่อสารกับลูกค้าเช่นกรณีที่ลูกค้าสั่งขนมโตเกียวทางร้านเราจะถามลูกค้าทุกคร้ังก่อนท า

ขนมโตเกียว เพื่อให้เกิดข้อผิดพลาดในการท าโตเกียวให้น้อยที่สุด                  

 7.3.6  กลยุทธ์ด้านกระบวนการบริการ      

 ขั้นตอนการบริการ        

 1. กล่าวสวัสดีต้อนรับลูกค้า       

 2. แนะน าสินค้าเร่ืองแป้งสินค้าและไส้ต่างๆ และโปรโมชั่นจากทางร้าน  

 3. ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า       

 4. ส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าพร้อมใบสะสมแต้ม     

 5. ลูกค้าช าระเงิน         

 6. กล่าวค าขอบคุณลูกค้า                         

7.3.7  กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ      

 หน้าร้านของเรามีป้ายไวนิลอยู่หน้าร้านท าให้สะดุดตาลูกค้าท าให้ลูกค้าสนใจที่เข้ามา

ภายในร้านซึ่งภายในร้านจะมีขนมโตเกียวแป้งต่างๆให้เลือก เช่น แป้งออริจินัล,แป้งชาโคล,แป้ง

ใบเตย,แป้งสตอร์เบอร์ร่ี ท าให้ลูกค้ารู้สึกสนใจเข้ามาภายในร้านเพราะเห็นความหลากหลายของ

แป้งที่จัดงวางอยู่ภายในร้าน             
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 8. แผนการขายสินค้า        

 8.1  สถานประกอบการในการขายสินค้า      

  ท่ีตั้งสถานที่ ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ต าบลบางเมืองใหม่ อ าเภอเมือง  

    จังหวัดสมุทรปราการ 

 

 

 

 

 

 

 

8.2  อุปกรณ์ และเครื่องมือในการขายสินค้า 

ล าดับ รายการ ลักษณะการใช้งาน จ านวน ราคาทุน อายุ 
1 เตาขนมโตเกียว ใช้ส าหรับการท าขนม

โตเกียว 
3.00 9,000.00 3.00 

2 เกียง ใช้ส าหรับแคะขนม 2.00 60.00 3.00 
3 กระบวย ใช้ส าหรับตักแป้งและ

วนแป้ง 
4.00 80.00 3.00 

4 เหยือกน้ า ใช้ส าหรับการใส่แป้ง 4.00 80.00 3.00 
5 กระปุกใส่ไส ้ ใช้ส าหรับเก็บไส้ต่างๆ 8.00 160.00 3.00 
6 แก๊สปิกนิก  ใช้ส าหรับเชื้อเพลิงท า

โตเกียว 
1.00 770.00 5.00 

7 เก้าอี้ ใช้ส าหรับนั่งพัก 2.00 60.00 2.00 
8 โต๊ะ ใช้ส าหรับวางสินค้า

และอุปกรณ์ต่าง ๆ 
1.00 750.00 5.00 

9 ป้ายร้าน/ป้ายราคา ใช้ส าหรับเพื่อดึงดูด
ลูกค้า 

1.00 400.00 2.00 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากน้ า 

ซ.อุดมเดช 7 เลี้ยวขาวมือ
สมุทรปราการ 
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8.3  ข้อมูลขายสินค้า 

จ านวนหน่วยการบริการสูงสุด 1,728.00/51,840.00/622,080.00 หน่วย ( ชิ้น / เดือน / ปี ) 
อัตราประมาณการในการบริการ 1,728.00/51,840.00/622,080.00 หน่วย ( ชิ้น / เดือน / ปี )

 เป้าหมายหน่วยการบริการ 1,728.00/51,840.00/622,080.00 หน่วย ( ชิ้น / เดือน / ปี )
 เวลาที่ใช้ต่อรอบการบริการ 1,728.00/51,840.00/622,080.00 หน่วย ( ชิ้น / เดือน / ปี ) 

เวลาการบริการต่อวัน  480.00/8.00           หน่วย ( นาที /ชั่วโมง ) 
จ านวนแรงงานที่ใช้ในการบริการ  1.00               คน 
อัตราค่าจ้างแรงงานในการบริการ  350.00/1.00          บาท ( ต่อคน / วัน ) 
8.4 รายละเอียดวัตถุดิบท่ีใช้ในการขายสินค้า     

 1. แป้งสาลีอเนกประสงค์        
 2. เกลือ           
 3. ผงฟู เบกก้ิงโซดา        
 4. ไข่ไก ่          
 5. น้ าตาลทราย         
 6. นมสด          
 7. เนยจืดละลาย          
 8. กลิ่นวานิลลา          
 9. น้ ามันพืช         
 10. ไส้กรอก         
 11. แฮม          
 12. ปูอัด          
 13. พริกไทย         
 14. ซอสปรุงรส         
 15. มอสซาเรลล่าชีส         
 16. หมูสับ         
 17. รากผักชี         
 18. กระเทียมบด         
 19. ซอสหอยนางรม         
 20. ผงชาโคล          
 21. สีผสมอาหารสีชมพู        
 22.ใบเตย         
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กล่าวสวัสดีต้อนรับลูกค้า 

แนะน าสินค้าเร่ืองแป้งสินค้าและไส้ต่างๆและโปรโมชั่นจากทางร้าน 

ลูกค้าช าระเงิน 

กล่าวค าของคุณลูกค้า 

ส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าพร้อมใบสะสม 

ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า 

8.5  แผนผังกระบวนการขาย 
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9.  แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ยืม รวมมูลค่า 
1 เงินสด 200,000.00 - 100,000.00 
2     
 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งสิ้น 200,000.00 - 200,000.00 
 โครงสร้างทางการเงิน (เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 

  

 9.2  ทรัพย์สินท่ีใช้ในการประกอบธุรกิจในปัจจุบัน 

ล าดับ รายการ รายละเอียด มูลค่าประมาณ 
1 ที่ดิน - - 
2 อาคาร - - 
3 ส่วนตกแต่ง / ปรับปรุง - - 
4 อุปกรณ์ / เคร่ืองมือ ใช้ในการบริการ 10,000.00 
5 เคร่ืองใช้ส านักงาน - - 
6 ยานพาหนะ ใช้ในการบริการ 70,000.00 
7 สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือ - - 
8 ทรัพย์สินทางปัญญา - - 
9 รายการอ่ืนๆ (ถ้ามี) - - 

รวมมูลค่าทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจปัจจุบัน 80,000.00 
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9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได้ -% - 5 % 10 % 
การเปลี่ยนแปลงของราคาค่าบริการ -% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช่จ่าย 1-% - 5 % 10 % 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย 2-% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย 3-% - - - 
ระยะเวลาที่ใช้ในการค านวณใน 1 ปี - วัน / เดือน  30 วัน / เดือน 
อัตราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % 70,000.00 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 
 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
ระยะเวลาการให้เครดิตค่าบริการ - วัน / เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตสินเชื่อสินค้า -วัน /เดือน - - - 
วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู้ยืม ( ถ้ามี ) - บาท - - - 
วงเงินสินเชื่อระยะยาวที่ขอกู้ยืม (ถ้ามี ) – บาท - - - 
อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะสั้น - % - - - 
อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาว - % - - - 
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 70,000.00 
การให้ผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอื่นๆ - 
นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 
 

หมายเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 

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

จ านวนสินค้าที่ใช้ขาย             
โตเกียวไส้กรอก 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 
โตเกียวไส้แฮม 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 7,840.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 
โตเกียวไส้ชีส 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 
โตเกียวไส้ไข่ 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
โตเกียวไส้หวาน 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
รวมจ านวนสินค้าขาย 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 51,840.00 
ราคาสินค้า             
โตเกียวไส้กรอก 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้แฮม 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ชีส 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ไข่ 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้หวาน 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 

ราคาสินค้าเฉลี่ย 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 
 

 

