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บทคดัยอ่ 
 ซ่ึงแซนวิช By A&M โครงการเป็นโครงการประเภทขายสินคา้ มีวตถัุประสงคเ์พื่อ 1.เพื่อให ้
บรรลุวตถัุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 2.เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 3. เพื่อให้
นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นท่ี 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี 2. ขั้นด าเนินการ และขั้นท่ี 3.ขั้น
ประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี  
 1.วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่มิถุนายน 2562 ถึง 
กุมภาพนัธ์ 2563 สถานท่ีด าเนินโครงการคือ หนา้โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมภัสุ์ขมุวิท 103/2 เขต  บางนา แขวง บาง
นา กทม. 
 2. ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ มีเงินลงทุน 2,000 บาท ไดก้ าไรทั้งส้ิน 5,000 บาท หกัทุน
จากการด าเนินการ บาท รวมไดก้ าไรสุทธิ 3,000 บาท แบ่งก าไรใหส้มาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่าๆกนั คนละ 2,500 
บาท 
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 3. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการ ซ่ึงตามวตถัุประสงคข์องโครงการนั้นการ 
ด าเนินงานบรรลุวตัถุประสงคกา์รเรียนรู้ของวิชาโครงการ(1).การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงค ์การเรียนรู้
ของวิชาโครงการ(2).สามารถสร้างมูลเพิ่มใหก้บัวสัดุเหลือใชแ้ละเพิ่มรายไดใ้หน้กัศึกษา ในการประดิษฐ์งาน
หตัถศิลป์(3).ท าใหเ้กิดความคิดสร้างสรรคส์ร้างผลิตภณัฑท่ี์แปลกใหม่และมี คุณค่า 
 4. ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหวา่งการปฏิบติังานโครงการ คือ (1).ปัญหาในดา้นการใช ้
อุปกรณ์ท่ียงัไม่มีความช านาญในดา้นการท างาน (2).ไม่มีพื้นฐานในการออกแบบผลิตภณัฑ ์
 5. ขอ้เสนอแนะ แนวทางในการพฒนัาโครงการประเภทขายสินคา้(1).ขอความช่วยเหลือจากผู ้
ท่ีมีความช านาญการออกแบบผลิตภณฑั(์2).หาขอ้มูลในการออกแบบผลิตภณัฑเ์พิม่เติมจากส่ือ ต่างๆและ
สอบถามอาจารยเ์พื่อน ามาเป็นแนวทาง 
 6. จากรายงานผลจากแบบสอบถามร้าน แซนวิช By A&M มีความคิดเห็น ปรากฎการณ์ผล 
ดงัน้ี คือ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจาผผลส ารวจความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M 
ปรากฏผลขอมู้ลดงัน้ี ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s โดยภาพรวมอยู ่ในระดบัดี มาก มีค่าเฉล่ีย  
( 𝑥𝑥    = 4.78, S.D.= 0.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณฑัอ์ยูใ่นระดบั ดีมาก มีค่าเฉล่ีย  
( 𝑥𝑥  = 4.78, S.D.= 0.64) ดา้นราคา อยู ่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( 𝑥𝑥  = 4.21, S.D.= 1.09 ) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( 𝑥𝑥  = 4.67,S.D.= 0.80) และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัดีมาก 
มีค่าเฉล่ีย ( 𝑥𝑥  = 4.74,S.D.= 0.77) 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
หลกักำรและเหตุผล 
 ในปัจจุบนัอาหารคือ ปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตของมนุษยอ์าหารให้ประโยชน์และสร้าง
ความเจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ในการรับประทานอาหารท่ีหาซ้ือได้
ในราคาท่ีย่อมเยาว ์แซนวิช หน่ึงในเมนูยอดนิยมของสายคนรักขนมปังท่ีสามารถทานไดแ้ทบทุกท่ี
ทุกเวลา หาซ้ือไดง้่าย สะดวกรวดเร็ว ไม่ตอ้งอุ่นก็ทานได ้จะใชท้านเป็นของวา่งก็ดี หรือจะทานเป็น
ม้ือหลกัก็ได้ เน่ืองจากแซนวิชเป็นอาหารท่ีไม่มีกฎเกณฑ์ตายตวั นิยมรับประทานกนัในกลุ่มคน
จ านวนมากสามารถทานได้ทุกเพศทุกวยั แซนวิช ถือเป็นอาหารท่ีให้คุณค่าทางอาหารสูงเพราะ
ประกอบด้วย ผกัเรดโอ๊กช่วยสร้างเม็ดเลือดแดง บ ารุงประสาท บ ารุงสายตา บ ารุงเส้นผม และ
กลา้มเน้ือ มีใยอาหารช่วยในการย่อยบ ารุงผิวพรรณ ช่วยป้องกนัโรคปากนกกระจอกช่วยตา้นอนุมูล
อิสระ ลา้งผนงัล าไส้ ก าจดัไขมนั และยงัมีธาตุเหล็กและวิตามินซีสูง ขนมปังช่วยให้ระบบขบัถ่าย
ท างานดีขึ้น ป้องกนัทอ้งผูก ช่วยใหระบบย่อยอาหารท างานดีขึ้น ช่วยป้องกนัโรคหัวใจ โรคความ
ดนัโลหิตสูง ช่วยตา้นอนุมูลอิสระ เพราะอุดมไปดว้ยวิตามินช่วยใหรู้้สึกผ่อนคลายและนอนหลบัได้
ดีขึ้น แครอทช่วยบ ารุงสายตา รักษาโรคตาฟาง และตอ้กระจก มีสารต่อตา้นอนุมูลอิสระ มีส่วนช่วย
ในการชะลอวยัและการเกิดร้ิวรอยแห่งวยั ช่วยลดระดบัคอเลสเตอรอลในร่างกายช่วยราโรคความ
ดันโลหิตสูง ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในระบบไหลเวียนของเลือด เป็นต้น มะเขือเทศช่วยบ ารุง
ผิวพรรณให้ชุ่มช่ืนสดใส ไม่แห้งกร้าน ช่วยเสริมคุม้กนัของร่างกายให้แข็งแรง มีสารต่อตา้นอนุมูล
อิสระช่วยลดและชะลอการเกิดร้ิวรอยแห่งวยั มีวิตามินเอซ่ึงมีส่วนช่วยในการบ ารุงสายตา เป็นตน้ 
ท่ีผสมกบัความสะดวกรวดเร็ว ดดัแปลงรูปแบบท่ีใหส้ามารถทานไดโ้ดยไม่ตอ้งพึ่งอุปกรณ์ แซนวิช 
ขึ้นมาเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมจากคนทัว่โลก ยิง่ตอนน้ีกระแสของการดูแลสุขภาพมาแรง คนมี
ความพิถีพิถนัในการเลือกอาหารกันมากขึ้น จึงท าให้เกิดแซนวิชในรูปแบบใหม่ๆออกมา มีการ
ปรับปรุงรสชาติและเพิ่มส่วนผสมท่ีมีประโยชน์เขา้ไป เพื่อเอาใจกลุ่มผูรั้กและใส่ใจสุขภาพให้มี
ทางเลือกท่ีสะดวกรวดเร็วมากขึ้น 
              ทั้งน้ีทางคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงไดจ้ดัท าเมนูแซนวิชท่ีแปรรูปให้กลายเป็นแซนวิชเพื่อ
สุขภาพท่ีใชข้นมปังประกบกนัเป็นส่ีเหล่ียมแลว้ตดัเป็นรูปทรงสามเหล่ียมพร้อมสอดใส้เขา้ไป เช่น 
ปูอดั ใส้กรอก เป็นตน้ จึงท าให้เพิ่มมูลค่าสินคา้และท าให้เกิดความสะดวกในการรับประทาน และ
ท าใหดึ้งดูดลูกคา้ใหห้นัมาสนใจในแซนวิชแบบใหม่อีกดว้ย 
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วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย

สินคา้ 
 
เป้ำหมำยของโครงกำร 

1. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
2. เพื่อปฏิบติังานทดลองขายสินคา้ในสถานท่ีจริง 

 
กำรติดตำมผล และกำรประเมินโครงกำร 

1. น าเสนอผลงานเพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดการสร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงำนวิจัยที่เกีย่วข้อง 

  
            โครงการกลุ่มขายสินคา้ แซนวิช by A&M จดัท าขึ้นโดยนกัศึกษาสาขาวิชาการตลาดโดยน า
แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดทางการตลาด  
2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด(4P) 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  

1.แนวคิดทำงกำรตลำด  
แนวความคิดดา้นการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การท่ีองคก์ารใชค้วามพยายาม

ทั้ ง ส้ินเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อมุ่ งให้ เ กิดยอดขายและก าไรในท่ีสุด"ใน
อดีต  แนวความคิดด้านการตลาดเป็นแบบเก่าท่ีเน้นเร่ืองการผลิต ผูผ้ลิตสินคา้มีน้อยราย  ความ
ตอ้งการสินคา้มีมากกว่าสินคา้ท่ีผลิตออกมาหรืออุปสงค์ (demand)  มีมากกว่าอุปทาน  (supply) 
ต่อมาเม่ือมีการผลิตจ านวนมาก(mass  production) ตน้ทุนสินคา้ต ่าลง  ตลาดก็ขยายตวัขึ้น ความ
เจริญทางเศรษฐกิจขยายตวัเพิ่มมากขึ้น กิจการต่าง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนน้การตลาดมากขึ้น  ท า
ให้แนวความคิดด้านการตลาดเปล่ียนไปเป็นแนวความคิดด้านการตลาดมุ่งเน้นการตลาดเพื่อ
สังคม  (societal marketing concept)แนวความคิดด้านการตลาดท่ีธุรกิจและองค์การได้ยึดถือและ
ปฏิบติักนัมาซ่ึงมีการใชก้นัอยู่ทั้งในอดีตและปัจจุบนั  เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึง
ต่อไปน้ีจะอธิบายถึงแต่ละแนวความคิดโดยจดัเรียงล าดบัจากแนวความคิดท่ีเกิดขึ้นก่อนหลงั ใน
การศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดทางการขาย สรุปไดด้งัน้ี (อา้งอิงจากhttps://vanida1401.weebly.com/) 

 1. มุ่งความส าคญัท่ีผลิตภณัฑแ์ละการขาย 
 2. ธุรกิจตอ้งพยายามสร้างผลิตภณัฑแ์ลว้จึงหาวิธีการท่ีจะขายสินคา้นั้น 

         3. ก าหนดวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งความส าคญัท่ีปริมาณการขาย 
        4. การวางแผนการท างานอยูใ่นระยะเวลาอนัสั้น 
    5. เนน้การใชพ้นกังานเป็นหลกั 
              ความส าคญัของการขาย 

1. ความส าคญัต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของประชาชน งานขายมีส่วนให้สินคา้และ
บริการตอบสนองใหค้นทัว่ไปใหไ้ดรั้บความสะดวกสบาย 
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2. ความส าคญัต่อกิจกรรมทางธุรกิจและการคา้ ท าให้เกิดกิจกรรมทางการคา้ ระบบการ
ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตวั ส่งผลต่อการพฒันาดา้นต่าง ๆ 

3. ความส าคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายท าให้สินคา้เกิดการแข่งขนั และ
ขยายตลาดของตนเอง เพื่อใหข้ายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด  

4. ความส าคัญต่อการพฒันาคุณภาพและสังคมประเทศ ท าให้ผูป้ระกอบอาชีพมีความ
เป็นอยู่ดีขึ้น สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานท า มีรายได ้มีความมัน่คงในชีวิต ปัญหา
สังคมต่าง ๆ จะลดนอ้ยลง (อา้งอิงจากhttps://sites.google.com/site/karkhaypwch1/) 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ท่ีจะตอ้งมีการวางแผน
ด าเนินการ ตามขั้นตอนต่างๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบ่งออกเป็น  2  ขั้นตอน  คือ 

1  การเตรียมตวัและการวางแผนไดแ้ก่ 
 -  งานแสวงหาลูกคา้ 
 -  งานเตรียมตวัก่อนการเขา้พบ 
2  การเขา้พบโดยเผชิญหนา้กบัลูกคา้ ไดแ้ก่ 
-  งานเขา้พบลูกคา้ 
-  การเสนอขายและสาธิต 

  -  เผชิญขอ้โตแ้ยง้ 
 -  การปิดการขาย 
 -  กิจกรรมหลงัขาย 

 ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดว้ย 
     (1.)  การแสวงหาลูกคา้  สามารถจ าแนกลูกคา้ ได ้3 ประเภท ลูกคา้คาดหวงัไม่ซ้ือลูกคา้

อยูใ่นข่ายสงสัย ลูกคา้คาดหวงัแทจ้ริง  วิธีการแสวงหาลูกคา้ท่ีพนกังานขายสามารถเลือกใช ้มีหลาย
วิธีการ เช่น 

(1) วิธีโซ่ไม่มีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 
(2)  วิธีใชศู้นยอิ์ทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 
(3)  วิธีการสังเกตส่วนตวั ( Personal  Observation ) 
(4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา้ ( Cold  Canvassing ) 
(5)  วิธีใชพ้นกังานขายใหม่  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 
(6)  วิธีการจดัแสดงสินคา้    ( Trade  Fair ) 
(7)  วิธีการใชจ้ดหมายและโทรศพัท ์( Mail  and  Telephone ) 

             (2.)  การเตรียมตวัก่อนเขา้พบลูกคา้ควรเตรียมในเร่ือง 
(1)  ความพร้อมทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ 
(2)  ความศรัทธาในตวัเองและกิจการ 
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(3)  เตรียมวตัถุประสงคใ์นการเขา้พบลูกคา้ 
(4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพ้ร้อม 
(5)  อุปกรณ์ท่ีตอ้งใชใ้นการเตรียมตวัเขา้พบ 
(6)  เตรียมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ 

ประโยชน์ของการเตรียมตวัก่อนเขา้พบ เป็นการยนืยนัเพิ่มเติมวา่ลูกคา้ท่ีเขา้พบมีคุณสมบติั
เพียงพอ  มีขอ้มูลส าหรับกลยุทธ์การเขา้พบท่ีสมบูรณ์ยิ่งขึ้น มีขอ้มูลส าหรับก าหนดหัวขอ้สนทนา 
สามารถหลีกเล่ียงความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นได ้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ ท าให้พนกังานขายเกิด
ความเช่ือมัน่ สะทอ้นให้เห็นว่าพนักงานขายมีการเตรียมการล่วงหน้ามาเป็นอย่างดีส่ิงจ าเป็นท่ี
จะต้องเตรียมเม่ือเข้าพบลูกค้า การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกค้า การแต่งกายและการดูแลด้าน
บุคลิกภาพ การใชว้าจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบร้อย  และใหเ้กียรติลูกคา้  

(3.)  การเขา้พบและเทคนิคการเขา้พบลูกคา้ 
(1) ก าหนดเวลาท่ีใชเ้ตรียมตวัใหเ้หมาะสม 
(2) เก็บรวบรวมขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(3) เก็บรวบรวมขอ้มูลทางดา้นธุรกิจของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(4) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 
(5)  นดัหมายลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

(4.)  การเสนอขาย 
               การเสนอขาย  หมายถึง  การสร้างความปรารถนาและความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ท่ี

มุ่งหวงั  เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการเขา้พบลูกคา้ วิธีท่ีนิยมกนัมากท่ีสุดคือ การสาธิต     
 วตัถุประสงคข์องการเสนอขายมีดงัน้ี 
 (1)  เพื่อชกัจูงและโนม้นา้วใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ 
 (2)  เพื่อช้ีใหลู้กคา้ไดเ้ห็นถึงความตอ้งการและความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้ 
 (3)  เพื่อสร้างความเช่ือถือและศรัทธาใหก้บัลูกคา้ 
 (4)  เพื่อช่วยใหลู้กคา้ตกลงใจซ้ือไดเ้ร็วขึ้น 
 (5) เพื่อเป็นการน าเสนอรูปแบบท่ีพิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

     เทคนิคของการเสนอขาย ตอ้งยดึหลกั  4  ประการดว้ยกนัคือ 
  (1)  เทคนิคในการสร้างความเช่ือถือ (Conviction) 

    (2)  เทคนิคการเสนอขายท่ีเขา้ใจง่ายและชดัเจน (Clarity) 
    (3)  เทคนิคการเสนอขายท่ีสมบูรณ์ (Completeness) 

  (4)  เทคนิคการขจดัคู่แข่งขนั (Competition) 
        รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

   (1) ใหข้อ้เสนอดา้นรายได ้
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   (2)  สร้างความเด่นชดัใหลู้กคา้ 
   (3) สร้างความอยากรู้อยากเห็น 
   (4) การใชข้องก านลั 
   (5) การสาธิต 

(5.)  การเผชิญขอ้โตแ้ยง้ 
              ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีผูค้าดหวงัได้แสดงออกมา

ในทางตรงกันขา้มกับความเห็นพอ้งในการตัดสินใจท่ีจะซ้ือ ลกัษณะของขอ้โตแ้ยง้ทางขายใน
รูปแบบต่าง ๆ จ าแนกออกไดเ้ป็น  3  ลกัษณะดว้ยกนั คือ การโตแ้ยง้แบบจริงใจ การโตแ้ยง้แบบไม่
จริงใจ อุปสรรคในการขาย สาเหตุท่ีท าใหเ้กิดขอ้โตแ้ยง้ทางการขายมีดงัน้ี 

(1) เกิดมาจากความตอ้งการ 
(2) เกิดปัญหาดา้นราคา 
(3) เกิดจากตวัสินคา้ 
(4) เกิดจากตวัพนกังานขาย 
(5) เกิดจากช่ือเสียงของบริษทั 

   (6) เกิดจากการผดัผ่อนของลูกคา้  
การเตรียมตวัของพนกังานขายเพื่อขจดัขอ้โตแ้ยง้ ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการขายพร้อมท่ีจะ

รับฟังปัญหาหรือขอ้โตแ้ยง้ พฒันาความรู้และประสบการณ์ของตนเองไม่กลวัปัญหาและขอ้โตแ้ยง้
ท่ีเกิดขึ้น ตอ้งคาดคะเนล่วงหน้าก่อนไปพบลูกคา้เทคนิคในการตอบขอ้โตแ้ยง้  คือ ป้องกันการ
เกิดขึ้นของขอ้โตแ้ยง้ 

-วิธีการชดเชยขอ้โตแ้ยง้ 
- วิธีการเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้เป็นเหตุผลสนบัสนุนการซ้ือ 
- วิธีตั้งค  าถาม 
- วิธีปฏิเสธทางออ้ม 
- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 
- วิธีผา่นขอ้โตแ้ยง้ไป 
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(6.)  การปิดการขาย 
              การปิดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีท่ีน ามาใช้เพื่อให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้  หรือเกิดปฏิกิริยาตอบสนองอย่างหน่ึงอย่างใดออกมาให้พนักงานขายทราบหลกัการส าคญั
ของการปิดการขาย  คือ การปิดการขายโดยให้ลูกคา้ตดัสินใจเอง การปิดการขายตั้งแต่ตน้ การปิด
การขายทุกคร้ังท่ีถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปิดการขายอยู่เสมอ การปิดการขายโดยการยกยอ่ง
ใหเ้กียรติลูกคา้เสมอเทคนิคท่ีใชใ้นการปิดการขาย  มีดงัน้ี  คือ 

-  ถามถึงค าสั่งซ้ือ 
  -  ตั้งค  าถามใหลู้กคา้ตอบรับอยา่งต่อเน่ือง 

-  ทึกทกัเพื่อปิดการขาย 
-  ปิดการขายในจุดเลก็ ๆ 
-  เสนอโอกาสสุดทา้ย 
- สรุปปิดการขาย 
- ป้องกนัการปฏิเสธการซ้ือ 
อุปสรรคของการปิดการขาย  คือ 
 -  พนกังานขายกลวัความลม้เหลว 
 -  พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบทางเดียวกบัลูกคา้ 
 -  พนกังานขายขาดการฝึกฝนท่ีดีในการเสนอขาย 

