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ภำคเรียนที่ 1-2 ปีกำรศึกษำ 2562 
 

ช่ือโครงกำร   ร้านคิ้ว คิ้ว (cute cute) 
ระยะเวลำกำรด ำเนินงำน  มิถุนายน 2562 – กุมภาพนัธ์ 2563 
สถำนทีก่ำรด ำเนินงำน     ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
ประมำณกำรค่ำใช้จ่ำย  20,000  บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงกำร  
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ช่ือโครงกำร         ร้านคิ้ว คิ้ว (cute cute) 
แผนงำน    นกัศกึษาสาขาวิชาการตลาด  โครงการกลุ่มธุรกิจบริการ 
อำจำรย์ที่ปรึกษำ   อาจารยว์ิชยุตม ์ ศรีสะอาด  
อำจำรย์ที่ปรึกษำร่วม   อาจารยธ์ญัศญา  ธรรมิสกุล 
ผู้รับผดิชอบโครงกำร 

  นางสาวปฐมวด ี      บุตรแสน   ประธานโครงการ 
 

หลักกำรและเหตุผล 
 

 ในยุคสมยัปัจจุบนัผูบ้ริโภคโดยเฉพาะเพศหญิงส่วนใหญ่นิยมแต่งหน้าที่หลากหลาย การ
แต่งหน้าที่เห็นความเปล่ียนแปลงได้อย่างชัดเจนที่สุด โดยคิ้วจะเป็นส่วนท่ีส าคญัส าหรับใบหน้า
ของทุกคน เพราะคิ้วเป็นจุดเด่น เหมือนค าท่ีว่าคิ้วเปรียบเสมือนมงกุฎของใบหนา้ ผูค้นส่วนใหญ่รัก
สวยรักงามแต่ชอบความสดวกสบาย ทรงคิ้วเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดโดยสลบักนัทั้งคิ้วบาง คิ้วโก่ง คิ้ว
หนา คิ้วตรง ในช่วงชีวิตผูห้ญิงคนหน่ึงจึงมีใบหนา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปได้อย่างง่ายดาย ดว้ยการเขียน
คิ้วแต่ละรูปทรงนั่นเอง เพราะในทุกปีท่ีคิ้วเปล่ียนสไตล์ก็มกัจะมีช่างแต่งหน้าอา้งถึงลกัษณะคิ้วท่ีดี 
ว่าตอ้งเขียนอย่างไร จึงจะดูสวยและมีเสน่ห์ ซ่ึงก็ไม่รู้ว่าแทจ้ริงแลว้คิ้วแบบไหนกันท่ีมีเสน่ห์ดึงดูด
ใจคนมากที่สุด 
 

ดงันั้น คณะผูจ้ดัท าเล็งเห็นธุรกจิร้านกนัคิว้ ว่าแนวทางและโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ
ในการลงทุนธุรกจิประเภทเสริมความงามน้ีโดยอาศยัปัจจยัหลยายๆอย่างดว้ยกนั เช่น ท าเล ท่ีตั้ง 
การบริการ และการสร้างจดุขายท่ีโดดเดน่ต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงหารสามารถสร้างความแตกต่างไดใ้น
สายตาของผูบ้ริโภคไดช้ดัเจน จากปัจจยัเหล่าน้ีท าให้เกิดธุรกิจร้านกนัคิว้ ท่ีใชช่ื้อร้าน EYERBOE 
BY.JK ทางคณะผูจ้ดัท ามีความมัน่ใจท่ีจะบริหารธุรกิจให้ประสบความส าเร็จในธุรกจิเสริมความ
งามได ้
 
 
 
 
 
 
 



วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจการขาย และบริการสร้างรายได้ระหว่าง

การศึกษา 
3. เพือ่ให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

 
กลุ่มเป้ำหมำย 

1. เสนอขายสินคา้ และบริการให้กบักลุ่มบุคคลที่มีความสนใจสินคา้ประเภทกนัคิ้ว 
2. ขายสินคา้ไดก้ าไรมากกว่าที่ลงทุนและคืนก าไรให้กบัสมาชิกในกลุ่ม 
 

วิธีกำรด ำเนินกำร 
ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมกำร 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการสินคา้  
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขายสินคา้ และบริการ 
5. จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
6. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที่ 2 ขั้นด ำเนินกำร 
1. จดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบตัิงาน 
2. ทดลองปฏิบตัิการขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
3. ปฏิบตัิด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย และบริการ ที่วางแผนไว ้

ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบตัิงานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 

 

 
 
 
 
 



ขั้นตอนด ำเนินงำน 
 

ขั้นตอนด ำเนินกำร ปี 2562 ปี 2563 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้         
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาณ 

        

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษา
โครงการ 

        

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และสถานที่ท่ีจะท า
ธุรกิจขายสินคา้ 

        

5. จดัท าแผนธุรกจิและแผนกลยุทธ์และการ
ส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบตัิงานตามแผนงานและขั้นตอน
การด าเนินงานที่วางไว ้

       

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน         

 
เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ กรกฎาคม 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบตัิงาน            ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

สถำนที่ด ำเนินโครงกำร 
 
วัน เวลำ สถำนที ่
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ กรกฎาคม 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบตัิงาน            ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
                                                                                                                                          

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



งบประมำณ และวัสดุอปุกรณ์ 
   งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 8,000 บาท 
1.   วัตถุดบิ 

ใบมีดโกน  (1แพค็)           1,152    บาท 
แปรงปัดขนคิ้ว (1ช้ิน)                 90  บาท 
ดินสอเขียนคิว้    (1แพค็)                                                             1,080   บาท 
คลีนซ่ิงแบบแผ่น   (1แพค็)                                                           1,180  บาท 

2.   อุปกรณ์ 
เกา้อ้ี                 500  บาท 
โต๊ะ                  500  บาท 

3.   เบด็เตล็ด  
ค่าเช่าสถานที่ 80 บาท ต่อวนั 7 วนั                       2,100  บาท 
ค่าโฆษณา ส่ือโฆษณา ป้ายร้าน                                500  บาท 
 
รวม              7,102  บำท 

 
กำรติดตำมผลและกำรประเมิน 

1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 
ผลที่คำดว่ำจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กบัสินคา้ และสร้างประสบการณ์ในธุรกิจการขาย และ

บริการ เพ่ิมรายไดร้ะหว่างการศกึษา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมคีวามร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และ

สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
 
ปัญหำและอปุสรรค 

1. การปฏิบตัิงานอาจล่าชา้ หรือไม่เป็นไปตามแผนงาน 
2. วสัดุอุปกรณ์ที่ใชใ้นการปฏิบตัิงานอาจช ารุด เสียหาย 

 



ข้อเสนอแนะ 
1. เตรียมความพร้อมของทีมงาน ฝึกปฏิบตัคินให้เกิดความช านาญก่อนลงปฏิบตัิงานจริง 
2. ตรวจสอบวสัดุ อุปกรณ์ทุกครั้ ง ก่อนปฏิบตัิงาน 

  
 
 
ลงช่ือ.............................................     ลงช่ือ.............................................   
      (อาจารยว์ิชยตุม ์ ศรีสะอาด)                      (อาจารยธ์ญัศญา  ธรรมิสกุล)             
        อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ                           อาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ       
 

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

     (อาจาร์วงคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 
   หัวหนา้สาขาวิชาการตลาด 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

หลักกำรและเหตุผล 
ในปัจจุบัน ธุรกิจบริการรับกันคิ้วเป็นที่นิยมให้หมู่ผูห้ญิงที่รักสายรักงาม   ปัจจุบันผูห้ญิง

แต่งหน้าร้อยละ90% ดังนั้นการเพ่ิมขึ้นของธุรกิจบริการรับกนัคิ้วจึงมีมากขึ้นเพราะเป็นธุรกิจท่ีใชเ้งิน

ลงทุนไม่มาก  ก็สามารถเปิดร้านได้เลยท าให้มีคู่แข่งขนัสูงและการแข่งขนัในตลาดการรับกันคิ้ว  ก็

รุนแรงมากขึ้น เน่ืองจากผูป้ระกอบการเกิดการแย่งชิงลูกคา้ให้มาใชบ้ริการร้านรับกนัคิ้วของตน  ธุรกิจ

บริการร้านรับกันคิ้วเป็นธุรกิจที่มีความจ าเป็นเพื่อความความรวดเร็วในการแต่งหน้าในการใช้

ชีวิตประจ าวนัของผูห้ญิงสมยัน้ี ซ่ึงบริการร้านรับกนัคิ้วแต่ละร้านจะมีการบริการที่แตกต่างกนัไป บาง

ร้านอาจจะให้บริการที่ไม่ได้มาตรฐาน กันคิ้วไม่ตรง   ไม่รับกับใบหน้า  กันคิ้วไม่เท่ากัน รวมถึงการ

บริการที่ไม่ทัว่ถึงต่อลูกคา้ท่ีตอ้งการรับบริการปัญหาเหล่าน้ี มีเพียงไม่กี่ร้านกนัคิ้วเท่านั้นท่ีจะเล็งเห็น

ปัญหาของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการ  ซ่ึงร้านรับกนัคิ้วเป็นธุรกิจการให้บริการที่ตอ้งท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิด

ความพึงพอใจในเร่ืองของทรงคิ้ว  ความสวย  ความงาม และสร้างความมั้นใจให้กบัลูกคา้ได ้

ทางคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงน าธุรกิจบริการรับกนัคิ้ว  เพ่ือเสริมสร้างความมัน่ใจให้กบัผูห้ญิง  
และง่ายต่อการเขียนคิ้น ในการแต่งหนา้ในชิวิตประจ าวนัอย่างเร่งรีบ  ตอ้งการความสะดวกสบาย  ให้
ลูกคา้ไดร้ับความพึงพอใจที่สุดทั้งดา้นการบริการ ดา้นความสวยงาม ราคา รวมถึงการเอาใจใส่ลูกคา้ทุก
คน และทางร้านของเรามีการรับประกันว่าจะไม่เกิดปัญหาหลังการใ ห้บริการร้านCUTE CUTE  
แน่นอน เพราะเราเล็งเห็นถึงปัญหาเร่ืองคิ้วของและความส าคญัของลูกคา้เป็นอนัดบัแรก 
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วัตถุประสงค์ของโครงกำร 

1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. เพื่อให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

 
กลุ่มเป้ำหมำยของโครงกำร 

1. กลุ่มนกัเรียนนกัศึกษา กลุ่มขา้ราชการ  กลุ่มบุคคลท างาน บริษทัเอกชนที่ผูห้ญิงท่ีตอ้งแต่งหนา้
ในชิวิตประจ าวนั 

 
กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 

2. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
3. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
4. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 
ผลที่คำดว่ำจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจการบริการ เพ่ิมรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมคีวามร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และสามารถแกไ้ข

ปัญหาเฉพาะหนา้ 
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บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

โครงการร้าน CUTE CUTE  เป็นโครงการประเภทธุรกจิการบริการ ใชแ้นวคิดทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งกบัโครงการ ดงัน้ี 

1.แนวคิดเกี่ยวกบัธุรกจิร้านกนัคิ้ว 
2.แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้ริโภค 
4.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  (7 ‘P) 
5.งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 
 

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ ร้านคิว้ คิว้ 
 การกนัคิว้ คือ ความจริงก็ถือว่าเป็นแฟชัน่อย่างหน่ึงเหมือนกนั ยอ้นกลบัไปช่วงยคุต่างๆ 
ความสวยของคิ้วก็แตกต่างกนัไป บางยคุตอ้งคิ้วบาง บางยคุตอ้งคิ้วหนา และในปัจจุบนั คิ้วตรงเป็น
เด็ก ก็ไดร้ับความนิยมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในแถบเอเชียอย่างเกาหลี และบา้นเรา แต่ก็อยากให้
มาท าความเขา้ใจกนัสักหน่อย ว่าคิว้ท่ีเป็นเทรนด์แฟชัน่ ก็ไม่ไดเ้หมาะกบัทุกคน เพราะแต่ละคนก็มี
รูปหนา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป จะให้เขียนเหมือนกนั แลว้สวยเหมือนกนักค็งจะยาก เพราะฉะนั้น มา
เรียนรู้เทคนิค วิธี เขียนคิว้ เฉพาะตวักนัหน่อยดีกว่า จะไดมี้คิ้วท่ีสวยทุกยคุทุกสมยั    
ศักยภาพของผู้ประกอบการ 
             1. มีใจรักในงานบริการที่ท า 
             2. มีความซ่ือสัตย ์ซ่ือตรงต่อลูกคา้ 
             3. มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 
             4. มีกิริยามารยาทที่เป็นมติร ยิ้มแยม้แจ่มใส 
             5. มีความรับผิดชอบในหนา้ท่ีงานของตน 
             6. มีความอดทน  
             7. รักษาเวลา รู้คุณค่าและวิธีประหยดัเวลา แรงงานและวสัดุ 
             8. มีความขยนัหมัน่เพียร 
             9. แต่งกายสุภาพเรียบร้อย 
            10. ให้ค  าปรึกษาลูกคา้ไดด้ ี
            11. มีมนุษยสั์มพนัธ์ที่ดี มคีวามเป็นกนัเองต่อลูกคา้ 
            12. มีความสนใจในข่าวสารขอ้มูลและสถานการณปั์จจุบนัที่อาจจะมีผลต่อการประกอบ 
            13.คน้ควา้วิธีการใหม่ๆที่จะเป็นประโยชนต์่อการพฒันางานและสินคา้อยู่เสมอ 
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แนวคิดการเขยีนแผนธุรกิจ 
 แผนธุรกิจ (Business Plan) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัยิ่งส าหรับผูป้ระกอบการท่ีริเร่ิม
จะก่อตั้งกิจการ แผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตดัสินใจ         
ที่จะเปล่ียนความคิดของผูป้ะกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผูเ้ปรียบเทียบว่าแผนธุรกิจ
เปรียบเสมือนแผนท่ีในการเดินทางท่ีจะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้ง
กิจการแผนจะให้รายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขนักลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ 
การคาดคะเนทางการเงินท่ีจะช้ีผูป้ระกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือช้ีให้เห็นถึงจุดอ่อน                        
และขอ้ควรระวงัเช่นกนั 

การพฒันาสินคา้หรือบริการ มีโอกาสในการขยายสายผลิตภณัฑ ์ตลอดจนท าให้สินคา้
หรือบริการมีความหลากหลาย ครบถว้นตามที่ลูกคา้ตอ้งการ  และถา้สินคา้ท่ีน าเสนอเป็น          
นวตักรรมใหม่ท่ีไม่เคยมีมาก่อนในทอ้งตลาด ควรมีรูปแสดงให้เห็นลกัษณะของสินคา้                        
หรือตวัตน้แบบดว้ยกระท าการประเมินศกัยภาพของสินคา้และบริการในแต่ละช่วงของวงจรชีวิต
ผลิตภณัฑ ์โดยประเมินว่าสินคา้อยู่ในช่วงใดของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์จะมีศกัยภาพทางการตลาด
เป็นอย่างไร ราคาสินคา้ควรเป็นเท่าไร ควรท าการตลาดอยา่งไร ให้ประเมินและวิเคราะห์ให้มี   
ความชดัเจน
  
 

ความส าคัญของแผนธุรกิจ 
 ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารท่ีมีความส าคญัยิ่งกว่าเอกสารใดๆ          
ท่ีเคยมีการรวบรวมมา ความส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก ่
 1.แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีจะให้รายละเอียดของการเร่ิมตน้ธุรกิจ ท าให้ผูป้ระกอบการ    
มีเป้าหมายที่ชดัเจนก าหนดแนวทางของความคิดและชว่ยให้ผูป้ระกอบการแน่วแน่ต่อการใช้
ทรัพยากรและก าลงัพยายามเพื่อไปสู่เป้าหมาย 
 2.แผนธุรกิจส าคญัในฐานะเป็นเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูร่้วมลงทุนจากกองทุน
ร่วมลงทุน และจากสถาบนัการเงินต่างๆ 
 3.แผนธุรกิจส าคญัในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพเ์ขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ              
ทั้งกิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กจิกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์กจิกรรมตลาดและอ่ืนๆ                     
ในการบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใชเ้พื่อก าหนดการปฏิบตัิงานที่ต่อเน่ืองในอนาคต                      
ของกิจการอีกดว้ย (อา้งอิงจากhttp://blog.edzones.com/poonpreecha/79505) 

 

http://blog.edzones.com/poonpreecha/79505
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การจัดท าแผนธุรกิจ 
              (1.) S มาจาก Segmentation คือ  การแบ่งส่วนตลาด  

(2.) T มาจาก Targeting        คือ  การก าหนดลูกคา้เป้าหมายว่ากลุ่มไหนที่เราจะเลือก   
 (3.) P มาจาก Positioning      คือ  การสร้างภาพพจน์ในใจของลูกคา้ 
 (4.) P' s มาจากส่วนผสมท่ีลงตวัในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตวั เปรียบเสมือนแผนปฏิบตัิ
การ (Action Plan) ทางการตลาด ดงัน้ี 1) Product คือ สินคา้/บริการ   2)  Price คือ ราคา   3) Place 
คือ ช่องทางการจ าหน่าย  และ 4) Promotion คือ การส่งเสริมทางการตลาด  

นอกจากส่วนประสมทางการตลาด 4 P' s ที่กล่าวมาแลว้ ยงัมี 4 C' s ซ่ึงถือไดว้่าเป็นส่วน
ประสม ทางการตลาดยคุใหม่ท่ีมองทางดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคและควรทีจ่ะตอ้งน ามาใชร่้วม
ในแผนปฏิบตัิการทาง การตลาดดว้ย ดงัน้ี 

(5.) C' s  ไดแ้ก่  1)  Consumer Need คือ ผลิต/ขายสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
2)  Customer Benefits คือ ผลประโยชนท์ี่ลูกคา้จะไดร้ับ  3)  Convenience คือ เป็นสินคา้ท่ีสะดวก 
และ 4) Communication คือ การรับรู้ข่าวสาร 
(อา้งอิงจาก : http://blog.edzones.com/poonpreecha/79505 