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

รายได้จากการขาย             

โตเกียวไส้กรอก 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 
โตเกียวไส้แฮม 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 78,400.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 
โตเกียวไส้ชีส 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 
โตเกียวไส้ไข่ 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 
โตเกียวไส้หวาน 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 
รวมรายได้จากการขาย
สินค้า 

518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 

รวมรายได้สะสม         
( บาท ) 

518,400.00 1,036,800.00 1,555,200.00 2,073,600.00 2,592,000.00 3,110,400.00 3,628,800.00 4,147,200.00 4,665,600.00 5,184,000.00 5,702,400.00 6,220,800.00 

ลูกหนี้การค้า ( บาท )  - - - - - - - - - - - - 
เงินสดรับจากการขาย 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 518,400.00 
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9.6  ประมาณการรายได้จากการบริการ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ านวนสินค้าท่ีขาย (ชิ้น)    
โตเกียวไส้กรอก 96,000.00 100,800.00 110,880.00 
โตเกียวไส้แฮม 94,080.00 98,784.00 108,663.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 90,000.00 94,500.00 103,950.00 
โตเกียวไส้ชีส 84,000.00 88,200.00 97,020.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 90,000.00 94,500.00 103,950.00 
โตเกียวไส้ไข่ 84,000.00 88,200.00 97,020.00 
โตเกียวไส้หวาน 84,000.00 88,200.00 97,020.00 
รวมจ านวนลูกค้าท่ีใช้บริการ 622,080.00 653,184.00 718,503.00 
    
ราคาสินค้า ( บาท / ชิ้น )    
โตเกียวไส้กรอก 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้แฮม 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ชีส 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้ไข่ 10.00 10.00 10.00 
โตเกียวไส้หวาน 10.00 10.00 10.00 
ค่าบริการเฉลี่ย 10.00 10.00 10.00 
    
รายได้จากการขาย ( บาท )    
โตเกียวไส้กรอก 960,000.00 1,008,000.00 1,108,800.00 
โตเกียวไส้แฮม 940,800.00 987,840.00 1,086,630.00 
โตเกียวไส้ปูอัด 900,000.00 945,000.00 1,039,500.00 
โตเกียวไส้ชีส 840,000.00 882,000.00 970,200.00 
โตเกียวไส้หมูสับ 900,000.00 945,000.00 1,039,500.00 
โตเกียวไส้ไข่ 840,000.00 882,000.00 970,200.00 
โตเกียวไส้หวาน 840,000.00 882,000.00 970,200.00 
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9.6  ประมาณการรายได้จากการบริการ 

 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
รวมรายได้จากการขาย ( บาท ) 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
    
ประมาณการลูกหนี้การค้า    
ขายด้วยเงินสด 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
ขายด้วยสินเชื่อ ( เครดิตการค้า )    
ระยะเวลาให้เครดิตการค้า ( วัน / 
เดือน ) 

   

ลูกหน้ีการค้ารวม ( บาท )    
เงินสดจากการขายสินค้า (บาท) 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
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9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าที่ซื้อมาเพื่อขายสินค้า 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ านวนสินค้าท่ีซื้อในการบริการ ( หน่วย )    
แป้งสาลีอเนกประสงค์ 461.00 485.00 534.00 
เกลือ  156.00 164.00 181.00 
ผงฟูเบคกิ้งโซดา 265.00 279.00 307.00 
ไข่ไก่ 750.00 788.00 867.00 
น้ าตาลทราย 778.00 817.00 899.00 
นมสด 1,556.00 1,634.00 1,798.00 
เนยจืดละลาย  415.00 436.00 480.00 
กลิ่นวานิลลา  741.00 779.00 857.00 
น้ ามันพืช 889.00 934.00 1,028.00 
ไส้กรอก 1,600.00 1,680.00 1,848.00 
แฮม 471.00 495.00 545.00 
ปูอัด 450.00 473.00 521.00 
พริกไทย 322.00 339.00 373.00 
ซอสปรุงรส 225.00 237.00 261.00 
มอสซาเรลล่าชีส  420.00 441.00 486.00 
หมูสับ 450.00 473.00 521.00 
รากผักชี 900.00 945.00 1,040.00 
ซอสหอยนางรม 225.00 237.00 261.00 
ผงชาโคล  45.00 48.00 53.00 
สีผสมอาหารสีชมพู 692.00 727.00 800.00 
ใบเตย 1,037.00 1,089.00 1,198.00 
ราคาต่อหน่วยของสินค้าวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ    
จ านวนสินค้าที่ซื้อในการขายสินค้า (หน่วย)    
แป้งสาลีอเนกประสงค์ (กิโลกรัม) 29.00 30.45 33.49 
เกลือ (กิโลกรัม) 11.00 11.55 12.70 
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9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าที่ซื้อมาเพื่อขายสินค้า 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
ผงฟูเบคกิ้งโซดา (300 กรัม) 30.00 31.50 34.65 
ไข่ไก่ (แผง) 70.00 73.50 80.85 
น้ าตาลทราย (กิโลกรัม) 22.00 23.10 25.41 
นมสด (ขวด) 40.00 42.00 46.20 
เนยจืดละลาย (กิโลกรัม) 45.00 47.25 51.97 
กลิ่นวานิลลา (ขวด) 19.00 19.95 21.94 
น้ ามันพืช (ลิตร) 30.00 31.50 34.65 
ไส้กรอก (กิโลกรัม) 95.00 99.75 109.72 
แฮม (กิโลกรัม) 85.00 89.25 98.17 
ปูอัด (กิโลกรัม) 85.00 89.25 98.17 
พริกไทย (60 กรัม) 15.00 15.75 17.32 
ซอสปรุงรส (600 มิลลิตร) 22.00 23.10 25.41 
มอสซาเรลล่าชีส (กิโลกรัม) 200.00 210.00 231.00 
หมูสับ (กิโลกรัม) 120.00 126.00 138.60 
รากผักชี (ก า) 10.00 10.50 11.55 
ซอสหอยนางรม (600 มิลลิตร) 40.00 42.00 46.20 
ผงชาโคล (กิโลกรัม) 70.00 73.50 80.85 
สีผสมอาหารสีชมพู (28 มิลลติร) 20.00 21.00 23.10 
ใบเตย (ก าละ) 10.00 10.50 11.55 
ต้นทุนสินค้าวัตถุดิบที่ซื้อมาเพื่อบริการ    
จ านวนสินค้าที่ซื้อในการขายสินค้า (หน่วย) 13,369.00 14,768.25 17,883.66 
แป้งสาลีอเนกประสงค์ (กิโลกรัม) 1,716.00 1,894.20 2,298.70 
เกลือ (กิโลกรัม) 7,950.00 8,788.50 10,637.55 
ผงฟูเบคกิ้งโซดา (300 กรัม) 52,500.00 57,918.00 70,096.95 
ไข่ไก่ (แผง) 17,116.00 18,872.70 22,843.59 
น้ าตาลทราย (กิโลกรัม) 62,240.00 68,628.00 83,067.60 
นมสด (ขวด) 18,675.00 20,601.00 24,945.60 
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9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าที่ซื้อมาเพื่อขายสินค้า 
    

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
เนยจืดละลาย (กิโลกรัม) 14,079.00 15,541.05 18,802.58 
กลิ่นวานิลลา (ขวด) 26,670.00 29,421.00 35,620.20 
น้ ามันพืช (ลิตร) 152,000.00 167,580.00 202,762.56 
ไส้กรอก (กิโลกรัม) 40,035.00 44,178.75 53,502.65 
แฮม (กิโลกรัม) 38,250.00 42,215.25 51,146.57 
ปูอัด (กิโลกรัม) 4,830.00 5,339.25 6,460.36 
พริกไทย (60 กรัม) 4,950.00 5,474.70 6,632.01 
ซอสปรุงรส (600 มิลลิตร) 84,000.00 92,610.00 112,266.00 
มอสซาเรลล่าชีส (กิโลกรัม) 54,000.00 59,598.00 72,210.60 
หมูสับ (กิโลกรัม) 9,000.00 9,922.50 12,012.00 
รากผักชี (ก า) 9,000.00 9,954.00 12,058.20 
ซอสหอยนางรม (600 มิลลิตร) 3,150.00 3,528.00 4,285.05 
ผงชาโคล (กิโลกรัม) 13,840.00 15,267.00 18,480.00 
สีผสมอาหารสีชมพู (28 มิลลติร) 10,370.00 11,434.50 13,836.90 
รวมต้นทุนสินค้าวัตถุดิบ 637,740.00 703,534.65 851,849.33 