    -  การวางแผนการขายนอ้ยเกินไป 
 -  การขายแบบแรงกดดนัสูง 

(อา้งอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 
 
2. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาปัจจยับุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์กร และกระบวนการท่ี
พวกเขาเหล่านั้นใช่เลือกสรร   รักษา  และ ก าจดั   ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ 
หรือ แนวคิด  เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและ สังคม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มนุษยว์ิทยาสังคม และ เศรษฐศาสตร์ 
เพื่อพยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซ้ื้อทั้งปัจจัยบุคคลและกลุ่มบุคคล
พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจจยัชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
และตัวแปรเชิงพฤติกรรมเพื่อพยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชนพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคทัว่ไปก็ยงัพยายาม ประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัวมีสหาย
กลุ่มอา้งอิงและสังคมแวดลอ้มดว้ยการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการ
ซ้ือของว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ แม้กระทั้งโดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้ นเอง 
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การตลาดความสัมพันธ์คือส่ิงหน่ึงท่ีทรงคุณค่าและมีอิทธิพลส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพราะมนัมีจุดสนใจท่ีโดดเด่นในการร้ือฟ้ืนความหมายท่ีแทจ้ริงของการตลาดด้วยการ
ยอมรับความส าคญัของลูกคา้หรือ 
              ผูซ้ื้อการรักษาผูบ้ริโภคการจดัการความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภคการปรับตามปัจจยับุคคลการ
ปรับตามผูบ้ริโภค และการตลาดหน่ึงต่อหน่ึงก็เป็นส่ิงท่ีไดใ้ห้ความส าคญัมากขึ้น การท าหนา้ท่ีเชิง
สังคมสามารถจดัประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการท าหนา้ท่ีสวสัดิการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคมี
ผลต่อความส าเร็จของธรุกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถ
ในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ขึ้น ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้
ยิ่งขึ้นอย่างต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด นอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือสินคา้บริการ การ
เรียนรู้การเป็นผูบ้ริโภคท่ีฉลาด จะท าใหท้ราบและสามารถล าดบัความส าคญัของทางเลือกต่างๆ ใน
การใชเ้งิน ตลอดจนรู้หลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ          
 
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
            กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแสดงออกมาใจรูปแบบต่าง ๆ ดงักล่าว
มาแลว้ไม่ไดเ้กิดขึ้นในสูญญากาศ หรือความว่างเปล่า แต่เกิดจากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทั้งภายในและ
ภายนอกตวับุคคลปัจจยัภายในบุคคลอาจรวบเรียกไดว้า่เป็น ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา หรือ ปัจจยัดา้น
ปัจเจกบุคคลส่วนปัจจยัภายนอกอาจรวมเรียกได้ว่าเป็น ปัจจยัทางดา้นสังคม ปัจจยัทั้ง 2 ส่วนน้ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือทุกขั้นตอน นบัตั้งแต่ผูบ้ริโภคเกิดการรับส่ิงเร้าจนกระทัง่ในขั้น
พฤติกรรมหลงัการซ้ือเพื่อท าความเขา้ใจในปัจจยัทั้ง 2 ส่วนดงักล่าวง่ายขึ้น ในตอนน้ีจึงใคร่ของ
จ ากดัขอบเขตการศึกษาดงัรูป 
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1. ปัจจยัดา้นสังคม (social factors) 
                ปัจจยัดา้นสังคม หรือปัจจยัภายนอก เป็นปัจจยักลุ่มท่ีสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นสังคมประกอบดว้ยผลกระทบทั้งหมด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออนัเกิด
จากความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูบ้ริโภคกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง กลุ่มผูน้ า
ทางความคิด ครอบครัว วงจรชีวิต ขั้นของสังคม วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย รายละเอียดมีดงัน้ี 
                          1.1.กลุ่มอา้งอิง (reference groups) 
                           หมายถึง กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผู ้บริโภค  (Lamb,Hair and McDaniel.1992:95) กลุ่มอ้างอิงสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้
เป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มอ้างอิงโดยตรง  (direct reference groups) และกลุ่มอ้างอิงโดยอ้อม (indirect 
reference group) กลุ่มอา้งอิงโดยตรง ได้แก่ กลุ่มซ่ึงบุคคลหน่ึงเก่ียวข้องเป็นสมาชิกโดยตรงใน
ลกัษณะเผชิญหน้ากนั อนัเป็นการสัมผสักบัชีวิตของกลุ่มบุคคลเหล่าน้ีโดยตรง กลุ่มท่ีเป็นสมาชิก
เหล่าน้ีแยกออกเป็น 2 กลุ่มย่อย คือ กลุ่มสมาชิกปฐมภูมิ (primary membership groups) ไดแ้ก่ กลุ่ม
บุคคลกลุ่ม เล็ก  มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด  สนิทสนม สม ่ า เสมอ และเป็นกันเอ ง   

  

ปัจจยัดา้นปัจเจกบุคคล 

การรับรู้ 

การจูงใจ 

การเรียนรู้ 

ความเช่ือและทศันคติ 

บุคลิกภาพ 

แนวคิดเก่ียวกบันเอง 

แบบการด าเนินชีวิต 

ปัจจยัดา้นสังคม 

กลุ่มอา้งอิง 

กลุ่มผูน้ าทางความคิด 

ครอบครัว 

วงจรชีวิต 

ชั้นของสังคม 

วฒัธรรมและวฒัธรรมยอ่ย 

พฤติกรรม 
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ไดแ้ก่ (secondary membership groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล กลุ่มใหญ่ ซ่ึงบุคคลเขา้ไปเป็นสมาชิกท่ีมี
ลกัษณะเป็นทางการ เช่นสโมสร กลุ่มอาชีพ กลุ่มศาสนา เป็นตน้ 
          กลุ่มอ้างอิงทางอ้อม ได้แก่ กลุ่มซ่ึงบุคคลมิได้เป็นสมาชิกโดยตรงในปัจจุบัน แต่ตนเอง
ปรารถนาและใฝ่ฝันอยากเขา้ไปร่วมเป็นสมาชิกดว้ยในอนาคต กลุ่มอา้งอิงกลุ่มน้ีเรียกวา่ กลุ่มในฝัน
(aspirational groups) ตวัอย่างเช่น เด็กนักเรียนวยัรุ่น อาจตั้งความหวงัไวว้่าสักวนัหน่ึงตนจะได้มี
โอกาสเขา้ไปเล่นฟุตบอลทีมชาติไทย เป็นตน้ ในทางตรงกนัขา้มยงัมีกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม อีกกลุ่ม
หน่ึงเรียกว่า กลุ่มไม่พึงประสงค์  (nonaspirational reference or dissociative groups) เป็นกลุ่มท่ี
บุคคลพยายามหลีกหนีไม่ต้องการเข้าไปเก่ียวข้องด้วย เพราะไม่ชอบพฤติกรรม และค่านิยม
บางอยา่งของกลุ่มน้ี เช่น กลุ่มอนัธพาลวยัรุ่น และกลุ่มมิจฉาชีพต่าง ๆ เป็นตน้ 
         นักการตลาดได้น าความรู้เก่ียวกับกลุ่มอ้างอิง ไปใช้ประโยชน์อย่างมากในทางการตลาด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางดา้นการส่ือสารการตลาด เหตุผลส าคญัก็เพราะว่า กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคอย่างนอ้ยท่ีสุด 3 ประการคือ ประการแรก กลุ่มอา้งอิงจะท าหนา้ท่ีเป็นแม่แบบ อนัจะมีผล
ต่อพฤติกรรมและแบบการด าเนินชีวิตใหม่ให้กับผูบ้ริโภค ประการท่ีสอง คือกลุ่มอ้างอิงยงัมี
อิทธิพลต่อทัศนคติ และแนวคิดเก่ียวกับตอนเองของผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความปรารถนาใฝ่ฝัน 
อยากจะเขา้ร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่มด้วย และประการท่ีสาม คือกลุ่มอา้งอิงจะเป็นตวัสร้างความ
กดดนั จูงใจใหผู้บ้ริโภคแสดงพฤติกรรมคลอ้ยตามกลุ่มในท่ีสุด ซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์
และตราเดียวกนั เพื่อแสดงความเป็นพวกหรือสมาชิกกลุ่มเดียวกัน (Koter.1994:178) ดงันั้นการใช้
กลุ่มอา้งอิงของกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้งเหมาะสมน ามาใชใ้นการโฆษณาจึงเป็นกลยทุธ์ส าคญั ท่ีสร้าง
ความส าเร็จให้กบังานการส่ือสารการตลาดเป็นอยา่งดี ตวัอย่างเช่น ในประเทศอเมริกา การโฆษณา
สบู่ลกัซ์ใช้ตากราภาพยนตร์เป็นกลุ่มอา้งอิง และใช้บทโฆษณาว่า 9 ใน 10 ของดาราฮอลิวูดใชส้บู่
ลกัซ์ ส่วนในประเทศไทยใช้สินจยั หงส์ไทย เป็นพรีเซ็นเตอร์และใช้บทโฆษณาว่า ใช้ลกัซ์พิเศษ
ถนอมผิวอยา่งนกซิคะ เป็นตน้ 
                           1. 2.กลุ่มผูน้ าทางความคิด (opinionleaders) 

หมายถึงกลุ่มบุคคลในสังคมผู ้ซ่ึงเป็นผู ้ให้ค  าแนะน าหรือให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์บางอย่โดยเฉพาะหรือบางประเภทโดยการติดต่อพูดคุยกันอย่างไม่เป็นทางการเช่น
ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อไหนตราใดดีท่ีสุดหรือผลิตภัณฑ์ใดผลิตภัณฑ์หน่ึงโดยเฉพาะสามารถน าไปใช้
อย่างไร (Schiffmanand Kanuk,quotedinKotler.1997:177) กลุ่มผูน้ าทางความคิดมีอยู่ในสังคมทุก
ระดับชั้ นบุคคลคนหน่ึงอาจจะสามารถเป็นผู ้น าทางความคิดในผลิตภัณฑ์บางอย่างและใน
ขณะเดียวกนัจะเป็นผูต้ามในประเภทอ่ืนๆ ก็อาจเป็นไดผู้น้ าทางความคิดอาจเป็นบุคคลท่ีนิยมซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆก่อนบุคคลอ่ืน แลว้น าประสบการณ์ท่ีได้ใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่นั้นไปแจง้ให้ผูอ่ื้นรู้โดย
การบอกต่อ(word-of-mouth communication) หรืออาจเป็นบุคคลผูซ่ึ้งมีความโน้มเอียงท่ีอยากจะ
เป็นผูน้ าทางความคิดในผลิตภณัฑแ์ละบริการบางอยา่งซ่ึงตนเองมีความรู้และมีความสนใจและจาก
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ความสนใจของเขาจึงเป็นตวักระตุน้ให้แสวงหาขอ้มูลจากส่ือมวลชนจากผูป้ระกอบการผลิตและ
จากแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ และจะน าความรู้ท่ีไดรั้บไปบอกกล่าวถ่ายทอดให้กบัผูใ้กลชิ้ดหรือผู ้
ติดต่อดว้ยอีกต่อหน่ึง (Boone and Kurtz.1995:253-254) 

          ผูน้ าทางความคิดมีอิทธิพลต่อความเช่ือความคิดและพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่ง
มาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเช่ือผูน้ าทางความคิด มากกว่าเช่ือพนักงานขายหรือโฆษณา และมี
แนวโน้มท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์และบริการ คล้อยตามค าแนะน าของผู ้น าทางความคิด และใน
ขณะเดียวกนั ผูน้ าทางความคิดจะรู้สึกภาคภูมิใจท่ีตนเองได้รับการยอมรับ ดงันั้น ในการส่ือสาร
การตลาด หากผูท้  าการส่ือสารสามารถวิเคราะห์ และเลือกกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และ
ท าการส่ือสารเขา้ถึงกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ย่างเหมาะสม ก็จะมีส่วนช่วยเสริมสร้างการส่ือสาร
การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 

1.3.ครอบครัว (family) 
                           หมายถึง กลุ่มคนซ่ึงประกอบดว้ยบุคคลตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป มีความเก่ียวขอ้งผูพ้นัธ์
กนัทางสายโลหิต การสมรส หรือการรับเอาไว ้(เช่น บุตรบุญธรรม คนใช้ คนสวน และอาศยัอยู่
ร่วมกนัเป็นครัวเรือน(Loudon and Bitta.1993 :223) ครอบครัวเป็นสถาบนัทางสังคมท่ีมีความส าคญั
มากท่ีสุด สมาชิกทุกคนมีอิทธิพลต่อกันในด้านค่านิยม  (values) ทศันคติ (attitudes) และแนวคิด
เก่ียวกับตนเอง (self-concept) บทบาทของครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง พ่อแม่ มีบทบาทส าคญั
อย่างยิ่งต่อ กระบวนการเรียนรู้ทางสังคม (socialization process) ด้วยการสั่งสอน ฝึกอบรมเพื่อ
ถ่ายทอด ค่านิยมทางวฒันธรรม (cultural values) และปทสัถานทางสังคม(social norms) ไปสู่บุตร
ตั้งแต่เยาวว์ยั เพื่อให้บุตรเจริญเติบโตเป็นสมาชิกท่ีดีของสังคมต่อไป จะเห็นไดว้่า เด็ก ๆ ไดรั้บการ
เรียนรู้ จากการสังเกตรูปแบบการบริโภคของพ่อแม่ และจะรับเอารูปแบบนั้นไปใชใ้นการจ่ายตลาด
ในลกัษณะแบบเดียวกนั (Lamb,Hair and McDaniel:1992:97) 
         ในการศึกษาเร่ืองครอบครัว ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาก็คือวา่ แต่ละครอบครัวประกอบดว้ยสมาชิกท่ีมี
ลกัษณะแตกต่างกัน เช่น อายุ และความตอ้งการ เป็นตน้ ดังนั้นความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์และ
บริการต่าง ๆ จึงมีความหลากหลาย แต่เน่ืองจากแต่ละครอบครัวมีเงินท่ีจะน ามาจบัจ่ายใช้สอยท่ี
จ ากดั จึงไม่อาจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑท์ุกชนิด ตามท่ีสมาชิกทุกคนในครองครัวตอ้งการได ้ดงันั้นการ
ตดัสินใจซ้ือจึงจ าเป็นตอ้งใช้วิธีประนีประนอมกนั ตดัสินใจซ้ืออย่างใดอย่างหน่ึงร่วมกนัในกรณี
เ ช่น น้ี  ผู ้ท าการ ส่ือสารการตลาด  ควรท าโฆษณาผลิตภัณฑ์โดยใช้ความคิดหลักของ
ครอบครัว (family theme) เป็นแนวทางส่งเสริมการตลาด ตวัอย่างเช่น บริษทั  Kellogg’s โฆษณา
ขายอาหารส าเร็จรูป ใชค้  าโฆษณาวา่ อาหารสุขภาพส าหรับครอบครัวอเมริกนั เป็นตน้ 