 
 
 

องค์ประกอบของแผนธุรกิจ 
 แมว้่าองคป์ระกอบของแผนธุรกิจจะไม่ไดม้กี  าหนดไวต้ายตวั หากแต่
องคป์ระกอบหลกั ซ่ึงนกัลงทุนพิจารณาว่าเป็นส่ิงส าคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิง
เหล่าน้ี คือ(อา้งอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
2. ประวตัิโดยย่อของกจิการ 
3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  
6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบตัิการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 

http://blog.edzones.com/poonpreecha/79505
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องค์ประกอบที่ 1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร (ผู้เขยีน : ผศ.ศิริญา  โอภาสพรมบญุ ) 
 1.บทสรุปส าหรับผู้บริหาร (Executive Summary)  
              ส่วนน้ีมีความส าคญัมากท่ีสุด เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนท่ีจะอ่านและจะตอ้ง
ตดัสินใจจากส่วนน้ีว่าจะอ่านรายละเอียดของแผนธุรกจิหรือไม่   บทสรุปส าหรับผูบ้ริหารเป็นส่วน
หน่ึงของแผนธุรกิจท่ีจดัท าขึ้นหลงัจากการท าแผนธุรกิจแลว้เสร็จ ควรมีความยาวประมาณ                    
2 -  3หนา้  ฉะนั้น  ส่วนน้ีจะตอ้งให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
               ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจะตอ้งแสดงให้เห็นประเด็นส าคญัอย่างนอ้ยสองประการคือ 
               (1.)  สรุปแนวคิดรายละเอียดของธุรกิจและช้ีให้เห็นว่าส าหรับธุรกิจท่ีก าลงัคิดอยูน้ี่จะท ามี
โอกาสเกิดขึ้นไดจ้ริงๆ ในตลาด ไม่เพอ้ฝัน โดยมีขอ้มูล  ท่ีสนบัสนุน และอา้งอิงจากแหล่งท่ีมา
น่าเช่ือถือ    

(2.) ตอ้งช้ีให้เห็นว่าสินคา้หรือบริการของธุรกิจท่ีจะท านั้นมีความแตกต่างและเป็นท่ีตอ้ง
ตาตอ้งใจของลูกคา้  บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งเขียนให้เกดิความน่าเช่ือถือ หนกัแน่น และชวนให้
ติดตามรายละเอียดที่อยู่ในแผนต่อไป ผูเ้ขยีนแผนควรระลึกไวเ้สมอว่าคณุภาพของบทสรุป
ผูบ้ริหารจะสะทอ้นถึงคุณภาพของแผนโดยรวม 

                                                   
ส่วนHOW  TOว่าจะเขียนอย่างไร   ให้น่าสนใจ  มีกลวิธีในการเขยีนขอ้พจิารณาเพื่อการ

เขียนบทสรุปผูบ้ริหาร 
  อธิบายว่าจะท าธุรกิจอะไรและแนวคดิของธุรกจินั้นเป็นอย่างไรพยายามอธิบายให้เห็นว่า
สินคา้หรือบริการทีจ่ะท านั้นจะเปล่ียนแปลงวิถีชีวิต คุณภาพชีวิต รวมทั้งการอ านวยความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภค หรือวิถีการใชสิ้นคา้หรือบริการไปจากเดิมอย่างไร บอกดว้ยว่าธุรกจิจะก่อตั้งเม่ือไรสินคา้/
บริการมคีุณสมบตัิพิเศษอะไรในแง่รูปลกัษณ์ ประโยชน์ใชส้อยเทคโนโลยี นวตักรรม ฯลฯ  ที่จะ
ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งและสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิม(ValueAdd)ขีดความสามารถทางการแข่งขนั 
(Competitive Advantages) หากธุรกจิด าเนินการมาเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ และจะตอ้งกล่าวประวตัิ
ความเป็นมาของกิจการที่ด าเนินธุรกจิอยู่ (Company Profile) ตั้งแต่อดตีจนถึงปัจจุบนัตลอดจนผู้
ก่อตั้ง    ปีท่ีก่อตั้ง ทุนจดทะเบียน   ทุนท่ีช าระแลว้ รวมทั้งกิจกรรมท่ีส าคญัเช่นการหาผูร่้วมลงทุน  
การเพ่ิมทุน   นอกจากน้ี ควรจะกล่าวถึงขนาดของธุรกิจ   ความกา้วหนา้ของธุรกจิในช่วงท่ีผ่านมา  
เพราะความเติบโตกา้วหนา้จะสะทอ้นออกมาในรูปของเงนิทุนและความน่าเช่ือถือของ
ผูป้ระกอบการท่ีเพ่ิมขึ้นในกรณีท่ีไม่ใช่ธุรกจิใหม่       
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องค์ประกอบที่ 2 : ประวัติย่อของกิจการ(ผู้เขียน : อ.ดร.พภิพ อุดร) 
ส่วนน้ีคือการให้ขอ้มูลเบ้ือตน้เกี่ยวกบัประวตัิความเป็นมาของการก่อตั้งกจิการ ทั้งในดา้น

รูปแบบการจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด 
การคดิคน้และพฒันาสินคา้/บริการ ท่ีตอ้งการน าเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้
ขอ้มูลเกี่ยวกบัเป้าหมายระยะที่ตอ้งการให้เป็นในอนาคต 

องค์ประกอบที่ 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ (ผู้เขียน :  ดร.ศิริประภา  กาญวรเวช ) 
Who ใคร คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า ใครรับผิดชอบ ใครเกีย่วขอ้ง ใครไดร้ับผลกระทบ             

ในเร่ืองนั้นมีใครบา้ง 
What ท าอะไร คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า เราจะท าอะไร แต่ละคนท าอะไรบา้ง 
Where ท่ีไหน คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า สถานที่ท่ีเราจะท าว่าจะท าท่ีไหน เหตุการณ์หรือส่ิงท่ีท า

นั้นอยู่ท่ีไหน 
When เม่ือไหร่ คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า ระยะเวลาท่ีจะท าจนถึงส้ินสุด เหตุการณ์หรือส่ิงท่ีท า

นั้นท าเม่ือวนั เดือน ปี ใด 
Why ท าไม คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า ส่ิงท่ีเราจะท านั้น ท าดว้ยเหตุผลใด เหตุใดจึงไดท้ าส่ิงนั้น 

หรือเกิดเหตุการณ์นั้นๆ 
How อย่างไร คือ ส่ิงท่ีเราตอ้งรู้ว่า เราจะสามารถท าทุกอย่างให้บรรลุผลได้

อย่างไร เหตุการณ์หรือส่ิงท่ีท านั้นท าอย่างไรบา้ง 
การใชเ้ทคนิค 5W1H ในการวิเคราะห์แกปั้ญหานั้น ส่วนใหญ่เราจะใชใ้นขั้นตอนของการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยการตั้งค  าถาม Who is it about? What happened?  When did it take 
place? Where did it take place? และ Why did it happen? การตั้งค  าถามดงักล่าวจะท าให้เราได้
ค  าตอบในแต่ละประเด็น แต่ละขอ้ของค าถาม 

เทคนิค 5W1H จะใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลหรือปัญหา ไดเ้กือบทุกรูปแบบ เทคนิค  5W1H 
เป็นการคดิวิเคราะห์ (Analysis Thinking) ท่ีใชค้วามสามารถในการจ าแนก แยกแยะองคป์ระกอบ
ต่าง ๆ ของส่ิงหน่ึงส่ิงใดซ่ึงอาจจะเป็นวตัถุ ส่ิงของ เร่ืองราว หรือเหตุการณ์ น ามาหาความสัมพนัธ์
เชิงเหตุผล ระหว่างองคป์ระกอบต่าง ๆ เหล่านั้น เพ่ือคน้หาค าตอบท่ีเป็นความเป็นจริง               
หรือท่ีเป็นส่ิงท่ีส าคญั จากนั้นจึงรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดมาจดัระบบ เรียบเรียงใหม่ให้ง่าย                      
ต่อการท าความเขา้ใจ 
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องค์ประกอบที่ 4 : วัตถปุระสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ (ผู้เขียน : อ.ดร.พิภพ อดุร,อ.ดร.
ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์) 

วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลพัธ์ทางธุรกิจที่กจิการตอ้งการไดร้ับ
ในช่วงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกจิอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของ                 
กิจการ และเป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด 
เป้าหมายทางการจดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ี
เป้าหมายทางธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะส้ัน คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ     
3-5 ปี และเป้าหมายระยะยาวที่นานกว่า 5 ปี 

ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกจิที่ดีมี 3 ประการ คือ 
1. มีความเป็นไปได ้หมายความว่า กจิการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมายได ้หากได้                      

มีการด าเนินงาน อย่างเต็มที่ตามแผนธุรกิจทีว่างไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมิน    
จากสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกจิทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมาย   
ท่ีเล่ือนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได ้และก่อให้เกิดความทอ้แท ้แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ีง่าย
จนเกินไปจนไมต่อ้งทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเป้าหมายไดโ้ดยง่าย เป้าหมายทีด่ี
จึงควรเป็นผลลพัธ์ที่ท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

2. สามารถวดัผลไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนที่สามารถประเมินไดว้่า 
กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาให้ชดัเจนว่า 
จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

3. เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมคีวามสอดคลอ้ง
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะส้ันๆ เป็นไปเพ่ือสนบัสนุนและ
ส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

 
  องค์ประกอบที่ 5 : แผนการตลาด (ผู้เขียน : อ.ดร.พิภพ อดุร , อ.ดร.ครรชิตพล 
ยศพรไพบูลย์ ) 

แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 
ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล่้วงหนา้ โดยใชป้ระโยชน์
จากความเขา้ใจที่ไดร้ับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองคป์ระกอบท่ี 3 มาพจิารณาร่วมกบั
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจทีก่  าหนดไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4 ดงันั้น การวางแผนการตลาด
จึงเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายที่มุ่งหวงั โดยค านึงถึงการใชท้รพัยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์
สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนิน
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ธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการเน้ือหาของแผนการตลาดตอ้งตอบค าถามหลกัๆ                         
ให้กบัผูป้ระกอบการอย่างนอ้ยดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาดที่ตอ้งท าให้ไดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินคา้/บริการอะไรให้กลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด และดว้ยวิธีการใด 
4. จะสร้างและรักษาความพึงพอใจให้กบักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวิธีการใดบา้ง 
5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอย่างไร 
ในการตอบค าถามดงักล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ ความสามารถ 

ตลอดจนประสบการณ์และวิจารณญาณที่ดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ และวิธีการทางการ
ตลาดส าหรับกิจการตามองคป์ระกอบท่ีส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาด 
2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยุทธ์และกิจกรรมทางการตลาด 
 

องค์ประกอบที่ 6 : แผนการจัดการและแผนคน  (ผู้เขียน : ผศ.วิทยา ด่านธ ารงกลู) 
ในส่วนน้ีผูจ้ดัท าแผนจะตอ้งระบุโครงสร้างขององคก์ารให้ชดัเจน โดยแสดงแผนผงั

โครงสร้างขององคก์รว่า ประกอบไปดว้ยหน่วยงานอะไรบา้ง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผิดชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการ               
และการถือหุ้น การเขียนในส่วนน้ีควรจะท าให้ผูอ่้านเห็นวา่คณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็น
ทีมท่ีดีในการบริหาร มีความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิค                      
และการบริหาร มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการที่ท า 

รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหัวขอ้ดงัต่อไปน้ี คือ 
1. โครงสร้างองคก์ร 
1.1 ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงั

องคก์าร 
1.2 หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบตัิหนา้ท่ีไดเ้ต็มเวลา ตอ้งระบุว่าใคร

จะเป็นผูช้่วยในงานนั้น เพ่ือท าให้งานสมบูรณ ์
1.3 หากทีมงานผูบ้ริหารเคยท างานร่วมกนัมาก่อน ให้ระบวุ่าเคยท างานอะไร มี

ความส าเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 
2. ต าแหน่งบริหารหลกั 
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2.1 ระบุว่าต าแหน่งบริหารหลกัๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบา้ง และมีความ
เหมาะสมในต าแหน่งงานนั้นอย่างไร 

2.2 ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
2.3 อาจใส่ประวตัิส้ันๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจ

น าไปใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 
3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผูบ้ริหาร ระบุเงินเดือนทีจ่่ายแก่ผูบ้ริหาร ตลอดจนผลประโยชน์

ในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดส่วนการถือหุ้น ของผูบ้ริหารแต่ละคน 
4. ผูร่้วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุ้น 
5. คณะกรรมการบริษทั ระบคุุณสมบตัิของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงั         

ของกรรมการแต่ละคนว่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอย่างไร 
 
องค์ประกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏบิัติการ (ผู้เขียน : อ.ดร.เอกจิตต์ จึงเจริญ) 
หลงัจากที่ผูป้ระกอบการไดท้ าการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกจิการ 

ตลอดจนก าหนดวตัถุประสงคท์างธุรกจิและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิต/
ปฏิบตัิที่สอดคลอ้งและเช่ือมโยงกบัแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆ ของบริษทั อนัไดแ้ก่ แผนการตลาด 
แผนการบริหารและจดัการบคุลากรและแผนการเงิน เพื่อสนบัสนุนและส่งเสริมให้องคก์รมี
ศกัยภาพในการบรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบตัิการทีด่ีจะตอ้งสะทอ้นความสามารถของกิจการในการจดัการกระบวนการ
ผลิตและปฏิบตัิการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัธุรกจิ 
โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการผลิตให้เป็น
ผลผลิต ซ่ึงสามารถแสดงความสัมพนัธ์ไดด้งัแผนภาพท่ี 1 โดย วตัถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง 
ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ีท าการผลิต หรือค่าใชจ้่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่างท่ีใช ้
ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบตัิการ หมายถึง 
กระบวนการในการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น 
หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีผลิตไดใ้นการวางแผนการผลิต/ปฏิบตัินั้น 
ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาตดัสินใจในเร่ืองท่ีเกี่ยวขอ้งกบัการผลิตและปฏิบตัิการภายในกจิการ
ตามประเด็นท่ีส าคญัๆ รวม 10 ประเดน็ดงัต่อไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคา้และบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบตัิการ และการตดัสินใจเร่ืองก าลงัการผลิต 
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4. การเลือกสถานท่ีตั้ง 
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน 
7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบ และสินคา้ส าเร็จรูป (Supply-Chain Management) 
8. ระบบสินคา้คงคลงั 
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบตัิการ 
10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 
 
องค์ประกอบที่ 8 : แผนการเงิน (ผู้เขียน : รศ.ประนอม โฆวินวิพัฒน์) 

              ในการจดัท าแผนธุรกิจนั้น กิจการตอ้งทราบให้ไดว้่าแผนท่ีจะจดัท าขึ้นนั้น เป็นไปตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ การท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใด 
จะไดม้าจากแหล่งใดบา้ง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูย้ืมจากเจา้หน้ี เรียกว่า กจิกรรมจดัหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะ
เป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่ส าคญัตอ่เน่ืองจากกจิกรรมดงักล่าวขา้งตน้ คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จ่ายค่าใชจ้่ายต่างๆ 

การตดัสินใจเกี่ยวกบักิจกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจดัหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นกับญัชีจะเป็นผู ้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชี ท่ีแสดงให้เห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินที่ครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
เพ่ือให้ทราบว่า ในรอบระยะเวลาท่ีผ่านมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอย่างไร ก าไรหรือขาดทุน มีการ
เปล่ียนแปลงในเงินสดอย่างไรบา้ง เพ่ิมขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 
งบการเงินประกอบดว้ย 

1. งบดุล เป็นรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป
ดว้ยขอ้มูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกจิการ คือ ขอ้มูลเกี่ยวกบัสินทรพัย ์หน้ีสินและส่วนของ
ผูเ้ป็นเจา้ของ  

2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได ้
ค่าใชจ้่ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
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3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถื้อ
หุ้น ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ 

- ทุนเรือนหุ้น 
- ก าไรสะสม 

งบน้ีจึงแสดงให้เห็นถึงความเปล่ียนแปลงของทุนเรือนหุ้นและก าไรสะสม 
4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ขอ้มูลเกี่ยวกบัการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใด

ในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพ่ิมขึ้นหรือลดลงนั้น มี
สาเหตุจากอะไรในกจิกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

- กิจกรรมด าเนินงาน 
- กิจกรรมลงทุน 
- กิจกรรมจดัหาเงิน 
5. นโยบายบญัชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวิธีปฏิบตัิที่กจิการใชใ้นการจดัท าและน าเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีทีก่ิจการเลือกใชม้ีไดห้ลายวิธี วิธีการบญัชีทีก่ิจการเลือกใชจ้ะมี
ผลกระทบต่องบการเงนิไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวให้ผูใ้ชใ้นงบการเงินทราบ 
โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน 

- วิธีการรับรู้รายได ้
- การตรีาคาสินคา้คงเหลือ 
- การตรีาคาเงินทนุ 
- ค่าเผ่ือหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 
- วธีิการคิดค่าเส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 
- การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 
- การจดัท างบการเงินรวม 
 
องค์ประกอบที่ 9 : แผนการด าเนนิงาน (ผู้เขียน : ผศ.วิทยา ด่านธ ารงกลู) 
หลงัจากผูป้ระกอบการก าหนดกลยุทธ์ในดา้นต่างๆ ของกิจการอย่างรอบคอบและครบถว้น

แลว้ ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยุทธ์ดงักล่าว โดยการก าหนดกิจกรรมของกล
ยุทธ์แต่ละดา้นให้เป็นรูปธรรมที่ชดัเจน 

ในทางปฏิบตัิ ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงานในลกัษณะของตารางท่ีมี
รายละเอียดของเป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลาด าเนินการ โดยจดัท า
รายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นส 
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องค์ประกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉิน (ผู้เขียน : ผศ.วิทยา ด่านธ ารงกูล) 
แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล่้วงหนา้ ในกรณีที่สถานการณ์หรือ

ผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดขึ้น จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกบักจิการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกจิ
ที่อาจส่งผลให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอย่างราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดก้ าหนดไว ้
ตวัอย่างของประเดน็ความเส่ียงทางธุรกิจและการเตรียมพรอ้มท่ีควรระบุไวใ้นแผนฉุกเฉิน ไดแ้ก่
กรณีดงัต่อไปน้ี 

- ยอดขายหรือการเก็บเงินจากลูกหน้ีไม่เป็นไปตามคาดหมาย จนท าให้เงินสดหมุนเวียน
ขาดสภาพคล่อง 

- ธนาคารไม่ให้เงินกูห้รือลดวงเงินกู ้
- คู่แข่งตดัราคาหรือจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองระยะยาว 
- มีคู่แข่งรายใหม่ท่ีมีขนาดใหญ่กว่า ทนัสมยักว่า มีสินคา้ครบถว้นกว่า ราคาถูกกว่า เขา้สู่

อุตสาหกรรม หรือมาตั้งอยู่ในบริเวณใกลเ้คียง 
- สินคา้ถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาท่ีถูกกว่า 
- มีปัญหากบัหุ้นส่วนจนไม่สามารถร่วมงานกนัได ้
- สินคา้ผลิตไม่ทนัตามค าส่ังซ้ือเน่ืองจากขาดแคลนวตัถุดิบ 
- สินคา้ผลิตมากจนเกนิไป ท าให้มีสินคา้ในมือเหลือมาก 
- เกิดการชะงกัการเติบโตของทั้งอุตสาหกรรม 
- ตน้ทุนการผลิต/การจดัการสูงกว่าท่ีคาดไว ้ฯลฯ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

จากการศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในท่ีน้ีไดมี้นกัวิชาการหลายท่าน
กล่าวถึง ความหมายของค าว่าพฤตกิรรม(Behavior)และพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer Behavior)
ไวห้ลายความหมาย แตจ่ะน าเสนอเป็นบางส่วนเท่านั้น ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือการใชก้ารประเมินผลการใชส้อย
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขาและยงักล่าวอีกว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึงการตดัสินใจและการกระท าของคนท่ีเกี่ยวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2553:106)  
                  พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อน
แลว้และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว  
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                  ประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้คือกระบวนการตดัสินใจที่มีมาก่อนแลว้
กล่าวคือลกัษณะของการแสดงออกทางพฤตกิรรมของผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหน่ึงนั้นผูบ้ริโภค
อาจจะมีกระบวนการทางดา้นจิตวิทยาและสังคมวิทยาต่างๆที่มีส่วนในการสร้างสมและขดัเกลา
ทศันคติและค่านิยมของเขาอยูก่่อนแลว้ส่ิงท่ีมีมาอยู่ก่อนแลว้น้ีจะมีส่วนและมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือและจากการศึกษาเร่ืองราวโดยทั้งหมดของกระบวนการของพฤตกิรรมนั้นจะท าให้เรา
ทราบว่าท าไม ผูบ้ริโภคจึงปฏิบตัิเช่นนั้น  
                  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ(Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้
เกิดการ ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ โดยมีจดุเร่ิมตน้จากการกระตุน้(Stimulus)ที่ท าให้เกิดความตอ้งการ
ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคดิของผูซ้ื้อจะไดร้ับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อแลว้จะมี
การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response)  
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ(Buyer’s Purchase Decision)หรือเรียกโมเดลน้ีว่า S-R Theory  (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ, 2552:110-112) ซ่ึงทฤษฎี น้ีประกอบดว้ย 
               1.ส่ิงกระตุ้น(Stimulus)ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย(Inside Stimulus)และส่ิง 
กระตุน้จากภายนอก(Outside Stimulus)นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพ่ือให้ 
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้
(BuyingMotive)ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื  
                    1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด  (Marketing Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถ ควบคุมและตอ้งจดัให้มีขึ้นเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย  
                        1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่นออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 

              1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price)  เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย  

                        1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย  (Place) เช่น การจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
                       1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด(Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดกีบับุคคล
ทัว่ไป  เหล่าน้ีถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  
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               1.2 ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ (Other Stimulus)   เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอก 
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงเหล่าน้ีไดแ้ก่  
                         1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกจิ   (Economic)  เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง 
ผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล  
                         1.2.2   ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี  (Technological)  เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นถอน
เงิน อตัโนมตัิสามารถกระตุน้ความตอ้งการให้บริการธนาคารมากขึ้น 
                           1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง   (Low’s Black Political)  เช่น 
กฎหมาย เพ่ิมลดภาษีสินคา้  กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิม หรือ
ลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
                         1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  (Cultural)  เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในไทย 
เทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
           2.  ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ  (Buyer’s Black Box)  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเทียบ
เหมือนกล่องด า  (Black Box)  ซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคดิของผูซ้ื้อไดร้ับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  

               2.1 ลักษณะของผู้ซ้ือ  (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆคือ  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา  
                         2.1.1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม  เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างขึ้น  โดยเป็นที่
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึง   เป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง 
ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจาก
สังคมอ่ืนของวฒันธรรม  และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรม
การตลาด  ซ่ึงแต่ละอย่างมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อดงัน้ี 
                          (1)  วฒันธรรมพ้ืนฐาน หมายถึง   รูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตที่สามารถ
เรียนรู้และถ่ายทอดสืบต่อกนัมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทางสังคมดงันั้นวฒันธรรมจึง
เป็นส่ิงพ้ืนฐานในการก าหนดความตอ้งการพฤตกิรรมของบุคคล ท าให้มีลกัษณะพฤติกรรม
คลา้ยคลึงกนั  
                           (2)  วฒันธรรมย่อย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัซ่ึงมี
อยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน วฒันธรรมย่อมเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์ และ
ลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษยว์ฒันธรรมย่อยประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนากลุ่ม สีผิว พ้ืนท่ี
ทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศ  
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                           (3)  ชั้นทางสังคม   หมายถึง   การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ี 
แตกต่างกนัโดยที่สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างการแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑร์ายไดท้รัพยสิ์นหรือ
อาชีพชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละชั้นสังคมจะ
มีลกัษณะค่านิยมและพฤตกิรรมการบริโภคเฉพาะอย่างชั้นทางสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได3้ 
ระดบัและแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได ้6 ระดบั  
                   2.1.2 ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจยัที่เกี่ยวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย  
                            (1)  กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคดิเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบัคือ  
                               ก. กลุ่มปฐมภูมิไดแ้ก่ครอบครัวเพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น  
                               ข. กลุ่มทุติยภูมิไดแ้กก่ลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพ่ือนร่วมอาชีพและร่วม
สถาบนั บุคคลต่างๆในสังคม 
                            (2)  ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็น และค่านิยมของบุคคลส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการขายสินคา้
อุปโภคบริโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จนี ญี่ปุ่ น หรือยุโรป ซ่ึงจะ
มีลกัษณะแตกต่างกนั 
                            (3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อา้งอิง องคก์ารและสถาบนัต่างๆบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น ใน
การซ้ือรถยนตข์องครอบครวัหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์    ว่าใครมีบทบาทเป็นผูริ้เร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้
อิทธิพล ผูซ้ื้อ ผู ้ใช ้ 
                2.1.3   ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่  
                           (1)  อายุ กลุ่มอายุท่ีแตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั เช่น กลุ่ม 
วยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผ่อนหย่อนใจ 
                           (2)วงจรชีวิตครอบครวัเป็นขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมี
ครอบครัวการด าเนินชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยม
ของบุคคล  ท าให้เกิดความตอ้งการในลกัษณะและพฤตกิรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
                           (3) อาชีพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการใชสิ้นคา้
และบริการที่แตกต่างกนั 
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                           (4) โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายไดโ้อกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะ
กระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยรายไดก้ารออมทรัพยอ์ านาจการซ้ือและ
ทศันคติเกี่ยวกบัการจ่ายเงิน 
                           (5) การศึกษาผูท้ี่มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑม์ีคุณภาพดีมากกว่า
ผูม้ีการศึกษาต ่า 
                           (6) ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง ความนิยมในส่ิงของ 
หรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ทีร่ับรู้ต่อ
ราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตหมายถึงรูปแบบของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษยโ์ดย
แสดงออกในรูปของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็น  
                  2.1.4   ปัจจัยทางจิตวิทยา ถือว่าเป็นปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
                           (1) การจูงใจ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ ให้บุคคลปฏิบตัิ 
การจูงใจภายในตวับุคคลอาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรมชั้นทางสังคม หรือส่ิง
กระตุน้ที่นกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการพฤตกิรรมของ
มนุษยเ์กิดขึ้นตอ้งมีแรงจูงใจ หมายถึง ความตอ้งการท่ีไดร้บัการ กระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ี
ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤตกิรรมที่มีเป้าหมาย 
                           (2) การรับรู้เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดร้ับการเลือกสรรจดัระเบียบแล
ตีความหมายขอ้มูล เพื่อที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึง
ขึ้นอยู่กบัปัจจยัภายในเช่นความเช่ือประสบการณค์วามตอ้งการดา้นอารมณ์นอกจากน้ียงัมีปัจจยั
ภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้  
                           (3) การเรียนรู้หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ)ความโนม้เอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาการเรียนรูข้องบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดร้ับส่ิงกระตุน้
และเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้ -ตอบสนอง  (Stimulus-Response (SR) Theory)   
                           (4) ความเช่ือถือเป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเกี่ยวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก 
ประสบการณ์ในอดตี 
                           (5) ทศันคติเป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึก 
ดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบตัิท่ีมีผลต่อความคิด หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง  
                           (6) บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยาที่แตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่
การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้ เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
                           (7) แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่มตี่อตนเอง หรือความคิด 
ที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืน (สังคม) มคีวามคิดเห็นต่อตนอย่างไร  
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                2.2   กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอนดงัน้ีคือ 
                   2.2.1 การรับรู้ความต้องการ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้นไดจ้ากส่ิงกระตุน้ทั้ง
ภายในและภายนอกร่างกาย ส่ิงกระตุน้ภายในไดแ้ก่ ความตอ้งการทางดา้น ร่างกายและจิตใจ ส่ิง
กระตุน้ภายนอกไดแ้ก่ ความตอ้งการทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ และ การเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดขึ้นถึง
ระดบัหน่ึงแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ให้บุคคลมี พฤติกรรมตอบสนอง ซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรู้ถึง
วิธีการตอบสนองต่อการกระตุน้เหล่าน้ีโดยอาศยัการเรียนรูแ้ละประสบการณ์ในอดีต  
                   2.2.2  การค้นหาข้อมูลเพื่อสนองความต้องการ ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และ
ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลต้วั ผูบ้ริโภคจะด าเนินการตอบสนอง ความตอ้งการ
ของเขาทนัที ถา้ความตอ้งการนั้นยงัไม่ไดร้ับการตอบสนอง ความตอ้งการ นั้นจะถูกสะสมเอาไว้
เพื่อการตอบสนองภายหลงั เมื่อความตอ้งการที่ถูกกระตุน้ไดส้ะสม ไวม้ากจะท าให้เกิดภาวะอย่าง
หน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดร้ับการตอบสนองความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อ
สนองความตอ้งการท่ีสะสมไวป้ริมาณของขอ้มูล ท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขึ้นอยู่กบับุคคลเผชิญกบัการ
แกไ้ขปัญหามากหรือนอ้ย ขอ้มูลที่ผูบ้ริโภค ตอ้งการถือเป็นขอ้มูลเกี่ยวกบัคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ 
                  2.2.3 การประเมินผลทางเลอืก เม่ือผูบ้ริโภครับขอ้มูล เขา้มาแลว้ จากขั้นท่ี 2 ก็จะ เกดิ
ความเขา้ใจแลว้ท าการประเมินผลขอ้มูล เหล่านั้น เพ่ือพิจารณาทางเลือกต่อไป ซ่ึงอาศยั หลกัเกณฑ์
หลายประการคือ 
                        (1)  คณุสมบตัิผลิตภณัฑ ์กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์่ามีคุณสมบตัิ
อย่างไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ย่างใดอย่างหน่ึงจะมคีุณสมบตักิลุ่มหน่ึง คุณสมบตัขิอง ผลิตภณัฑใ์น
ความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั เช่น เบียร์มีคณุสมบตัิคือรสกลมกล่อม 
มีแอลกอฮอลสู์งหรือต ่า ความขม ปริมาณการ บรรจุและราคา 
                        (2)  ผูบ้ริโภคจะให้น ้าหนกัความส าคญัส า หรับคุณสมบตัิผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัส าหรับคุณสมบตัิผลิตภณัฑ ์
                        (3)  ผูบ้ริโภคมกีารพฒันาความเช่ือถือเกี่ยวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ 
ผูบ้ริโภคขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความเช่ือถือเกี่ยวกบัตรา ผลิตภณัฑจ์ะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
                        (4)  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบตัขิองผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบ คุณสมบตัิของ
ผลิตภณัฑต์ราต่างๆ  



19 

 

 

             2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ เมื่อท าการประเมนิผลแลว้ จะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ ก าหนด
ความพอใจระหว่างสินคา้ต่างๆท่ีเป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเขาชอบท่ีสุด ซ่ึง
ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณา                      ปัจจยั 3 ประการคือ 
                        (1)  ทศันคติของบุคคลอ่ืน ท่ีมีผลต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือจะมีทั้งทศันคติ 
ดา้นบวกและดา้นลบ ถา้เป็นทศันคติดา้นบวก เช่น เห็นว่าส่ิงนั้น มีคุณภาพดกี็จะยิ่งเสริมให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือเร็วขึ้น หากเป็นทศันคติดา้นลบ เช่น เห็นว่าสินคา้นั้นมีคุณภาพไม่ดีราคาแพงเกนิไป ก็
จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลและอาจ ยกเลิกการซ้ือได ้
                        (2)  ปัจจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ความตั้งใจซ้ือจะไดร้ับอิทธิพลจากระดบัรายได ้
ขนาดของครอบครวั ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตน้ทุน และการ คาดคะเนถึงผลประโยชน์ที่
จะไดร้ับจากสินคา้ 
                        (3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไวข้ณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัจะซ้ืออาจมีปัจจยั
บางอย่างมากระทบกระเทือนต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ความไม่พอใจในลกัษณะของ พนกังานขาย
หรือความกงัวลใจเกี่ยวกบัรายได ้ 
           2.2.5 ความรู้สึกหลังการซ้ือ หลงัการซ้ือหรือทดลองใชสิ้นคา้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์
เกี่ยวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้ โดยท่ีความพอใจภายหลงัการซ้ือจะ เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือซ ้า และการบอกต่อผูอ่ื้น หากไม่ไดร้ับความพอใจหลงัการซ้ือ หรือใชสิ้นคา้ก็จะหันไปซ้ือ
ผลิตภณัฑย์ี่ห้ออ่ืน และจะบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ในทางลบ         
        3.   การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 
                        3.1   การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
                        3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เชน่ ถา้ผูบ้ริโภคเลือกรถยนตจ์ะเลือกยี่ห้อ
ฮอนดา้ โตโยตา้ และมิตซูบิชิ เป็นตน้  
                        3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice)  เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกโชวรู์มในเขตที่อยู่ใกล้
บา้นหรือ โชวรู์มจงัหวดัใกลเ้คียง 
                        3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั 
หรือเยน็ ในการเลือกซ้ือ 
                        3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือรถ
จ านวนกีค่นั 
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ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด7’Ps   (อ้างอิงมากจาก:ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ ) 

  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้นั้น โดยพ้ืนฐานจะมีอยู่ 4 ตวั

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย แล ะส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด

ของตลาดบริการจะมคีวามแตกต่างกนั ออกไปกล่าวคือ จะตอ้งมีการเนน้ถึง พนกังาน กระบวนการ

ให้บริการ และส่ิงแวดลอ้ม ทางกายภาพ ซ่ึงทั้ง 3 ส่วนนั้นเป็นปัจจยัในการส่งมอบบริการ ดงันั้น

ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึง ประกอบไปดว้ย 7’Ps  

  1.   ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้

คือส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดร้ับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์

นั้นๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น2 ลกัษณะคือ ผลิตภณัฑท์ี่อาจจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท์ีจ่บั

ตอ้งไม่ได ้

  2.   ด้านราคา(Price) หมายถึง คณุค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value)ของบริการกบัราคา (Price)ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจ
ซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และ
ง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการที่ต่างกนั 
  3.   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ซ่ึงมีผลต่อ            
การรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการทีน่ าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเล            
ท่ีตั้ง(Locationและช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels ) 

  4.   ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท์ี่แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

  5.    ด้านบุคคล (People)หรือพนกังาน(Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่างๆขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มคีวามสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์ร 

  6.    ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 
Presentation ) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะ
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เป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆที่ลูกคา้ควรไดร้ับ 

    7.   ด้านกระบวนการ(Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิ
ในดา้นการบริการ ทีน่ าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท า
ให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
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งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