ประมาณการเจ้าหนี้การค้า    
ซื้อสินค้ามาด้วยเงินสด - - - 
ซื้อสินค้ามาด้วยเงินเชื่อ (เครดิตการค้า) - - - 
ระยะเวลาได้รับเครดิตการค้า (วัน/เดือน) - - - 
เจ้าหนี้การค้าสินค้าซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 
    
เงินสดจ่ายค่าวัตถุดิบและสินค้าซื้อมาเพื่อบริการ 637,740.00 703,534.65 851,849.33 
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9.8  ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนผลิตสินค้า (บาท)    
ค่าสินค้าส าเร็จรูปซื้อมาเพื่อบริการ 637,740.00.00 703,534.65 851,849.33 
ค่าแรงงานในการบริการ 126,000.00 1323,000.00 145,530.00 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 10,800.00 11,340.00 12,474.00 
ค่าน้ ามันในการเดินทาง 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
ค่าวัสดุสินเปลืองในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเครื่องมือบริการ 1,800.00 1,890.00 2,079.00 
ค่าขนส่งวัตถุดิบเพื่อใช้ในการบริการ - - - 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
รวมต้นทุนการบริการ 797,740.00 871,534.65 1,036,649.33 
ค่าเสื่อมราคาในการบริการ ( บาท ) - - - 
ค่าเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเครื่องมือบริการ 2,272.00 2,272.00 2,272.00 
ค่าเสื่อมยานพาหนะ - - - 
รวมต้นทุนค่าเสื่อมราคาในการบริการ 2,272.00 2,272.00 2,272.00 
    
รวมต้นทุนการผลิตสินค้าทั้งส้ิน 800,012.00 873,806.65 1,038,921.33 
+ บวก วัตถุดิบคงเหลือต้นงวด - - - 
-  หัก   วัตุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือต้นงวด - - - 
-  หัก   สินค้าซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าระหว่างท าคงเหลือต้นงวด - - - 
-  หัก   สินค้าระหว่างท าคงเหลือตปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือต้นงวด - - - 
-  หัก   ค้าส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
    
รวมต้นทุนขายสินค้า ( บาท ) 800,012.00 873,806.65 1,038,921.33 
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9.9  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริการและการขาย  

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย ( บาท )    
เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 312,000.00 327,600.00 360,360.00 
ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการบุคลากร 3,600.00 3,780.00 4,158.00 
ค่าใช้จ่ายส านักงาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 
ค่าใช้จ่ายไฟฟ้าส่วนส านักงาน 13,200.00 13,860.00 15,246.00 
ค่าใช้จ่ายน้ าประปาส่วนส านักงาน 3,000.00 3,150.00 3,465.00 
ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์, โทรสาร - - - 
ค่าใช้จ่ายแบบพิมพ์ เอกสาร - - - 
ค่าใช้จ่ายวัสดุสิ้นเปลืองส านักงาน - - - 
ค่าใช้จ่ายด้านที่ปรึกษาด้านต่างๆ - - - 
ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 
ค่าใช้จ่ายน้ ามันยานพาหนะในการบริการ 18,000.00 18,900.00 20,790.00 
ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 4,800.00 5,040.00 5,544.00 
ค่าใช้จ่ายในการออกงานแสดงสินค้า - - - 
ค่าใช้จ่ายการเลี้ยงรับรอง - - - 
ค่าใช้จ่าย Commission จากการบริการ - - - 
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางต่างประเทศ - - - 
ค่าใช้จ่ายในการช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - 
ค่าใช้จ่ายในการภาษีเงินได้นิติบุคคล - - - 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 414,600.00 435,330.00 478,863.00 

ค่าเสื่อมราคาส่วนการบริหารและการขาย    
ค่าเสื่อมราคาอาคารส่วนส านักงาน - - - 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช้ส่วนส านักงาน 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
ค่าเสื่อมราคายานพาหนะ 3,500.00 3,500.00 3,500.00 
รวมค่าเสื่อมราคา 5,500.00 5,500.00 5,500.00 
    
รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 420,100.00 440,830.00 484,363.00 
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9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รายได้    
รายได้จากการบริการ 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
รายได้อื่น ๆ    
รวมรายได้ 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
    
หัก – ต้นทุนขาย 800,012.00 873,806.65 1,038,921.33 
    
ก าไรขั้นต้น 5,420,788.00 5,658,033.35 6,146,108.67 
    
หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 420,100.00 440,830.00 484,363.00 
    

ก าไรจากการด าเนินการ 5,000,688.00 5,217,203.35 5,661,745.67 

    
หัก – ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
    
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 5,000,688.00 5,217,203.35 5,661,745.67 
    
หัก – ภาษีเงินได้นิติบุคคล 750,103.20 782,580.50 849,261.85 
    
ก าไรสุทธิ 4,250,584.80 4,434,622.85 4,812,483.82 

    
หัก – เงินปันผลจ่าย - - - 
ก าไรสะสม - 4,250,584.80 184,038.05 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 4,250,584.80 184,038.05 4,628,445.77 

มูลค่าทางบัญชีหุ้น 21.25% 0.92% 23.14% 
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9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินการ     
เงินสดรับจากการบริการ 6,220,800.00 6,531,840.00 7,185,030.00 
เงินสดรับจากรายได้อ่ืน - - - 
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริการ 800,012.00 873,806.65 1,038,921.33 
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 420,100.00 440,830.00 484,363.00 
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายอื่นๆ - - - 
เงินสดจ่ายภาษีเงินได้นิติบุคคล 750,103.20 782,580.50 849,261.85 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินการรวม 4,250,584.80 4,434,622.85 4,812,483.82 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน    
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ที่ดิน - - - 
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อาคาร - - - 
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์ส่วนตกแต่ง - - - 
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์อุปกรณ์ 10,000.00 - - 
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพย์เคร่ืองใช้ส านักงาน 70,000.00 - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 80,000.00 - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน     
เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน - - - 
เงินสดรับจากการก่อหนี้สิน - - - 
เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกู้ระยะสั้น - - - 
เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะสั้น - - - 
เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาว - - - 
เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกู้ระยะยาว  - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม - - - 
กระแสเงินสดสุทธิ 4,170,584.80 4,434,622.85 4,812,483.82 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด - - - 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 4,170,584.80 4,434,622.85 4,812,483.82 
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9.12  ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์    
 

สินทรัพย์หมุนเวียน    
 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 
 

4,170,584.80 
 

4,434,622.85 
 

4,812,483.82 
 

ลูกหน้ีการค้า - - - 
 

สินค้าคงเหลือ - - - 
 

สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น - - - 
 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน - - - 
 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน - - - 
 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 
 

80,000.00 - - 
 

สินทรัพย์จับต้องไม่ได้ - - - 
 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอื่น 
 

80,000.00 - - 
 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
 

4,250,584.80 
 

4,434,622.85 
 

4,812,483.82 
 

รวมสินทรัพย์    
 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    
 

หนี้สินหมุนเวียน - - - 
 

เงินกู้ระยะสั้น - - - 
 

เจ้าหน้ีการค้า - - - 
 

หน้ีสินหมุนเวียนอื่น - - - 
 

รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 
 

หนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 
 

เงินกู้ระยะยาว - - - 
 

หน้ีสินไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
 

รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 
 

รวมหนี้สิน - - - 
 

ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว - - - 
 

ส่วนเกิน (ต่ า) กว่าทุน 
 

4,250,584.80 
 

184,038.05 
 

4,628,445.77 
 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม -  

4,250,584.80 
 

184,038.05 
 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 
 

4,250,584.80 
 

4,434,622.85 
 

4,812,333.82 
 

รวมหนี้สินส่วนของผู้ถือหุ้น 
 

4,250,584.80 
 

4,434,622.85 
 

4,812,333.82 
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9.13  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) สภาพคล่องตัวสูง สภาพคล่องตัวสูง สภาพคล่องตัวสูง 