                แต่อยา่งไรก็ตาม ทุกครอบครัวไม่ไดใ้ชว้ิธีตดัสินใจร่วมกนัเสมอไป นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาถึงบทบาท และอิทธิพลท่ีมีต่อกนัในครอบครัวของสามี ภรรยา และลูก ๆ รวมทั้งผูร่้วมอาศยัท่ี
มีต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ ซ่ึงบทบาทดังกล่าวน้ีมีความแตกต่างกันมากในแต่ละ
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ประเทศ วฒันธรรมและระดบัชั้นของสังคมแลมบ ์แฮร์ และแม็คดาเนียล (1992:98) ไดแ้บ่งบทบาท
ของสามี ภรรยา ในแง่ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นครอบครับออกเป็น 4 รูปแบบ คือ 
            ( 3.1 ) แบบอิสระ (autonomic) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซ้ือจ านวนเท่าเทียมกัน แต่การ
ตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังอาจจะเป็นฝ่ายสามี หรือภรรยา ก็ได ้
             (3.2 ) แบบสามีน า (husband dominant) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงฝ่ายสามีเป็นผู ้
ตดัสินในซ้ือเองเป็นส่วนใหญ่ 
             (3.3 ) แบบภรรยาน า (wife dominant) เป็นรูปแบบการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงฝ่ายภรรยาเป็นผู ้
ตดัสินใจซ้ือเองเป็นส่วนใหญ่ 
            (3.4) แบบร่วมกนั (syncratic) เป็นรูปแบบการตดัสินใจซ้ือร่วมกนัทั้งฝ่ายสามีและภรรยา 
        นอกจากบทบาทของสามีภรรยาในการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว บทบาทของลูก ๆ รวมทั้งคนใช้ 
คนสวน ต่างก็ มีบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซ้ือต่าง ๆ กัน เช่น อาจเป็นผู ้ริ เ ร่ิมการ
ซ้ื อ  (initiator) ผู ้ มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ ก า ร ซ้ื อ  (influencer) ผู ้ ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ  (decision maker) ผู ้ ซ้ื อ
(purchaser) และผูน้ าผลิตภณัฑไ์ปใช ้(consumer) ตวัอยา่งเช่น ลูกอาจเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือตุ๊กตา หรือ 
ของเด็กเล่น พ่อแม่เป็นผูซ้ื้อ หรือคนใชอ้าจเสนอแนะใหซ้ื้อผลซกัฟอกตราใดตราหน่ึง อนัมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือของแม่บา้นเม่ือออกไปจ่ายตลาด เป็นตน้ 
           ดว้ยเหตุท่ีบทบาทของครอบครัว และสมาชิกในครัวเรือนมีความหลากหลายดงักล่าว ผูท้  า
การส่ือสารการตลาดจึงจ าเป็นจะตอ้งศึกษาบทบาทของสมาชิกในครอบครัวอย่างถ่ีถว้น เพื่อจะได้
น ามาเป็นตวัก าหนดวตัถุประสงคใ์นการโฆษณาผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ มุ่งตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ี
ถูกตอ้งตรงจุด จึงจะท าใหก้ารโฆษณามีประสิทธิภาพ 
                          1.4.วงจรชีวิต (life cycle) 
                        หมายถึง ล าดับขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคล ซ่ึงทัศนคติและพฤติกรรมมี
แนวโนม้ค่อย ๆ เปล่ียนไป อนัเป็นผลท่ีเกิดขึ้นเน่ืองจากพฒันาการทางดา้นวุฒิภาวะ ประสบการณ์ 
รายได ้และฐานะของบุคคลนั้น (Lamb,Hair and McDaniel.1992:99)วงจรชีวิตของมนุษยมี์อิทธิพล
อย่างยิ่งต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค การศึกษาวงจรชีวิตจึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูท้  าการส่ือสาร
การตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจนักวิชาการไดแ้บ่งวงจรชีวิตนับตั้งแต่เป็นโสด มีครอบครับ มีบุตร 
จนถึงขั้นปลายในชีวิตไวต่้าง ๆ กนั แต่ในท่ีน้ีจะขอน าแนวคิดการแบ่งวงจรชีวิตครอบครัวอเมริกนั
ของ เวลส์ และ กูบาร์ มาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 9 ขั้นตอน และแต่ละขั้นตอนมี
รูปแบบ พฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัพอสรุปไดด้งัน้ี (Wells and Gubar,quoted in Kotler.1997:180) 
         (1) ขั้นเป็นโสด (bachelor stage)  หมายถึง คนหนุ่มสาวท่ียงัเป็นโสด และไดแ้ยกตวัออกมาอยู่
ตามล าพงั ไม่ไดอ้ยู่รวมกบัพ่อแม่ เน่ืองจากในขั้นน่ีเพิ่งเร่ิมจะท างาน จึงมีรายไดน้อ้ย แต่ภาระความ
รับผิดชอบท่ีจะต้องจ่ายก็มีน้อยด้วย รายได้ส่วนใหญ่จึงน าไปใช้เพื่อส่วนตัวจึงสูง และมักจะ
เน้นหนักไปทางดา้นตอ้งการความเป็นผูน้ าทางดา้นแฟชัน่ และเพื่อความบนัเทิงและสันทนาการ
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เป็นส่วนใหญ่ และดว้ยเหตุท่ีคนโสดแยกตวัมาอยูต่ามล าพงั จึงจ าเป็นตอ้งซ้ือเคร่ืองเฟอร์นิเจอร์ และ
เคร่ืองครัวท่ีจ าเป็นส าหรับการด าเนินชีวิตขั้นตน้ 
        (2) ขั้นคู่สมรสเพิ่มแต่งงาน (newly married couples)  หมายถึง คู่แต่งงานใหม่ ยงัไม่มีบุตร 
ฐานะการเงินในขั้นน้ีดีกว่าเม่ือยงัเป็นโสด เพราะทั้งคู่ต่างก็ท างานมีรายไดด้ว้ยกนั มีอตัราการซ้ือสูง 
และจะซ้ือสินคา้ประเภทคงทนถาวร เช่น ตูเ้ยน็ รถยนต์ เตาแก๊ส เคร่ืองเฟอร์นิเจอร์ท่ีคงทนถาวร 
และการพกัผอ่น เป็นตน้ 
        (3) ขั้นครองครัวมีลูกเป็นเด็กเล็ก (full nest I) หมายถึง คู่แต่งงานมีบุตรอายุน้อยท่ีสุดต ่ากว่า
6 ขวบ การซ้ือเคร่ืองใชใ้นครอบครัวอยูใ่นระดบัสูงสุด จึงท าใหฐ้านะการเงินไม่ดี มีเงินออมนอ้ย แต่
มีความสนใจผลิตภณัฑใ์หม่ ชอบสินคา้ท่ีโฆษณา และจะซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองซักผา้ โทรทศัน์ 
อาหารเด็ก ยาสามญัประจ าบา้น และตุ๊กตา เป็นตน้ 
       (4) ขั้นครองครัวมีลูกเป็นเด็กโต (full nest II) หมายถึง คู่แต่งงานมีบุตรอายุตั้งแต่ 6 ขวบขึ้นไป 
ฐานะการเงินดีขึ้น ไดรั้บอิทธิพลจากการโฆษณานอ้ยลง เพราะมีประสบการณ์จากการซ้ือเพิ่มขึ้น 
ในขั้นน้ีนิยมซ้ือสินคา้คร้ังละมาก ๆ ประเภทกล่อง เป็นโหลหรือเป็นชุด และจะซ้ือสินคา้ประเภท
อาหารนานาชนิด อุปกรณ์ท าความสะอาด จกัรยานและเคร่ืองดนตรี เป็นตน้ 
       (5) ขึ้นครอบครัวมีลูกเป็นวนัรุ่น (full nest III) หมายถึง คู่แต่งงานเร่ิมมีอายุมากขึ้นพร้อมกบัมี
บุตรทีมีอายเุขา้สู่วยัรุ่น ซ่ึงยงัจ าเป็นตอ้งเล้ียงดูอยู ่ในขั้นฐานะการเงินยงัคงดีขึ้น ลูกบางคนอาจมีงาน
ท าบา้ง ไม่ค่อยเช่ือโฆษณาสินคา้ แต่การซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทคงทน ซ้ือสินคา้ใหม่เพื่อ
ทดแทนสินค้าเก่า ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ใหม่ท่ีมีรสนิยมสูงขึ้ น ซ้ือรถยนต์ส าหรับการเดินทางเป็น
ครอบครัว และซ้ือเคร่ืองให้ในครับเรือนอ่ืน ๆ ท่ีฟุ่ มเฟือย ท่ีแสดงรสนิยมมากกว่าความจ าเป็น เป็น
ตน้        
      (6) ขั้นครองครัวเปล่าเปล่ียว ระยะท่ี 1 (empty nest I) หมายถึง คู่แต่งงานมีอายุแก่ลงและไม่มี
บุตรอาศยัอยู่ดว้ย เพราะบุตรทุกคนแยกตวัออกไปหารายไดเ้ล้ียงตนเอง ในขั้นน้ีฐานะการเงินอยู่ใน
ระดบัพอใจมากท่ีสุด มีเงินออมเพิ่มขึ้น ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ใชเ้พื่อปรับปรุงซ่อมแซมบา้นท่ีจ าเป็น 
ไม่สนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ แต่สนใจทางดา้นการท่องเท่ียว สันทนาการ และการศึกษาดว้ยตนเอง 
รวมทั้งสนใจส่ิงฟุ่ มเฟือยต่าง ๆ เป็นตน้ 
      (7) ขั้นครองครัวเปล่าเปล่ียว ระยะท่ี 2 (empty nest II) หมายถึง คู่แต่งงานเร่ิมเขา้สู่วยัชรา ไม่มี
บุตรอาศยัอยู่ด้วย หัวหน้าครอบครัวเกษียณอายุ ออกจากงานมาพกัผ่อนท่ีบา้น ในขั้นน้ีรายได้จึง
ลดลงอยา่งมาก ใชเ้วลาพกัผอ่นท่ีบา้นมากขึ้น เงินทองส่วนใหญ่ใชไ้ปเพื่อการรักษาพยาบาล และซ้ือ
อุปกรณ์เพื่อช่วยเสริมสร้างสุขภาพอนามยั การนอนหลบัและการยอ่ยอาหาร เป็นตน้ 
      (8) ขั้นครอบครัวเดียวดาย ระยะท่ี 1 (solitary survivor I) หมายถึง คนชราอยูโ่ดดเด่ียวเน่ืองจากคู่
แต่งงานฝ่ายหน่ึงได้จากไปแล้ว แต่ก็ยงัพอจะท างานได้อยู่ รายได้จึงยงัคงอยู่ในระดับดี แต่มี
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แนวโน้มท่ีจะขายบา้น และจะน าเงินไปใช้ทางด้านการพกัผ่อนหย่อนใจ การสันทนาการ และ
รายการสินคา้ท่ีช่วยเสริมสร้างสุขภาพอนามยัเพิ่มขึ้น 
      (9) ขั้นครองครัวเดียวดาย ระยะท่ี 2 (solitary survivor II) หมายถึง คนชราอยู่โดดเด่ียว เดียวดาย 
และออกจากงาน รายไดล้ดลงอยา่งมาก แต่ยงัคงมีความตอ้งการผลิตภณัฑป์ระเภทยา และการรักษา
โรงภยัไขเ้จ็บ เช่นเดียวกบักลุ่มเกษียณอายอ่ืุน ๆ ผูท่ี้อยู่ในขั้นน้ีจะมีความตอ้งการเป็นพิเศษทางดา้น
การไดรั้บความสนใจเอาใจใส่ดูแล ความรัก และความปลอดภยั เป็นส่ิงส าคญั 
       การแบ่งวงจรชีวิตเป็น 9 ขั้นตอนดงักล่าวขา้งตน้น้ี แมว้่าเป็นการแบ่งตามแบบสังคมอเมริกนั 
ซ่ึงอาจจะแตกต่างไปจากการแบ่งวงจรชีวิตแบบสังคมไทยบา้งก็ตาม แต่การศึกษา 
เร่ืองวงจรชีวิตแต่ละขั้นตอน ท าให้ทราบว่า ผูบ้ริโภคแต่ละช่วงของลงจรชีวิตครอบครัว มีความ
ตอ้งการและความจ าเป็นในสินค้าและบริการท่ีต่างกัน รวมทั้งพฤติกรรมและรูปแบบการซ้ือท่ี
ต่างกนัอีกดว้ย ซ่ึงการศึกษาท าความเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภคแต่ละขั้นตอนดงักล่าว จึง
มีประโยชน์อย่างมากต่อการแบ่งส่วนตลาด และเลือกเป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อประโยชน์ในการ
พฒันาผลิตภณัฑ์และบริการให้ตรงกับความตอ้งการใจแต่ละขั้นตอน รวมทั้งยงัช่วยให้ผูท้  าการ
ส่ือสารการตลาด ก าหนดการวางแผนกลยุทธ์ในการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้ง
ตรงกบัเป้าหมายอีกดว้ย 

            1. 5.ชั้นของสังคม (social class) 
                          อาจกล่าวไดว้่าในสังคมมนุษยท์ุกสังคม จะมีการจดัแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น
ล าดับชั้นอันแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของบุคคลและกลุ่มบุคคลเสมอ แม้ว่าทุกสังคมไม่
ตอ้งการก็ตาม ชั้นของสังคมอาจให้ความหมายไดว้่า หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมซ่ึงมีสภาพ
ทางสังคมค่อนขา้งจะเหมือน ๆกนัและยัง่ยืนออกเป็นล าดบัชั้น โดยสมาชิกในแต่ละชั้นมีค่านิยม 
ความสนใจ และพฤติกรรม คล้ายคลึงกัน ร่วมกันอยู่  (Koter.1997:173) ปัจจัยท่ีน ามาใช้เป็น
ตวัก าหนดชั้นของสังคม ไม่ใชร้ายไดเ้ป็นเกณฑแ์ต่เพียงอยา่งเดียวเป็นตวัช้ีแสดง แต่จะพิจารณาจาก
ปัจจยัหลาย ๆ อย่างร่วมกนั เช่น อาชีพ ระดบัการศึกษา และทอ้งท่ีท่ีอาศยัอยู่ เป็นตน้ แต่ละชั้นของ
สังคมจะมีความแตกต่างกนัใจดา้นการแต่งกาย รูปแบบการพูด และการแสดงออกดา้นความชอบ
ทางดา้นสันทนาการและการพกัผอ่นหยอ่นใจ เป็นตน้ 
      โคลแมน ไดแ้บ่ง ชนชั้นของสังคมอเมริกนัอยา่งไม่เป็นทางการ ออกเป็นกลุ่มใหญ่เป็น 3 ระดบั 
และแบ่งออกเป็นกลุ่มยอ่ยได ้6 กลุ่ม ซ่ึงมีลกัษณะโดยทัว่ไปสรุปไดด้งัน้ี (Coleman,quoted in Evens 
and Berman,1997:209) 
           (1) ชนชั้นสูง (upper class) แบ่งออกเป็นกลุ่มยอ่ยได ้3 กลุ่มคือ 
                    - กลุ่มชั้นสูงระดบับน (upper-uppers) ไดแ้ก่ กลุ่มชั้นเยีย่มยอดของสังคม (social 
elite) มีความร ่ารวยเพราะไดรั้บมรดกตกทอดมากมาย มีบา้นเรือนอยูใ่นยา่นชุมชนคนรวย
โดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูก ๆ เขา้เรียนใจโรงเรียนท่ีดีท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะไม่
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พิจารณาถึงราคามากนกั แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความพอใจมากวา่ สังคมกลุ่มน้ีมีประมาณ0.3% 
                    -  กลุ่มชั้นสูงระดบัล่าง (lower-uppers) ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งท่ีสุดของสังคม กลุ่มน้ี
สร้างฐานะความร ่ารวยจากความสามารถเป็นพิเศษของตนเอง เช่นเป็นประธานบริษทั หรือหวัหนา้
งานอาชีพต่าง ๆ ท่ีประสบผลส าเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซ้ือผลิตภณัฑท่ี์
เป็นสัญลกัษณ์แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่น มีบา้นราคาแพง มีสระวา่ยน ้าส่วนตวั รพ
ยนตร์าคาแพง เป็นตน้ และการซ้ือสินคา้จะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส่ิงส าคญั  
       -  กลุ่มชั้นกลางระดบับน (upper-middles) ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งจากการประกอบ
อาชีพอยา่งแทจ้ริง เป็นผูไ้ดรั้บต าแหน่งและมีเงินเดือนสูง เช่น นกับริหาร ผูจ้ดัการบริษทั และนกั
วิชาชีพชั้นสูงต่าง ๆ ฐานะทางสังคมขึ้นอยูก่บัอาชีพและรายไดท่ี้ไดรั้บ ส่วนมากเป็นผูไ้ดรั้บ
การศึกษาดี แต่ไม่ไดจ้บจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง มีความตอ้งการอยา่งใหลู้กไดรั้บการศึกษาท่ีดี ชอบ
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง มีบา้นท่ีสวยงาม ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมทางสังคม และมีชีวิตความ
เป็นอยูท่ี่ดีและมีความสุข สังคมกลุ่มน้ีมีประมาณ 12.5% 
      (2) ชนชั้นกลาง (middle class) แบ่งออกเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่มคือ 
               - กลุ่มชั้นกลาง (middle class) ไดแ้ก่ กลุ่มคนท่ีท างานเป็นพนกังานในออฟฟิศทัว่ไป
(white-collar worker) และพวกคนงานในโรงงานระดบัสูง (top-level blue collar workers) จ านวน
มากผา่นการศึกษาระดบัวิทยาลยั ตอ้งการใหส้ังคมยอมรับนบัถือ และพยายามกระท าในส่ิงท่ีถูกตอ้ง
เหมาะสม มกัจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเพื่อยกระดบัตนเองใหท้นัสมยั สังคมกลุ่มน้ีมี
ประมาณ 32%  
               - กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน (working class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทั้งในออฟฟิศ และในโรงงาน
ส่วนท่ีเหลือ ซ่ึงเป็นกลุ่มใหญ่ท่ีสุดในสังคม ประกอบไปดว้ยคนงานท่ีมีทกัษะและกึ่งทกัษะ(skilled 
and semiskilled workers) รวมทั้งพนกังานขายในธุรกิจขยาดยอ่มทัว่ไป ใชชี้วิตมีความสุขไปแต่ละ
วนัมากกวา่จะอดออมเพื่ออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ มากกวา่จะซ้ือสินคา้เพื่อมุ่งแสดง
ฐานะ สังคมกลุ่มน้ีมีประมาณ 38% 
      (3) ชนชั้นล่าง (lower class) แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่มคือ 
               -  กลุ่มชั้นล่างระดบับน (upper-lowers) ไดแ้ก่ กลุ่มผูท้  างานซ่ึงส่วนใหญ่เป็นงานประเภท
ท่ีไม่ตอ้งมีทกัษะหรือก่ึงทกัษะ ไดรั้บการศึกษาต ่า รายไดน้อ้ย มีมาตรฐานการครองชีพระดบัความ
ยากจน หรือเหนือกวา่เพียงเลก็นอ้ยเท่านั้น การยกระดบัสังคมของตนเองใหสู้งขึ้นค่อนขา้งล าบาก 
จึงเพียงแต่ป้องกนัมิใหฐ้านะตกต ่าลงไปมากไปกวา่น้ี และอาศยัอยูใ่นบา้นท่ีพอจะสู้ค่าใชจ่้ายได้
เท่านั้น กลุ่มน้ีมีประมาณ 9% 
               -  กลุ่มชั้นล่างระดบัล่าง (lower-lowers) ไดแ้ก่ กลุ่มผูว้า่งงานไม่มีงานท า หรือหากจะมีท า
อยูบ่า้ง ส่วนใหญ่เป็นงานต ่าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ท่ีพกัอาศยัในระดบัท่ีนาสงสาร
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มากท่ีสุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าท่ีถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวิตอยูไ่ดด้ว้ย
การรับเงินช่วยเหลือจากหน่อยงานการกุศลหรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น กลุ่มน้ีมีประมาณ 7% 
       การศึกษาชั้นของสังคมในฐานะเป็นผูบ้ริโภค ท าให้ไดรั้บแนวคิดท่ีส าคญัอนัมีประโยชน์ต่อ
นกัการตลาด ก็คือท าใหท้ราบวา่ในแต่ละชั้นของสังคม (social stratum) จะแสดงให ้
เป็นถึงค่า แบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีคลา้ยคลึงกนัและแตกต่างกนั
ในแต่ละช่วงชั้น ซ่ึงนกัการตลาดสามารถท าความตกต่างเหล่าน้ีมาใชเ้ป็นฐานในการแบ่งส่วนตลาด 
การเลือกตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์การวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารและก าหนด
รูปแบบส่ิงดึงดูดในในการโฆษณาใหส้อดคลอ้งกนั 

6.วฒันธรรมและวฒันธรรมย่อย (cultureandsubculture) 
                                วฒันธรรมเป็นปัจจยัสุดทา้ยทางดา้นสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค วฒันธรรมหมายถึงผลรวมทั้งหมดของความเช่ือ (beliefs) ค่านิยม (values) และวตัถุต่างๆ
(objects) ท่ีสังคมใดสังคมหน่ึงมีร่วมกนัและจะถูกถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง
(Bovee,HoustonandThill.1995:127) กล่าวอีกนยัหน่ึงคือวฒันธรรมเป็นมรดกของสังคมท่ีสังคม
สร้างขึ้นมาเพื่อน ามาใชช่้วยพฒันาขดัเกลาชีวิตความเป็นอยูข่องสังคมใหดี้ขึ้น 
 
ลกัษณะส าคญัของวฒันธรรม มี 4 อยา่งคือ 
        1.วฒันธรรมสามารถเรียนรู้กนัได ้
        2.วฒันธรรมรับมาใชร่้วมกนัไดโ้ดยผา่นสถาบนัทางสังคม (เช่น ครอบครัว วดั 
โรงเรียน และส่ือมวลชน) 
        3.วฒันธรรมจะตอ้งไดรั้บการยอมรับการตอบสนองจากสังคมอยา่งเหมาะสม 
        4.วฒันธรรมจะเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา (Engel,et al.quoted in Bovee,          
Houston and Thill.1995:127) 
           วฒันธรรมของสังคมกลุ่มใหญ่สามารถแบ่งย่อยออกเป็นกลุ่ม ๆ ซ่ึงแต่ละกลุ่ม
เ รียกว่ า  ว ัฒนธรรมย่อย  โดยอาศัยฐานบางอย่ า ง เ ป็น เกณฑ์ในการแบ่ง  เ ช่น  ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ (demographic characteristics) ภูมิภาค ความเช่ือทางการเมือง ความเช่ือทางศาสนา 
ชนชาติและเช่ือชาติต่าง ๆ เป็นตน้ วฒันธรรมย่อย  (subculture or microculture) อาจให้นิยามไดว้่า 
หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มย่อยท่ีมีลกัษณะเหมือนกนั ซ้ือมีองคป์ระกอบบางอย่างร่วมกันกบั
วฒันธรรมของคนกลุ่มใหญ่อนัเป็นส่วนรวม แต่มีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์แตกต่างจากวฒันธรรม
ของคนกลุ่มใหญ่ (Lamb,Hair and McDaniel.1992:101) ในวฒันธรรมย่อยหน่ึง ๆ จะมีทัศนคติ 
ค่านิยม และกิจกรรมปฏิบติัของคนในกลุ่มนั้น คลา้ยคลึงกนัมาก มากกว่าท่ีปรากฏในวฒันธรรม
ของคนกลุ่มใหญ่ ตวัอย่างเช่น ในสังคมไทย ประกอบดว้ย คนไทยหลายเช้ือชาติ เช่น คนจีน มอญ 
เขมร แขก อิสลามและฝร่ัง อาศัยอยู่กระจัดกระจายทั่วทุกภาคในประเทศ บุคคลเหล่าน้ีจะมี
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วฒันธรรมท่ีแตกร่างกนัไป คนไทยภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และภาคใต ้มี
วฒันธรรมย่อยท่ีแตกต่างกนั ในดา้นภาษาพูด การแต่งกาย ขนบธรรมเนียมประเพณี การประกอบ
อาชีพ และชีวิตความเป็นอยู ่เป็นตน้ 
          การศึกษาท าความเขา้ใจเร่ืองวฒันธรรมและวฒันธรรมย่อย น าไปใช้ประโยชน์
อย่างมากในทางการตลาด ทั้ งในระดับประเทศและระหว่างประเทศ เพราะวัฒนธรรมและ
วฒันธรรมย่อยของสังคมท่ีต่างกนั ย่อมน าไปสู่พฤติกรรมในการซ้ือท่ีแตกต่างกนัดว้ย ท าให้นกัการ
ตลาดสามารถวิเคราะห์ตลาด แบ่งส่วนตลาดและเลือกตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้ง และพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการตรงตามความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม รวมทั้งสามารถ
ก าหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด หรือการโฆษณาเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพอีก
ดว้ย ตวัอย่างบริษทัท่ีใชแ้นวความคิด น าวฒันธรรมไทยไปใชใ้นการโฆษณาประสบผลส าเร็จอยา่ง
มาก เช่น สายการบินไทย โรงแรมโอเรียนเทล และบริษทับุญรอดบริเวอร่ี เป็นตน้ และในการ
ด าเนินงานการตลาดระหว่างประเทศ โดยเฉพาะการก าหนดกลยุทธ์การโฆษณาระดบัโลก  (global 
advertising) การศึกษาท าความเข้าใจเร่ืองวัฒนธรรม และวัฒนธรรมย่อยของแต่ละประเทศ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ส่ิงนับถือบูชา ภาษา สี และความเช่ือต่าง ๆ 
จ าเป็นจะตอ้งศึกษาท าความเขา้ใจอย่างแทจ้ริง เพราะมิฉะนั้นแลว้อาจจ าไปใช้ส่ือความหมายท่ี
ผิดพลาด กลายเป็นเร่ืองขบขนั โกรธแคน้แก่ผูรั้บสารโดยไม่รู้ตวั หรือรู้เท่าไม่ถึงการณ์ และสร้าง
ปัญหาใหเ้กิดขึ้นบ่อย ๆ ตวัอยา่งเช่น ฝร่ังน าพระพุทธรูปไปใชใ้นโฆษณา เป็นตน้ 
        ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคลหรือปัจจัยทางด้านจิตวิทยา เกิดจากภายในตัวบุคคลและมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยตรง การศึกษาปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาจะชวนให้นกัการตลาด
ไดเ้ขา้ใจว่า ท าไม(why) และอย่างไร (how) ผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ จึงนักว่ามี
ประโยชน์มากต่อผู ้ท าการส่ือสารการตลาด ปัจจัยแต่ละอย่างดังแสดงในรูปจะได้กล่าวใน
รายละเอียด ดงัน้ี 