           ปราณี กล่อมพิรุณ และคณะ (2559) การจดัท าโครงการธุรกจิบริการ”ldea Paint”โครงการน้ี
เป็นโครงการประเภทธุรกิจบริกร ไอเดียเพน้ท ์มีวตัถุประสงคณ์  1.)เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์าร
เรียนรู้ของวิชาโครงการ  2.) เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่งการศกึษา (3.)เพื่อให้นกัศกึษาเกิด
ความสามคัคีและร่วมมือปฏิบตัิงานกนัป็นทีม  4.)เพื่อให้นกัศึกษามีความคดิริเร่ิมท่ีสร้างสรรคแ์ละ
เพ่ิมทกัษะในการวางกลยุทธ์การให้บริการมีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นท่ี 1.) ขั้นเตรียมการ 
ขั้นท่ี 2)ขั้นด านินงาน และขั้นท่ี 3)ขั้นประเมนิผลจากการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 
             1,)วนัเวลาและสถานที่ด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 1 กรกฎาคม2559 
สถานทีจ่ดัท าโครงการที่ ซอยทองหล่อ 13 ถนน สุขุมวิท 55 แขวงคลองตนัหนือ เขตวฒันา
กรุงเทพมหานคร 10110     
              2.)ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณมรีายไดก้ารขายอยู่ที่ 18,700 บาท หักทุนจากการ
ด าเนินงานโครงการไป 4,000 บาท เหลือก าไรสุทธิจ านวน 14,700 บาท คืนทุนแบ่งก าไรท่ีเหลือคืน
สมาชิกในกลุ่ม 2 คน คนละ 7,350 บาท เท่าๆกนั  
              3)ประโยชน์ที่ไดร้ับจากการด าเนินโครงการ ซ่ึงวตัถุปะสงคข์องโครงการนั้นไดด้ าเนินงาน
บรรลุวตัถุประสงคก์ารรียนรู้ของวิชาโครงการท าให้สมาชิกในกลุ่มเกดิความรักและสามคัคีกนั
ภายในกลุ่มและร่วมมือท างานกนัเป็นทีมสร้างรายไดใ้ห้แกน่กัศกึษาระหว่างท่ีก าลงัศึกษาอยู ่
             4)ปัญหาลอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหว่างปฏิบตัิงานโครงการ1.)ในการด าเนินงานงบประมาณ
ในการลงทุนอาจมีเพ่ิมบา้ง ไม่เป็นไปตามท่ีวางแผนไว2้)อุปกรณ์และสภาพแวดลอ้มของสถานที่
อาจจะไม่มีฝีมือความพร้อมพอส าควร 
              จากผลการส ารวจความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่ตอบเบบสอบถามจ านวน 100 คนโดยถาม
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4P แลว้พบว่า 
              จากความพึงพอใจของผูริ้โภคที่มีต่อการบริการของไอเดียพน้ท์โดยภาพรวมอยู่ในระดบั
มากที่สุดมีค่าเฉล่ีย X=4.55 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทางกายภาพอยู่ในระดบัมากที่สุดมี
ค่าเฉล่ีย X=4.69 รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการขายมีค่าฉล่ีย X=4.64 ดา้นกระบวนการอยู่ใน
ระดบัมากที่สุดมคี่าฉล่ีย  X=4.56 ดา้นราคาอยู่ในระดบัมากที่สุดมีค่าเฉล่ีย X=4.48 และดน้
ผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากมีคาเฉล่ียอยู่  X=4.44 ดามล าดบั 
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 พัชรพล จันทร์สุข และคณะ (2559) การจดัท าโครงการธุรกิจบริการ “Fantasy Tattoo 
classic”ใครงการน้ีเป็นโครงการประเภทบริการ “Fantasy Tattoo classic” วตัถุประสงคก์ารเรียนรู้
ของวิชาโครงการ1.)เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคว์ิชาโครงการ2.)เพื่อให้นกัศึกษามีความคคิริเร่ิม
สร้างสรรค3์.)เพื่อเพ่ิมทกัษะในการประกอบอาชีพดา้นธุรกจิบริการ มีวิธีการด าเนินการขั้นตอนคือ
ขั้นท่ี1.)ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี2)ชั้นด าเนินการ และขั้นที3.)ขั้นประเมินผล จากผลก าไรด าเนินงาน 
สรุปไดด้งัน้ี 
  1.)วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการคือเร่ิมตั้งแต่ กรกฎาคม 2558 ถึง กุมภาพนัธ์ 2559
งบประมาณในกรลงทุนเป็นเงิน 10,600 บาท สถานที่ปฏิบตัิงาน 141/63หมู่ท่ี 1 ต.แพรกษา อ.
เมืองจ.สมุทรปราการ 10280 
   2)ผลจากการด าเนินงานดา้นงบประมาณไดก้ าไรทั้งส้ิน19,368 บาท เมือ่หักทุนจากการ
ด าเนิน ไดก้ าไรสุทธิ 9,168 บาท 
  3)ประโยชน์ที่ไดร้ับจากการด าเนินโครงการ1.)การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์าร
เรียนรู้ของวิชาโครงการ2.)ท าให้กลุ่มเกิดความสามคัคคีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีมและส า
มารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน ้าได3้)ท าให้เกดิความคิดสร้งสรรคแ์ละมีทกัษะในงานบริการ 
  4. )ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบตัิงานโครงการคือ1.)สินคา้บางตวัมีอายุ
เวลาในการใชง้านจึงท าให้ขณะให้บริกรลูกคา้สินคา้นั้นจะเสียหายและไม่สามรถใช้ในการบริการ
ได2้)สถานที่ขายสินดา้เป็นแหล่งชุมชนเล็กท าให้ขายสินคา้ไดจ้ านวนนอ้ยไม่ถึงเป้าหมาย 
  5.)ขอ้เสนอแนะแนวทางในการพฒันา1.)ขณะให้บริการสินคา้ช ารุดทางร้านจะชดเชยให้
ลูกคา้ไดเ้ลือกลาย tattoo ไหม่และติดให้ฟรีอีกครั้ ง2.)ประชาสัมพนัธ์ร้านโดยการแจกนามบตัร
ให้แก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 
   จากผลการส ารวจความพึงพอใจของผูร้ับบริการที่ตอบเบบสอบถามจ านวน 100 คนโดย
ถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดก 
  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีควมพึงพอใจในบริการร้าน Fantasy Tattoo classic โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุดมคี่าเฉล่ีย X=4.52 เมื่อพิจารณาป็นรายขอ้พบว่า ดา้นกระบวนการอยู่
ในระดบัมากที่สุดมคี่าเฉล่ีย X=4.64 รองลงมาคือดา้นกายภาพอยู่ในระดบัมากที่สุดมคี่าเฉลีย 
X=4.63 รองลงมาคือ ดา้นบุคคล อยู่ในระดบัมากที่สุดมีค่าเฉลีย X=4.61 ดา้นการส่งเสริมการตลาด
อยู่ในระดบัมากที่สุดมคี่าเฉล่ีย X=4.51 ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากที่สุดมีค่าเฉล่ีย X=4.50 ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย X=4.45 และดา้นสินคา้ อยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ีย X=4.36 ตามล าดบั 
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินโครงการ 

วิธีการด าเนินการ 
ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ 
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจบริการ 
5. จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
6. จดัท าแผนธุรกิจ แผนกลยุทธ์ และการส่งเสริมการตลาด  

ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินการ  
1. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์ และสถานที่ปฏิบตัิงาน 
2. ทดลองปฏิบตัิการบริการและประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
3. ปฏิบตัิด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ท่ีวางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบตัิงานบริการ และงบประมาณก าไร ขาดทุน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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แผนการปฏิบัติงาน 

ข้ันตอนด ำเนินกำร 

 ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย ก.ค ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย
. 

ธ.ค. ม.ค. ก.พ
. 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสนิคา้          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน 

และจดัสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ีป่รกึษา

โครงการ 

         

4. จดัเตรยีมวสัดอุปุกรณแ์ละสถานที่ทีจ่ะ

ท าธุรกิจขายสนิคา้ 

         

5. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธแ์ละ

การส่งเสริมการตลาด 
         

6. ลงมือปฏิบตัิงานตามแผนงานและ

ขัน้ตอนการด าเนินงานที่วางไว ้
        

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนนิงาน          

วัน เวลำ สถำนท่ี 

เริ่มด าเนินงานตัง้แต่ มิถนุายน 2562 ถงึ กุมภาพนัธ ์2563 

สถานที่ปฏิบตังิาน   ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

   งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 20,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

ใบมีดกนัคิว้ลงัละ             1,152   บาท 

คลีนซิ่งแบบแผ่น ลงัละ             1,080   บาท 

ดินสอเขียนคิว้ลงัละ                                                                1,680  บาท 

2.   อุปกรณ ์

เกา้อี ้10 ตวั            3,500   บาท 

โต๊ะ 5 ตวั             5,000   บาท 

กระจก 6 บาน                800      บาท 
3.   เบ็ดเตล็ด  

ค่าเช่าสถานที่ 300 บาท ต่อวนั                       300    บาท 

             ค่าเคร่ืองแบบพนกังาน(200*5)                    1,000    บาท 
            ค่าโฆษณา ส่ือโฆษณา ป้ายรา้น                        1,500    บาท 

 

รวม          16,012   บำท 
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การจัดท าแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผู้บริหาร 

ธุรกิจบริการ รบักันคิว้ ( รา้น CUTE CUTE )เป็นธุรกิจที่ตอ้งการพฒันาการให้บริการกบั

ลูกคา้เป้าหมาย โดยเร่ิมก่อตั้งกิจการเม่ือวนัท่ี 14 พฤษภาคม พ.ศ. 2561 ตั้งอยู่ท่ี ปฏิบตัิงาน   ซอย ศรี

นครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250ผูก้่อตั้งกิจการคือ คุณปฐมวดี  บุตรแสน

  โดยเกิดขึ้นจากปัญหาของผูป้ระกอบการเองท่ีได้เขา้ไปใชบ้ริการร้านกนัคิ้วแห่งหน่ึง และ
มีปัญหาเกิดขึ้นหลงัการให้บริการก็คือ ไม่พอใจในทรงคิ้ว รวมถึงการบริการที่ไม่ทนัเวลาในการกนั
คิ้ว ผูป้ระกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการกนัคิ้ว โดยเนน้การให้บริการลูกคา้ท่ีสะดวกและ
รวดเร็ว เพราะเราเขา้ใจปัญหาท่ีว่าบางครั้ งลูกคา้รีบ เพราะเราเล็งเห็นความส าคญัของลูกคา้เป็น
อันดับแรก  สภาวะการแข่งขนัมีการแข่งขันที่สูงเพราะมีธุรกิจกันคิ้วเปิดเป็นจ านวนมากท าให้

ผูใ้ช้บริการมีทางเลือกเยอะจึงท าให้เกิดการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดทางบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งหา
จุดเด่นและแก้ไขจุดด้อย และการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้หลงัการให้บริการ เพื่อสร้างความประทบัใจ
ให้กับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนกัเรียนนักศึกษา  กลุ่มบุคคล
ท างาน บริษทัเอกชน หรือผูท้ี่รักสวยรักงาม 

กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการบริการมีการให้บริการกันคิ้ว มีการแข่งขนักันอย่างเขม้ขน้ 

โดยต่างก็มุ่งหวงัที่จะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ตรงใจลูดคา้มากที่สุดไม่ว่าจะเป็นดา้น
ของคุณภาพของการให้บริการท่ีดีเยี่ยม ความรวดเร็วและมีคุณภาพในการบริการ ดงันั้นการน าธุรกจิ
ก้าวไปสู่ความส าเร็จ ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งประเมินความต้องการของลูกคา้ เพื่อสันสร้าง
ความตอ้งการตรงใจลูกคา้ รวมไปถึงจะให้บริการที่ก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกคา้เพื่อจะน าไปสู่
การกลบัมาบริการซ ้ าจนเกิดความจงรกภกัดีต่อธุรกิจตอ้งมาส่งสินคา้ที่ร้านเอง และยงัมีทางเลือก
ให้กับกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีรายได้ปานกลางสามารถเข้ามาใช้บริการได้ และเพ่ิมความสะดวกให้กับ

ลูกคา้โดยลูกคา้สามารถเลือกช าระเป็นเงินสด หรือ โอนช าระเงินผ่านบญัชีธนาคารของทางร้าน 
CUTE CUTE ได้ตามเลขที่บญัชีของร้าน (กรณีที่ลืมพกเงินสดติดตวัหรือเงินสดไม่พอจ่าย) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ธุรกิจน้ีตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนท่ีมีคนอาศยัอยู่เป็นจ านวนมาก ใกลอ้พาร์ท
เมน้ท ์และสถานท่ีราชการ ท าให้คนกลุ่มน้ีส่วนใหญ่ตอ้งใชเ้วลาเร่งรีบในการท างานจึงไม่มีเวลาใน
การท ากนัคิ้ว การตั้งท าเลตรงน้ีอาจท าให้มีจ านวนลูกคา้มาใช้บริการมากขึ้นอีกดว้ย ลูกคา้สามารถ

สอบถามขอ้มูลการให้บริการไดต้ามช่องทางหลกัในหนา้เพจ FACEBOOK และ LINE ของทางร้าน 
CUTE CUTE ด้านการส่งเสริมการตลาดของทางร้านจะมีการสะสมแตม้ เพื่อให้ลูกคา้ได้เขา้มาใช้
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บริการเพ่ือให้ลูกคา้เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้า มีการจดัโปรโมชัน่ และประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Social 
Media  

โดยแนวโนม้ของธุรกิจประเภทน้ีนั้นผูป้ระกอบการมองว่าธุรกิจน้ีนั้นสามารถเจริญเติบโต

ไดอี้ก โดยวิเคราะห์จากกระแสทางตลาด  ใน พ้ืนท่ีสมุทรปราการ ท่ีเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ือง และคิดว่า
ธุรกิจน้ีน่าจะไปไดด้ี เพราะผูป้ระกอบการมองว่าลูกคา้ส่วนใหญ่จะไม่กลา้กนัคิว้เอง อีกทั้งค่าบริการ
ของร้าน CUTE CUTE ที่ไม่ได้มีราคาแพงจนเกินไป กลุ่มลูกค้าสามารถใช้เงินตรงน้ีคุ ้มค่ากับ
คุณภาพในการให้บริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพฒันาต่อยอดธุรกิจบริการซัก
รีดดว้ยการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น 

 
2.  วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ 

 เป็นการน าเสนอธุรกิจน้ีต่อ ผูร่้วมทุนในธุรกิจ 

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 

1. เพื่อการวางแผนในการบริหารจดัการธุรกิจ 
2. เพื่อให้ปฏิบตัิงานตามแผนการที่ก าหนดให้บรรลุวตัถุประสงคข์องบริษทั 

โดยมีเง่ือนไขดังนี้ 

1. ผูร่้วมลงทุนจะตอ้งรับผิดชอบการบริหารจดัการภายในของบริษทัร่วมกนั 
2. เมื่อบริษทัไดบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีก าหนด จะมีการปันผลให้กบัผูร่้วมทุน ทุก ๆ 1 ปี 

 

3.  ความเป็นมาของธุรกิจ  

     3.1 ประวัติความเป็นมา หรือ แนวคดิในการจัดตั้งธุรกิจ  

ประวัติของกิจการ / ผู้เร่ิมกิจการ  

ธุรกิจบริการ CUTE CUTE เป็นธุรกิจที่ตอ้งการพฒันาการให้บริการกับลูกคา้เป้าหมาย 

โดยเร่ิมก่อตั้งกิจการเม่ือวนัท่ี 14 พฤษภาคม พ.ศ. 2561  

ก่อตั้งโดย นางสาวปฐมวดี    บุตรแสน 

ที่อยู่  ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขวงหนองบอน เขตประเวศ กทม 10250 
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แนวความคิดในการก่อตั้งกิจการ 

             โดยเกิดขึ้นจากปัญหาของผูป้ระกอบการเองท่ีได้เขา้ไปใช้บริการร้านกันคิ้วแห่ง
หน่ึง และมีปัญหาเกิดขึ้นหลงัการให้บริการก็คือ ไม่พอใจในทรงคิ้ว รวมถึงการบริการที่ไม่ทนัเวลา
ในการกนัคิ้ว ผูป้ระกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการกนัคิ้ว โดยเน้นการให้บริการลูกคา้ท่ี
สะดวกและรวดเร็ว เพราะเราเขา้ใจปัญหาท่ีว่าบางครั้ งลูกคา้รีบ เพราะเราเล็งเห็นความส าคญัของ
ลูกคา้เป็นอนัดับแรก  สภาวะการแข่งขนัมีการแข่งขนัที่สูงเพราะมีธุรกิจกนัคิ้วเปิดเป็นจ านวนมาก

ท าให้ผูใ้ชบ้ริการมีทางเลือกเยอะจึงท าให้เกิดการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดทางบริษทัจึงจ าเป็นตอ้ง
หาจุดเด่นและแกไ้ขจุดดอ้ย และการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้หลงัการให้บริการ เพื่อสร้างความประทบัใจ
ให้กับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มนกัเรียนนักศึกษา  กลุ่มบุคคล
ท างาน บริษทัเอกชน หรือผูท้ี่รักสวยรักงาม 

 

 3.2  ขั้นตอนการเร่ิมด าเนินงาน  

 

ล าดบั รายการด าเนินงาน 
ระยะเวลา
ด าเนินการ 

ระยะเวลาท่ีคาดว่า 
จะแลว้เสร็จ 

1. ประชุมวางแผนธุรกจิ 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 
2. เลือกธุรกิจที่จะท า 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 
3. จดัซ้ืออุปกรณ์ในการบริการ 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 
4. หาท าเลท่ีตั้ง 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 
5. ประเมินสรุปผล 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 

รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 8 สัปดาห์ 8 สัปดาห์ 
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4. การบริการ 

4.1 รายละเอียดการบริการ  

1. บริการกันคิว้   

กนัคิ้วราคา 80 บาทต่อคน 

2. การรับประกันสินค้า 

รับประกนัความพึงพอใจและปลอดภยั หากใบมีดบาดคิ้ว ทางร้านเรายืนดีบริการคืนเงิน 2 

เทา่ของค่าบริการ 

 

5.  การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด 

     5.1  สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

เน่ืองจากธุรกิจกนัคิ้วเป็นธุรกิจท่ีไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง ท าให้สามารถเขา้สู่ธุรกิจประเภทน้ี
ได้ง่ายท าให้ธุรกิจบริการกนัคิ้วมีคู่แข่งเกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก และส่งผลให้ธุรกิจน้ีมีการแข่งขนัท่ี
รุนแรงขึ้น เพ่ือท่ีจะแย่งลูกคา้กัน  และอุตสาหกรรมประเภทน้ีมีความผนัผวนตามเศรษฐกิจของ
ประเทศ เพราะเมื่อเศรษฐกิจตกต ่าลง ลูกคา้ก็เลือกที่จะประหยดัเงิน โดยการกนัคิ้วเองท่ีบา้น ดงันั้น