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

- - - 

อัตราก าไรขั้นต้น (เปอร์เซนต์) 87.13% 86.62% 85.54% 
อัตราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต์)  80.38% 79.87% 78.79% 
อัตราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต์)  68.32% 67.89% 66.97% 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    
ผลก าไรต่อหุ้น (Earning per Share) 21.25% 0.92% 23.14% 
มูลค่าหุ้นทางบัญชี (Book Value)  5 5 5 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 3ปี 3ปี 3ปี 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3ปี 3ปี 3ปี 
ระยะเวลาคืนทุน 3ปี 3ปี 3ปี 
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10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 

ล าดับ ลักษณะปัญหาหรือ
ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น แนวทางในการแก้ไข 

1 คู่แข่งเพิ่มมากขึ้น ท าให้ธุรกิจสูญเสียส่วนแบ่ง
ทางการตลาดที่คาดว่าจะได้รับ
ไปบางส่วน 

พัฒนารูปแบบของการขายและ
บริการให้เกิดความแปลกใหม่
อยู่ เสมอ เพื่อรักษากลุ่มลูกค้า
เ ดิ ม แ ล ะ ดึ ง ดู ด ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า
เป้าหมายหน้าใหม่ 

2 ลูกค้ า เกิ ดความ เบื่ อ
หน่ายในการ รอคอย 
เนื่องจากอุปกรณ์ใน
การขายและให้บริการ
มีจ ากัด 

ท าให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจ
และอาจจะยกเลิกซื้อสินค้าได้ 
ส่งผลให้สูญเสียรายได้ที่ธุรกิจ
ควรจะได้รับ 

ฝึกอบรมพนักงานให้มีความ
เชี่ยวชาญในการขายสินค้าและ
ให้บริการควรก าหนดหน้าที่
ความรับผิดชอบของพนักงาน
ในแต่ละส่วน อย่างชัดเจน และ
เป็นระบบ เพื่อความรวดเร็วใน
การให้บริการ 
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บทท่ี4 
ผลการด าเนินโครงงาน 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคค 

นายภูมิพัฒน์ สุขสาคร 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
21 มิ.ย. 62 คิดชื่อโครงการขายสินค้าเพื่อเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  

24 มิ.ย. 62 จัดเอกสารเพื่อน าเสนอใบอนุมัติโครงการกับอาจารย์ที่ปรึกษา  

26 ม.ิย. 62 แก้ไขใบน าเสนอโครงการ  

28 มิ.ย. 62 ส่งใบน าเสนอโครงการ  

8  ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 1  

10 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1   

12 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1  

15 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 2  

19 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 2  

24 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 2  

1  ส.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

20 ส.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

26  ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

10 ก.ย. 62 จัดท า Power point เพื่อเตรียม Present คร้ังที่ 1  

19 ก.ย. 62 แก้ไข Power point Present คร้ังที่ 1  

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ัง ที่ 1  

2  ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ์และออกแบบป้ายไวนิล  

5  ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

22 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

22 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 1  

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

23 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 2  

24 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  
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นายภูมิพัฒน์ สุขสาคร 

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

25 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

25 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 4  

26 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 5  

27 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 6  

28 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าครั้งที่ 7  

29 ต.ค. 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 8  

8  พ.ย. 62 จัดท า Power point เพื่อเตรียม Present คร้ังที่ 2  

12 พ.ย. 62 แก้ไข Power point Present คร้ังที่ 2  

14 พ.ย. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ัง ที่ 2   

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ัง ที่ 2  

6  ธ.ค. 62 จัดพิมพ์ภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

9  ธ.ค. 62 แก้ไขภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

11 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารแบบสอบถาม  

11 ธ.ค. 62 ถ่ายเอกสารแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการขายสินค้างาน ATC นิทรรศน์  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

16 ธ.ค. 62 แปลผลข้อมูลแบบสอบถาม  

20 ธ.ค. 62 ส่งแปรผลข้อมูลแบบสอบถาม  

10 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 4   

13 ม.ค. 63 แก้ไขเอกสารบทที่ 4   

15 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 4   

17 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 5   

22 ม.ค. 63 แก้ไขเอกสารบทที่ 5   

24 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 5   

3 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบรรณานุกรม   

4 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารบรรณานุกรม  

5 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารภาคผนวก ข  

6 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ข  
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นายภูมิพัฒน์ สุขสาคร 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
7 ก.พ. 63 จัดพิมพ์ภาคผนวก ค  

10 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ค  

11 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารภาคผนวก ง     

12 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ง  

13 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารกิตติกรรมประกาศ  

14 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารกิตตกิรรมประกาศ  

17 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทคัดย่อ   

18 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารบทคัดย่อ  

19 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารส่วนหน้าปก  

20 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารส่วนหน้าปก  

21 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการทั้งหมดพร้อมแผ่นซีดี 1 แผ่น  

24 ก.พ. 63 ค่าเข้าเล่ม +ปริ้นเอกสารทั้งเล่ม+CD+ปกรายงาน  
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นายเสฎฐวุฒิ  เปี่ยมพันธ์ 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
21 มิ.ย. 62 คิดชื่อโครงการขายสินค้าเพื่อเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  

24 มิ.ย. 62 จัดเอกสารเพื่อน าเสนอใบอนุมัติโครงการกับอาจารย์ที่ปรึกษา  

26 มิ.ย. 62 แก้ไขใบน าเสนอโครงการ  

28 มิ.ย. 62 ส่งใบน าเสนอโครงการ  

8  ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 1  

10 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1   

12 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1  

15 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 2  

19 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 2  

24 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 2  

1  ส.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

20 ส.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

26  ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

10 ก.ย. 62 จัดท า Power point เพื่อเตรียม Present คร้ังที่ 1  

19 ก.ย. 62 แก้ไข Power point Present คร้ังที่ 1  

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ัง ที่ 1  

2  ต.ค. 62 จัดเตรียมอุปกรณ์และออกแบบป้ายไวนิล  

5  ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

12 ต.ค. 62 ติดต่อสถานที่ขายสินค้า  

22 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 1  

23 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 2  

24 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 3  

25 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 4  

26 ต.ค . 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

26 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 5  

27 ต.ค . 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

27 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 6  

28 ต.ค . 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

28 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าครั้งที ่7  
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นายเสฎฐวฒุิ  เปี่ยมพันธ์ 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
29 ต.ค . 62 ซื้อวัตถุดิบขาย  

29 ต.ค . 62 ออกขายสินค้าคร้ังที่ 8  

8  พ.ย. 62 จัดท า Power point เพื่อเตรียม Present คร้ังที่ 2  

12 พ.ย. 62 แก้ไข Power point Present คร้ังที่ 2  

14 พ.ย. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการน าเสนอคร้ัง ที่ 2   

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present คร้ัง ที่ 2  

6  ธ.ค. 62 จัดพิมพ์ภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

9  ธ.ค. 62 แก้ไขภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

 11 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารแบบสอบถาม  

11 ธ.ค. 62 ถ่ายเอกสารแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการขายสินค้างาน ATC นิทรรศน์  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