2.ปัจจยัภายใน 
    2.1.การรับรู้ (perception) 

                                    หมายถึงกระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับ จดัระเบียบ และแปลความหมายขอ้มูล

ข่าวสารท่ีไดรั้บ ออกมาเป็นภาพท่ีมีความหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึงของโลก (Harrell,quoted in Belch 

and Belch.1993:125) จากนิยามดงักล่าวน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่การรับรู้เป็นกระบวนการของปัจเจกชน 

ซ่ึงขึ้นอยูก่บัปัจจยัภายใจบุคคลแต่ละคน เช่นความเช่ือประสบการณ์ความตอ้งการอารมณ์และความ

คาดหวงั รวมทั้งเกิดจากอิทธิพลของลกัษณะของส่ิงกระตุน้ท่ีมีต่อการรับรู้ เช่นขนาดสีสันความเขม้ 

และสภาวะแวดลอ้มท่ีบุคคลไดเ้ห็นและไดย้นิอีกดว้ยจะเป็นไดว้า่บุคคล 2 คนไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร 

หรือส่ิงกระตุน้เหมือนกนัภายใตเ้ง่ือนไขอ่ืนๆอยา่งเดียวกนัแต่บุคคลทั้งสองจะรับรู้ต่างกตัวัอยา่งเช่น 
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คน 2 คนนัง่ดูโฆษณาทางโทรทศัน์ช่องเดียวกนัแต่อาจจะตีความหมายหรือแปลความโฆษณาสาร

แตกต่างกบัอยา่งส้ินเชิง กล่าวคือ คนหน่ึงอาจจะรับฟังโฆษณาอยา่งละเอียดนั้น ในขณะท่ีอีกคนหน่ึง

อาจจะไม่ใหค้วามสนใจในโฆษณานั้นเลยก็เป็นได ้หลงัจากโฆษณาส้ินสุดลง 30 วินาที คนท่ีสองจะ

ไม่สามารถนึกถึงเน้ือหาของสารท่ีโฆษณา หรือแมแ้ต่ตวัผลิตภณัฑท่ี์โฆษณาไดเ้ลย จากผลการ

ส ารวจนิสิตนกัศึกษามหาวิทยาลยัพบวา่ โฆษณาท่ีกระตุน้ความรู้สึกทางเพศ (sexier ads)จะสามารถ

ดึงดูดความสนใจไดม้ากต่อผูบ้ริโภควยัหนุ่มสาว อายตุั้งแต่ 18-25 ปี(Lamb,Hair, and 

McDaniel.1992:85) 

      จากตวัอย่างขา้งตน้แสดงให้เป็นว่า มนุษยใ์นฐานะผูรั้บสารจะไม่รับข่าวสารทุกชนิดท่ีผ่านสาย
ตก แต่จะมีกระบวนการเลือกรับรู้ข่าวสาร  (selective perception) หรือกระบวนการกลั่นกรอง
ข่าวสาร (filtering process) ซ่ึงประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน 
              (1) การเลือกเปิดรับ (selective exposure) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกรับขอ้มูลข่าวสาร
ท่ีเสนออยทัว่ไปหรือไม่ ตวัอยา่งเช่น ผูช้มรายการการแสดงทางโทรทศัน์ อาจเปล่ียนช่องรับหรือ
เดินออกจากห้องไปในระหว่าพกัโฆษณา เพื่อหลีกเล่ียงการรับโฆษณา การเลือกซ้ือหนงัสือพิมพ์
และการเลือกเปิดวิทย ุการเลือกเปิดรับข่าวสารขอ้มูลดงักล่าวน้ีเป็นขั้นแรกของกระบวนการ
เลือกสรรการรับรู้ 
              (2) การเลือกสนใจ (selective attention) เกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคเลือกมุ่งเนน้ความสนใจไปท่ี
ส่ิงเร้าหรือข่าวสารอยา่งใดอยา่งหน่ึง และใจขณะเดียวกนัจะไม่สนใจต่อส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เพียงแต่ผา่นหู
ผา่นตากไปเท่านั้น 
              (3) การเลือกตีความเขา้ใจ (selective comprehension) ซ่ึงหมายถึงวา่ เม่ือผูบ้ริโภคเลือก
สนใจท่ีจะรับรู้ข่าวสารอยา่งใดอยา่งหน่ึงแลว้ ก็จะแปลความหมายหรือตีความเขา้ใจข่าวสารท่ีไดรั้บ
ไปตามทศันคติ ความเช่ือ แรงจูงใจ และประสบการณ์ของตนเองเป็นส าคญั ซ่ึงอาจจะผิดเพี้ยนไม่
ตรงตามเจตนาของผูส่้งข่าวสารก็อาจเป็นได ้
             (4) การเลือกจดจ า (selective retention) ซ่ึงหมายความวา่ส่ิงโฆษณาหรือข่าวสารต่าง ๆ ท่ีได้
เห็น ไดย้นิ และไดอ่้าน และผ่านกระบวนการ การรับรู้มาถึงขั้นตีความหมายท าความเขา้ใจแลว้ แต่
ไม่ไดห้มายความวา่ ผูบ้ริโภคจะสามารถจดจ าข่าวสารทั้งหมดก็หาไม่ ตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคจะจดจ า
เฉพาะข่าวสารบางอยา่ง หรือบางส่วนท่ีมีลกัษณะเด่นเฉพาะท าใหจ้ดจ าได ้หรือข่าวสารท่ีตรงกบั
ความสนใจ ความตอ้งการของตนเองเท่านั้น และมกัจะลืมในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจมากนกั 
        ความรู้เก่ียวกบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคมีประโยชน์ต่อผูท้  าการส่ือสารการตลาดเป็นอยา่งมาก จะ
เห็นไดว้า่โฆษณาต่าง ๆ ท่ีผูท้  าการส่ือสารจดัท าขึ้นนั้น กวา่จะถึงขั้นการรับรูปจนกระทัง่ถึงขึ้นจดจ า
โฆษณาสารนั้นได ้ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการกลัน่กรองข่าวสารเป็นขั้น ๆ หากโฆษณาสารไม่มี
จุดเด่นสะดุดตา สะดุดใจ ผูบ้ริโภคก็อาจจะเพียงผา่นสายตาเท่านั้น ดงันั้นผูท้  าการโฆษณาจะตอ้งใช้
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ความพยายามให้มากเพื่อดึงดูดความสนใจ ให้ผูบ้ริโภคเลือกเปิดรับ และจูงใจให้สังเกตข่าวสารท่ี
น าเสนอเหนือกว่าโฆษณาช้ินอ่ืน ๆ เช่น การใชสี้สันท่ีสะดุดตา การใชแ้สงเสียง และภาพประกอบ
เขา้ช่วย รวมทั้งการใช้เทคนิคทางดา้นการสร้างสรรค์ส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ ซ่ึงจะไดก้ล่าวในตอนหลงั 
และนอกจากนั้นการโฆษณายงัจ าเป็นจะตอ้งท าการโฆษณาบ่อย ๆ เพื่อใหเ้กิดความจ าไดอี้กดว้ย 

2.2.การจูงใจ (motivation) 
                            หมายถึง สภาวะท่ีเกิดขึ้ นภายใจบุคคลท่ีจะกระตุ้น ผลักดันให้บุคคลแสดง
พฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายอย่างใดอย่างหน่ึง  (Mowen.1995:191) ส่ิงจูงใจท่ีจะเป็นจุดเร่ิมตน้ 
ผลกัดนัให้แสดงพฤติกรรมตามล าดบัขั้นตอนประกอบดว้ยแรงขบั (drive) แรงกระตุน้ (urge) ความ
ปรารถนา หรือความตอ้งการ (wish or desire)การจูงใจจะเกิดขึ้นจากการเกิดส่ิงเร้าเขา้มากระทบต่อ
บุคคล ส่ิงเร้าอาจเกิดจากภายในตวับุคคลเอง(เช่นการไดย้นิและไดเ้ห็นผลิตภณัฑ)์และเม่ือไรก็ตามท่ี
ส่ิงเร้าเป็นเหตุท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกว่าสภาวะท่ีเป็นจริง (actualstate) กบัสภาวะท่ีพึงปรารถนา
อยากให้เป็น (desired state)มีความแตกต่างกนั “ความจ าเป็นและความตอ้งการ” (need and want) ก็
จะเกิดขึ้นและความจ าเป็น หรือความตอ้งการจะเป็นตวัคอยกระตุน้เร่งเร้า ท าให้เกิดภาวะความตึง
เครียด (state of tension) จนกลายเป็นแรงขบัผลกัดนัให้แสดงพฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมาย เพื่อลด
ความตึงเครียดนั้นใหล้ดลงหรือหายไปตวัอยา่งเช่นพนกังานในบริษทัส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี มีฐานะต าแหน่งงาน และเงินเดือนในระดบัหน่ึง(สภาวะท่ีเป็นจริง) เกิดมีความรู้สึกวา่ หากศึกษา
ต่อไดรั้บปริญญาโทจะมีฐานะต าแหน่งงานและเงินเดือนท่ีดีกวา่น้ีมาก(ภาวะท่ีพึงปรารถนา)จึงเกิดมี
ความจ าเป็นตอ้งไปสมคัรศึกษาให้ไดป้ริญญาโทตรมตอ้งการ(พฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมาย)ความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของมนุษยท่ี์จะเป็นจุดเร่ิมตน้ให้มนุษยแ์สดงพฤติกรรมมีมากมายไม่มีท่ี
ส้ินสุดนับตั้งแต่เกิดจนกระทัง่ตายมนุษยมี์ความตอ้งการทั้งทางด้านจิตวิทยาสังคมวิทยาและทาง
สรีรวิทยาความต้องการของมนุษย์เป็นล าดับขั้น (hierarchyofneeds) เปรียบเสมือนขั้นบันได 
นักจิตวิทยาไดพ้ยายามจดัล าดบัความตอ้งการของมนุษยไ์วต้่างๆ กนัมากมายแต่แนวความคิดของ
มาสโลวไ์ดแ้บ่งล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษยเ์ป็น 5 ขั้น หรือ Maslow’s five-level hierarchy of 
needs ไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวางและอา้งอิงถึงในทางวิชาการมากท่ีสุดซ่ึงผูอ่้านจะสามารถ
ศึกษาไดจ้ากต าราทัว่ไปแต่อย่างไรก็ตามในท่ีน้ีเพื่อความสะดวกและง่ายขั้นในแง่ของการส่ือสาร
การตลาดท่ีจะสามารถน าไปประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงใคร่ขอน า
แนวความคิดของแมคคาธีและเปอร์โรลท์ (McCarthy and Perreault.1993:205-206) ซ่ึงไดจ้ดัล าดบั
ขั้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคไวเ้ป็น 4 ขั้นตอนคลา้ยกบัของมาสโลวเ์รียกว่า thePSSP hierarchyof 
needs ดงัน้ีคือ 
           (1) ความตอ้งการทางดา้นสรีระวิทยา (P:physiological needs) เป็นความตอ้งการขึ้นพื้นฐาน
ของมนุษย ์ซ่ึงทุกคนจ าเป็นจะตอ้งมีเพื่อใหส้ามารถด ารงชีวิตอยูไ่ด ้ซ่ึงไดแ้ก่อาหาร น ้า การพกัผอ่น 
และเพศ ความตอ้งการเหล่าน้ีเป็นความตอ้งการท่ีรุ่นแรงมากท่ีสุด เม่ือความตอ้งการเหล่าน้ีไดรั้บ



20 

 

การตอบสนองในระดบัท่ีพึงพอใจในระดบัหน่ึงแลว้ มนุษยก์็จะแสวงหาความตอ้งการในระดบัท่ี
สูงขึ้นต่อไป 
          (2) ความตอ้งการความปลอดภยั (S:safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดขึ้นภายหลงัจากท่ี
ความตอ้งการทางดา้นสรีระวิทยาไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการความปลอดภยัไดแ้ก่ 
ความตอ้งการความคุม้ครอง รวมถึงตอ้งการมีสุขภาพอนามยัท่ีสมบูรณ์ (ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการมี
อาหารท่ีถูกหลกัอนามยั การมียารักษาโรค และการออกก าลงักาย) 
         (3) ความตอ้งการทางสังคม (S:social needs) เป็นความตอ้งการล าดบัท่ีสาม เกิดขึ้นหลงัจากท่ี
ความตอ้งการความปลอดภยัไดรั้บการตอบสนองแลว้ ในขึ้นน้ีจะเป็นการแสวงหาความรัก ความ
เป็นมิตร ตอ้งการสถานะทางสังคมท่ีเด่นเป็นศกัด์ิศรี และไดรั้บการยอมรับนบัถือจากสังคม รวมถึง
การมีความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้นในแวดวงของสังคมท่ีดีอีกดว้ย 
         (4) ความตอ้งการส่วนบุคคล (P:personal needs) เป็นความตอ้งการขึ้นสูงสุด เป็นความ
ตอ้งการท่ีจะบรรลุขั้นอตัตา หรือถือตนเองเป็นใหญ่ เป็นการแสวงหาความพอใจเพื่อตนเอง ซ่ึงเป็น
อิสระ ปลอดภยัต่อส่ิงท่ีผูอ่ื้นคิดหรือกระท า ต าอยา่งความตอ้งการใจขั้นน้ีไดแ้ก่ ความภูมิใจใจ
ตนเอง ความส าเร็จในชีวิต ความสนุกสนาน ความมีอิสรภาพ และความผอ่นคลาย เป็นตน้ 
          ความรู้เก่ียวกับการจูงใจ และล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์หรือ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค มีประโยชน์ต่อนกัการตลาด ผูท้  าการส่ือสารการตลาดอย่างมาก เพราะความรู้ดงักล่าวจะ
เป็นการให้กรอบโครงสร้างของงาน  (framework) ให้แกนักการตลาด เพื่อใช้ในการพิจารณา
ก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเขาต้องการท่ีจะแสดงผลิตภัณฑ์และบริการของเขาต่อ
ผูบ้ริโภคในอนัท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจ การรณรงคก์ารโฆษณาก็จะสามารถออกแบบ
การโฆษณาเพื่อแสดงวา่ ผลิตภณัฑ ์และบริการของตนจะสามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ในระดบัขั้นความตอ้งการนั้นได้อย่างไร นอกจากนั้นความรู้ในเร่ืองน้ี ยงัช่วยให้นักการตลาดได้
เขา้ใจใจความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม เพื่อช่วยให้การออกแบบโฆษณา
ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายดังกล่าวอีกด้วย ตัวอย่างเช่น คนหนุ่มสาวชอบความ
สนุกสนานร่าเริงในหมู่เพื่อนฝูงและชอบงานเล้ียงสังสรรค์ การโฆษณาก็จะก าหนดรูปแบบท่ีเนน้
ความสัมพนัธ์ในสังคมวยัรุ่นสมยัใหม่ ในลกัษณะท่ีแสดงความสนุกสนานเฮฮา เพื่อให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการดา้นสังคมของเขา เช่น การโฆษณาของน ้ าอดัลม เป็นตน้ การโฆษณาขายรถยนตท่ี์
มุ่งตลาดเป้าหมายท่ีเป็นคนโสด หนุ่มสาว ก็อาจจะเนน้การส่ือสาร เพื่อสนองความตอ้งการทางดา้น
สังคมเพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือ ส่วนตลาดเป้าหมายท่ีครอบครับมีบุตร การโฆษณาก็อาจมุ่งเนน้ เพื่อ
สนองความตอ้งการทางด้านความปลอดภยัมากกว่า เช่น การโฆษณารพยนต์วอลโว โดยใช้ค  า
ขวญั (slogan) วา่ ทุกชีวิตปลอดภยัในวอลโว เป็นตน้ 

 
  



21 

 

2.3.การเรียนรู้ (learning) 
หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งถาวร อนัเป็นผลเน่ืองมาจาก การ

ได้รับประสบการณ์ และประสบการณ์ท่ีได้รับน้ีไม่จ าเป็นจะต้องเป็นประสบการณ์ท่ีเกิดจาก
ผลกระทบต่อบุคคลนั้นโดยตรง แต่การเรียนรู้อาจจะเกิดขึ้ น ได้จากการสังเกตเหตุการณ์ ท่ีมี
ผลกระทบต่อผูอ่ื้นอีกดว้ย(Baron,quoted in Solomon.1996:89) นอกจากนั้นการเรียนรู้ยงัอาจเกิดขึ้น
ได ้ทั้งท่ีไม่ไดต้ั้งใจ หรือใชค้วามพยายามใด ๆ เลยก็อาจเป็นได ้ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคสามารถจดจ า
ตราผลิตภณัฑ์ไดห้ลายชนิด และสามารถฮมัเพลงโฆษณาสินคา้ไดห้ลายยี่ห้อ ทั้ง ๆ ท่ีเขาไม่ไดใ้ช้
ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อนั้น การได้รับการเรียนรู้โดยไม่ได้ตั้ งใจเช่นน้ี เรียกว่า “การเรียนรู้โดยบังเอิญ” 
หรือ incidental learningพฤติกรรผูบ้ริโภคส่วนมาก เกิดจากการเรียนรู้ จากการไดรั้บประสบการณ์
ตรง หรือประสบการณ์ออ้ม เช่น หนูนอ้ยคนหน่ึงไดรั้บประทานไอศกรีมยีห่อ้หน่ึงเป็นคร้ังแรก แลว้
เกิดความรู้สึกอร่อยในรสชาติ การเรียนรู้ไดเ้กิดขึ้นแลว้ ในกรณีน้ีผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ตรง 
จากการไดรั้บประทานไอศกรีมนั้นดว้ยตนเอง ส่วนเด็กอีกคนหน่ึงไม่ไดรั้บประทานไอศกรีมดว้ย
ตนเอง เพียงแต่ไดเ้ห็นโฆษณาทางโทรทศัน์ ท่ีแสดงให้เห็นว่าคนอ่ืน ๆ รู้สึกพอใจในรสชาติความ
อร่อยของไอศกรีมยีห่้อน้ีแลว้อาจจะสรุปว่าไอศกรีมยีห่้อน้ี มีรสชาติอร่อยและเขาชอบดว้ย ในกรณี
น้ีหมายความว่า ผูบ้ริโภคเกิดการเรียนรู้จากประสบการณ์ทางออ้ม การเรียนรู้ในกรณีแรก เรียกว่า 
การเรียนรู้จากพฤติกรรมหรือการกระท า(behavioral learning) ส่วนในกรณีหลงั เรียกว่า การเรียนรู้
จากการคิดอย่างมีเหตุผล(cognitive learning)จากตัวอย่างการเรียนรู้ทั้ งสองแนวทางดังกล่าวน้ี 
สอดคลอ้งตรงกบันิยามการเรียนรู้ของ ฮอร์กินส์ และคณะ (1998) ซ่ึงไดใ้หนิ้ยามไวว้า่ “การเรียนรู้  
หมายถึงพฤติกรรมต่างๆอนัเป็นผลมาจาก 1.การไดรั้บประสบการณ์ซ ้า(repeatedexperience) และ  
2.จากความคิด (thinking) (Hawkin,et al., quoted in Berkowitz, et al.1992:122) การเรียนรู้ทั้งสอง
แนวทาง อธิบายไดด้งัน้ี 

(1).การเรียนรู้จากพฤติกรรมหรือการกระท า (behavioral learning) บางต าราใช ้การเรียนรู้
จากประสบการณ์ (experience learning) หมายถึง กระบวนการพฒันาการตอบสนองต่อสถานการณ์
ต่าง ๆ โดยอตัโนมติั อนัเกิดจากผลการกระท าซ ้า ๆ ซาก ๆ กระบวนการเรียนรู้ในลกัษณะน้ีเกิดจาก
ปัจจยัตวัแปร 4 อยา่งคือแรงขบั (drive) ส่ิงเร้า(cue) การตอบสนอง(response) และการ
เสริมแรง (reinforcement) ซ่ึงอธิบายไดด้งัน้ี  

แรงขบัคือส่ิงกระตุน้เร่งเร้าอนัเกิดจากภายในร่างกายจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรือแสดง
พฤติกรรมตวัอยา่งของแรงขบัเช่นความหิวเป็นตน้  