การแข่งขนัในอุตสาหกรรมการบริการกนัคิ้วมีผลในเชิงลบต่อความน่าสนใจธุรกิจประเภทน้ี 

 

     5.2 การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด  

มีการแข่งขนัที่สูงเพราะมีธุรกิจกนัคิ้วเปิดเป็นจ านวนมาก ท าให้ผูใ้ชบ้ริการมีทางเลือกเยอะ 
จึงท าให้เกิดการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด ทางบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งหาจุดเด่นและแกไ้ขจุดดอ้ย เช่น
การรอรับบริการการกนัคิว้อาจเกิดรอนาน ทางเราเลยมีบริการโทรจองคิวเพ่ือกนัคิ้ว การตรงต่อเวลา 

และการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้หลงัการให้บริการ เพื่อสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ที่มาใชบ้ริการ 

ดงัรูป 
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5.3 แนวโน้มทางการตลาด 

โดยแนวโน้มของธุรกิจประเภทน้ีนั้นผูป้ระกอบการมองว่าธุรกิจน้ีนั้นสามารถเจริญเติบโต
ได้อีก โดยวิเคราะห์จากกระแสของจ านวนประชากรท่ีมาเดินตลาดนดัรถไฟศรินครินทร์ท่ีมากขึ้น
เร่ือย และคิดว่าธุรกิจน้ีน่าจะไปไดด้ี เพราะผูป้ระกอบการมองว่าลูกคา้กลุ่มทีรักสวยรักงาม  ลูกคา้
สามารถใชเ้งินตรงน้ีคุม้ค่ากบัคุณภาพในการให้บริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการ
พฒันาต่อยอดธุรกิจบริการรับกนัคิ้วดว้ยการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น 
    

5.4 ตลาดเป้าหมาย 

กลุ่มนกัเรียนนกัศึกษา กลุ่มขา้ราชการ  กลุ่มบุคคลท างานบริษทัเอกชนที่กลุ่มวยัท างาน 
ผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 15 ขึ้นไป 

 5.5 ลักษณะทั่วไปของลูกค้า 

เกณฑ์ทางภูมศิาสตร์  

กลุ่มผูบ้ริโภคที่อยู่บริเวณใกลเ้คียงสถานที่ประกอบการ และกลุ่มท่ีมาเดินเที่ยวตลาดนดั

รถไฟ  

เกณฑ์ทางด้านประชากร 

กลุ่มวยัท างาน นกัเรียน-นกัศกึษา ผูห้ญิงอายตุั้งแต่ 15 ขึ้นไป 

เกณฑ์ทางด้านจิตวิทยา  

กลุ่มผูห้ญิงมีความเช่ือว่าคิ้วคือมงกุฏของใบหนา้  จึงให้ความส าคญักบัการดูแลคิว้  
ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง คนยิ่งแต่งก็ยิ่งสวย    

เกณฑ์ทางด้านพฤติกรรม 

กลุ่มสาวไทย เร่ิมสนใจความงามมากขึ้น จากการเติบโตของโลกโซเชียล ท่ีท าให้สาวไทยรู้สึกว่า 
ตวัเองตอ้งสวยพร้อมเสมอ เพราะไม่รู้จะมีการถ่ายรูปกบัเพือ่นๆ หรือถ่ายรูปเดี่ยวอพัลงโซเชียล
เมื่อไร  ผูห้ญิงท่ีแต่งหนา้เป็นประจ า 74% 
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 5.6 สภาพการแข่งขัน 

ที่มา : พฤติกรรมสาวไทยไม่หยดุสวย ตลาดความงามไม่หยุดโต (2018). ออนไลน์.  
สืบคน้จาก  https://marketeeronline.co/archives/17541    
             ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง คนยิ่งแต่งก็ยิ่งสวย และพฤติกรรมน้ีเอง ไดท้ าให้ ตลาด
ความงาม ในประเทศไทย เติบโตอย่างต่อเน่ืองในปีที่ผ่านมาจากตวัเลขของกนัตาร์ เวิลด์
พาแนล (ไทยแลนด์) พบว่า ตลาดความงามมีมูลค่า 57,000 ลา้นบาท เติบโต 3.8% ซ่ึงเป็นการเติบโต
สวนทางกบัการติดลบของตลาด FMCG หรือสินคา้อุปโภค บริโภครวม สาวไทยแต่งหนา้พร้อม

สวยทุกเวลาในปีที่ผ่านมา ตลาดเมคอพั มูลค่า 9,120 ลา้นบาทถือเป็นกลุ่มท่ีมีการเติบโตสูงสุด ดว้ย
การเติบโต 8.7%โดยสินคา้หลกัที่ผลกัดนัให้ตลาดเมคอพัโตคือสินคา้ประเภทท่ีตอ้งใชเ้ป็นประจ า 
ไดแ้ก่ ดนิสอเขียนคิว้ เติบโต 39%ลิปสติก เติบโต 32%ผลิตภณัฑล์องพ้ืน เติบโต 3%การเติบน้ีมา
จากสาวไทย เร่ิมสนใจความงามมากขึ้น จากการเติบโตของโลกโซเชียล ท่ีท าให้สาวไทยรู้สึกว่า 
ตวัเองตอ้งสวยพร้อมเสมอ เพราะไม่รู้จะมีการถ่ายรูปกบัเพือ่นๆ หรือถ่ายรูปเดี่ยวอพัลงโซเชียว 
   5.7  คู่แข่งขนั 

1) Love eyebrows  

2) กนั กนั 

3) คิ้วปราบเซียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://marketeeronline.co/archives/17541
http://www.panel-th.com/AboutUs
http://www.panel-th.com/AboutUs
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   5.8 รายละเอียดเปรียบเทียบผู้แข่งขัน 

     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การเปรียบเทียบ 
ธุรกิจของเรา 

CUTE CUTE  
คู่แข่งขันที่ 1 

Love eyebrows 

คู่แข่งขันที่ 2 

กนั กนั 
คู่แข่งขันที่ 3 

คิ้วปราบเซียน 

ด้านบริการ รับกนัค้ิว รับกนัค้ิว รับกนัค้ิว รับกนัค้ิว 

 
ด้านราคา 

 

      กนัค้ิว 80 บาท กนัค้ิว 89 บาท กนัค้ิว 89 บาท    กนัค้ิว 89 บาท 

 
ด้านช่องทางการ 

 

-  ตลาดนดัรถไฟศรี
นครินทร์ 
- ช่องทางออนไลน์ เพื่อ
โปรโมท Facebook,Line 

ตลาดเลียบด่วนราม
อินทรา 

ตลาดรถไฟรัชดา 
ตลาดนดัรถไฟศรี
นครินทร์ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

-ประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง 
Social Media 
-ใชบ้ริการครบ 10 ครั้ ง 
ฟรี 1 ครั้ ง 

-สิทธิพิเศษส าหรับ
สมาชิก 

-กนัค้ิว 19 ช้ินข้ึนไป
สมคัรบตัรสมาชิกฟรี 

-ใชบ้ริการครบทุกๆ
19 ครั้ ง  ฟรี 1 ครั้ ง 
 

-มีบตัรสมาชิกลด
เหลือ 85 บาท 
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 5.9 การวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 
 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
 
 

ด้านการบริหาร
จัดการ 

- ผูบ้ริหารงานมกีารวางแผนอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
- จ านวนบุคคลากรนอ้ย ท าให้ง่ายต่อการ
จดัการ 
- เป็นกิจการขนาดเล็ก ท าให้การบริหารไม่
ยุ่งยากและไม่ซับซ้อนลดปัญหาขดัแยง้ 

- จ านวนพนกังานยงัไม่เพียงพอต่อการ
ท างาน 
 

 
 

ด้านการตลาด 

- มีการอัพเดทข้อมูลการให้บริการผ่าน
ช่องทาง Social Media อยู่เสมอ 
-ร้านตั้งอยู่ในตลาดซึงตอบสนองต่อความ
ตอ้งการ งายต่อการเขา้ถึง 

- เป็นร้านที่เปิดใหม่ ท าให้ยงัไม่เป็นที่
รู้จ ัก ต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ใน
ระยะแรกๆ 
 

 
 

ด้านการบริการ 

- สร้างบุคลากรทุกคนให้มีใจรักในการ
บริการ 
-มีความเอาใจใส่ลูกค้าว่าสนใจที่จะรับ
บริการกนัคิ้ว ทรงไหนท่ีพึงพอใจ 
 

- ร้านตั้งอยู่ในตลาด ร้านมีขนาดเล็ก ที่
นั่ งอาจไม่ เ พียงพอต่อลูกค้า ท่ีรอรับ
บริการ 
 -ทางร้านไม่มีบริการซักรีดด่วน ท าให้
เสียลูกคา้ท่ีต่อคิวก่อน 

ด้านการเงิน 

- มีการใช้เงินทุนจากส่วนของเจ้าของเป็น
ส่วนใหญ่ของการลงทุนทั้งหมด  
- มีทีมงานวางแผนและบริหารการเงิน
อย่างเป็นระบบ 

- มีเงินจ านวนไม่มาก ไม่มีการกู้ยืนเงิน
จากธนาคาร 
-ขาดประสบการณ์ใรการบริหารเงิน 
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5.9.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
ปัจจัยการพิจารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

 
ตลาดและกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย 

- กลุ่มผูห้ญิงท่ีชอบดูแลตวัเอง อายุตั้งแต่ 15 ปี
ข้ึนไป 
- กลุ่มพนกังานที่ตอ้งแต่งหน้าอยู่เป็นประจ า 

- ผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือกใช้บริการร้าน
กัน ค้ิวอื่ น  เพราะ มีผู ้ประกอบการ
หลากหลายในธุรกิจน้ี 
 

 
สถานการณ์แข่งขัน 

-ท าให้การกนัค้ิวเป็นท่ีรู้จกัในวงการมากข้ึน 

- คู่แข่งมีจ านวนมากข้ึนเพราะเป็น
ธุรกิจท่ีเปิดข้ึนไดง่้ายท าให้มีการ
แข่งขนัที่ค่อนขา้งรุนแรงและเกิดการ
แย่งชิงลูกคา้ 

 
สังคม 

- ปัจจุบันผูห้ญิง 90% แต่งหน้ากันทุกวนั ท า
ให้การกนัค้ิวท่ีสวยเป็นส่ิงส าคญั 

-ในภาวะเศรษฐกิจตกต ่าส่งผลให้ลูกค้า
เกิดความระมัดระวงัในการใช้เงินมาก
ข้ึน ส่งผลให้ลูกคา้น้อยลง 

 
เทคโนโลยี 

- เทคโนโลยีทาง  Social Media ที่ ให้ความ
ทันสมัยในการประชาสัมพันธ์ สะดวกและ
รวดเร็วในการติดต่อสอบถามข้อมูลในการ
ให้บริการ 
-เทคโนโลยีในการช าระเงินทางออนไลน์ผ่าน
ทางธนาคาร ไม่เสียค่าธรรมเนียม ท าให้สดวก
สบายในการช าระเงิน 

- คู่แข่งขนัอาจมีกลยุทธ์ทางเทคโนโลยี
ที่ใช้โฆษณาบนส่ือ Social Media ท า
ให้ผูบ้ริโภคเห็นส่ือไดง่้ายและทัว่ถึง 

 
 

สภาพเศรษฐกิจ 

- ในปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการแข่งขัน
ค่อนขา้งสูง และเศรษฐกิจมีความตกต ่าท าให้
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหันมาประหยดัค่าใชจ้่าย
เพิ่มมากข้ึน 

-เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ต ก ต ่ า ท า ใ ห้ ลู ก ค้ า
กลุ่มเ ป้าหมายหันมากัน ค้ิวเองเพื่อ
ประหยดัค่าใชจ้่าย 

 
กฎหมาย ระเบียบ 

ข้อบังคับ 

- รัฐบาลมีการสนับสนุนในการประกอบ
ธุรกิจท าให้การด าเนินงานเป็นไปได้อย่าง
คล่องตวั 

- การตั้ งร้ านในพื้ น ท่ี ห้ ามตั้ งจะ มี
ผลกระทบทางกฎหมาย 

 
กลุ่มผู้จ าหน่าย ,

เครือข่าย 

 
 

- 

- การให้บริการลูกค้าลูกค้ายงัไม่ทั่วถึง
ในทุกพื้นท่ีและยงัไม่มีการขยายสาขา
ย่อยท าให้ลูกค้าหันไปใช้บริการร้าน
อื่นที่สะดวกและใกลบ้า้น 
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6.  แผนบริหารจัดการ 
6.1 ข้อมูลธุรกิจ                 
ช่ือกิจการ  บริการรับกนัคิ้ว ( ร้าน CUTE CUTE ) 
ที่อยู่ / ที่ตั้งกิจการ ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
รูปแบบการด าเนนิการของธุรกิจ เป็นธุรกิจที่มีผูร่้วมลงทุน 
ทุนจดทะเบียน    200,000 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการที่ผ่านมา  ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2563 – เดือนกุมภาพนัธ์ 2564 
หมายเลขทะเบียนการค้า   1629900517302   
 
  6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 
6.3   อ านาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

อ านาจการตดัสินใจในการบริหารจดัการของทางร้านขึ้นอยู่กบั นางสาวปฐมวดี      บุตร
แสน เท่านั้น ซ่ึงเป็นผูมี้อ านาจส่ังการสูงสุดภายในร้าน 

 
6.4   รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 
ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1. นางสาวปฐมวดี      บุตรแสน 10,000 100,000 50% 
2. ………………………….. 10,000 100,000 50% 

3. …………………………… - - - 
4. …………………………… - - - 
5. …………………………... - - - 
6. …………………………… - - - 
 รวมจ านวนหุ้น 20,000 200,000 100% 

 *มูลค่าหุ้นละ 10 บาท     

ล าดบัที ่ ช่ือ-สกลุ ต าแหน่ง 
1 นางสาวปฐมวดี      บุตรแสน ประธาน 
2 ………………………….. รองประธาน 
3 ………………………….. หัวหนา้ฝ่ายการผลิต 
4 ………………………….. หัวหนา้ฝ่ายการตลาด 
5 ………………………….. หัวหนา้ฝ่ายการเงนิ 
6 ………………………….. หัวหนา้ฝ่ายบุคคล 
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6.5   ประวัติของกรรมการหรือผู้บริหาร 

1. ช่ือ-นามสกุล  นางสาวปฐมวดี      บุตรแสน   อาย ุ   22    ปี 
การศึกษา  

ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย    จากโรงเรียนโชคชยัสามคัค ี  ปีการศึกษา  2559 
ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง   จากวทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ  
ปีการศึกษา 2563 

 ประสบการณ์ท างาน 
     ปี  2561  บริษทั The Minor Food Group ต าแหน่ง พนกังานตอ้นรับ 
ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ได้รับ 
 รางวลัรองชนะเลิศอนัดบั 1 จากการประกวดดาวโรงเรียนโชคชยัสามคัค ี

ปีการศึกษา 2559 
 ประสบการณ์ท างาน 
  ปี 2561 บริษทั The Minor Food Group ต าแหน่ง พนกังานตอ้นรับ 
 ช่ือ-นามสกุล     ……………………………………………… อาย…ุ……… ปี 

 การศึกษา 
ระดบั ……………………………………………          ปีการศึกษา…………….. 