16 ธ.ค. 62 แปลผลข้อมูลแบบสอบถาม  

20 ธ.ค. 62 ส่งแปรผลข้อมูลแบบสอบถาม  

10 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 4   

13 ม.ค. 63 แก้ไขเอกสารบทที่ 4   

15 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 4   

17 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 5   

 22 ม.ค. 63 แก้ไขเอกสารบทที่ 5   

24 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 5   

3 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบรรณานุกรม   

4 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารบรรณานุกรม  

5 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารภาคผนวก ข  

6 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ข  

7 ก.พ. 63 จัดพิมพ์ภาคผนวก ค  

10 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ค  

11 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารภาคผนวก ง     

12 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารภาคผนวก ง  

13 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารกิตติกรรมประกาศ  
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นายเสฎฐวฒุิ  เปี่ยมพันธ์ 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
14 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารกิตตกิรรมประกาศ  

17 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทคัดย่อ   

18 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารบทคัดย่อ  

19 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารส่วนหน้าปก  

20 ก.พ. 63 แก้ไขเอกสารส่วนหน้าปก  

21 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการทั้งหมดพร้อมแผ่นซีดี 1 แผ่น  

24 ก.พ. 63 ค่าเข้าเล่ม +ปริ้นเอกสารทั้งเล่ม+CD+ปกรายงาน  
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (เอกสาร) 

โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (1) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

21 มิ.ย. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 1,500 3,000      3,000 

24 มิ.ย. 62 ค่าปริ้นเอกสารขออนุมัติโครงการ    - - 35   2,965 

8  ก.ค. 62 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 1 และ 2    - - 120   2,845 

10 ก.ค. 62 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 1 และ 2 แก้    - - 100   2,745 

1  ส.ค. 62 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 3    - - 140   2,605 

20 ส.ค. 62 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 3 แก้    - - 100   2,505 

21 ก.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present คร้ังที่ 1    - - 110   2,395 

16 พ.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present คร้ังที่ 2    - - 110   2,285 
11 ธ.ค. 62 ค่าถ่ายเอกสารแบบสอบถาม    - - 110   2,175 
10 ม.ค. 63 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 4 และ 5     - - 200   1,975 
22 ม.ค. 63 ค่าปริ้นเอกสารบทที่ 4 และ 5 แก้       - -  150     1,825 

รวม    1,025  1,825 
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บัญชีรายรับ-รายจ่ายรายจ่าย (เอกสาร) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (2) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         1,825 

3  ก.พ. 63 ค่าเอกสารอ่ืนๆและส่วนหน้าปกภาคผนวก       - -  50     1,775 

24 ก.พ. 63 ค่าเข้าเล่ม    1 เล่ม - 200   1,575 

24 ก.พ. 63 ค่า CD+กล่อง    - - 50   1,525 

รวม   300  1,525 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (1) 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

25 ก.ย. 62 เกบ็เงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 5,000 10,000      10,000 

2  ต.ค. 62 ป้ายร้าน    - - 200   9,800 

2  ต.ค. 62 สติ๊กเกอร์โลโก้ร้าน      180   9,620 

4  ต.ค. 62 เตาขนมโตเกียว    1 เคร่ือง 1,800 1,800   7,820 
4  ต.ค. 62 เกรียง    2 อัน 30 60   7,760 
4  ต.ค. 62 กระบวย    4 อัน 20 80   7,680 
4  ต.ค. 62 กล่องพลาสติกใส่แป้งและไส้    4 แพ็ค 55 220   7,460 
4  ต.ค. 62 ป้ายติดราคา    4 แพ็ค 50 200   7,260 
4  ต.ค. 62 ผ้ากันเปื้อน    2 ผืน 20 40   7,220 
4  ต.ค. 62 ผ้าปูโต๊ะ    1 ผืน 20 20   7,200 
4  ต.ค. 62 ซองขนมโตเกียว    1 แพ็ค 35 35   7,165 
4  ต.ค. 62 ถุงหูหิ้ว    1 ถุง 25 25   7,140 
4  ต.ค. 62 ขวดใส่ซอส    2 ขวด 20 40   7,100 



82 

 

 
บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 

โครงการ..............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (2)

รวม    2,900  7,100 
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ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         7,100 

4  ต.ค. 62 คีบพลาสติก    2 อัน 20 40   7,060 

5  ต.ค. 62 แป้งมัน    2 ถุง 16 32   7,028 
5  ต.ค. 62 แป้งสาลีอเนกประสงค์    2 กิโลกรัม 29 58   6,970 
5  ต.ค. 62 ผงฟูเบกกิ้งโซดา    2 ถุง 32 64   6,906 
5  ต.ค. 62 เกลือ    1 กิโลกรัม 13 13   6,893 
5  ต.ค. 62 น้ าตาล    2 กิโลกรัม 21 42   6,851 
5  ต.ค. 62 นมสดรสจืด    2 ขวด 45 90   6,761 
5  ต.ค. 62 เนยจืด    1 กิโลกรัม 130 130   6,631 
5  ต.ค. 62 ไข่ไก่    2 แผง 75 150   6,481 
5  ต.ค. 62 สีผสมอาหารสีเขียว    2 ขวด 19 38   6,443 
5  ต.ค. 62 ใบเตย    2 ก า 10 20   6,423 
5  ต.ค. 62 ผงชาโคล    1 ถุง 45 45   6,378 

รวม    722  6,378 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (3) 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         6,378 
5  ต.ค. 62 สีผสมอาหารสีชมพู    2ขวด 19 38   6,340 

 ซอสปรงุรส    1 ถุง  38   6,318 
 ซอสมะเขือเทศ    1 ขวด  22   6,284 
 พริกไทย   1,500   34   6,270 
 ออกขายคร้ังที่ 1    1 แพ็ค  14   7,770 
 ไส้กรอก    1 แพ็ค      7,715 
 แฮม     1 แพ็ค  55   7,650 
 ปูอัด    1 แพ็ค  65   7,575 
 ชีส    1 กิโลกรัม  75   7,425 
 หมูสับ    1 กิโลกรัม  150   7,315 
 ค่าร้าน    1 วัน  110   7,265 
 ออกขายคร้ังที่2    1,700   50   8,965 

รวม    613  8,965 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (4) 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         8,965 
23 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   8,910 
23 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   8,845 
23 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   8,770 
23 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   8,660 
23 ต.ค. 62 ค่าร้าน    1 วัน 50 50   8,610 
24 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 3   1,600      10,210 
24 ต.ค. 62 แป้งสาลีอเนกประสงค์    2 กิโลกรัม 29 58   10,152 
24 ต.ค. 62 น้ าตาล    2 กิโลกรัม 21 42   10,110 
24 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   10,055 
24 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   9,990 
24 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   9,915 
24 ต.ค. 62 ไข่ไก่    1 แผง 75 75   9,840 

รวม    835  9,840 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (5) 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         9,840 
24 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   9,730 
24 ต.ค. 62 ค่าร้าน    1 วัน 50 50   9,680 
25 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 4   1,600      11,280 
25 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   11,225 
25 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   11,160 
25 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   11,085 
25 ต.ค. 62 ชีส    1กิโลกรัม 150 150   10,935 
25 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   10,825 
25 ต.ค. 62 ค่าร้าน    1 วัน 50 50   10,775 
26 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 5   1,500      12,275 
26 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   12,220 
26 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   12,155 

รวม    785  12,155 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (6) 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         12,155 

26 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   12,080 
26 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   12,045 
26 ต.ค. 62 ค่าร้าน    1 วัน 50 50   11,995 
27 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 6   1,800      13,795 
27 ต.ค. 62 แป้งสาลีอเนกประสงค์    2 กิโลกรัม 29 58   13,737 
27 ต.ค. 62 น้ าตาล    2 กิโลกรัม 21 42   13,695 
27 ต.ค. 62 นมสดรสจืด    2 ขวด 45 90   13,605 
27 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   13,550 
27 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   13,485 
27 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   13,410 
27 ต.ค. 62 ไข่ไก่    1 แผง 75 75   13,335 
27 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   13,225 

รวม    805  13,225 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (7) 

 