ส่ิงเร้าคือส่ิงกระตุน้หรือสัญลกัษณ์ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บการรับรู้หรือพบเห็นใน
ส่ิงแวดลอ้มทัว่ไป เช่นเห็นผลิตภณัฑเ์คร่ืองหมายสัญญาณหรือโฆษณาต่างๆ 

การตอบสนองคือการกระท าอนัเป็นความพยายามเพื่อท าใหแ้รงขบัไดรั้บความพอใจและ
การเสริมแรงคือรางวลั (reward) หรือความพอใจท่ีไดรั้บอนัเกิดจากผลการกระท าเพื่อความเขา้ใจ 
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ตวัอยา่งเช่นผูบ้ริโภคเกิดความหิว(แรงขบั)แลว้ไดเ้ห็นส่ิงกระตุน้(ป้ายโฆษณา)ลงมือกระท า(ซ้ือ
แฮมเบอร์เกอร์)แลว้ไดรั้บรางวลัหรือความพอใจจากผลการกระท า(รสชาติแฮมเบอร์เกอร์ท่ีอร่อย
มาก) 
       ความพอใจหรือรางวลัท่ีไดรั้บจากการกระท าน้ีจะเป็นตวัเสริมแรงตอกย  ้าความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ส่ิงเร้ากบัการตอบสนอง และอาจจะจ าไปสู่การตอบสนองในท านองเดียวกนั ต่อส่ิงเร้าท่ีจะเกิดขึ้น
ในคร้ังต่อไป และเม่ือเกิดขึ้นซ ้า ๆ หลาย ๆ คร้ังก็จะพฒันากลายเป็นนิสัย ในทางตรงขา้ม ถา้หากผล
การกระท าไม่ไดรั้บความพอใจ ก็จะกลายเป็นการลงโทษ (punishment) หรือการเสริมแรงใจทางลบ
และจะเลิกไม่กระท าส่ิงนั้นอีกต่อไป แนวความคิดน้ีเม่ือน าไปพิจารณาในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ก็อาจจะกล่าวไดว้า่ เม่ือผูบ้ริโภครับความพอใจจากการซ้ือคร้ังหน่ึงแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะ
มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือเช่นนั้นในคร้ังต่อไป จนกลายเป็นการซ้ือเป็นปกตินิสัย หรือความเคยชินตามท่ี
กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ หากไม่ไดรั้บความพอใจ ก็จะเลิกซ้ือหรือซ้ือนอ้ยมากในโอกาสต่อไปใน
อนาคต การเรียนรู้ในลกัษณะน้ีในทางจิตวิทยาเรียกวา่ การเรียนรู้จากเง่ือนไขการกระท า (operant 
conditioning) แมคคาธี และ เปอร์โรลท ์(1993:208) ไดพ้ฒันาตวัแบบกระบวนการเรียนรู้อนัเกิดจาก
ประสบการณ์ หรือการกระท าดงักล่าว ดงัรูป 

 

 

 

 

 

 

 

             (2) การเรียนรู้จากการคิดอย่างมีเหตุผล  (cognitive learning) บางต าราใช้ “การเรียนรู้จาก

ความคิดรวบยอด” (conceptual learning) หมายถึง การเรียนรู้โดยผ่านกระบวนการคิด ใคร่ครวญ

อย่างมีเหตุผล และใชส้ติปัญญาเพื่อแกปั้ญหาโดยปราศจากการไดรั้บประสบการณ์ตรง การเรียนรู้

ในลกัษณะน้ีเกิดจากบุคคลน าความคิด 2-3 ความคิดมาเช่ือมโยงกนั แลว้สรุปเป็นความคิดรวบยอด 

หรืออาจจะเกิดการเรียนรู้ง่าย ๆ เพียงแต่บุคคลนั้นไดส้ังเกตผลของพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แลว้

ปรับพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แลว้ปรับเป็นพฤติกรรมของตนเองคลอ้ยตามไปตามนั้นดว้ยนักการ

ตลาดไดรั้บอิทธิพลจากการเรียนรู้ประเภทน้ี น าไปประยุกต์ใช้ในการส่ือสารการตลาดอย่างมาก 

แรงขบั 

ส่ิงกระตุน้ 

การตอบสนอง 
การเสริมแรง 
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ดว้ยการใช้วิธีโฆษณาซ ้ า ๆ และย  ้าเน้นข่าวสาร พยายามเช่ือมโยงตราผลิตภณัฑก์บัประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์ (หรือความคิด) ท่ีจะไดรั้บจากผลการใช้ผลิตภณัฑ์นั้น โดยการใช้บุคคลอ่ืนท่ีเคยใช้มา

เป็นองคป์ระกอบหรือผูรั้บรอง (testimonial) แสดงการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ตรานั้น แลว้ท าใหไ้ดรั้บผล

ตามโฆษณาและไดรั้บความพอใจ ตวัอยา่งเช่น การโฆษณาผงซกัฟอกเปา ทางโทรทศัน์ โดยย  ้าเนน้

ข่าวสารใช้ค  าขวญัว่า “เปาใหม่ เพิ่มพลงัสลายครอบ สะอาดลึก” และใช้กลุ่มแม่บา้นพิสูจน์ว่า เปา

ใหม่มีประสิทธิภาพในการซกัสูงสุด เป็นตน้ 

2.4.ความเช่ือและทศันคติ (beliefandattiude) 
นกัจิตวิทยาไดใ้หนิ้ยามความหมายของความเช่ือและทศันคติไวม้ากมาย แต่ในท่ีน้ี

ใคร่ขอนิยามของแมคคาธีและเปร์โรลท์ (1993:209) ซ่ึงให้ความหมายไวว้่าความเช่ือหมายถึง ความ
คิดเห็นของบุคคลเก่ียวกบับางส่ิงบางอย่างความเช่ืออาจเป็นส่วนประกอบช่วยเสริมสร้างทศันคติ
ของบุคคลแต่ไม่จ าเป็นตอ้งเก่ียวขอ้งกับการชอบหรือไม่ชอบความเช่ือของบุคคลหรือผูบ้ริโภค
ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ การโฆษณาและการได้พูดคุยกับบุคคลอ่ืน ๆ ส่วนทัศนคติหรือเจตคติ 
หมายถึง แนวความคิดเป็น (หรือท่าที) ของบุคคลท่ีมีต่อบางส่ิงบางอย่าง เช่น ผลิตภณัฑ ์ส่ิงโฆษณา 
พนักงานขาย บริษทัหรือความคิด ทศันคติเกิดจากการเรียนรู้จากประสบการณ์ทั้งทางตรงและ
ทางออ้ม และเป็นการเรียนรู้ท่ีมีพื้นฐานมาจากความเช่ือท่ีสัมพนัธ์กนัหลาย ๆ ความเช่ือ ทศันคติจะ
แสดงให้เห็นถึงทิศทางความรู้สึกต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงว่า ดีหรือไม่ดี ชอบหรือไม่ชอบ พอใจหรือไม่
พอใจ กล่าวอีกนยัหน่ึงคือ มีทั้งในแง่บวกและแง่ลบ และในแง่เป็นกลาง 

         นกัวิจยัส่วนใหญ่ไดจ้ดัแบ่งองคป์ระกอบของทศันคติของผูบ้ริโภคออกเป็น 3 องคป์ระกอบ 
หรือ 3ระดบั ดงัน้ีคือ (Bovee,et al. 1995:121) 

 (1) องคป์ระกอบทางดา้นความรู้ความเขา้ใจ (cognitive component : learn)
หมายถึง ความเช่ือหรือความรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น มีความเช่ือวา่ มนัฝร่ังมีแคโลร่ีสูง 
หรือ ภาชนะท่ีท าดว้ยพลาสติกท าลายส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงความเช่ือน้ีอาจเป็นความเช่ือท่ีถูกหรือผิด หรือ
อาจเป็นความเช่ือในแงบวกหรือแง่ลบก็ได ้
   (2) องคป์ระกอบทางดา้นความรู้สึก (affective component :feel) หมายถึง 
ความรู้สึกของผุบ้ริโภคทั้งในแง่บวกลบ อนัแสดงถึงระดบัความชอบ หรือไม่ชอบของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อส่ิงหน่ึงมากนอ้ยเพียงไร บุคคลอาจมีความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่างกนั จากความเช่ือเหมือนกนั 
ตวัอยา่งเช่น ร้านคา้ A ขายของแพง หรือ น ้าสลดั (salad dressing) ท่ีใหแ้กลอร่ีต ่า อาจเป็นเหตุให้
บุคคลตอบสนองหรือแสดงความรู้สึกในทางบวก ในขณะท่ีบางคนอาจตอบสนองหรือแสดง
ความรู้สึกในทางลบ นัน่คือ บุคคลท่ีตอ้งการลดน ้าหนกั จะมีความรู้สึกตอบสนองต ่าน ้ าสลดั แต่ต่าง
กบับุคคลท่ีค านึงถึงแง่ของรสชาติของน ้าสลดัเป็นส่ิงส าคญั เป็นตน้ 
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 (3) องคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรม (behavioral component:do) หมายถึง การ
กระท าใด ๆ ของผูบ้ริโภคอนัเกิดมาจากความเช่ือและความรู้สึกท่ีเกิดขึ้น พฤติกรรมหรือการกระท า
อาจแสดงในรูปของการซ้ือหรือการหลีกเล่ียงไม่ซ้ือผลิตภณัฑ ์การใชผ้ลิตภณัฑห์รือแนะน าใหผู้อ่ื้น
ซ้ือ เป็นตน้ เพราะเม่ือผูบ้ริโภคเกิดมีทศันคติทางบวก (positive attitude) ต่อผลิตภณัฑ ์มิได้
หมายความความผูบ้ริโภคจะรีบออกไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นทนัทีก็หาไม่ เขาอาจจะยงัไม่มีความจ าเป็น
ในตอนนั้น อาจไม่สามารถซ้ือเพราะมีเงินไม่พอ อาจจะตอ้งซ้ือส่ิงอ่ืนก่อนท่ีมีความส าคญัมากกวา่ 
หรืออาจจะรอใหส้มาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัวเขา้มาร่วมพิจารณาดว้ย เป็นตน้ 

        ความสัมพนัธ์ระหว่าง 3 องค์ประกอบของทศันคติ มีลกัษณะเหมือนกบัอนัดบัขั้นพฤติกรรม
การตอบสนองของผูบ้ริโภค ท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ อนัแสดงล าดับขั้นบรรลุผล 3 ขั้นตอน (three 
hierarchies of effects) กล่าวง่าย ๆ คือ ประกอบดว้ยขั้น เรียนรู้-รู้สึก-กระท า หรือlearn-feel-do นัน่
คือ ในขั้นแรกนั้น เม่ือผูบ้ริโภคไดร้วบรวมขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑก์็จะ
ท าใหเ้กิดการเรียนรู้ ความเขา้ใจและก่อตวัขึ้นจนกลายเป็นทศันคติอนัแสดงถึงความเช่ือ ความคิดต่อ
ผลิตภัณฑ์และบริการนั้ น เช่นเช่ือว่า การบินไทยบริการดี นมตราหมีดีท่ีสุด เป็นต้น ในขั้น
ท่ี 2 ผูบ้ริโภคจะประเมินความเช่ือ อนัเก่ียวกับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และบริการ ก็จะเกิดเป็น
ความรู้สึกชอบ เช่น ชอบการบริการของการบินไทย ชอบนมตราหมี และในขั้นท่ี 3 จากผลการ
ประเมินเป็นความชอบก็จะมีเหตุผลจูงใจท าให้เกิดพฤติกรรมหรือการกระท า เช่น เลือกใชบ้ริการ
ของสายการบินไทย และเลือกซ้ือนมตราหมี เป็นตน้ และหากไดรั้บความพอใจ จากการใชบ้ริการ
และผลิตภณัฑด์งักล่าว ก็จะกลายเป็นการเสริมแรงในทางบวก ให้แสดงพฤติกรรมซ ้ า ๆ ต่อไป ท า
ให้เกิดเป็นความภกัดีต่อตรา (brand loyalty) ผูกพนัเป็นเวลายาวนาน และยากท่ีจะชกัชวนจูงใจ ให้
หันไปทดลองใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการตราอ่ืน ๆ (Solomon.1996:160-161)การก่อตวัของทศันคติ
ไม่ไดเ้กิดขึ้นตามล าดบัขั้น เรียนรู้-รู้สึก-กระท า เสมอไป แต่อาจเกิดขึ้นไดห้ลายรูปแบบแตกต่างกนั 
ขึ้นอยู่กับระดับการจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์หรือวตัถุจะแสดงทศันคติตวันั้น(attitude 
object) ทศันคติทีความสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทศันคติสามารถเปล่ียนแปลงได ้
ดงันั้นผูท้  าการส่ือสารการตลาด จึงควรหาวิธีเพื่อเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภค โดยมุ่งความพยายาม
ไปท่ีองค์ประกอบแต่ละส่วนของทศันคติ เช่น เม่ือตอ้งการมุ่งเน้นองค์ประกอบดา้นความรู้ ความ
เขา้ใจ (cognitive component) ผูท้  าการส่ือสารอาจใชค้วามพยายาม เพื่อเปลี่ยนทศันคติหรือความเช่ือ
ใหม่ ลกัษณะบางอยา่ของตราสินคา้(brand’s attributes) เช่น โดมิโนพิซซ่า ใชว้ิธีเปล่ียนทศันคติของ
ผูบ้ริโภคให้เกิดความเช่ือว่า พิซซ่าสามารถรับประทานเป็นอาหาร  1 ม้ือ หรือ ไดเอทโค้ก(diet 
Coke) ท่ีใชสู้ตรแอสปาตมัแทนน ้ าตาล และเนน้การโฆษณาว่า ด่ืมแลว้ไม่ท าให้อว้นความพยายาม
เพื่อเปล่ียนองคป์ระกอบทศันคติดา้ยความรู้สึก (affective component)อาจใชก้ารโฆษณาท าให้เกิด
ความชอบ เช่น เบียร์คลอสเตอร์ ใช้ค  าขวญัโฆษณาว่า ความสุขท่ีคุณด่ืมได้ เป็นตน้  และในด้าน
ความพยายามเพื่อมุ่งเน้นองค์ประกอบด้านพฤติกรรม  (behavioral component) หรือให้เกิดการ
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กระท า เช่น อาจใชว้ิธีแจกของตวัอย่างฟรี เพื่อให้ทดลองใช ้ให้ทดลองขบั  (test drive) หรือลดราคา
เพื่อล่อใจในระยะเร่ิมแรก (loss-leader pricing)โดยมีความมุ่งหวังว่าจากการท่ีผูบ้ริโภคได้ใช้
ผลิตภัณฑ์จริงก็จะน าไปสู่ความพอใจ และจะน าไปสู่ความเช่ือ ความรู้สึกและทัศนคติท่ีดีต่อ
ผลิตภณัฑน์ั้นในท่ีสุด ตวัอยา่ง การมุ่งเนน้องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมหรือการกระท า เช่น ในอเมริ 
กาเม่ือเร็ว ๆ น้ี Nissan เสนอจะใหเ้งิน 100 ดอลล่าร์ ถา้บุคคลนั้นตดัสินใจซ้ือรถยนต ์Toyota
หรือ  Honda ภายหลงัจากไดท้ดลองขบั Nissan แลว้ เป็นตน้ 

2.5.บุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกบัตนเอง (personality and self-concept) 

                           บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางด้านจิตวิทยาของบุคคล ซ่ึงแต่ละคนมี
ลกัษณะเฉพาะของตนเองท่ีแตกต่างกนั อนัจะน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มในรูปแบบเด่ียว
กันเสมอ(Koler.1997:181) เน่ืองจากบุคลิกภาพเป็นลักษณะเฉพาะบุคคล และท าให้คนมีความ
แตกต่างกนั ดงันั้นเรามกัจะแบ่งประเภทของบุคคลออกเป็นประเภทต่าง ๆ ตามลกัษณะบุคลิกภาพ 
เช่น บุคคลท่ีมีความเช่ือมัน่ในตนเอง บุคคลขี้อาย บุคคลกา้วร้าว หรือบุคคลท่ีมีลกัษณะเงียบขรึม 
เฉ่ือยชา เป็นตน้ ลกัษณะบุคลิกภาพของบุคคลดงักล่าวเหล่าน้ี เป็นลกัษณะพื้นฐานของพฤติกรรม
ของมนุษย์ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค บุคลิกภาพจึงเป็นปัจจัยตัวแปรท่ีมี
ประโยชน์อย่างหน่ึง ท่ีจะสามารถน าไปใช้วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะนักวิชาการเช่ือว่า
รูปแบบของบุคลิกภาพบางชนิด มีความอย่างใกล้ชิดกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์และตามสินค้า
ตวัอย่างเช่น การซ้ือประเภทของรถยนต์ เส้ือผา้ เพชรพลอยเคร่ืองประดบั ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์
เหล่าน้ีสะท้อนลกัษณะบางอย่างของผูบ้ริโภค (Lamb,Hair,and McDaniel.1992:93) นอกจากนั้น
บริษทัขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์บริษทัหน่ึงพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่ของบริษทั จะเป็นบุคคลประเภทมี
ความเช่ือมัน่ในตนเองสูง มีอ านาจ และมีความเป็นอิสระ ดงันั้นลูกคา้ส่วนใหญ่ของบริษทั จะเป็น
บุคคลประเภทมีความเช่ือมัน่ในตนเองสูง มีอ านาจ และมีความเป็นอิสระ ดงันั้นในการโฆษณาขาย
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ของบริษทั จึงใชส่ิ้งเหล่าน้ีเป็นตวัจูงใจในการโฆษณา (Kotler.1997:181) ส่วน 
แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง (self-concept)(บางต าราใช ้self-image หรือ self-perception) ซ่ึงมีความ
ความสัมพนัธ์กบับุคลิกภาพ หมายถึง ผลรวมของความคิดและความรู้สึกทั้งหมดท่ีบุคคลมองตนเอง 
วา่มีลกัษณะเป็นอยา่งไร เคยเป็นอยา่งไรและหวงัจะใหเ้ป็นอยา่งไร แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง
ประกอบดว้ยทศันคติ การรับรู้ ความเช่ือ และการประเมินตนเอง ความคิดเก่ียวกบัตนเองจะ
เปล่ียนแปลงได ้แต่มกัจะเปล่ียนในลกัษณะค่อย ๆ เปล่ียนไป และเม่ือบุคคลมีแนวคิดเก่ียวกบัตนเอง
อยา่งไรแลว้ ก็จะมีผลสะทอ้นใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมไปตามแนวความคิดนั้นแนวคิดเก่ียวกบั
ตนเองแทจ้ริงแลว้ประกอบดว้ย 2 รูปแบบ คือ แนวคิดอนัเป็นภาพลกัษณะตนเองในอุดมคติ (ideal 
self-image) และภาพลกัษณ์ตนเองท่ีแทจ้ริง (real self-image)แนวคิดในรูปแบบแรกหรือภาพลกัษณ์
ตนเองในอุดมคติ เป็นภาพความคิดอนัเกิดจากจินตนาการท่ีตนเองใฝ่ฝัน ปรารถนาอยากจะให้
ตนเองเป็นเช่นนั้น รวมทั้งอยากจะใหผู้อ่ื้นมองตนเช่นนั้นดว้ย ส่วนแนวคิดในรูปแบบท่ีสอง คือ 
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ภาพลกัษณ์ตนเองท่ีแทจ้ริงนั้น เป็นภาพแห่งความเป็นจริงท่ีตนเองมองตนเองวา่มีลกัษณะอยา่งไร 
โดยปกติแลว้บุคคลจะพยายามจะพยายามแสวงหาแนวทาง เพื่อยกระดบัภาพลกัษณ์ตนเองท่ีแทจ้ริง 
เพื่อใหไ้ดเ้ป็นภาพลกัษณะในอุดมคติท่ีตนปรารถนาใฝ่หาเสมอ (หรืออยา่งนอ้ยท่ีสุดเพื่อใหภ้าพ
ลกัษณะทั้ง 2 มีช่องวา่งแคบท่ีสุด) (Lamb,Hair and McDaniel.1992:94) ตวัอยา่งท่ีเห็นง่าย ๆ คือ 
ผูบ้ริโภคนอ้ยเหลือเกินท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะท าลายภาพลกัษณะของตนเอง เช่น ผูม้องตนเองเป็น
คนสมยัใหม่ มีรสนิยมสูง จะไม่ยอมซ้ือเส้ือผา้ท่ีไม่แสดงถึงความทนัสมยัใหก้บัตนเอง แต่ตรงกนั
ขา้มพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนมากแลว้ จะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะสะทอ้นให้เป็นถึงการป้องกนั 
และส่งเสริมภาพลกัษณ์แห่งตน (self-image) เสมอ ดงันั้นผูท้  าการส่ือสารการตลาด จึงควรจะตอ้ง
ออกแบบโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัภาพลกัษณะแห่งตนของผูบ้ริโภค หรือเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์
แห่งตนใหสู้งขึ้น จึงจะประสบผลส าเร็จ 