 ประสบการณ์ท างาน 
  ................................................................................................................................. 
 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ได้รับ 
  .................................................................................................................... ............ 
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6.6 แผนผังองค์กร 

 
 
 
 

 

                   
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

รองประธาน 

 

นางสาวปฐมวดี      บุตรแสน
ประธาน 

 

พนักงานบริการ 
 

พนักงานบริการ 
 

พนกังานบริการ 
 

พนกังานบริการ 
 

พนกังานบริการ 
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6.7 หน้าที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 
 

1. ช่ือ นางสาวปฐมวดี   บุตรแสน 
ต าแหน่ง ประธานบริษทั 
หนา้ท่ีความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจดัการ ภายในบริษทั 
การศึกษา / คณุสมบตัิ  ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 12,000 บาท / เดือน 
 

2. ช่ือ ………………………………………………………………….. 
ต าแหน่ง  รองประธานบริษทั 
หนา้ท่ีความรับผิดชอบ  ช่วยในการบริหารจดัการทุก ๆฝ่ายในบริษทั  
การศึกษา/คุณสมบตัิ ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 12,000 บาท/เดือน 

 
 6.8  แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 

  
 
 
 
 
 
 
 

ล าดบั ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อัตราเงนิเดือน 

1. นางสาวปฐมวดี   บุตรแสน ประธาน 1 12,000 
2. …………………………. รองประธาน 1 0 
3. …………………………. หัวหนา้ฝ่ายการผลิต 1 0 
4. ………………………… หัวหนา้ฝ่ายการตลาด 1 0 
5. ………………………… หัวหนา้ฝ่ายการเงนิ 1 0 
6. ………………………… หัวหนา้ฝ่ายบุคคล 1 0 

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 6 12,000 
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6.9 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผูน้ าเร่ือแฟชัน่คิ้ว ดว้ยการเสริมสร้างความมัน่ใจให้กบัผูห้ญิงและมีคุณภาพเป็นเลิศใน
การให้บริการ 
6.10 พันธกิจ 

1. คดัเลือกพนกังานที่เช่ียวชาญดา้นการกนัคิว้โดยเฉพาะ 
2. รักษาคุณภาพของสินคา้และเอกลกัษณ์เฉพาะของทางร้านให้อยู่ในระดบัมาตรฐาน 
3. จดัระบบการบริการให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดและพฒันารูปแบบการบริการให้ตรง

ตามความตอ้งการอย่างต่อเน่ือง 
6.11 เป้าหมายทางธุรกิจ 
             เป้าหมายระยะส้ัน 
ท าการประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้ทราบเกี่ยวกบัการให้บริการของร้าน บริการรับกนัคิว้ ( ร้าน CUTE 
CUTE ) 

1.  โดยใชส่ื้อทาง Social Media (Facebook , Line ) เพื่อให้ลูกคา้เกิดการรับรู้และจดจ าแบ
รนด ์

2. สร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการให้บริการทุกครั้ ง 
3. สร้างรายไดจ้ากการบริการให้มากกว่าเงินลงทุนร้อยละ 5 

            เป้าหมายระยะกลาง 
1. เนน้การประชาสัมพนัธ์ให้มากขึ้น เพ่ือตอกย  ้าการรับรู้ ให้ลูกคา้จดจ าแบรนด์ และ

กลายเป็นร้านรับกนัคิ้วที่ลูกคา้นึกถึงเป็นอนัดบัแรก 
2. ขยายสาขา 2 – 3 ร้าน เพ่ือเพ่ิมฐานลูกคา้และให้บริการไดท้ัว่ถึงมากขึ้น 
3. สร้างก าไรให้เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5 – 10 ต่อปี ของเงินลงทุนทั้งหมด 
4. เพ่ิมบริการใหม่ๆ กบักลุ่มลูกคา้เฉพาะบางสาขา 

            เป้าหมายระยะยาว 
1. ท าการประชาสัมพนัธ์ เพื่อสร้างการจดจ าและเพ่ิมการรับรู้ในวงกวา้งให้มากขึ้น 
2. ขยายกิจการเพ่ิมมากขึ้นในเขตและจงัหวดัใกลเ้คียงสมุทรปราการ  
3. การเปิดช่องทางท าธุรกิจดา้นแฟรนไชส์ให้กบัผูท้ี่สนใจ 
4. สร้างก าไรให้เพ่ิมขึ้นจากเดิมร้อยละ 10 – 20 ต่อปี ของเงินลงทุนทั้งหมด 
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6.12 ปัจจัยความส าเร็จ 
1.  ท าการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทาง Social media ( Facebook , Line)  ของทางร้านเพื่อ 

โปรโมทร้านให้เป็นที่รู้จ ักในวงกว้างด้วยการประชาสัมพันธ์ การน าเสนอข้อมูล 
รูปภาพ การให้บริการของร้านเพ่ือให้ลูกคา้ไดพู้ดคุยและติดต่อสอบถามการให้บริการ
ง่ายขึ้น 

2. การให้บริการที่ดี มีคุณภาพ และคุม้ค่าเพ่ือให้ลูกคา้เกิดความพึงพอในการให้บริการ 
3. มีบุคลากรมีความรู้ความสามารถและการแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบเหมาะสม 
4. มีระบบการจดัเก็บขอ้มูล  การจดัการด้านการตลาด  การบริหารเงิน และการบญัชี ที่

สามารถประเมินประสิทธิภาพและวดัประสิทธิผลของการด าเนินงาน 
5. มีการปรับปรุงพฒันารูปแบบการให้บริการให้ตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้อยู่เสมอ 

 
6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 

1. มีการแบ่งเงินปันผลให้หุ้นส่วนทุก ๆคน โดยยึดหลกัในการถือครองหุ้นส่วน 
2. หลงัจาก  2 ปี  เป็นตน้ไปหุ้นส่วนทุกคนจะไดร้ับโบนสั เพ่ิมขึ้น 

6.14  แผนด าเนินการอื่นของธุรกิจ 
               แผนการขยายกิจการ เพ่ือเพ่ิมฐานลูกคา้ให้มากขึ้นจากเดิมโดยจะเนน้การจดัตั้งสถานที่การ
ให้บริการโดยจะขยายสาขา ไปตามตลาดใหญ่ ทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล  

7.  แผนการตลาด    
    7.1 เป้าหมายทางการตลาด 

1. มุ่งสร้างธุรกิจร้าน CUTE CUTE ให้เป็นที่รู้จกัในลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
2. ท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ประมาณ 30% รู้จกัร้าน CUTE CUTE ในฐานะร้านบริการ

รับกนัคิ้วที่ให้บริการดีที่สุด 
3. มีอตัราส่วนจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้าน CUTE CUTE ไม่ต ่ากว่า 15% 

7.2 การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 
1. กลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน นักเรียนนกัศึกษา  กลุ่มขา้ราชการ กลุ่มผูห้ญิงอายุตัง่แต่15 ปีขึ้น

ไปทีต่อ้งแต่งหนา้ในชีวิตประจ าวนั เพ่ือการแต่งหนา้ท่ีง่ายขึ้น 
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    7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
         7.3.1  กลยุทธ์ด้านการบริการ 

   รายละเอียดการบริการ  
1. บริการรับกันคิว้ 
เป็นการบริการ ออกแบบทรงคิ้ว เพ่ือให้เขา้กบัรูปหนา้ของลูกคา้ 
และให้ค าปรึกษาเร่ืองของขนคิ้ว  การดูแล การบ ารุง และวิธีเขียนคิ้ว 
การกนัคิ้วจะท าให้การเขียนคิ้วง่ายขึ้น สวยขึ้น ไดรู้ปมากขึ้น 

 
2. การรับประกันการบริการ 
ร้านคิ้ว คิ้ว (CUTE CUTE)   มีการรับประกนัความพึงพอใจให้กนัลูกคา้ 
ถา้ไม่พอใจ ไม่คิดค่าบริการ 

 
7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

มีการก าหนดราคาโดยการเปรียบเทียบกบัราคาคู่แข่งในระดบัท่ีราคาถูกกว่า เพราะ
เราค านึงถึงรายไดข้องกลุ่มเป้าหมาย ท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกที่คุม้ค่ากบัราคาที่จ่ายไป 

บริการ ค่าบริการ  
บริการรับกนัคิ้ว 80 บาท 

   
การช าระเงิน 
ลูกคา้สามารถช าระเป็นเงินสด หรือ โอนช าระเงินผ่านบญัชีธนาคารของทางร้าน (โดยไม่มี

ขั้นต ่า) ไดต้ามบญัชีธนาคารของทางร้าน  ดงัน้ี 
ช่ือบญัชี ร้าน  ร้าน CUTE CUTE 

ธ.กสิกรไทย   เลขที่บญัชี 001- 8 – 69695 – 9  บญัชี ออมทรัพย ์  
    สาขา มาร์เก็ตวิลเลจ สุวรรณภูมิ 

ธ.กรุงไทย  เลขที่บญัชี 963 – 6 – 48900 – 2  บญัชี ออมทรัพย ์  
    สาขา บ๊ิกซี บางพลี 

ธ.ไทยพาณิชย ์ เลขที่บญัชี 406 – 318375 - 2  บญัชี ออมทรัพย ์   
   สาขา มาร์เก็ตวิลเลจ สุวรรณภูมิ 
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7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ธุรกิจน้ีตั้งอยู่ในแหล่งตลาดที่มีคนจ านวนมาก ผูห้ญิงสมยัน้ีแต่งหนา้ร้อยละ 90% และมกัมี

ปัญหาเร่ืองการเขียนคิ้ว ท าให้ตอ้งกนัคิ้วเพ่ือความง่ายและรวดเร็วต่อการแต่งหนา้ ตลาดนดัรถไฟครี

นครินทร์เป็นแหล่งร่วมผูค้นที่รักในการแต่งตวัและตามแทรน การแต่งหน้าก้เช่นกนั    การตั้งท า

เลตรงน้ีอาจท าให้มีจ านวนลูกคา้มาใชบ้ริการมากขึ้นอีกดว้ย 

สถานที่บริการ   ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
ช่องทางการติดต่อออนไลน์  ลูกคา้สามารถจองคิวและสอบถามขอ้มูลการให้บริการได้ตาม

ช่องทางหลกัในหนา้เพจ Facebook : CUTE CUTE   Laundry หรือ Li n e :  @CUTE CUTE 
ช่องทางการติดต่อออนไลน์   
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7.3.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 
ร้าน  คิ้ว คิ้ว (CUTE CUTE)   เป็นร้านท่ีเพ่ิงเปิดตัวขึ้นได้ไม่นาน  โดยทางร้านมีการ

ส่งเสริมการขายด้วยการท าบตัรสะสมแตม้ การประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Social Media และการจดั
โปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือตอ้งการให้ลูกคา้เกิดการซ้ือซ ้า ซ้ือบ่อย และตอ้งการ
ให้ลูกคา้ติดหรือจงรักภกัดีต่อแบรนด์ของเรา           

1. การท าบตัรสะสมแตม้ ครบ 10 ครั้ ง ฟรี 1 ครั้ ง  
 

 
 

2. ประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทาง Social Media  
3. Line: @ CUTE CUTE    Facebook : CUTE CUTE     
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 7.3.5 กลยุทธ์ด้านบคุลากร  
 ธุรกิจบริการรับกนัคิ้ว เป็นธุรกิจบริการที่ตอ้งมีความละเอียด เอาใจใส่ มีความรู้เร่ืองแทรน 

ตรงคิ้ว และความเข้าใจเป็นอย่างดี และส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุดคือ ความอดทนและความซ่ือสัตย์ ซ่ึง
พนกังานจะตอ้งมีคุณลกัษณะดงัน้ี 

1. มีความมุ่งมัน่ในการท างาน 
2. มีพ้ืนฐานความรู้หรือมีประสบการณ์ในการกนัคิ้ว  
3. มีมนุษยสัมพนัธ์ที่ดี    ยิ้มแยม้แจ่มใสให้กบัลูกคา้ 
4. รักงานบริการ 
5. มีความอดทน  
6. มีความซ่ือสัตย ์สุจริต  
7. มีความรับผิดชอบ 
8. ตรงต่อเวลา 
 

7.3.6    กลยุทธ์ด้านกระบวนการบริการ 
ขั้นตอนการบริการกนัคิ้ว 
1. การตอนรับลูกคา้ 
2. การสอบถามความชอบของ 
3. ท าการประเมินโครงหนา้ของลูกคา้และทรงคิ้วท่ีเหมาะกนัลูกคา้ 
4. การลงมือกนัคิ้วให้ลูกคา้ 
5. ปัดและเขียนคิ้ว แนะน าในจุดที่ตอ้งแกไ้ขให้ลูกคา้ 
6. คิดเงินและจ่ายตงั 

             7.           กล่าวขอบคุณลูกคา้  
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 7.3.7    กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ  
 การตกแต่งร้าน ที่เน้นการจดัวางของภายในร้านให้เป็นระเบียบ  มองดูสะอาดตา 

ซ่ึงภายในร้านจะไม่ได้ตกแต่งอะไรมากนักเพราะทางร้านจะให้ความส าคญักับความสะอาดและ
ความเป็นระเบียบภายในร้านเป็นหลกั 

 
โดยจะมีการออกแบบตกแต่งร้านเพื่อให้เกิดความน่าสนใจ  โดดเด่น  และดึงดูดสายตาของ

ลูกคา้  โดยการใชป้้ายและส่ือต่างๆ  เพื่อเป็นการเชิญชวนให้ลูกคา้เกิดความสนใจ 
 

 การแต่งกายของพนกังานทีดู่เรียบร้อยและให้เป็นที่น่าจดจ า 
ดว้ยการใส่ชุดยูนิฟอร์มของทางร้านท าให้ง่ายต่อการจดจ าของ
ลูกคา้มากขึ้น 

 
 
8. แผนการบริการ 
8.1 สถานประกอบการในการบริการ 

ที่ตั้งสถานที่    ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
หมายเลขโทรศัพท์      064 7689919 
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8.2  อุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริการ 
ล าดบั รายการ การใช้งาน จ านวน ราคาทุน อาย ุ

1. โต๊ะ ใชส้ าหรับวางอุปกรณ์กนัคิว้ 5 5,000 5 

2. เกา้อ้ี ใชส้ าหรับให้ลูกคา้นัง่ 10 3,500 5 

3. แปรงปัดขนคิ้ว ปัดเพ่ือให้ลูกคา้ดูทรงคิว้ 10 1,000 2 

4. กระจก ใชส้ าหรักให้ลูกคา้ดูทรงคิว้ 3 8,400 5 

 
8.3  ข้อมูลการบริการ 
จ านานหน่วยการบริการสูงสุด  160 / 4,160 / 49,920        หน่วย (คน/เดือน/ปี) 
อตัราประมาณการให้บริการ                -               หน่วย (คน/เดือน/ปี) 
เป้าหมายหน่วยการบริการ  160 / 4,160 / 49,920 หน่วย (คน/เดือน/ปี) 
เวลาท่ีใชต้่อรอบการบริการ          1 / 15                            หน่วย (คน/นาท)ี 
เวลาบริการต่อวนั  480 / 8         หน่วย (นาที/ชัว่โมง) 
จ านวนแรงงานที่ใชใ้นการบริการ  5         คน  
อตัราค่าแรงงานในการผลิต  300         บาท (ต่อคน / วนั) 
 
8.4 รายละเอียดผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการบริการ 

1. ใบมีด 
2. ท่ีเขียนคิ้ว 
3. คลีนซ่ิง ลา้งคิ้วแบบแผ่น 

 
8.5 ขั้นตอนการบริการ 

1. การกล่างตอ้นรับลูกคา้ 
2. การสอบถามว่าลูกคา้ชอบหรือตอ้งการทรงคิว้แบบใหน 
3. การท าการประเมินโครงหนา้ และแนะน าทรงคิว้ ให้กบัลูกคา้ 
4. ลงมือกนัคิ้วให้กบัลูกคา้ 
5. ให้ลูกคา้ส่องกระจก  และแนะน าลูกคา้เร่ืองท่ีตอ้งแกไ้ข 
6. คิดตงั และรับตงั กล่าวขอบคุณลูกคา้ 
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   8.6 แผนผงักระบวนการบริการ 

          

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การกล่างตอ้นรับลูกคา้ 
 

การสอบถามว่าลูกคา้ชอบหรือตอ้งการ
ทรงคิ้วแบบใหน 

) 

ลงมือกนัคิ้วให้กบัลูกคา้ 
 

การท าการประเมินโครงหนา้ และแนะน า
ทรงคิ้ว ให้กบัลูกคา้ 

 

ให้ลูกคา้ส่องกระจก  และแนะน าลูกคา้
เร่ืองท่ีตอ้งแกไ้ข 

 
คิดตงั และรับตงั กล่าวขอบคุณลูกคา้ 
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9.   แผนการเงิน 
      9.1  ประมาณการในการลงทุน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ล าดบั รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ รวมมูลค่า 
1. เงินสด 200,000 - 200,000 
2.     
3.     

 รวมมูลค่าลงทุนทั้งสิน 200,000 - 200,000 
 โครงสร้างทางการเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100 % - 100 % 
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9.2  ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจในปัจจุบัน 
 

  

9.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ เดือนที่1 เดือนที่ 2 เดือนที่3 
การเปล่ียนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายได ้-% - 5 % 10 % 
การเปล่ียนแปลงของราคาค่าบริการ -% - - - 
การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ้่าย 1-% - 5 % 10 % 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ้่าย 2-% - - - 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ้่าย 3-% - - - 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณใน 1 ปี – วนั / เดือน 26 วนั / เดือน 
อตัราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืน ๆ - 

 

 

 

  

ล าดับที่ รายการ รายละเอียด มูลค่าประมาณ 
1. ที่ดิน - - 
2. อาคาร - - 
3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง - - 
4. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใชใ้นการบริการ(โต๊ะ/เกา้อ้ี/

คอมพิวเตอร์) 
25,000 

5. เคร่ืองใชส้ านกังาน - - 
6. ยานพาหนะ - - 
7. สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 
8. ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 
9. รายการอ่ืน ๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพย์ที่ใช้ในการประกอบธุรกิจปัจจุบัน 25,000 
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   9.4 นโยบายทางการเงิน 

รายการ 
 

เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 

ระยะเวลาการให้เครดิตค่าบริการ  –  วนั / เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซ้ือสินคา้ – วนั/เดือน  - - - 
วงเงินสินเช่ือระยะส้ันท่ีขอกู(้ถา้มี) – บาท - - - 
วงเงินส้ินเช่ือระยะยาวท่ีขอกู ้(ถา้มี) – บาท - - - 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะส้ัน -% - - - 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 100,000 

การให้ผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืน ๆ - 
นโยบายทางการเงินอ่ืน ๆ - 
  

หมายเหตุ : การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ้่ายทุกรายการขึ้นกบัสภาวะของเศรษฐกิจ 
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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 เดือนที่12 

จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ             
กนัค้ิว 80 บาท 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 

รวมจ านวนลูกค้า 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 4,160 

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)             

กนัค้ิว 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 
ค่าบริการเฉล่ีย 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 

รายได้จากการบริการ (บาท)             
กนัค้ิว 80 บาท 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 

รวมรายได้จากการบริการ 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 

รวมรายได้สะสม (บาท) 332,800 665,600 998,400 1,331,200 1,664,000 1,996,800 2,329,600 2,662,400 2,995,200 3,328,000 3,660,800 3,993,600 

             

ลูกหนี้การค้า (บาท) - - - - - - - - - - - - 

             

เงินสดรับจากการบริการ (บาท) 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 332,800 
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     9.6 ประมาณการรายได้จากการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ (คน)    
กนัคิว้ 80 บาท 49,920 52,416 57,658 

รวมจ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ 49,920 52,416 52,416 
ค่าบริการ (บาท/หน่วย)    

กนัคิว้ 80 80 80 

ค่าบริการเฉล่ีย 80 80 80 

รายได้จากการบริการ (บาท)    
กนัคิว้ 80 บาท 3,993,600 4,193,280 4,612,640 

รวมรายได้จากการบริการ 3,993,600 4,193,280 4,612,640 

    
    
    
ประมาณการลูกหนี้การค้า    
-  ขายดว้ยเงินสด 3,993,600 4,193,280 4,612,640 
-  ขายดว้ยเงินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 
-  ระยะเวลาให้เครดิตการคา้ (วนั/เดือน) - - - 
ลูกหนี้การค้ารวม (บาท) - - - 
    
    
เงินสดรับจากการบริการ (บาท) 3,993,600 4,193,280 4,612,640 
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 9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าที่ซ้ือมาเพื่อขายสินค้า  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
จ านวนสินค้าซ้ือมาในการบริการ (หน่วย)    