 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         13,225 
27 ต.ค. 62 ชีส    1กิโลกรัม  150 150   13,075 
27 ต.ค. 62 ค่าร้าน    1 วัน 50 50   13,175 
28 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 7   850      14,975 
28 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   14,920 
28 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   14,855 
28 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   14,780 
28 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   14,670 
28 ต.ค. 62 ค่าเชา่ร้าน    1 วัน 50 50   14,620 
29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังที่ 8   800      16,320 
29 ต.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   16,265 
29 ต.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   16,200 
29 ต.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   16,125 

รวม    750  16,125 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 

โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (8) 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวน
เงิน 

จ านวนหน่วย @ จ านวน
เงิน 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงิน 

 ยอดยกมา         16,125 
29 ต.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   16,015 
29 ต.ค. 62 ค่าเช่าร้าน    1 วัน 50 50   16,075 
15 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการคร้ังที่ 2         16,075 
15 พ.ย. 62 แป้งมัน    2 ถุง 16 32   16,043 
15 พ.ย. 62 แป้งสาลีอเนกประสงค์    2 กิโลกรัม 29 58   15,985 
15 พ.ย. 62 ผงฟูเบกกิ้งโซดา    2 ถุง 32 64   15,921 
15 พ.ย. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   15,866 
15 พ.ย. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   15,801 
15 พ.ย. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   15,726 
15 พ.ย. 62 ชสี    1กิโลกรัม 150 150   15,576 
15 พ.ย. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   15,466 

รวม    801  15,466 
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย (ปฏิบัติ) 
โครงการ...............โครงการโตเกียว วาไรตี้...................... (9) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน จ านวนหน่วย @ 

จ านวน
เงิน 

 ยอดยกมา         15,466 
13 ธ.ค. 62 แป้งมัน    2 ถุง 16 32   15,434 
13 ธ.ค. 62 แป้งสาลีอเนกประสงค์    2 กิโลกรัม 29 58   15,041 

13 ธ.ค. 62 ไส้กรอก    1แพ็ค 55 55   14,986 

13 ธ.ค. 62 แฮม     1แพ็ค 65 65   14,921 

13 ธ.ค. 62 ปูอัด    1แพ็ค 75 75   14,846 

13 ธ.ค. 62 ชีส    1กิโลกรัม 150 150   14,696 

13 ธ.ค. 62 หมูสับ    1กิโลกรัม 110 110   14,586 

13 ธ.ค. 62 ค่าเช่าร้านงาน ATC นิทรรศน์    1 วัน 100 100   14,486 

13 ธ.ค. 62 ขายในงาน ATC นิทรรศน์   1,025      15,936 

รวม      15,936 
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ผลการด าเนินงานงบประมาณ 
 
โครงการขายสินค้า “โตเกียว วาไรตี้” 
 
วัตถุประสงค์ของโครงการ 
 

1.เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2.เพื่อสร้างอาชีพและรายได้ระหว่างการศึกษา 
3.เพือ่ให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม 
4.เพื่อให้นักศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์และเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธ์การขายสนิค้า 
 

ทุนในการด าเนินการ    10,000  บาท 
ออกขายสินค้าและหักค่าใช้จ่ายคงเหลือ  15,936  บาท 

 แบ่งคืนให้สมาชิก 2 คนคนละ   7,968  บาท 
 
ดังมีรายชื่อต่อไปนี้ 
 

1. นายภูมิพัฒน์  สุขสาคร  
2. นายเสฎฐวุฒิ  เปี่ยมพันธ์ 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

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

ลงทุนคนละ 5,000 บาท เปนจํานวนเงิน 10,000 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ ตลาดนัด

อุดมเดช ซอย 7 ตําบลบางเมืองใหม อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน

ขายเปนระยะเวลา 1 เดือน ต้ังแต 1 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 2562 ถึง ซึ่งจากการปฏิบัติงานไดเงินจาก

การขายสินคาและหักคาใชจายตาง ๆ คงเหลือเงินจํานวนทั้งสิน 15,936 บาท คืน ผูรวมลงทุน 2 คน 

คนละ 7,968 บาท 

 

 การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังน้ี 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

  

ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1 24 มิ.ย. 62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

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

3 24 ก.ค. 62 สง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

4 26 ส.ค. 62 สง เน้ือหา บทที่ 3  

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 - แผนธุรกิจ 

 -  - บทสรุปผูบริหาร 

 -  - วัตถุประสงคในการนําเสนแผนธุรกิจ 

 -  - ความเปนมาของธุรกิจ 
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ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

 -  - ผลิตภัณฑ 

4 -  - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด 

 -  - แผนการตลาด 

 -  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 

 -  - แผนการเงิน 

 -  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

5 10 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ กับอาจารยที่

ปรึกษา เตรียม Present คร้ังที่ 1)  

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

(โครงการ + บทที่ 3 + แผนธุรกิจ) 

7 22 ต.ค. 62 ปฏิบัติภาคสนาม ออกขายสินคาคร้ังที่ 1 

8 23 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2 

9 24 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 3 

10 25 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4 

11 26 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 5 

12 27 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 6 

13 28 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 7 

14 29 ต.ค. 62 ออกขายสินคาคร้ังที่ 8 

15 8 พ.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการตลาดและการ

ผลิต)  กับอาจารยที่ป รึกษาเพื่อ เต รียมนํา เสนอ

โครงการ Present คร้ังที่ 2 รวมทั้งการออกรานจัด

แสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจัดแสดงสินคา/

บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

17 11 ธ.ค. 62 สงแบบสอบถามโครงการ 

18 13 ธ.ค. 62 งาน ACT นิทรรศน 

(การออกราน และการแจกแบบสอบถามโครงการ) 

19 15 ม.ค. 63 สง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 
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ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

2. เตาขนมโตเกียวมีปญหาไมสามรถควบคุมไฟขณะทําขนมโตเกียวไดทําใหเกิดความ

เสียหายของขนมโตเกียว 

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

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 2.เปดไฟเบาเพื่อควบคุมอุณหภูมิของเตาทําใหโตเกียวไมเสียหาย 

 3.หาทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 

  

 

 

 

ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

20 24 ม.ค. 63 สง เน้ือหา บทที่ 5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรคและ

ขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

21 13 ก.พ. 63 สงเอกสาร ภาคผนวก ก-ง และเอกสารอ่ืน ๆ 

22 17 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการทั้งหมดพรอมแผนซีดี 1 แผน 

23 24 ก.พ. 63 คาเขาเลม +ปร้ินเอกสารทั้งเลม+CD+ปกรายงาน 
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       บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

       โครงการขายสินคา  โตเกียววาไรตี้                       

       ท่ีปรึกษาโครงการ         อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย 

       ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยวงคเดือน    ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ   นายภูมิพัฒน สุขสาคร             ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 13 

 นายเสฎฐวุฒิ   เปยมพันธ        ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 18 

 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

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

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

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค. 62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผูบริหาร    

- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + แผน

ธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอ

โครงการ Present คร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย. 62   

6 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   



 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ+แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย. 62   

9 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62   

10 กําหนดสงแบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค. 62   

11 งาน ATC นิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค. 62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4  

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

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

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปสรรคและขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค. 63   

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

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ) 

3-7 ก.พ. 63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14 ก.พ. 63   

17 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21ก.พ. 63   

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



 
แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ  โตเกียว วาไรต้ี 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 

ประมาณคาใชจาย  5,000บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายภูมิพัฒน  สุขสาคร รหัสประจําตัว 37263 ปวส.2/2 

2. นายเสฎฐวุฒิ  เปยมพันธ รหัสประจําตัว 37448 ปวส.2/2 

 

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

                   (นายภูมิพัฒน  สุขสาคร) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

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

 

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

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



ชื่อโครงการ   โตเกียว วาไรต้ี 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยกมลวรรณ บุญสาย 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายภูมิพัฒน  สุขสาคร  ประธานโครงการ 

2. นายเสฎฐวุฒิ  เปยมพันธ  รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานอาหารที่งายตอการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหมและอาหาร

น้ันตองมีความอรอยและถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการ

ขายสินคาขนมโตเกียว โดยใชชื่อรานโตเกียว วาไรต้ี ออกจําหนาย ณ ตลาดนัดอุดมเดช ถนนสุขุมวิท 

ตําบล บางเมืองใหม จังหวัด สมุทรปราการ 

ขนมโตเกียว เปนขนมไทย0ชนิดหน่ึง คลายกับขนมโดรายากิของญ่ีปุน คือ เปนแปงแพนเคก 0ชิ้น

บาง ๆมวนหอไสซึ่งมีดวยกันหลากหลายไส โตเกียวของคณะผูจัดทําโครงการไมมีสารเคมีปนเปอนที่

เปนผลทํารายสุขภาพรางกายตอผูบริโภคในระยะยาว คณะผูจัดทําโครงการจึงมองเห็นแนวทางในการ

ขยายชองทางการจัดจําหนายการเพิ่มกําไรของขนมโตเกียว โดยทําแปงหลากหลายรสชาติเขาไป        

เพื่อความแปลกใหมใหผูบริโภคที่เคยชินกับขนมโตเกียวรายธรรมดาไดลิ้มลองรสชาติใหม 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

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

 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%81


เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา ขนมโตเกียว 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 

 



ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคา     

ขนมโตเกียว 

         

3.รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

        

4.จัดทําแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณในการขาย

สินคา 

         

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขาย

สินคา 

         

7.หาแหลงวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินคา 

ตลาดนัดอุดมเดช 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ตําบลบางเมืองใหม อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 5,000บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. แปงสาลีอเนกประสงค       260 บาท 

2. เกลือ          48 บาท 

3. ผงฟูเบคกิ้งโซดา        48 บาท 

4. ไขไก         200 บาท 

5. นํ้าตาลทราย        44 บาท 

6. นมสด         80 บาท 

7. เนยจืดละลาย         300 บาท 

8. กลิ่นวานิลลา         100    บาท 

9. นํ้ามันพืช        30 บาท 

10. ไสกรอก        200 บาท 

11. แฮม         200 บาท 

12. ปูอัด         200 บาท 

13. พริกไทย        60 บาท 

14. ซอสปรุงรส        70 บาท 

15. มอสซาเรลลาชีส         200 บาท 

16. หมูสับ         200 บาท 

17. รากผักชี        100 บาท 

18. กระเทียมบด        100 บาท 

19. ซอสหอยนางรม        80 บาท 

20. ผงชาโคล         150 บาท 

21. สีผสมอาหารสีชมพ ู       100 บาท 

22. ใบเตย          100  บาท 

 

 

 

 



คาวัสดุอุปกรณ 

1. ตะหลิว         -  

2. บรรจุภัณฑ        200 บาท 

3. ถุงหูห้ิวใส        50 บาท 

4. เตาขนมโตเกียว        -  

5. แก็สปกนิก        -  

6. ถุงหูห้ิวใส        50 บาท 

7. ถวย         -   

8. เกรียง          - 

9. กระบวย            -  

10. ซองขนมโตเกียว        50 บาท 

11. กระดาษซับมัน        50 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. คาเชาสถานที่ (50 x 8 วัน)      400 บาท 

2. ปายราน/ปายราคา/สื่อโฆษณา      700 บาท 

3. คาใชอ่ืนๆ เชน ผากันเปอน      630       บาท 

รวม         5,000 บาท 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 
 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

 

 

 



ปญหาและอุปสรรค 

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

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวนาน 
 

ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุนถูก

กวารานประจํา 

2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

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

         (อาจารยกมลวรรณ บุญสาย)                  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

            อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                      อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 



สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากนํ้า 

ซ.อุดมเดช 7 

เลี้ยวขาวมือ

สมุทรปราการ 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

[ 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน โตเกียว วาไรตี้ 

 

 

 

 

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

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อายุ 

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

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

3. ระดับการศึกษา 

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

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

(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

(   ) ปริญญาตรี 

(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

4.อาชีพ 

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

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

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

5. รายไดประจําตอเดือน 

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

(   ) รายได 10,001-15,000 บาท (   ) รายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป 

(   ) อ่ืนๆ ระบุ......................... 

 

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน โตเกียว วาไรต้ี ซึ่งเปน

สวนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทขายสินคา จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบ

แบบสอบถาม เพื่อความสมบูรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 

 



 
 

ตอนที่ 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน โตเกียว วาไรต้ี 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

 
รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 
มากทีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยทีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ความสวยงามการจัดวางสินคา      
2. รสชาติของสินคา      
3. รูปแบบบรรจุภัณฑ      
4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา      
5. ความสะอาดของสินคา      
ดานราคา 
1. ความเหมาะสมของราคากับคณุภาพสินคา      
2. ความเหมาะสมของราคากับปรมิาณสินคา      
ดานการจัดจําหนาย 
1. สถานที่จัดจําหนายอยูทีจุ่ดสะดวกซ้ือ      
2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลากหลายและส่ือ

ออนไลนเชน Facebook 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 
1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน เชน 

Facebook 

     

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา      
3. การสงเสริมการขาย เม่ือซ้ือครบ 10 ช้ิน  ฟรี1ช้ิน      
ดานบุคลากร 

1.พนักงานเต็มใจและกระตือรือรนในการบริการลูกคา      

2.พนักงานแตงกายสุภาพเหมาะสมกับสถานที่      

ดานกระบวนการบริการ 

1.ความรวดเร็วในการบริการ      

2.ความถูกตองในการบริการ      

ดานสภาพแวดลอมการบรกิาร 

1.การจัดราน      

2.ความสะอาดภายในราน      

ขอเสนอแนะ...................................................................................................................................................

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

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



 
 

รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา ราน “โตเกียว วาไรตี้” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึงพอใจ ที่มีมีตอสินคาราน โตเกียว วาไรต้ี ซึ่งเปน

สวนหน่ึงของวิชาโครงการ มีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 100 คน โดยแบบสอบถามมี                    

2 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

1.เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                                             

1.2 หญิง                                                                                                    

 

42 

58 

 

42.00 

58.00 

รวม 100 100.00 

2. อายุ 

2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป                                                                       

2.2 อายุ 19-25 ป                                                                                        

2.3 อายุ 26-30 ป                                                                                          

2.4 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป                                                                         

 

52 

41 

7 

0 

 

52.00 

41.00 

7.00 

0.00 

รวม 100 100.00 

3. ระดับการศึกษา 

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

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

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.)                                

3.4 สูงกวาปริญญาตรี                                                                                    

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา                                                                           

 

27 

33 

33 

7 

0 

 

27.00 

33.00 

33.00 

7.00 

0.00 

รวม 100 100.00 

 

 

 

 

 

 



 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                 

4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                            

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           

4.4 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว                                                                   

4.5 พอบาน-แมบาน 

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

 

90 

3 

7 

0 

0 

0 

 

90.00 

3.00 

7.00 

0.00 

0.00 

0.00 

รวม 100 100.00 

5. รายไดประจําตอเดือน 

5.1 ตํ่ากวา 5,000 บาท                                                                              

5.2 รายได 5,001-10,000 บาท                                                                

5.3 รายได 10,001-15,000 บาท                                                                  

5.4 รายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป  

5.5 อ่ืนๆ ระบุ.........................                                                                                                          

 

57 

27 

6 

4 

6 

 

57.00 

27.00 

6.00 

4.00 

6.00 

รวม 100 100.00 

 

จากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังน้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 58.00 และเพศ

ชายจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 42.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป จํานวน 52 คน คิดเปนรอย

ละ 52.00 รองลงมาอายุ 19-25 ป จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 41.00 และอายุ 26-30 ป                                                                                          

จํานวน 7 คน  คิดเปนรอยละ 7.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป 

รองลงมาเปนอาย ุ19-25 ปและอายุ 26-30 ปตามลําดับ  

ระดับการศึกษา  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมาระดับมาอนุปริญญา/

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 33.00 และระดับสูงกวา               

ปริญญาตรี จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับมัธยมศึกษา

ตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) รองลงเปนระดับมาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) และระดับสูงกวาปริญญาตรี 



 
 

อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 

90.00 รองลงมาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และเจาของกิจการ/

ธุรกิจสวนตัว จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/

นักศึกษา รองลงอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และเจาของกิจการ/ธุรกิจ  

รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 57 

คน คิดเปนรอยละ 57.00 รองลงมารายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 27.00

และรายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.00 โดยผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท รองลงมารายได 5,001-10,000 บาท และรายไดสูงกวา  

 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “โตเกียว วาไรตี้” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

  1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

รายการประเมิน 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x� SD 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ความสวยงามการจัดวางสินคา 70% 22% 7% 1%  1.39 0.67 

2. รสชาติของสินคา 53% 42% 5%   1.52 0.59 

3. รูปแบบบรรจุภัณฑ 40% 52% 8%   1.68 0.62 

4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา 41% 53% 5%  1% 1.67 0.67 

5. ความสะอาดของสินคา 53% 34% 12%  1% 1.62 0.78 

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา 44% 47% 7% 1% 1% 1.68 0.74 

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา 35% 50% 14%  1% 1.82 0.74 

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ 42% 47% 10%  1% 1.71 0.73 

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลากหลายและสื่อ

ออนไลนเชน Facebook 

35% 52% 12%  1% 1.80 0.72 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน 

เชน Facebook 

35% 51% 13%  1% 1.81 0.73 

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา 35% 54% 10%  1% 1.78 0.70 

3. การสงเสริมการขาย เมื่อซื้อครบ 10 ชิ้น  ฟรี1

ชิ้น 

44% 45% 10%  1% 1.69 0.73 

ดานบุคลากร 

1.พนักงานเต็มใจและกระตือรือรนในการ

บริการลูกคา 

41% 50% 8%  1% 1.70 0.70 

2.พนักงานแตงกายสุภาพเหมาะสมกับสถานที ่ 40% 55% 4%  1% 1.67 0.65 

ดานกระบวนการบริการ 

1.ความรวดเร็วในการบริการ 34% 56% 9%  1% 1.78 0.69 

2.ความถูกตองในการบริการ 40% 51% 8%  1% 1.71 0.70 

ดานสภาพแวดลอมการบริการ 

1.การจัดราน 38% 51% 11%   1.73 0.65 

2.ความสะอาดภายในราน 37% 52% 11%   1.74 0.65 



 
 

ความพึงพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคาของ

ราน “โตเกียววาไรตี้” 

 

(x� ) 

 

(SD) 

 

ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงสริมการขาย 

5.ดานบุคลากร 

6.ดานกระบวนการบริการ 

7.ดานสภาพแวดลอมการบริการ 

1.58 

1.75 

1.76 

1.76 

1.69 

1.75 

1.74 

0.52 

0.69 

0.66 

0.63 

0.64 

0.66 

0.60 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

รวม 1.69 0.52 มากท่ีสุด 

 

 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน “โตเกียว วาไรต้ี” โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 1.76) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานดานชอง

ทางการจัดจําหนายและดานการสงสริมการขายอยูในในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 1.76)

รองลงมาดานราคาอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 1.75) และดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ย                                

(x� =1.58) ตามลําดับ 

 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

1.ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปแบบบรรจุภัณฑ (x� =1.68,SD=0.62) รองลงมา คือ รูปแบบความแปลกใหม

ของสินคา (x� =1.67,SD=0.67) และ ขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ความสวยงามการจัดวางสินคา                          

(x� =1.39,SD=0.67) 

2.ดานราคา โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา (x� =1.82,SD=0.74) และ ความ

เหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา (x� =1.68,SD=0.74)  

3.ดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอ

ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ชองทางการจัดจําหนายมีหลากหลายและสื่อออนไลนเชน Facebook                                    

(x� =1.80,SD=0.72) และ สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ (x� =1.71,SD=0.73)  

4.ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน เชน Facebook                             

(x� =1.81,SD=0.73) รองลงมา คือ ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา (x� =1.78,SD=0.70) 



 
 

และ                 ขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือการสงเสริมการขาย เมื่อซื้อครบ 10 ชิ้น  ฟรี1ชิ้น (x� 

=1.69,SD=0.73) 

5.ดานบุคคลากร โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานเต็มใจและกระตือรือรนในการบริการลูกคา  (x� =1.70,SD=0.70) และ 

พนักงานแตงกายสุภาพเหมาะสมกับสถานที่ (x� =1.67,SD=0.65)  

6.ดานกระบวนการบริการ โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความรวดเร็วในการบริการ (x� =1.78,SD=0.69) และ ความถูกตอง

ในการบริการ (x� =1.71,SD=0.70) 

7.ดานกระบวนการบริการ โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาดภายในราน (x� =1.74,SD=0.65) และ การจัดราน                      

(x� =1.73,SD=0.65) 

 

หมายเหตุ     ใชเกณฑบอกระดับความคิดเห็นเสนอแนะโดย   John. W. Best    ดังน้ี 

 คาเฉลี่ยระหวาง 4.50-5.00    หมายถึง ระดับความคิดเห็น/พึงพอใจมากที่สุด 

       คาเฉลี่ยระหวาง    3.50-4.49  หมายถึง  ระดับความคิดเห็น/พึงพอใจมาก 

       คาเฉลี่ยระหวาง  2.50-3.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/พึงพอใจปานกลาง 

       คาเฉลี่ยระหวาง 1.50-2.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/พึงพอใจนอย 

 คาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/พึงพอใจนอยที่สุด 

 

 



    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการนําเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 

- ตราสินคา ผลิตภัณฑในโครงการ 

- สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตราสินคา 

 

 
รูปแบบผลิตภัณฑ  

                                             

                                              

 

 

 

 

 



สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

 

ปายราน 

 

 

 

 

 

การสงเสริมการขาย 

 

 

 

 

 



รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

แปงสาลีอเนกประสงค  แปงมันสําปะหลัง ผงฟูเบคกิ้งโซดา           เกลือ 

 
นํ้าตาล    ไขไก   นมสด รสจืด    กลิ่นวานิลลา 

 

 

 

 

     

 

 

สีผสมอาหารสีเขียว สีผสมอาหารสีชมพู         ผงชาโคล         ชีส 

   

 
ไสกรอก   แฮม   ปูอัด     หมูสับ 



อุปกรณ 
 

 

 

 

 

เตาขนมโตเกียว   กระบวย   เกรียง   คีบพลาสติก 

 

 

 

 

 

 

กลองพลาสติก   ซองขนมโตเกียว  ถุงหูห้ิว   ตะกรอตีไข 

 

 

 

 

ขวดใสซอส 

 

 

 

 

 

 

 



รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

 

1.เตรียมแปงสําหรับทําขนมโตเกียวโดยผสมไขไก เนย นํ้าตาล เกลือ และตีใหเขากัน 

2.นําแปงสาลี , แปงมัน, นมสด , นํ้าวนิลา, ผงฟู เทลงแลวตีใหเขากันแลววางพักไว 30 นาที 

 

 

 

 

 

 

 3.เปดเตาขนมโตเกียว ดวยไฟออนๆ ตักแปงขนมโตเกียวลงไปแลวใชกระบวยวนเปนวงกลม รอจนแปงใกล

สุกแลวใสไสที่เตรียมไวรอบแลวปรุงดวยซอสตางๆ พอแปงสุกแลวมวน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประมวลภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นายภูมิพัฒน สุขสาคร 

วัน เดือน ปเกิด   : 10 ธันวาคม พ.ศ. 2542 

สถานที่เกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงในโครงการ  : ประธานโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นายเสฎฐวุฒิ เปยมพันธ 

วัน เดือน ปเกิด   : 2 กันยายน พ.ศ. 2542                                

สถานที่เกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
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