2.6.แบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) 

                           หมายถึง รูปแบบการใชชี้วิตของบุคคลอยู่ในโลกท่ีแสดงออกมาในรูปของ
กิจกรรม (activities)ความสนใจ (interests) และความคิดเห็น (opinions) (Koter.1997:180) การ
วิเคราะห์แบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเชิงจิตวิทยาสังคม (psychographics) จะเป็นการวิเคราะห์
วา่ผูบ้ริโภคใชเ้วลาและทรัพยากรต่าง ๆ ของเขาแต่ละวนัอยา่งไร (A:activities) อะไรท่ีอยูใ่น
ส่ิงแวดลอ้มท่ีเขาสนใจและถือวา่มีความส าคญั (I:interests) และเขาคิดเก่ียวกบัตวัเขาเองและคิดถึง
โลกรอบ ๆ ตวัเขาอยา่งไร (O:opinions) การวิเคราะห์แบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค
ใน 3 แนวทางดงักล่าว บางคร้ังใช ้“AIOs” เพื่อการอา้งอิงการศึกษาแบบการด าเนินชีวิตตาม
ลกัษณะ AIOs ของผูบ้ริโภคร่วมกบัการใชอ้งคป์ระกอบดา้นประชากรหรือประชาการ
ศาสตร์ (demographics) บางตวั  
(เช่น อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา ฯลฯ) เขา้ร่วมดว้ย ก็จะท าใหน้กัการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค
ไดม้ากมายหลายกลุ่ม และจะใหภ้าพของตลาดเป้าหมายท่ีชดัเจนยิง่ขึ้น อนัจะน าไปใชป้ระโยชน์ใน
การออกแบบผลิตภณัฑ ์การวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกนั และท่ีส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับ
ผูท้  าการส่ือสารการตลาดก็คือวา่ การเขา้ใจแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีชดัเจน จะ
ช่วยใหส้ามารถไดค้วามคิด เพื่อก าหนดแนวคิดหลกัของการโฆษณา (advertising 
themes) สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

                 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือก
ขึ้นไปในกระบวนการซ้ือโดยทัว่ๆ ไปผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่างๆ5ขั้นตอน ดงัน้ี 

             ขั้นตอนท่ี 1  ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or 
Problem recognition)จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูก
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย
หรือนักการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ้น
ได้       นักการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใช้ตวักระตุน้ให้เกิดความต้องการ  ในบางคร้ังความตอ้งการ
ไดรั้บการกระตุน้และคงอยู่เป็นเวลานาน    แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าให้เกิดการ
กระท า เช่น นักการตลาดอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอ
แฟชัน่ใหม่ๆ ส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซ ้ าๆ ร่วมกบัการ
ลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั ดงันั้นนกัการตลาด
อาจจะตอ้งท าการวิจยัเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องตน เช่น การน าเสนอรถยนตข์นาดเลก็ท่ีเหมาะส าหรับการขบัขี่ในเมืองท่ีมีปัญหาดา้น
ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

          ขั้นตอนท่ี 2  การแสวงหาขอ้มูล (Information search)เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลวจะมี
การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย 
และข้อเสนอพิเศษต่างๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลายๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึง
แหล่งขอ้มูลต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่างๆและอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น4 กลุ่มไดแ้ก่ 
             - แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัวเพื่อนบา้นและผูใ้กลชิ้ดซ่ึง
แหล่ง บุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
             -  แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 
             -  แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 
             -  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 
        นกัการตลาดควรจะทราบวา่ความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้
และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบวา่โดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ยาสีฟัน
จากโฆษณาต่างๆแต่ในการซ้ือรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้ดงันั้นจึง
ควรจะท าการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้งเพื่อจะ
ไดใ้ชก้ าหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 
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         ขั้นตอนท่ี 3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารก็จะน ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเอง
ขึ้นพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑต์รายีห่้อต่าง ๆ   ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดี
ขอ้เสียของแต่ละยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของ
ความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายีห่้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจ
เลือกตรายีห่้อท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

         ขั้นตอนท่ี 4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่างๆ
แลว้ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นั่นคือ
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ(Purchase Intention) ขึ้น แต่อย่างไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะท าการ
ซ้ือจริงๆ อาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่ นรุ่นขนาดเลก็ประหยดัน ้ ามนั
และสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในท่ีท างานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใช้รถยุโรปแบบหรูหรา  ราคา
แพง   อาจมีผลท าให้นางสาวสุดสวยลังเลไม่กล้าซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิด
ความรู้สึกถึงความเส่ียงว่าไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยังเก่ียวข้องกับปัจจัยด้าน
สถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ไป
จนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆขึ้นไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกต ่าผูซ้ื้อตก
งาน มีผูเ้คยใช้มาบอกว่าสินคา้ยีห่้อนั้นๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจใน
การซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้นนกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นต์
วา่การท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดขึ้นจริงๆ เพราะผูบ้ริโภค
มกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception)   เกิดขึ้นซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะท าการลดความเสียง
ให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใช้หรือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกันหรือเลือกเฉพาะ
ยี่ห้อท่ีมีคนใชก้นัมากๆ(ไวใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูล
ต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้ ใหค้วามช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้นๆ เป็น
ตน้ เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น 
       ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation)ในปัจจุบนันักการตลาดไม่ได้
สนใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอีกดว้ย เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการ
ซ้ือซ ้าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม  หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวั
สินคา้และ  เลิกใชใ้นท่ีสุดดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

(อา้งอิง: http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit3/Subm3/U331-1.htm) 

http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit3/Subm3/U331-1.htm
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3. แนวคิดกำรเขียนแผนธุรกิจ 
              แผนธุรกิจ( Business Plan) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัยิง่ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีริเร่ิมจะ
ก่อตั้งกิจการ แผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตดัสินใจท่ีจะ
เปล่ียนความคิดของผูป้ระกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผูเ้ปรียบเทียบวา่แผนธุรกิจเปรียบ
เหมือนแผนท่ีในการเดินทาง ท่ีจะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ 
แผนจะใหร้ายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขนักลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ การ
คาดคะเนทางการเงิน ท่ีจะช้ีน าผูป้ระกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือช้ีให้เห็นถึงจุดอ่อนและขอ้ควร
ระวงัดว้ยเช่นกนั 

ถา้เปรียบว่าแผนท่ีท่ีดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางท่ีชัดเจนแลว้ แผน
ธุรกิจก็ไม่ต่างกนัในการท่ีจะใหร้ายละเอียดอยา่งเพียงพอท่ีจะท าใหผู้ร่้วมลงทุนตดัสินใจไดว้า่ ธุรกิจ
นั้นควรจะร่วมลงทุนดว้ยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผูร่้วมลงทุนเขา้ใจวตัถุประสงค์ของธุรกิจ
อย่างชัดเจน เขา้ใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบติัการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางท่ี
เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแมว้่าผูป้ระกอบการจะใชเ้งินลงทุนของตวัเอง ไม่ตอ้งการผูร่้วม
ลงทุนหรือเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน แผนธุรกิจก็ยงัจ าเป็นอยู่ดีเพื่อให้ผูป้ระกอบการมีแผนท่ีในการ
บอกทิศทางของการด าเนินกิจการในอนาคต 
 ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารท่ีมีความส าคญัยิง่กวา่เอกสารใดๆ ท่ีเคยมี
การรวบรวมมา ความส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 (1.) แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเคร่ืองมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูร่้วมลงทุน จาก
กองทุนร่วมลงทุน และจากสถาบนัการเงินต่างๆ  
              (2.) แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีเป็นเสมือนพิมพเ์ขียวท่ีให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ 
ทั้งกิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน
การบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใชเ้พื่อก าหนดการปฏิบติังานท่ีต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก
ดว้ย           
 (3.) แผนธุรกิจส าคญัในฐานะท่ีเป็นเสมือนพิมพเ์ขียวท่ีใหร้ายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ทั้ง
กิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ
บริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใช้เพื่อก าหนดการปฏิบติังานท่ีต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก
ดว้ย(อา้งอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 
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    องคป์ระกอบของแผนธุรกิจ  
แมว้า่องคป์ระกอบของแผนธุรกิจจะไม่ไดมี้ก าหนดไวต้ายตวั หากแต่องคป์ระกอบหลกั ซ่ึง

นกัลงทุนพิจารณาวา่เป็นส่ิงส าคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิงเหล่าน้ี คือ 
1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ 
3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  
6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบติัการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 

 
องคป์ระกอบท่ี 1 : บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร 
เป็นส่วนท่ีจะสรุปใจความส าคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยู่ในความยาวไม่เกิน 1-2 

หนา้ ส่วนน้ีมีความส าคญั เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ี
ว่า จะอ่านรายละเอียดในตวั แผนต่อหรือไม่ ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีให้เห็นประเด็นส าคญั
สองประการ คือ หน่ึง ช้ีใหเ้ห็นวา่มี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดส าหรับธุรกิจท่ีก าลงัคิดจะท า สอง 
ต้องช้ีให้เห็นว่า สินค้าหรือบริการท่ีจะท านั้ น จะ สามารถใช้โอกาสในตลาดท่ีว่านั้ นให้เป็น
ประโยชน์ได้อย่างไร บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งเขียนให้เกิดความ น่าเช่ือถือ หนักแน่น และชวนให้
ติดตามรายละเอียดท่ีอยู่ในแผนต่อไป ผูเ้ขียนแผนควรระลึกไวเ้สมอว่า คุณภาพ ของบทสรุป
ผูบ้ริหารจะสะทอ้นถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเ้วลากบัการเขียนส่วนน้ีอยา่งพิถีพิถนั 

              (1.) อธิบายว่าจะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร พยายาม
อธิบายให้เห็นว่า สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้นจะเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใช้สินค้าหรือ
บริการไปจากเดิมอยา่งไร บอกดว้ยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเม่ือไร สินคา้/บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรใน
แง่รูปลกัษณ์ ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลยี ฯลฯ ท่ีจะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจด าเนินการมา
เป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ บอกดว้ยวา่ ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตกา้วหนา้ในช่วงท่ี
ผา่นมาอยา่งไร 

              (2.) โอกาสและกลยทุธ์ สรุปวา่อะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาส
นั้นดว้ยวิธีอย่างไร ขอ้มูลส่วนน้ีอาจน าเสนอในรูปขอ้เท็จจริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของ
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คู่แข่ง (เช่น คู่แข่งขันไม่ปรับปรุงสินค้ามานานแล้ว คู่แข่งขันก าลังเพล่ียงพล ้ า แนวโน้มของ
อุตสาหกรรมและอ่ืนๆ ท่ีแสดงวา่โอกาสทางการคา้ก าลงัเปิดให)้ 

              (3.) กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคะเนลูกค้าเป้าหมาย ระบุและอธิบายย่อๆ ถึง
ลกัษณะตลาด ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั จะจดัวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์อย่างไร จะวางแผนการเขา้ถึง
ลูกคา้อย่างไร รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างของตลาด ขนาดและอตัราการเติบโตของกลุ่ม
ลูกคา้ ยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดท่ีคาดหมาย 

              (4.) ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ ระบุถึงความได้เปรียบและความ
เหนือกว่าในการแข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ ์การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน 
ความไดเ้ปรียบจากการท่ีคู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

              (5.) ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปให้เห็นถึง
ความคุม้ค่าของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นตน้ ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร 
ระยะเวลาการคุม้ทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการ
ลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

              (6.) ทีมผูบ้ริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท่ี้เป็น
ตวัหลกัในการก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกย่อๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ี
เก่ียวกบัการท าก าไร การบริหารงานและคน 

              (7.) ขอ้เสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ี้ตอ้งการ จะเอาเงินไป
ท าอะไร จะตอบแทนเจา้ของเงินอยา่งไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หนา้ท่ีหรือผูร่้วมลงทุน 
จะเป็นเท่าใด 

องคป์ระกอบท่ี 2 : ประวติัยอ่ของกิจการ 
ส่วนน้ีคือการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในดา้น

รูปแบบการจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเลง็เห็นโอกาสทางการตลาด  
การคิดคน้และพฒันาสินคา้/บริการ ท่ีตอ้งการน าเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเป้าหมายระยะท่ีตอ้งการใหเ้ป็นในอนาคต 

องคป์ระกอบท่ี 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ 
ขั้นตอนแรกของการจดัท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มของ

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั และแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคตของปัจจยัส าคญัๆท่ีส่งผล
กระทบต่อสถานการณ์การแข่งขนั ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ
ในการท าก าไร และความพร้อมในดา้นต่างๆ ของกิจการ ดงันั้นการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงาน
อนัดบัแรกท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรกระท า เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดทิศทาง กลยทุธ์ และ
แผนการด าเนินงานของกิจการ 
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             การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอยา่งยอ่ๆ วา่ SWOT ANALYSIS 
             - การวิเคราะห์ปัจจยัภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อม

ของกิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเนน้การวิเคราะห์ในส่วนท่ีเป็น จุดแขง็ (Strengths) และ จุดอ่อน 
(Weaknesses) ของกิจการ 

             - การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการด าเนิน
ธุรกิจท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได้ ดังนั้นจึงต้องพยายามเข้าใจใน
สถานการณ์ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปใน
ลักษณะท่ีเป็นโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการด าเนินธุรกิจผลลัพธ์จาก
ขั้นตอนของการวิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไปและแนวโนม้การเปล่ียนแปลง
ของการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ 

องคป์ระกอบท่ี 4 : วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการตอ้งการไดรั้บ

ในช่วงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ 
และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมาย
ทางการจดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทาง
ธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และ
เป้าหมายระยะยาวท่ีนานกวา่ 5 ปี  ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 

              (1.) มีความเป็นไปได ้หมายความว่า กิจการมีโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้หาก
ไดมี้การด าเนินงานอย่างเต็มท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมิน
จากสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ี
เล่ือนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได ้และก่อใหเ้กิดความทอ้แท ้แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ีง่าย 

จนเกินไปจนไม่ต้องทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเป้าหมายได้โดยง่าย 
เป้าหมายท่ีดีจึงควรเป็นผลลพัธ์ท่ีท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

              (2.) สามารถวดัผลไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนท่ีสามารถประเมิน
ไดว้า่ กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาใหช้ดัเจน
วา่ จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

              (3.) เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความ
สอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อ
สนบัสนุนและส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องคป์ระกอบท่ี 5 : แผนการตลาด 
แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล้่วงหน้า โดยใช้ประโยชน์
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จากความเข้าใจท่ีได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบท่ี 3 มาพิจารณาร่วมกับ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจท่ีก าหนดไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4  

ดงันั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั โดยค านึงถึงการใช้
ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกับความเป็นไปและแนวโน้มการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการ
ตลาดตอ้งตอบค าถามหลกัๆ ใหก้บัผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาดท่ีตอ้งท าใหไ้ดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินคา้/บริการอะไรใหก้ลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด ดว้ยวิธีการใด 
4. จะสร้าง รักษาความพึงพอใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวิธีการใดบา้ง 
5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอยา่งไร 

ในการตอบค าถามดังกล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจน
ประสบการณ์และวิจารณญาณท่ีดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ และวิธีการทางการตลาดส าหรับ
กิจการตามองคป์ระกอบท่ีส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาด 
2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 
- กลยทุธ์การตลาดเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
- กลยทุธ์เพื่อการเติบโตทางการตลาด 
- กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

        4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องคป์ระกอบท่ี 6 : แผนการจดัการและแผนคน 
ในส่วนน้ีผูจ้ ัดท าแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจน โดยแสดงแผนผงั

โครงสร้างขององค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผิดชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการ
ถือหุ้น การเขียนในส่วนน้ีควรจะท าให้ผูอ่้านเห็นว่าคณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมท่ีดี
ในการบริหาร มีความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร 
มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการท่ีท า รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
คือ 

 1. โครงสร้างองคก์ร 
             (1) ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงัองคก์าร 
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              (2) หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบติัหนา้ท่ีไดเ้ต็มเวลา ตอ้งระบุว่าใครจะ
เป็นผูช่้วยในงานนั้น เพื่อท าใหง้านสมบูรณ์ 

        (3) หากทีมงานผูบ้ริหารเคยท างานร่วมกันมาก่อน ให้ระบุว่าเคยท างานอะไร มี
ความส าเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 

       2. ต าแหน่งบริหารหลกั 
               (1) ระบุว่าต าแหน่งบริหารหลักๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบ้าง และมีความ

เหมาะสมในต าแหน่งงานนั้นอยา่งไร 
               (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร 
               (3) อาจใส่ประวติัสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจน าไป

ใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 
         3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู ้บริหาร ระบุเงินเดือนท่ีจ่ายแก่ผู ้บริหาร ตลอดจน

ผลประโยชน์ในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดส่วนการถือหุน้ ของผูบ้ริหารแต่ละคน 
         4. ผูร่้วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุน้ 
         5. คณะกรรมการบริษทั ระบุคุณสมบติัของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ

กรรมการแต่ละคนวา่จะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 
องคป์ระกอบท่ี 7 : แผนการผลิต/ปฏิบติัการ 
หลงัจากท่ีผูป้ระกอบการไดท้ าการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนก าหนดวตัถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิต
ปฏิบัติท่ีสอดคล้องและเช่ือมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆ ของบริษทั อันได้แก่ แผนการตลาด 
แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและส่งเสริมให้องค์กรมี
ศกัยภาพในการบรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการท่ีดีจะต้องสะท้อนความสามารถของกิจการในการจัดการ
กระบวนการผลิตและปฏิบติัการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั
ใหก้บัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตให้เป็นผลผลิตโดย วตัถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ี
ท าการผลิต หรือค่าใช้จ่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่างท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน 
และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ
วตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่า
ของสินคา้และบริการท่ีผลิตได้ในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัตินั้น ผูป้ระกอบการต้องพิจารณา 
ตดัสินใจในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและปฏิบติัการภายในกิจการตามประเด็นท่ีส าคญัๆ รวม 10 
ประเด็นดงัต่อไปน้ี คือ 
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1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคา้และบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบติัการ และการตดัสินใจเร่ืองการผลิต 
4. การเลือกสถานท่ีตั้ง 
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน 
7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบและสินคา้ส าเร็จรูป 
8. ระบบสินคา้คงคลงั 
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบติัการ 
10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 

              องคป์ระกอบท่ี 8 : แผนการเงิน 
ในการจดัท าแผนธุรกิจนั้น กิจการตอ้งทราบให้ได้ว่าแผนท่ีจะจดัท าขึ้นนั้น เป็นไปตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ การท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใด  
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูย้ืมจากเจา้หน้ี เรียกวา่ กิจกรรมจดัหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะ
เป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมท่ีส าคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้ คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ 
           การตัดสินใจเก่ียวกับกิจกรรมหลักทั้ งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเ ร็จของการด าเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเป็นผู ้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชี ท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินท่ีครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
เพื่อใหท้ราบว่า ในรอบระยะเวลาท่ีผา่นมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร ก าไรหรือขาดทุน มีการ
เปล่ียนแปลงในเงินสดอยา่งไรบา้ง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 
งบการเงินประกอบดว้ย 

1.งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป
ดว้ยขอ้มูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วนของ
ผูเ้ป็นเจา้ของ  

2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ 
ค่าใชจ่้ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
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             3.งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถื้อหุ้น 
ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ ทุนเรือนหุน้ ก าไรสะสม 

4.งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลงนั้น มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี กิจกรรมด าเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จดัหาเงิน 

            นโยบายบญัชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวิธีปฏิบติัท่ีกิจการใชใ้นการจดัท าและน าเสนองบ

การเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีท่ีกิจการเลือกใช้มีได้หลายวิธี วิธีการบญัชีท่ีกิจการเลือกใช้จะมี

ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวให้ผูใ้ชใ้นงบการเงินทราบ 

โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรู้รายได ้

(2) การตีราคาสินคา้คงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) ค่าเผ่ือหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดค่าเส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 

(6) การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

(7) การจดัท างบการเงินรวม 

องคป์ระกอบท่ี 9 : แผนการด าเนินงาน 
หลงัจากผูป้ระกอบการก าหนดกลยทุธ์ในดา้นต่างๆ ของกิจการอยา่งรอบคอบและครบถว้น

แลว้ ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยุทธ์ดงักล่าว โดยการก าหนดกิจกรรมของกล
ยุทธ์แต่ละดา้นให้เป็นรูปธรรมท่ีชดัเจน ในทางปฏิบติั ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงาน
ในลกัษณะของตารางท่ีมีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา
ด าเนินการ โดยจดัท ารายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นสมควร 
             องคป์ระกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล้่วงหน้า ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือ
ผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดขึ้น จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกบักิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจ
ท่ีอาจส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอยา่งราบร่ืนตามแผนธุรกิจท่ีไดก้ าหนดไว ้

 (อา้งอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 
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4.  ทฤษฏีส่วนประสมทำงกำรตลำด (4p)       
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้เพราะมองเห็นว่าคุม้ค่ารวมถึงมีการจัด
จ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกคา้โดยส่วน
ประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแ้ก่   
  1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่นบรรจุภณัฑ์ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ  และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได ้       

  ผลิตภณัฑ์ จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์
สามารถขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

            (1)  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

            (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐานรูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 

             (3)  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

             (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

             (5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

             2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกล
ยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ  
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์ต้นทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ี
เก่ียวขอ้งและการแข่งขนั  
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             3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของ

ช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองค์การ

ไปยงัตลาด  

             4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจ ต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการเพื่อเตือน ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรม การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและ พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)ท า
การขายและการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายประการ องค์การอาจใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) 
โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

              (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เก่ียวกบัองคก์าร
และ ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ   

              (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ 

(3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน 
(Sales Force) ผูจ้ัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี
จุดมุ่งหมาย เพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุน
การโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขายซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใชห้รือการ
ซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 
คือ  การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  การ
กระตุ้นคนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุ้น
พนกังานขายเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales Force Promotion)  
                           (4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี
ความหมายดงัน้ี การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา 
สินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพนัธ์  การประชาสัมพนัธ์
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(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึง
เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่ม หน่ึง  มี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
                (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

             การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้
ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั 
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุโทรทศัน์หรือ
ป้ายโฆษณา การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่าน
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย มุ่งหวงัผล
ก าไรและการค้าเคร่ืองมือท่ีส าคัญในข้อน้ีประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้
ลูกคา้มีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ (อา้งอิงจาก http://dekmarketingblogspot.com) 

 

5.งำนวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

        ดวงฤทยั ธ ารงโชติ 
        วิภาวนั จุลยา 
        รุ่งทิวา วงคไ์พศาลฤทธ์ิ 
การทดลองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสูตรมาตรฐานและกรรมวิธีท่ีเหมาะสมในการผลิตขนมปัง
แซนดว์ิชจากแป้งขา้ว โดยใชอ้ตัราส่วนแป้งขา้วเจา้ต่ออตัราส่วนแป้งแป้งสาลี 0:100 80:20 70:30 
100:0 สูตรท่ีไดรั้บการยอมรับคือ สูตร อตัราส่วนแป้งขา้วเจา้ 70% ต่อแป้งสาลี 30% ซ่ึงเป็น
ส่วนประกอบดงัน้ี แป้งขา้ว 1,000 กรัม, ยสีต ์20 กรัม, น ้าตาลทราย 80 กรัม, เกลือป่น 15 กรัม, นม
ผง 80 กรัม, ซอยโปรตีน 50 กรัม, ผงฟู 10 กรัม, สารเสริม KS505 10 กรัม, Xantangum 10 กรัม, เนย
ขาว 80 กรัม, เอสพี 80 กรัม, น ้า 930 กรัม จากนั้นศึกษา ขั้นตอนท่ีไดรั้บการยอมรับ คือการท าขนม
ปังแซนดว์ิชแบบ 2 ขั้นตอน ศึกษาการขึ้นฟูของขนมปังแซนดวิ์ชเม่ือเปรียบเทียบกบัสูตรมาตรฐาน 
ผลจากการทดลอง เม่ือแทนท่ีแป้งสาลีดว้ยแป้งขา้ว จะท าใหอ้ตัราการขึ้นฟูของขนมปังแซนดวิ์ช

http://dekmarketingblogspot.com/
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ลดลง เม่ือปริมาณแป้งขา้วเพิ่มขึ้น ศึกษาสารไฮโดรคลอลอยด ์3 ชนิดท่ีใชเ้ป็นส่วนผสมในขนมปัง
แซนดว์ิช สารท่ีใชเ้ปรียบเทียบ คือ สารแซนแทนกมั สารซีเอม็ซี สารกวัร์กมั ซ่ึงสารแซนแทนกมัท า
ใหข้นมปังแซนดวิ์ชมีลกัษณะเน้ือสัมผสัท่ีดีท่ีสุด ศึกษาอตัราการใช ้เลซิติน ในอตัราส่วน 50 100 
150 200 กรัม พบวา่ ขนมปังแซนดว์ิชท่ีใช ้เลซิติน 100 กรัม มีลกัษณะเน้ือสัมผสัท่ีดีท่ีสุด และศึกษา
องคป์ระกอบทางเคมีของผลิตภณัฑข์นมปังแซนวิชจากแป้งขา้ว พบวา่ ความช้ืน 31.33 เถา้ 3.08 
โปรตีน 9.24 ไขมนั 2.50 เยือ่ใย 4.84 และคาร์โบไฮเดรต 49.01และพลงังาน 256.34 แคลอร่ี จากการ
ทดสอบการยอมรับผลิตภณัฑข์องขนมปังแซนด์วิชจากแป้งขา้วเจา้ ของผูบ้ริโภคจ านวน 50 คน 
พบวา่ผูบ้ริโภค ให ้การยอมรับผลิตภณัฑข์นมปังจากแป้งขา้วเจา้ จ านวน 45 คน 
            สุจิตตา เรืองรัศมี1* กนกวรรณ จดัวงษ1์ และ อบเชย วงศท์อง2 
1ภาควิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ กรุงเทพมหานคร 10900 
2สาขาศิลปะและเทคโนโลยกีารประกอบอาหาร วิทยาลยัการท่องเท่ียวและการบริการ 
มหาวิทยาลยัรังสิต กรุงเทพมหานคร 12000 

           งานวิจยัน้ีพฒันาสูตรขนมปังแซนดวิ์ชโดยใชร้ าขา้วไรซ์เบอร์ร่ีท่ีผา่นการอบทดแทนแป้งสาลี

ในปริมาณร้อยละ 20 40 60 และ 80 ของน ้าหนกัแป้ง โดยมีขนมปังแซนดวิ์ชสูตรแป้งสาลีลว้นเป็น

สูตรควบคุม พบวา่ การน าร าขา้วไรซ์เบอร์ร่ีท่ีผา่นการอบมาทดแทนแป้งสาลีในปริมาณท่ีเพิ่มขึ้น 

ส่งผลใหข้นมปังแซนดวิ์ชมีค่าความแขง็สูงขึ้น แต่ค่าความยดืหยุน่ ปริมาตรจ าเพาะ ค่าความสวา่ง

ลดลง (p ≤ 0.05) ผลทดสอบทางประสาทสัมผสั พบวา่ ขนมปังแซนดว์ิชท่ีทดแทนดว้ยร าขา้วไรซ์

เบอร์ร่ีในปริมาณร้อยละ 20 คะแนนการยอมรับไม่แตกต่างกบัขนมปังแซนดว์ิชสูตรควบคุม (p > 

0.05) เม่ือน ามาพฒันาดา้นเน้ือสัมผสัดว้ยการเติมเนยขาว (30) ต่อเนยสด (70) ส่งผลให้ขนมปังมีค่า

ความแขง็ลดลง และทดสอบชิมดว้ยวิธีการ Just about right พบวา่ผูท้ดสอบยอมรับความชอบทุก

ดา้นอยูใ่นเกณฑพ์อดีร้อยละ 70 จากการศึกษาองคป์ระกอบทางเคมี พบวา่ ขนมปังแซนดว์ิชท่ี

พฒันาไดมี้ปริมาณคาร์โบไฮเดรต และความช้ืน มีค่าร้อยละ 44.55±0.98 และ 34.49±0.01 ปริมาณ

โปรตีน ไขมนั ใยอาหาร และเถา้ร้อยละ 9.43±0.08 7.95±0.05 1.96±0.89 และ 1.62±0.03 ตามล าดบั 

และมีค่าค่าฤทธ์ิการตา้นอนุมูลอิสระ FRAP วารสารวิจยัราชภฏัพระนคร สาขาวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยแีละ DPPH เท่ากบั 1.06±0.03 และ 0.56±0.03 มิลลิกรัมสมมูลยโ์ทร็อกซ์ต่อมิลลิกรัม 

สารประกอบฟีนอลิกรวมเท่ากบั 0.38±0.03 มิลลิกรัมกรดแกลลิคต่อมิลลิกรัม แอนโทไซยานิน 

เท่ากบั 0.16±0.01 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม 

124 ปีท่ี 13 ฉบบัท่ี 1 (มกราคม - มิถุนายน 2561) 
            สุธิชา ภมรเวชวรรณ (2558)การศึกษาเร่ือง  โครงการร้านขนมหวานและอาหารว่างครบ
วงจร (Sweet Sphere) ในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการจดัตั้งโครงการ  
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พฤติกรรม  และความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคในการบริโภค  และใชบ้ริการร้านขนมหวาน  รวมไป
ถึงแนวทางในการสร้างโครงการร้านขนม  หวาน  โดยใช้การศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ  ในการศึกษา
เก่ียวกบัหลกัการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด    และการบริหารการจดัการธุรกิจ  โดยท าการศึกษา
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผูป้ระกอบการ    ร้านขนมหวาน  และอาหารว่างจ านวน 3 ร้าน  
และการศึกษาเชิงปริมาณ  ในการส ารวจพฤติกรรมทศันคติและความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภค โดย
แจกแบบสอบถามให้กบั  2  กลุ่มคือ ผูบ้ริโภค  จ านวน 250 คน และ ร้านขนมหวานผูเ้ช่าสถานท่ี 
จ านวน  50 คน โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติพบว่า ความสนใจต่อโครงการร้านขนมหวาน  
และอาหารว่างของกลุ่มตวัอย่างนั้น ดา้นความคาดหวงัท่ีมีต่อ โครงการอยากให้โครงการเป็นศูนย์
รวมขนมหวานท่ีครบคร้ัน   และการน าเขา้ร้านขนมหวานจาก ต่างประเทศ ทางดา้นสถานท่ีบริเวณ
ริมแม่น ้า ซ่ึงลกัษณะรูปแบบการตกแต่ง โล่งโปร่งสบาย และกลุ่ม ตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีความสนใจใน
การเขา้ร่วมโครงการ  โดยภาพรวมและวนั้นไดรั้บความสนใจในระดบั มาก และผลวิเคราะห์ขอ้มูล
ของร้านขนมหวานผูเ้ช่าสถานท่ีพบว่า ความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีผูเ้ช่า  สถานท่ีค านึงถึงมีปัจจยัดังน้ี
อตัราส่วนแบ่งรายได้ของโครงการ รายได้ท่ีจะได้รับ ,  ส่ิงอ านวยความ สะดวกของโครงการ ,  
สถานท่ีตั้งเหมาะสม, การตลาดของโครงการ, วิธีการสร้างความแตกต่างของ โครงการ ธุรกิจ, 
เง่ือนไขต่าง ๆ, มีความหลากหลายภายในโครงการ ท าให้สามารถดึงกลุ่มเป้าหมายได้ ปริมาณมาก, 
ระบบรักษาความปลอดภยั, การเดินทาง คมนาคมสะดวกสบาย, ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ, กลุ่มเป้าหมายของ
ร้านตรงกบักลุ่มคนบริเวณนั้น, กลยุทธ์ในการดึงผูบ้ริโภคเขา้โครงการ, สนใจฝาก ขายสินคา้กับ
โครงการ, โครงการมีคุณภาพ มีความน่าเช่ือถือ, ท่ีจอดรถรองรับความตอ้งการ ในการศึกษาวิจยัท า
ให้ทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจโดยสามารถน าไปปฏิบติังานจริงโดย ใช้ก าหนดแผนธุรกิจ
ตามท่ีไดศึ้กษา   โครงการร้านขนมหวาน และอาหารว่างครบวงจร  ค าส าคญั: ร้านขนมหวาน และ
อาหารว่าง , ศูนย์รวมขนมหวานท่ีครบคร้ัน , พฤติกรรมและความ  ต้องการของผู ้บริโภค , 
ผูป้ระกอบการร้านขนมหวาน 

อุมาวดี  วุ ฒินาม (2556  )การศึกษาปัจจัย ท่ี มีผลต่อการ เ ปิด ร้านเบเกอ ร่ีบ ริ เ วณ 
มหาวิทยาลยัมหิดล อ าเภทพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัด้านความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบเกอรร่ีและเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีบริเวณมหาวิทยาลยัมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล 
จังหวดันครปฐม กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้การศึกษามีจ านวน400คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็น
แบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นความคาดหวงั และ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบเกอร่ี 
และ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลูคือ ค่า
ร้อยละค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยด้านคาดหวงัและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบเกอร่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบการตกแต่งร้านเบเกอร่ีแบบวินเทจมี
พื้นท่ีส าหรับรับประทานในร้านโดยมีราคาเบเกอร่ี101-200บาท และควรมีผลิตภัณฑ์คือ คุณภาพ



42 

 

ความสดใหม่ ของแบเกอร่ี ปัจจยัดา้นวตัถุดิบ คือ วตัถุดิบท่ีใช้มีความสดใหม่ ปัจจยัดา้นราคาคือ
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภณัฑ์ปัจจยัด้านท าเลท่ีตั้ง คือ เดินทางสะดวกอยู่ในแหล่งชุมชน 
ปัจจยัดา้นการ บริการคือพนงังานมีมารยาทพูดจาไพเราะยิม้ แยม้แจ่มใส 
  คคันางค ์จามะริก (2557 ) การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคเบเกอร่ี
และเคร่ืองด่ืมของร้านSet@econ cafe กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือผู ้ท่ีมาใช้บริการของ
ทางร้าน โดยสุ่มตวัอย่าง 100 คน โดยมีการเก็บขอ้ลูในช่วงเดือน กรกฎาคม – กนัยายน พ.ศ.2557 
สามารถสรุปผลไดด้งัน้ีผูบ้ริโภคร้าน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมากอยู่ระหว่างช่วงอายุ 18-22 ปี 
โดยพบว่าผูท่ี้มาบริโภคทั้งหมดมีอาชีพเป็นนักศึกษา ซ่ึงส่วนใหญ่นักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ซ่ึง
ส่วนมากเป็นนักศึกษาปริญญาตรีหลกัสูตรภาคปกติและมี ผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงท่ีเป็นนักศึกษา
ปริญญาโท ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาปริญญาโทภาคปกติ รายรับของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 
5,001 – 10,000 บาท ต่อเดือน ผูบ้ริโภคมีสถานท่ีพกัเป็นหอเอกชนมากท่ีสุด รองลงมาคือบ้าน
ส่วนตัว ส่วนใหญ่มียานพาหนะเป็นรถจักรยานยนต์ และ รองลงมาคือรถยนต์ ผูบ้ริโภคเกือบ
ทั้งหมดเป็นผูท่ี้เคยมาใชบ้ริการของทางร้านแลว้ ผูบ้ริโภคจะมาใชบ้ริการในช่วงเวลา12.01 – 14.30 
น. มากท่ีสุด ส่วนมากมีค่าใชจ่้ายในการบริโภคต่อคร้ังอยู่ ในช่วง 16-30 บาท โดยมากมีความถ่ีใน
การบริโภค 2-4 คร้ังต่ออาทิตยแ์ละพบว่าเบอเกอร่ีของทาง ร้านท่ีมีผูบ้ริโภคช่ืนชอบมากท่ีสุดคือ 
จ าพวกเคก้ ส่วนเคร่ืองด่ืมคือ กาแฟเยน็ สาเหตุท่ีผูบ้ริโภค ส่วนมากเลือกมาบริโภคท่ีร้านน้ีคือมา
เรียนท่ีตึกคณะเศรษฐศาสตร์ผูบ้ริโภครู้จักหรือทราบข้อมูล ของร้านด้วยตนเองมากท่ีสุดและ
ผูบ้ริโภคจากการเก็บขอ้มูลทั้งหมด 100 คน ทุกคนมีความตอ้งการกลบัมาใชบ้ริการของทางร้านอีก
คร้ัง 
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บทที ่3 
วิธีกำรด ำเนินโครงกำร 

วิธีกำรด ำเนินกำร 
 ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมกำร  
                       1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้  

  2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
  3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
  4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะท าธุรกิจขายสินคา้ 
  5. จดัเตรียมสถานท่ีในการลงมือปฏิบติังาน 
  6. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และส่งเสริมการตลาด 

 
 ขั้นท่ี 2 ขั้นด ำเนินงำน  
                       1. การจดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 

         2. ทดลองปฏิบติัการขาย  ประเมินผลการปฏิบติังาน 
                       3. ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย ท่ีวางแผนไว ้
                       4. จดักิจกรรมทางการตลาด และส่งเสริมการตลาด 
 
 ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
                       1. สรุปผลการปฏิบติังานขาย และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
                       2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
                       3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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แผนกำรปฏิบัติงำน 
 

ขั้นตอนด ำเนินกำร ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1.เตรียมคิดรูปแบบ
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

2.ประชุมวางแผนงาน 
วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาน 

         

 3.ร่างโครงการเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

         

4.จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์
และสถานท่ีท่ีจะท า
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

5.จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนกลยทุธ์และการส่ง
เริมการตลาด 

                                              

6.ลงมือปฏิบติัติงานตาม
แผนและขั้นตอนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้

        

7.สรุปผลการปฏิบติัติ
งาน 

         

8.ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 

         

 
วัน เวลำ สถำนที่ 

เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 สถานท่ีปฏิบติังาน  หนา้ โรงเรียน        
รุ่งเรืองอุปถมัภ ์สุขมุวิท 103/2  เขต บางนา แขวง บางนา กทม. 
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สถำนที่ด ำเนินโครงกำร 
 

 
                                                   

 

                                                                               สี่แยกบางนา 

                                                                                                                                 วทิยาลัยอรรถวิทย ์

                                                                                                                          

 

                                                   ซอยสุขุมวทิ 103/2 

 

 

                                                           รร.รุ่งเรือง 
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ขอบเขตด้ำนงบประมำณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมำณ และวัสดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุนคนละ 3,250 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 7,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

ขนมปัง                                             1,500 บาท 
ปูอดั         600  บาท 
ไส้กรอก                                                                                   600      บาท 
มะเขือเทศ        300 บาท 
เรดโอ๊ก         400 บาท 
ผกัแครอท        200  บาท 
มายองเนส        300 บาท 

2.   อุปกรณ์ 
กล่องพลาสติกใส       500   บาท 
ถุงพลาสติก        400  บาท 

3.   เบ็ดเตลด็ 
ค่าป้ายร้าน/ส่ือโฆษณา       500   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนกังาน  250 (2 คน)      500  บาท 
ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ                   1,000  บาท 
รวม                   6,800  บำท 
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กำรจัดท ำแผนธุรกจิ 
1. บทสรุปผู้บริหำร 
 ช่ือกิจการ ร้านแซนวิช By A&M จ ากัด โดยก่อตั้งคือนางสาวสุภาพร สวนไธสง และ
นางสาวสิรินดา ห้อยไชยสงค์ ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2562 โดยความคิดริเร่ิมในการก่อนตั้งธุรกิจน้ีขึ้นมา 
โดยมีความคิดเห็นวา่ในประเทศไทยมีธุรกิจร้านขายแซนวิชจ านวนมาก เช่น ร้านแซนวิชเพื่อสุภาพ 
ร้านแซนวิชรวมมิตร เป็นตน้ เราจึงมีแนวคิดในการเปิดร้านขายแซนวิช By A&M แต่มีการดดัแปลง
แซนวิชธรรมดาให้แปลกออกไปโดยการเพิ่มวตัถุดิบเขา้ไปให้ดูแปลกใหม่ ซ่ึงเพิ่มหน้าต่าง ๆ ท่ี
แปลกออกไปจากเดิมและผูบ้ริโภคมกันิยมรับประทานอาหารท่ีมีความแปลกและแตกต่างเป็น
ส่วนมาก ปัจจุบนัลูกคา้หลกัของกิจการ คือกลุ่มเพศหญิง เพศชาย เด็กวยัรุ่น นกัเรียนและนกัศึกษา 
ส่วนแบ่งการตลาดคิดเป็นร้อยละ 58 %  
 ปัจจุบนักิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียน
ภายในกิจการ 3,603,600 บาท ตน้ทุนขายเพื่อกิจการ 835,00 บาท และมีก าไรสุทธิระยะเวลา 3 ปี 
1,505,631.37 บาท 
 