ใบมีด   (ลงั) 174 183 202 
ดินสอเขียนคิว้ (ลงั) 174 183 202 
คลีนซ้ิงแบบแผ่น(ลงั) 84 89 98 

    
ราคาต่อหน่วยของสินค้าซ้ือมาเพื่อบริการ (บาท)    

ใบมีด  (ลงั) 1,152 1,209.60 1,330.56 
ดินสอเขียนคิว้ (ลงั) 1,680 1,764 1,940.40 
คลีนซ้ิงแบบแผ่น(ลงั) 1,080 1,134 1,247.40 

    

ต้นทุนสินค้าซ้ือมาในการบริการ (บาท)    
ใบมีด 200,448.00 221,356.80 268,773.12 

ดินสอเขียนคิว้ 292,320.00 322,812.00 391,960.80 
คลีนซ้ิงแบบแผ่น 90,720.00 100,926.00 122,245.20 

รวมต้นทุนสินค้าซ้ือมาเพื่อการบริการ (บาท) 583,488 645,094.80 782,979.12 

    
ประมาณการเจ้าหนี้การค้า    
ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินสด 583,488 645,094.80 782,979.12 
ซ้ือสินคา้มาดว้ยสินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 
ระยะเวลาไดร้ับเครดิตการคา้ ( วนั / เดือน) - - - 

เจ้าหนี้การค้าสินค้าซ้ือมาเพือ่บริการรวม - - - 
    

เงินสดจ่ายค่าบริการและสินค้าซ้ือมาเพือ่บริการ 583,488 645,094.80 782,979.12 
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9.8  ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนค่าบริการ (บาท)    
           ค่าแรงงานในการบริการ 468,000.00 491,400.00 540,540.00 
           ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพ่ือการบริการ 583,488.00 645,094.80 782,979.12 
           ค่าไฟฟ้าในการบริการ 7,200.00 7,560.00 8,316.00 
           ค่าน ้าประปาในการบริการ - - - 
           ค่าวสัดุส้ินเปลืองในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
           ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
           ค่าขนส่งวตัถุดิบเพ่ือใชใ้นการบริการ - - - 
          ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตล็ดในการบริการ - - - 
รวมต้นทุนการบริการ 1,063,488.00 1,149,094.80 1,337,379.12 
ค่าเส่ือมราคาในการบริการ (บาท) - - - 

         ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ - - - 
         ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 2,060.00 2,060.00 2,060.00 

         ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ - - - 
              รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการบริการ 2,060.00 2,060.00 2,060.00 

    

รวมต้นทุนการผลิตสินค้าทั้งส้ิน 1,065,548.00 1,151,154.80 1,339,439.12 
+ บวก   วัตถุดิบคงเหลือต้นงวด - - - 

- หัก      วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก   สินค้าซื้อมาเพ่ือ บริการคงเหลือต้นงวด - - - 
 - หัก    สินค้าซื้อมาเพ่ือบริการคงเหลือปลายงวด - - - 
+บวก  สินค้าระหว่างท าคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก    สินค้าระหว่างท าคงเหลือปลายงวด - - - 
+ บวก สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือต้นงวด - - - 
- หัก   สินค้าส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 
    
รวมต้นทุนขายสินค้า (บาท) 1,065,548.00 1,151,154.80 1,339,439.12 
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  9.9   ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (บาท)    
เงินเดือนบุคลากร 288,000.00 302,400.00 332,640.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 93,600.00 98,280.00 108,108.00 

ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนส านกังาน - - - 
ค่าใชจ่้ายน ้าประปาส่วนส านกังาน - - - 
ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์ โทรสาร 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
ค่าใชจ่้ายแบบพิมพ ์เอกสาร 9,600.00 10,080.00 11,088.00 
ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลอืงส านกังาน 4,800.00 5,040.00 5,544.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่างๆ - - - 
ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 
ค่าโฆษณา ประชาสัมพนัธ ์ - - - 
ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ - - - 
ค่าใชจ่้ายการเลี้ยงรับรอง - - - 
ค่าใชจ่้ายคอมมิชชัน่จากการขาย - - - 
ค่าใชจ่้ายในการเดินทางต่างประเทศ - - - 
ค่าใชจ่้ายในการช าระดอกเบ้ียเงนิกู ้ - - - 
ค่าใชจ่้ายในการช าระภาษีเงนิไดนิ้ติบุคคล - - - 
ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ - - - 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 398,400.00 418,320.00 460,152.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย    
ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน - - - 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณเ์คร่ืองใชส่้วนส านกังาน 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

ค่าเส่ือมราคายาพาหนะ - - - 
รวมค่าเส่ือมราคา 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

    

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 403,400.00 423,320.00 465,152.00 
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 9.10  ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้    

รายไดจ้ากการบริการ 3,993,600 4,193,280 4,612,640 
รายไดอ่ื้น ๆ - - - 

รวมรายได้ - - - 

    
หัก – ต้นทุนขาย 1,065,548.00 1,151,154.80 1,339,439.12 

    
ก าไรขั้นต้น 2,928,052.00 3,042,125.20 3,273,200.88 

    
หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 403,400.00 423,320.00 465,152.00 

    
ก าไรจากการด าเนินการ 2,524,652.00 2,681,805.20 2,808,048.88 

    
หัก – ดอกเบีย้จ่าย - - - 
    

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 2,524,652.00 2,681,805.20 2,808,048.88 

    
หัก – ภาษีเงินได้นิติบุคคล 378,697.80 392,820.78 421,207.33 
    

ก าไรสุทธิ 2,145,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 
    

หัก – เงินปันผลจ่าย - - - 
ก าไรสะสม - 2,145,954.20 80,030.22 
    
ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 2,145,954.20 80,030.22 2,306,811.33 
มูลค่าทางบัญชีหุ้น 10.73 0.40 11.53 
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  9.11 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินการ       

เงินสดรับจากการบริการ 3,993,600 4,193,280 4,612,640 

เงินสดรับจากรายไดอ้ื่น - - - 

เงินสดจากค่าใชจ้่ายในการบริการ 1,065,548.00 1,151,154.80 1,339,439.12 

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายการบริหารและการขาย 403,400.00 423,320.00 465,152.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายอื่นๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 378,697.80 392,820.78 421,207.33 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินการรวม 2,145,954.20 2,225,984.43 2,386,841.56 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยท์ี่ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์ุปกรณ์/เครืองมือ 25,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยเ์คร่ืองใชส้ านกังาน - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 25,000.00   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน    

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน - - - 

เงินสดรับจากการก่อหน้ีสิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,120,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 2,120,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 
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   9.12 ประมาณการงบดุล 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน    

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 2,120,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 
ลูกหน้ีการคา้ - - - 
สินคา้คงเหลือ - - - 
สินทรัพยห์มุนเวียนอื่น - - - 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 2,120,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 

สินทรัพย์ที่ไม่หมุนเวียน    
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 25,000.00 - - 
สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้ - - - 
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 25,000.00 - - 

รวมสินทรัพย์ 2,145,954.20   

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนี้สินหมุนเวียน - - - 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - 
หน้ีสินหมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 
เงินกูร้ะยะยาว - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอื่น - - - 
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 
รวมหนี้สิน - - - 
ทุนจดทะเบียนช าระแลว้ - - - 

ส่วนเกิน (ต ่า) กว่าทุน 2,145,954.20 80,030.22 2,306,811.33 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม - 2,145,954.20 80,030.22 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น - - - 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,145,954.20 2,225,984.42 2,386,841.55 
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  9.13 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    
อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 
อตัราส่วนเสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า) สภาพคลอ่งตวัสูง สภาพคลอ่งตวัสูง สภาพคลอ่งตวัสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน    

อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ) - - - 
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วนั) - - - 
ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) - - - 
อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) - - - 
อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) - - - 
การวัดความสามารถในการช าระหนี้    
อตัราส่วนแห่งหุ้น (Debt to Equity Ratio) - - - 
อตัราส่วนแห่งทุน - - - 
อตัราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหน้ี - - - 
การวัดความสามารถในการบริหารงาน    
อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) - - - 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู ้ถือหุ้น 
(ROE) 

- - - 

อตัราก าไรขั้นตน้ (เปอร์เซนต)์ 73.31% 72.52% 70.96% 
อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซนต)์ 63.21% 62.45% 60.87% 
อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซนต)์ 53.73% 53.80% 51.74% 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    
ผลก าไรต่อหุ้น (Earning per Share) 10.73 0.40 11.53 
มูลค่าหุ้นทางบญัชี (Book Value) 10 10 10 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) 3 ปี 3 ปี 3 ปี 
อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3 ปี 3 ปี 3 ปี 
ระยะเวลาคืนทุน 3 ปี 3 ปี 3 ปี 

  

 



68 

 
 
 

 
  

 
 
 
 

10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

ล าดบั ลักษณะปัญหาหรือ 
ควา มเส่ียง 

ผลกระทบที่จะเกิดขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1 คู่แข่งเพ่ิมมากขึ้น ท าให้ธุรกิจสูญเสียส่วนแบ่ง
การตลาดทีค่าดจะไดร้ับไป
บางส่วน 

เพ่ิมรูปแบบของการบริการให้
ดียิ่งขึ้นอยู่เสมอ เพ่ือรักษา
ลูกคา้เก่าและดึงดูดกลุ่มลูกคา้
ใหม่ 

2 ลูกคา้รู้จกันอ้ยเพราะ
ร้านเปิดใหม่ 

ท าให้ธุรกิจอาจขาดทนุได ้ เพ่ิมการประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ช่องทาง Social media 
(facebook , line)  

3 มีพนกังานไม่เพียงพอ
ต่อการให้บริการ 

ท าให้การบริการลูกคา้ล่าชา้
และอาจท าให้เสียลูกคา้ไป
บางส่วน 

รับสมคัรพนกังานเพ่ิมท่ีมี
ความช านาญในการกนัคิ้วหรือ
มีประสบการณ์ จะท าให้การ
บริการเป็นไปไดอ้ย่างรวดเร็ว
ขึ้น  
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บทที่ 4 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
โครงการธุรกิจบริการร้านรับกันคิว้ ร้านคิว้ คิว้ 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

01/07/2018 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 1 คน 8,000.00 8,000       - - 8,000  
08/07/2018 ปร้ินตเ์อกสารแบบน าเสนอและบทท่ี 1       - - 65     7,935  
15/07/2018 ปร้ินตเ์อกสารบทท่ี 2       - - 150     7,785  
24/08/2018 ปร้ินตเ์อกสารบทท่ี 3       - - 180     7,605  
05/10/2018 ส่ังท าป้ายไวนิล       1 ป้าย - 300     7,305  
06/10/2018 ค่าตกแต่งร้าน       - - 500     6,805  

" ค่าท าส่ือโฆษณา       - - 300     6,505  
07/10/2018 ค่าใบมีกโกน       1 โหล - 1152     5,353  

" คลีนซ่ิงแบบแผ่น       1 โหล - 1080     4,273  
"  ดินสอเขียนคิว้       1 แพค็ - 390     3,883  
" ค่าเช่าสถานที ่       8 วนั 300 2000     1,883  
" โต๊ะเกา้อ้ี       1 ชุด 500 500     1,383  
" อุปกรณ์เบ็ดเตล็ด       - - 500     883  

รวม 8,000   7,117   883  
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บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการธุรกิจบริการรับกันคิว้ ร้านคิว้ คิว้ 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

@ 
จ านวน
เงิน 

07/10/2019 ยอดยกมา             - - 883  

10/10/2019 ให้บริการกนัคิ้ว  ครั้ งท่ี1 15 คน 80 1200 - -   - - 2,083 

11/10/2019 ให้บริการกนัคิ้ว  ครั้ งท่ี2 18 คน 80 1440 - -   - - 3,523  

12/10/2019 ให้บริการกนัคิ้ว  ครั้ งท่ี3 32 คน 80 2,560 - -   - - 6,083  

13/10/2019 ให้บริการกนัคิ้ว  ครั้ งท่ี4 30 คน 80 2400 - -   - - 8,483  

15/10/2019 ค่าใบมีกโกน - -   1 โหล - 1152 - - 7,331  
" คลีนซ่ิงแบบแผ่น - -   1 โหล - 1080 - - 6,251  

"  ดินสอเขียนคิว้ - -   1 แพค็ - 390 - - 5,861  

16/10/2019 ห้บริการกนัคิว้  ครั้ งท่ี5 16 คน 80 1280 - -   - - 7,141  

17/10/2019 ห้บริการกนัคิว้  ครั้ งท่ี6 15 คน 80 1200 - -   - - 8,341  

18/10/2019 ห้บริการกนัคิว้  ครั้ งท่ี7 31 คน 80 2480 - -   - - 10,821  

19/10/2019 ห้บริการกนัคิว้  ครั้ งท่ี8 29 คน 80 2320 - -   - - 13,141  

                      

รวม 15,763   2,622   13,141  
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บทที่ 5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 

 จากการด าเนินงานโครงการธุรกิจบริการ ร้านกันคิ้ว ปฏิบัติงนระยะเวลาตั้งแต่ 1 – 30 
ตุลาคม 2562มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 1 คน จ านวนเงินทั้งหมด 8,000.00 บาท สถานที่ในการออก
ปฏิบัติคือ ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 ระยะเวลาในการ
ปฏิบตัิงานบริการเป็นระยะเวลา 1 เดือนตั้งแต่ 1-30 ตุลาคม 2561ซ่ึงการปฏิบตัิงานเม่ือหักค่าใช้จ่าย
ต่าง ๆ และออกบริการ คงเหลือ 13,141บาท  
การด าเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 

1. สามารถสร้างมูลเพ่ิมให้กบัวสัดุเหลือใชแ้ละสร้างรายไดร้ะหว่างการศกึษา 
2. ท าให้เกิดความคิดสร้างสรรคส์ร้างผลิตภณัฑท์ี่แปลกใหม่และมีคุณค่า 
3. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการ 

 
สรุปตารางการปฏบิัติงาน 

คร้ังที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัต ิ หมายเหต ุ
1 24-28 มิ.ย.

62 
ส่งโครงการเพื่อขออนุมตั ิ  

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

3 15-31 ก.ค.
62 

ส่งเน้ือหา บทท่ี 2  
(แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกีย่วขอ้ง) 

 

4 1 -30 ส.ค.62 ส่งเน้ือหา บทท่ี 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ) 
 

 

5 1 -30 ส.ค.62 จดัท าแผนธุรกจิ 
- บทสรุปผูบ้ริหาร 
- วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ 
- ความเป็นมาของธุรกิจ 
- ผลิตภณัฑ ์
- วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
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คร้ังที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัต ิ หมายเหต ุ

  - แผนการบริหารจดัการ 
- แผนการตลาด 
- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ 
- แผนการเงิน 
- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมนิความเส่ียง 

 

6 2-6 ก.ย.62 ส่ง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกจิ 
กบัอาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อตรียมPresent งาน) 

 

7 21 ก.ย.62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 
(โครงการ +บทที่1-3 + แผนธุรกจิ) 

 

8 1-31 ต.ค.62 ปฏิบตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 ครั้ ง  
(ปฏิบตัิการ งานประดษิฐ์)  
เขา้รับการนิเทศ จากอาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
- ประชุมวางแผนขั้นตอนการท าส่ิงประดิษฐ์ (1 ต.ค. 
61) 
ระดมทุนจดัซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ (2 ต.ค. 61) 
- น ากระดาษหนงัสือพิมพม์ามว้น (3 ต.ค. 61) 
- น าหนงัสือพิมพท์ี่มว้นมาสานต่อกนั (4 ต.ค. 61) 
- วดัขนาดกระดาษลงัและตดัตามแบบ (5 ต.ค. 61) 
- น าช้ินส่วนมาประกอบ (6 ต.ค. 61) 
- น าช้ินงานไปพ่นสี (8 ต.ค. 61) 
- ทดสอบความทนทานและถ่ายรูปผลงาน (10 ต.ค. 61) 
- ออกแบบป้ายไวนิลน าเสนอผลงาน (11 ต.ค. 61) 
- แกไ้ขแบบป้ายไวนิล (12 ต.ค. 61) 
- ส่งแบบไวนิล (15 ต.ค. 61) 
- ส่ังท าป้ายไวนิลและรับของ (5 พ.ย. 61) 

 

9 1-8 พ.ย.62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน น าเสนองานโครงการ การ
ออกร้านจดัแสดงสินคา้ หรือบริการ 

 

10 16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดษิฐ์) 
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คร้ังที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัต ิ หมายเหต ุ

11 13 ธ.ค.62 งาน ATC นิทรรศน ์  
12 16-20 ธ.ค.62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4  

-ปฏิบตัิงานรายบคุคล 
 

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

13 20-24 ม.ค.63 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5  
(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ) 

 

14 27-31 ม.ค.63 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม   
15 3-7 ก.พ.63 ก าหนดส่ง  

- ภาคผนวก ก    
- ภาคผนวก ข   
- ภาคผนวก ค   
- ภาคผนวก ง    

 

16 10-14ก.พ.63 ก าหนดส่ง กติตกิรรมประกาศ   
  ก าหนดส่ง บทคดัย่อ  
17 17-21ก.พ.63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  

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

ปัญหา และอปุสรรคในการด าเนินโครงการ 

1. ปัญหาดา้นการใชอุ้ปกรณ์สมาชิกขาดความช านาญการใชง้าน 

2. ระยะทางการเดินทางของสมาชิกมคีวามห่างไกลมาก ท าให้การปฏิบตัิงานล่าชา้ 

3. สภาพอากาศแปรปรวนท าให้เกิดผลกระทบระหว่างปฏิบตังิาน 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

1. ขอค าแนะน าจากผูเ้ชียวชาญในการใชอุ้ปกรณ์ และฝึกฝนการใชอุ้ปกรณ ์

2. นดัหมายเวลาปฏิบตัิงานให้เร็วขึ้น เพื่อลดการปฏิบตัิงานล่าชา้ 
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ภาคผนวก ก   แบบสอบถาม 

 
  - แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
  - บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาและอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
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แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวทิย์พณิชยการ 
ภาคเรียนที่ 1-2  ปีการศึกษา 2562 

 
ช่ือโครงการ            ร้านคิว้ คิว้ (cute cute) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน           กรกฎาคม 2562 – กมุภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน               ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
ประมาณการค่าใช้จ่าย           5,000 บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1.  นางสาวปฐมวด ี บุตรแสน  รหัสประจ าตวั 41037   ปวส.2/26 
 

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

                (นางสาว ปฐมวดี  บุตรแสน )   ........./........./........ 
 
     

ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
  
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    ......................................................................................... 
 
ลงช่ือ....................................................................          ลงช่ือ.................................................................... 
         (อาจารย์วิชยุตม์  ศรีสะอาด) ....../...../.....               (อาจารย์ธัญศญา   ธรรมิสกุล) ...../....../.....  
 
 

  ลงช่ือ.............................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 
            (อาจารย์วงค์เดือน ประไพวัชรพันธ์) ......./......./....... 
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ช่ือโครงการ        ร้านคิว้ คิว้ (cute cute) 
แผนงาน   นกัศกึษาสาขาวิชาการตลาด  โครงการกลุ่มธุรกิจบริการ 
อาจารย์ที่ปรึกษา  อาจารยว์ิชยุตม ์ ศรีสะอาด 
อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม  อาจารยธ์ญัศญา   ธรรมิสกุล 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1. นางสาวปฐมวดี         บุตรแสน  ประธานโครงการ 
 

หลักการและเหตุผล 
 

 ในยุคสมยัปัจจุบนัน้ีผูริ้โภคโดยเฉพาะเพศหญิงส่วนใหญ่นิยมแต่งหนา้ท่ีหลากหลาย  
การแต่งหนา้ท่ีเห็นความเปล่ียนแปลงไดอ้ย่างชดัเจนท่ีสุด โดยคิ้วจะเป็นส่วนท่ีส าคญัส าหรับใบหนา้ 
ของทุกคน เพราะคิ้วเป็นจุดเด่น เหมือนค าท่ีว่าคิ้วเปรียบเสมือนมงกุฎของใบหนา้   ผูค้นส่วนใหญ่
รักสวยรักงามและความสดวกสบาย ทรงคิ้วเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดโดยสลบักนัทั้งคิ้วบาง คิ้วโก่ง คิ้ว 
หนา คิ้วตรง ในช่วงชีวิตผูห้ญิงคนหน่ึงจึงมีใบหนา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปได้อย่างง่ายดาย ดว้ยการเขียน 
คิ้วแต่ละรูปทรงนั่นเอง เพราะแทรนคิ้วเปล่ียนทุกปีคิ้วเปล่ียนสไตล์ก็มักจะมีช่างแต่งหน้าอ้าง
ถึงลกัษณะคิ้วท่ีดี ว่าตอ้งเขียนอย่างไร จึงจะดูสวยและมีเสน่ห์ ซ่ึงก็ไม่รู้ว่าแทจ้ริงแลว้คิ้วแบบไหน
กนัที่มีเสน่ห์ดึงดูด ใจคนมากที่สุด  
  
        ดังนั้น คณะผูจ้ดัท าเล็งเห็นธุรกิจร้านกันคิ้ว ว่าแนวทางและโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ   
ในการลงทุนธุรกิจประเภทเสริมความงามน้ีโดยอาศยัปัจจยัหลยายๆอย่างดว้ยกนั เช่น ท าเลท่ีตั้ง การ
บริการ และการสร้างจุดขายที่โดดเดน่ ต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงหากสามารถสร้างความแตกต่างได้ใน 
สายตาของผูบ้ริโภคได้ชัดเจน จากปัจจยัเหล่าน้ีท าให้เกิดธุรกิจร้านกันคิ้ว ท่ีใช้ช่ือร้าน คิว้ คิ้ว ทาง
คณะผูจ้กัท ามีความมัน่ใจท่ีจะบริหารธุรกิจให้ประสบความส าเร็จในธุรกจิเสริมความงามได ้
วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. เพือ่ให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

 
กลุ่มเป้าหมาย 
 1. เสนอขายสินคา้และบริการให้กบักลุ่มบุคคลที่มีความสนใจในการดูแลตวัเอง และกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีปัญหาเร่ืองคิ้ว   
 2. ขายสินคา้ไดก้ าไรมากกว่าท่ีลงทุนและคืนก าไรเทา่ตวั 
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วิธีการด าเนินการ 
ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ  
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจบริการ 
5. จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
6. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินการ 
1. จดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบตัิงาน 
2. ทดลองปฏิบตัิการบริการ ประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
3. ปฏิบตัิด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ทีว่างแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบตัิงานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขั้นตอนด าเนินงาน 

ขั้นตอนด าเนินการ 
ปี 2562 ปี 2563 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ         

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจดัสรรงบประมาณ 

        

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษา
โครงการ 

        

4. จดัท าแผนธุรกจิและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

       

5. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และสถานที่
ที่จะท าธุรกิจบริการ 

       

6. ลงมือปฏิบตัิงานตามแผนงานและ
ขั้นตอนการด าเนินงานท่ีวางไว ้

      

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน         

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน         

 
 
วัน เวลา สถานที ่
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ กรกฎาคม 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบตัิงาน  ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต ประเวศน์ กทม 10250 
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งบประมาณ และวัสดุอปุกรณ์ 
  งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 8,000 บาท  
1.   วัตถุดบิ 
     ใบมีดโกน                                                                  1200   บาท 
     แปรงปัดขนคิ้ว                                                           1000   บาท 
    ดินสอเขียนคิว้                                                             1500  บาท  
2.   อุปกรณ์ 
    เกา้อ้ี                                                                               500  บาท  
    โต๊ะ                                                                                500  บาท 
 3.   เบด็เตล็ด 
    ค่าเช่าสถานที่ 300 บาท ต่อวนั 7 วนั                             2100  บาท  
    ค่าโฆษณา ส่ือโฆษณา ป้ายร้าน                                   1,000  บาท  
  
รวม        7,800  บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 
1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจการบริการ เพ่ิมรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมคีวามร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และ

สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
 
ปัญหาและอปุสรรค 

1. การปฏิบตัิงานอาจล่าชา้ หรือไม่เป็นไปตามแผนงาน 
2. วสัดุอุปกรณ์ที่ใชใ้นการปฏิบตัิงานอาจช ารุด เสียหาย 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. เตรียมความพร้อมของทีมงาน ฝึกปฏิบตัคินให้เกิดความช านาญก่อนลงปฏิบตัิงานจริง 
2. ตรวจสอบวสัดุ อุปกรณ์ทุกครั้ ง ก่อนปฏิบตัิงาน 

  
 
 
 
ลงช่ือ.............................................     ลงช่ือ.............................................   
      (อาจารยว์ิชยตุม ์ ศรีสะอาด)                     (อาจารยธ์ญัศญา  ธรรมิสกุล)             
        อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ                           อาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ       
 
 

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

     (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ)์ 
   อาจารยหั์วหนา้สาขาวิชาการตลาด 
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สถานที่ด าเนินโครงการ 
  

 
 

 

 
                                 

สถานที่ปฏิบตัิงาน  ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ ซอย ศรีนครินทร์ 51 แขว หนองบอน เขต 
ประเวศน์ กทม 10250 
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ภาคผนวก ข   แบบสอบถาม 

 
   - รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
   - ตัวอย่างแบบสอบถาม 
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รายงานผลแบบสอบถาม 

โครงการธุรกจิบริการร้าน     รา้นคิว้ คิว้ (cute cute) 

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการของร้านคิ้ว คิ้ว 

 ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทธุรกิจการให้บริการ  มีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน
ทั้งหมด  100 คน โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการร้านคิว้ คิว้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพ ความถี ่ ร้อยละ 

1.  เพศ 
     ชาย 50 49.0 
     หญิง 52 51.0 
 รวม 102 100.0 

2.  อาย ุ   
     อายุต ่ากว่า 20 ปี หรือเทียบเท่า 57 55.9 
     อายุ 21 – 30 ปี 39 38.2 
     อายุ 31 – 40 ปี 3 2.9 
     อายุ 41 ปี ขึ้นไป 3 2.9 
รวม 102 100.0 

3.  ระดับการศึกษา   
     ต ่ากว่ามธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 4 3.9 
     ระดบัมธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 36 35.3 
     อนุปริญญา / ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 53 52.0 
     ปริญญาตรี 8 7.8 
     ปริญญาโท หรือ สูงกว่า 1 1.0 
รวม 102 100.0 
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ตารางที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 

สถานภาพ ความถี ่ ร้อยละ 
4.  อาชีพ   
     นกัเรียน / นกัศกึษา 95 93.1 
     ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 1 1.0 
     พนกังานบริษทัเอกชน 2 2.0 
     ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 2 2.0 
     พ่อบา้น / แม่บา้น 2 2.0 
รวม 102 100.0 
5.  รายได้ประจ าเดือน   
     ต ่ากว่า 5,000 บาท 94 92.2 
     รายได ้5,000 – 10,000 บาท 2 2.0 
     รายได ้10,001 – 15,000 บาท 1 1.0 
     รายไดม้ากกว่า 15,000 บาทขึ้นไป 5 4.9 
รวม 102 100.0 

จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจที่ มีต่อการให้บริการของร้านคิ้ว คิ้ว 
ปรากฏผลขอ้มูล ดงัน้ี 

เพศ  พบว่า  ผูท้ี่เขา้มาใช้บริการเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 10.0 และเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ 
90.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 

อายุ พบว่า  ผูท้ี่เขา้มาใชบ้ริการมีอายุต ่ากว่า 20 ปี หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 55.9  อายุ 21 – 30 
ปี คิดเป็นร้อยละ 38.2  อายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.9 และ อายุ 41 ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 2.9 โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุต ่ากว่า 20 ปีหรือเทียบเท่า รองลงมาคือ อายุ 21 – 30 ปี ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา  พบว่า  ผูท้ี่เขา้มาใช้บริการมีระดับการศึกษาที่ต ่ากว่ามธัยมตอนปลาย (ม.6) / 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) คิดเป็นร้อยละ 3.9  ระดบัมธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวิชาชีพ 
(ปวช.) คิดเป็นร้อยละ  35.3  ระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) คิดเป็นร้อยละ 

52.0  ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 7.8 และระดับปริญญาโท หรือ สูงกว่า  คิดเป็นร้อยละ 1.0 โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาที่ระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง 
(ปวส.) รองลงมาคือระดบัมธัยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) และระดบัปริญญาตรี 
ตามล าดบั 
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อาชีพ พบว่า ผูท้ี่เขา้มาใช้บริการเป็นนักเรียน / นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 93.1 ขา้ราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 1.0 พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย คิด
เป็นร้อยละ 2.0 และ แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 2.0 โดยผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน / 
นกัศึกษา รองลงมาคือ พนกังานบริษทัเอกชน   ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  และแม่บา้น  ตามล าดบั 

รายได้ประจ าเดือน พบว่า ผูท้ี่เขา้มาใช้บริการมีรายได้ต ่ากว่า 5,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ

92.2  รายได้ 5,000 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.0  รายได้ 10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
1.0  รายได้มากกว่า 15,000 บาทขึ้นไป  คิดเป็นร้อยละ 4.9 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
รายได้ต ่ากว่า 5,000 บาท  รองลงมาคือ รายได้มากกว่า 15,000 บาทขึ้นไป  และรายได้ 5,000 – 
10,000 บาท ตามล าดบั 
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ตอนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการร้านคิว้ คิว้ 

สามารถจดัล าดบัค่าเฉล่ีย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี 
5  =  มากที่สุด 4 = มาก      3 = ปานกลาง        2 = นอ้ย       1 = นอ้ยที่สุด   

ข้อ รายการประเมิน 
ผลการประเมิน ระดับความ

พึงพอใจ 5 4 3 2 1 �̅� SD 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1 คุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้นการกนัค้ิว 76.5% 19.6% 2.9% - 1.0% 4.71 0.62 มากท่ีสุด 
2 มาตรฐานของอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการกนัค้ิว 68.6% 29.4% 2.0% - - 4.67 0.51 มากท่ีสุด 
ด้านราคา (Price)  

3 ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการ 55.9% 42.2% 1.0% 1.0% - 4.53 0.58 มากท่ีสุด 
ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  

4 
ท่ีตั้งของร้านตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีท่ีสะดวกต่อการ
ให้บริการ 

57.8% 38.2% 2.0% 1.0% 1.0% 4.51 0.69 มากท่ีสุด 

5 
ช่องทางการติดต่อท่ีหลากหลาย เช่น หน้าร้าน 
facebook และ line 

61.8% 34.3% 2.9% 1.0% - 4.57 0.61 มากท่ีสุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

6 
การท าบตัรสะสมแตม้เมื่อใชบ้ริการกนัค้ิวครบ 
10 คร้ัง ซักฟรี 1 คร้ัง 

63.7% 34.3% 2.0% - - 4.62 0.53 มากท่ีสุด 

7 
อพัเดตข่าวสารและประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ช่องทาง Social Media เช่น Facebook และ 
Line อยู่เสมอ 

58.8% 37.3% 2.9% 1.0% - 4.54 0.61 มากท่ีสุด 

ด้านบุคลากร (People)  

8 
การให้บริการของพนกังาน เช่นความตรงต่อ
เวลาและความสุภาพ 

65.7% 30.4% 3.9% - - 4.62 0.56 มากท่ีสุด 

9 
ความรู้และความช านาญในการกนัค้ิวของ
พนกังาน 

54.9% 42.2% 2.9% - - 4.52 0.56 มากท่ีสุด 

ด้านกระบวนการ (Process)  

10 ขั้นตอนการให้บริการอย่างเป็นระบบ 57.8% 40.2% 2.0% - - 4.56 0.54 มากท่ีสุด 
11 ระยะเวลาในการให้บริการ 53.9% 42.2% 3.9% - - 4.50 0.58 มากท่ีสุด 
ด้านสภาพแวดล้อมการให้บริการ (Physical  evidence)  
12 ภาพลักษณ์ของร้านค้ิว ค้ิว โดยภาพรวม 64.7% 31.4% 3.9% - - 4.61 0.57 มากท่ีสุด 
13 ความสะอาดของอุปกรณ์และพ้ืนท่ีให้บริการ 57.8% 40.2% 2.0% - - 4.56 0.54 มากท่ีสุด 

 

 

หมายเหตุ  เกณฑบ์อกระดบัความคิดเห็นเสนอแนะโดย John.W.Best  ดงัน้ี 
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ถา้  �̅�  คะแนน  4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

ถา้  �̅�  คะแนน  3.50 – 4.40 คือ มาก 

ถา้  �̅�  คะแนน  2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 
ถา้  �̅�  คะแนน  1.50 – 2.49 คือ นอ้ย 

ถา้  �̅�  คะแนน  1.00 – 1.49 คือ นอ้ยที่สุด 

ส่วนประสมทางการตลาด �̅� S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.69 0.03 มากที่สุด 

2. ดา้นราคา 4.53 0.00 มากที่สุด 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.54 0.04 มากที่สุด 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.58 0.06 มากที่สุด 

5. ดา้นบุคลากร 4.57 0.07 มากที่สุด 

6. ดา้นกระบวนการ 4.53 0.04 มากที่สุด 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มการให้บริการ 4.58 0.04 มากที่สุด 

รวม 4.57 0.06 มากที่สุด 

 

จากความพึงพอใจของผู ้บริโภคที่มีต่อการให้บริการของร้านกันคิ้ว  ร้านคิ้ว  คิ้ว                                           

ป โดยภาพรวมอยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย  ( �̅� = 4.57 ) เมื่อพิจารณาตามส่วน
ประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นสภาพแวดลอ้มการให้บริการ อยู่ใน

ระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ (�̅�  = 4.58 )  รองลงมาคือดา้นบุคลากร   อยู่ใน

ระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  = 4.57 ) ด้านการจดัจ าหน่าย  อยู่ในระดับความพึง

พอใจมากที่สุด  มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  = 4.54 )  ดา้นราคาและดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัความพึงพอใจ

มากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากัน คือ  ( �̅�  = 4.53 )  และด้านผลิตภณัฑ์  อยู่ในระดับความพึงพอใจมาก
ที่สุด มีค่าเฉล่ีย 

 ( �̅�  = 4.69 ) ตามล าดบั   
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ภาคผนวก ค   ประมวลภาพผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
 

  - ตราสินค้า และรูปแบบผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
  - เอกสารส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพันธ์โครงการ 
  - รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
  - รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 
  - ประมวลภาพอื่น ๆ 
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ตราโลโก้บริษัท 

 
 
 

                                                                                   

อุปกรณ์การบริการ                                                                                                                                               
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วัสดุอุปกรณ์และวัตถุดิบ 
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ขั้นตอนการบริการ 

 

 
 

1. กล่าวตอ้นรับลูกคา้                                      
 
 
 

 
  
 
  
 

2. การสอบถามความชอบ 
          และทำการเช็ดคิ้ว  

 
 
 

 
 
 
 
 

3. ท าการประเมินโครงหนา้ของ 
ลูกคา้และทรงคิว้ท่ีเหมาะกนัลูกคา้ 
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4. การลงมือกนัค้ิวให้ลูกคา้ 

 
 

 
 
 
 
 
 

5. ปัดและเขียนคิว้ แนะน าใน 
จุดที่ตอ้งแกไ้ขให้ลูกคา้ 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
6.  รับค่าบริการแลว้กล่าวขอบคุณลูกคา้  
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ภาคผนวก ง   ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
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ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 
ช่ือ นามสกุล   :  นางสาวปฐมวดี    บุตรแสน 
วนั เดือน ปี   :   26 มิถุนายน 2540 
สถานที่เกิด   :  กรุงเทพมหานคร 
การศึกษา   :  ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
สถานที่ศึกษา   :  วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ 
ต าแหน่งในโครงการ  :   ประธานโครงการ 
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