2. วัตถุประสงค์ในกำรน ำเสนอแผนธุรกจิ 
 เป็นการน าเสนอแผนธุรกิจน้ีต่อหุ้นส่วน โดยมีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อเป็นเอกสารในการประกอบธุรกิจ 
 2. เพื่อลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นการวางแผนล่วงหนา้และมีแผนส ารอง 
หากเกิดปัญหาภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้
 3. เพื่อเสนอต่อหุน้ส่วนท่ีจะร่วมลงทุนในการท าธุรกิจ 
 
3.ควำมเป็นมำของธุรกจิ 
 3.1 ประวัติควำมเป็นมำ และแนวคิดในกำรก่อตั้งธุรกจิ 

บริษทั แซนวิช By A&M จ ากดั (มาหาชน)  จดทะเบียนเม่ือวนัท่ี 20 กรกฎาคม 2562 บริษทั
แซนวิชBy A&M จ ากดั (มหาชน) อยู่ภายในการบริหาร “ คุณสุภาพร สวนไธสง อายุ  27 ปี ด าเนิน
ธุรกิจในดา้นอาหารคือแซนวิชท่ีเป็นสูตรเพื่อคนดูแลสุภาพ โดยเดิมทางครอบครัวของคุณสุภาพร มี
ธุรกิจร้านขายแซนวิชเพื่อสุขภาพแต่ด้วยปัจจุบันมีการแข่งขันสูงและคู่แข่งหน้าใหม่ๆ เกิดขึ้น
มากมาย คุณสุภาพร เลยเกิดความคิดท่ีจะพฒันากิจการของครอบครัวใหท้นัสมยัและเหนือกวา่คู่แข่ง
ขนั และคุณสุภาพร ไดเ้ดินทางไปท่องเท่ียวท่ีต่างประเทศและไดส้ะดุดตากบัอาหารทานเล่นของ
ต่างประเทศ จ าพวก Breakfastหน้าตาคลา้ยแซนวิชของไทย แต่จะมีวตัถุดิบท่ีเพิ่มซ่ึงเป็นจ าพวกปู
อดั หรือไส้กรอก ท าให้คุณสุภาพร เกิดเกิดไอเดียน าไป ต่อยอดกบัแซนวิชสูตรเพื่อคนดูแลสุขภาพ
โดยใช่วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสดสะอาดปลอดภยัแก่ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ และตกแต่งดว้ยหน้าผกัเรด
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โอดและมะเขือเทศท่ีมีสีสันสดสะอาด ท าให้เกิดเป็นท่ีน่าสนใจของลูกคา้จ านวนมาก ภายในช่ือ 
“แซนวิช By A&M” 
  โดยโอกาสในการขายสินคา้ของทางร้านเราคือ การน าเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีจากวตัถุดิบ
ท่ีให้คุณค่าสารอาหาร และบริการท่ีเป็นกนัเอง มุ่งเนน้ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้โดยราคาท่ียอ่มเยา 
ดูน่ารับประทานตอบสนองต่อลูกคา้ 

โดยทั้ งน้ีทีมผูบ้ริหารได้ใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เห็นถึงความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑพ์ร้อมทั้งผสมผสานความเป็นเลิศทางดา้นคุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ในดา้นผลิตภณัฑโ์ดยมีการส่งเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 
 
แนวควำมคิดในกำรก่อตั้งธุรกจิ 

ในปัจจุบนัอาหารคือ ปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตของมนุษยอ์าหารให้ประโยชน์และสร้าง
ความเจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ในการรับประทานอาหารท่ีหาซ้ือได้
ในราคาท่ียอ่มเยาว ์และหาซ้ือสะดวกง่ายต่อการรับประทาน แซนวิชเป็นอาหารท่ีหารับประทานง่าย
และไดรั้บความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทุ้กเพศทุกวยั 

นอกจากน้ีกิจกรรมการท าแซนวิชเพื่อสุขภาพยงัมีขอ้ดี คือ รูปทรงท่ีโดนเด่นในเร่ืองขอน
ขนาดของผลิตภณัฑท่ี์น่าทานและวตัถุดิบหาไดง้่าย ราคาไม่แพง สามารถทานไดง้่าย และสะดวกใน
การทานไดทุ้กเพศทุกวยั และยงัสามารถใชเ้ป็นงานอดิเรก หรือประกอบอาชีพไดจ้ริง 
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3.2 ขั้นตอนกำรด ำเนินงำน 
ขั้นตอนด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

1.เตรียมคิดรูปแบบ
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

2.ประชุมวางแผนงาน 
วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาน 

         

 3.ร่างโครงการเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

         

4.จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์
และสถานท่ีท่ีจะท า
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

5.จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนกลยทุธ์และการส่ง
เริมการตลาด 

                                              

6.ลงมือปฏิบติัติงานตาม
แผนและขั้นตอนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้

        

7.สรุปผลการปฏิบติัติ
งาน 

         

8.ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 
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4. ผลติภัณฑ์ 
4.1 รำยละเอยีดกำรขำย 
ผลิตภณัฑค์ือ แซนวิชท่ีแปรรูปให้กลายเป็นแบบใหม่ คือจะเป็นรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา้ โดยการน า
แผ่นขนมปังท่ีถูกแบ่งคร่ึงมาประกบกนัเป็นชั้น พร้อมเพิ่มใส้ดว้ยวตัถุดิบท่ีไดคุ้ณภาพและปลอด
สารพิษดว้ยการเพิ่มวตัถุดิบ ดงัน้ี ไส้กรอก ปูอดั ผกัเรดโอ๊ค มะเขือเทศ และแครอทเป็นตน้  และ
ทานสะดวกด้วยขนาดของผลิตภัณฑ์ ไม่มีสารบนเป้ือน สินค้ามีคุณภาพคดัสรรอย่างดีถูกหลกั
อนามยั ใส่บรรจุภณัฑแ์บบกล่อง และติดโลโก ้ 
 

 
 
 
 
 

➢ บรรจุภณัฑแ์บบกล่องพลาสติกใส  
➢ ราคาอยูท่ี่ กล่องละ 25 บาท 

 
5. กำรวิเครำะห์อุตสำหกรรม และกำรวิเครำะห์ตลำด 
    5.1 สภำวะอุตสำหกรรม และสภำวะตลำด 
 ทางธุรกิจใชก้ลยุทธ์การส ารวจของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากการส ารวจพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายอาจมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น ความชอบ ความพึงพอใจท่ีจะตอ้งการสินคา้
และการบริการ สินคา้ทางร้านเป็นสินคา้ท่ีซ้ือทานง่าย และราคาสามารถจบัตอ้งได ้จึงจะท าให้ติด
ตลาดไดง้่าย แต่คิดใหเกิดความแตกต่างออกไปจากเดิม เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคให้หันมาสนใจสินคา
ของเรามากยิง่ขึ้น 
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5.2 ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด 

    
5.3 แนวโน้มทำงกำรตลำด 

แนวโนม้ทางการตลาดแซนวิชนั้นตอ้งอาศยัปัจจยัของสภาวะเศรษฐกิจในการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมากเพราะมีผลกระทบใจการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดย
คุณภาพของสินค้าเลยคุณค่าทางโภชนาการการหรือราคาของสินค้าก็ส าคัญ ซ่ึงแซนวิชถือว่า
ตอบสนองความของผูบ้ริโภคไดแ้ละส่วนของตลาดของแซนวิชอยู่สูงกว่าเพราะมีความแปลกใหม่ 
รูปร่างท่ีเป็นเอกลักษณ์ และรสชาติ ซ่ึงคนในปัจจุบนันิยมในความแปลกใหม่ท่ี เป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 
 
    5.4 ตลำดเป้ำหมำย 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา และวยัรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมี
โอกาสในการ ซ้ือไดม้าก 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มคนวยัท างาน ท่ีตอ้งเร่งเรีบในการท างานสามารถซ้ือและทานในระ
วา่งเดินทางไปท างานหรือเวลาเลิกงานได ้

กลุ่มท่ี 3 กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบในการรับประทานแซนวิช หรือคนท่ีชอบในความ
แปลกใหม่ 
กลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจในการค้นหาส่ิงแปลงใหม่ และต้องการทกลองส่ิงนั้นๆ ส่ิงเหล่าน้ีท าให้
กลุ่มเป้าหมายหนัมาเลือกซ้ือสินคา้ในส่วนน้ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 

58%23%

10%

9%

กำรขำย
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    5.5 ลกัษณะท่ัวไปของลูกค้ำ 
บุคคลท่ีสามารถทานแซนวิชได ้ทั้งเพศหญิงและเพศชายท่ีชอบใหก้ารรับประทาน

แซนวิช หรือช่ืนชอบในความแปลกใหม่ และคนวยัท างานท่ีตอ้งใชเ้วลาเร่งรีบ แซนวิช By A&M 
สามารถตอบสนองได ้เพราะมีขนาดท่ีเล็กกว่าแซนวิชทัว่ไปท่ีตอ้งนั่งทานท่ีร้านหรือสั่งกลบับา้น 
สะดวกตอ้งการรับประทาน และกลุ่มเด็กนักเรียนนักศึกษาท่ีไปเรียนตอนเชา้ หรือหลงัเลิกเรียนท่ี
สามารถซ้ือรับประทานระหวา่งไปเรียนหรือเดินทางกลบับา้นได ้
 
    5.6 สภำพกำรแข่งขัน 

หากวิเคราะห์การแข่งขนัในย่านหนา้ โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมัภ์มีค่าแข่งไม่มากนัก 
เพราะมีแต่ก็ยงัมีแต่แซนวิชท่ียงัไม่มีความแปลกใหม่ท่ีท าให้เกิดความน่าสนใจ เพราะการใชว้ตัถุดิบ
ท่ีไม่ไดแ้ตกต่างไปจากเดิม 
     

5.7 คู่แข่งขัน 
- ร้านแซนวิชเพื่อสุขภาพ 

  - ร้านแซนวิชรวมมิตร 
- ร้านแซนวิชอินเตอร์ 
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5.8 ตำรำงเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขัน 

 
  

กำรเปรียบเทียบ แซนวิช By A&M 
แซนวิชเพ่ือ
สุขภำพ 

แซนวิชรวมมิตร แซนวิชอนิเตอร์ 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

แซนวิชเพื่อสุภาพพร้อม
ผกัปลอดสารพิษ เช่น 
แซนวินหนา้ปูอดัไส้
กรอก 

ผกัเพื่อสุขภาพ แซนวิชรวมไส้ แซนวิชทนัสมยั 

ด้ำนรำคำ กล่องละ 25 บาท  
กล่องละ 35 

บาท 
กล่องละ 45 บาท กล่องละ 25 บาท 

ด้ำนช่องทำง
กำรจัดจ ำหน่ำย 

-หนา้ร้าน รร.รุ่งเรือง 
-ทางFacebook แฟนเพจ 

หนา้ รร.
รุ่งเรือง 

หนา้ รร.รุ่งเรือง หนา้ รร.รุ่งเรือง 

ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

การส่งเสริมการตลาด 
-ซ้ือ 3 กล่อง ฟรี 1 กล่อง 
-โฆษณาทางFacebook 
-ป้ายหนา้ร้าน 
-การแนะน าเมนูใหม่  

ประชาสัมพนัธ์
ผา่นFacebook  

ประชาสัมพนัธ์
ผา่นFacebook  

 
ประชาสัมพนัธ์ผา่น

Facebook  
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 5.9 กำรวิเครำะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือ SWOT ANALYSIS 
  5.9.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยใน 

 
  

ปัจจัยกำรพจิำรณำ จุดแข็ง(Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 
ด้ำนกำรบริหำร

จัดกำร 
-ผูบ้ริหารมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี 
-เป็นกิจการเดิมของครอบครัวท าใหมี้ฐานลูกคา้เดิม 
-พนกังานใส่ใจในการใหบ้ริการอยา่งเตม็ท่ี 
-พนกังานนอ้ยท าใหบ้ริหารจดัการไดง้่าย 

-จ านวนพนกังานไม่เพียงพอ 

ด้ำนกำรตลำด -ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายคือ   
-การโฆษณาผา่นทางเฟชบุ๊คแฟนเพจ 

-ธุรกิจช่วงแรกยงัไม่เป็นท่ี
รู้จกัตอ้งอาศยัการ
ประชาสัมพนัธ์ในช่วงแรก ๆ 

ด้ำนกำรผลติ -การใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพและไดม้าตรฐาน 
-พนกังานมีความรู้ความช านาญเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

-วตัถุดิบเก็บไดไ้ม่นานเน่าเสีย
ง่าย 

ด้ำนกำรเงิน -กิจการมีความมัน่คงทางดา้นการเงินเน่ืองจากมีทุน
ส ารอง 

-ขาดประสบการณ์ในการ
บริหารเงินทุนส ารอง 
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5.9.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก 

 
6.แผนบริหำรจัดกำร 
    6.1 ข้อมูลธุรกจิ 
ช่ือกจิกำร แซนวิช By A&M 
ท่ีอยู่ / ที่ตั้งกจิกำร หนา้ ร.ร.รุ่งเรืองอุปถมัภ ์ซอยอุดมสุข 103/2 
  เขตบางนา แขวงบางนา กทม.10260 
รูปแบบกำรด ำเนินกำรของธุรกจิ ร้านคา้ 
ทุนจดทะเบียน 50,000 บาท 
ระยะเวลำด ำเนินกำรท่ีผ่ำนมำ  - 
หมำยเลขทะเบียนกำรค้ำ 2355340060500 
 
       

ตลำดและกลุ่ม
ลูกค้ำเป้ำหมำย 

- กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา และวยัรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียน
หรือเลิกเรียน 
- กลุ่มคนวยัท างาน ท่ีตอ้งเร่งรีบในการท างานสามารถ
ซ้ือและทานในระหวา่งเดินทางไปท างานหรือเลิกงาน
ได ้

-กลุ่มเป้าหมายมกัจะมีการไป
ซ้ือสินคา้คู่แข่ง 

สถำนกำรณ์
แข่งขัน 

-มีการเพิ่มช่องทางการขายใหม้ากและควบคุมทัว่ทุก
พื้นท่ี 

-มีคู่แข่งขนัในตลาดเดียวกนั
เพิ่มมากขึ้น 

สังคม -ค่านิยมในสังคมรักความสะอาดสบายมาก  - 

เทคโนโลยี -ไดเ้ทคโนโลยไีร้สายมาช่วยในการประชาสัมพนัธ์และ
งานขาย 

- 

สภำพเศรษฐกจิ -เศรษฐกิจดีท าใหผู้บ้ริโภคมีก าลงัซ้ือมากขึ้น -เศรษฐกิจเงินฝืดท าให้
ผูบ้ริโภคระมดัระวงัในการใช้
จ่ายมากขึ้น 

กฎหมำยระเบียบ
ข้อบังคับ 

- - 

กลุ่มผู้จ ำหน่ำย
และเครือข่ำย 

- -ขาดตวัแทนในการจดั
จ าหน่าย 
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      6.2  รำยนำมคณะกรรมกำรบริษัท 

 

ล ำดับ ช่ือ-สกุล ต ำแหน่ง 

1 นางสาวสุภาพร      สวนไธสง ประธาน 

2 นางสาวสิรินดา      ห้อยไชยสงค ์ รองประธาน 

  

 
  6.3 อ ำนำจกำรลงนำมผูกพนับริษัทของกรรมกำร 
  อ านาจการตดัสินใจของกิจการขึ้นอยูก่บั ประธาน แต่เพียงผูเ้ดียว 
 
     6.4 รำยช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนกำรถือครอง 

*มูลค่ำหุ้นละ 10 บำท 
 
      6.5 ประวัตของกรรมกำรหรือผู้บริหำร 
 1. ช่ือนำงสำวสุภำพร สวนไธสง  อาย ุ27 ปี 
  กำรศึกษำ 
  ระดบั ปวส. จากวิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ ปี พ.ศ. 2561  
  ประสบกำรณ์กำรท ำงำน  - 
  ผลงำนท่ีได้รับ   - 

2. ช่ือ นำงสำวสิรินดำ ห้อยไชยสงค์   อาย ุ24 ปี 
  กำรศึกษำ 
  ระดบั ปวส. จากวิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ ปี พ.ศ. 2561  
  ประสบกำรณ์กำรท ำงำน  - 
  ผลงำนท่ีได้รับ   - 
  

ล ำดับ ช่ือ-นำมสกุล จ ำนวนหุ้น มูลค่ำหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวสุภาพร   สวนไธสง 7,000 30,000 70% 

2 นางสาวสิรินดา    หอ้ยไชยสงค ์ 3,000 20,000 30% 

รวมจ ำนวนหุ้น 10,000 50,000 100% 



57 

 

6.6 แผนผังองค์กร 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
  

 

นางสาวสภุาพร สวนไธสง 
ประธาน 

นางสาวสรินิดา หอ้ยไชยสงค ์

รองประธาน 
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6.7 หน้ำท่ีควำมร ำผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลำกร 
 1. ช่ือ นำงสำวสุภำพร สวนไธสง 
 ต ำแหน่ง     ประธาน 
 หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ   บริหาร วางแผน ก าหนดกลยทุธ์ นโยบายบริษทั 
 กำรศึกษำ ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 
      ปี พ.ศ. 2562 
 อตัรำเงินเดือน    10,000 บาท 
 
 2. ช่ือ นำงสำวสิรินดำ ห้อยไชยสงค์  
 ต ำแหน่ง    รองประธาน 
 หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ   ใหค้  าปรึกษาวางแผนธุรกิจ จดัหาเงินทุน 
 กำรศึกษำ ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 
      ปี พ.ศ. 2562 
 อตัรำเงินเดือน     8,000 บาท 
 
6.8 แผนงำนด้ำนบุคลำกร และค่ำใช้จ่ำยบุคลำกรของธุรกจิ 

 
6.9 วิสัยทัศน์ 
 ตอ้งการเป็นธุรกิจการขายท่ีมีความแปลกใหม่ หลายกหลาย ต่างจากคู่แข่งขนั 
 
 
 
 

ล ำดับ ฝ่ำยงำน ต ำแหน่งงำน จ ำนวน อตัรำเงินเดือน 
1. ฝ่ายบริหาร ประธาน 1 10,000 บาท 
2. ฝ่ายบริหาร รองประธาน 1 8,000 บาท 
3. …………………………. หวัหนา้ฝ่ายประชาสัมพนัธ์/บุคคล - - 
4. ………………………… หวัหนา้ฝ่ายการขาย - - 
5. ………………………… หวัหนา้ฝ่ายบญัชี - - 
 ………………………… หวัหนา้ฝ่ายผลิต - - 

รวมจ ำนวนบุคลำกรและค่ำใช้จ่ำยเงินเดือน 2 18,000 บาท 
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6.10 พนัธกจิ 
 1. มุ่งพฒันาธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จกัดว้ยราคาท่ีต ่ากวา่คู่แข่งขนั แต่คุณภาพเท่าเทียมกนั 
 2. เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
 3. คดัเลือกวตัถุดิบท่ีดี และคุณภาพเพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ใจ 
 
6.11 ป้ำหมำยธุรกจิ 
 เป้ำหมำยระยะส้ัน  เพื่อใหธุ้รกิจ แซนวิช By A&M เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ 
 เป้ำหมำยระยะกลำง  ขยายจ านวนลูกคา้และเพิ่มประสิทธิภาพของการขาย 
 เป้ำหมำยระยะยำว  รักษาฐานลูกคา้เก่าไวแ้ละจกัท ากลยทุธ์การส่งเสริม  
                                                                     การตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพื่อเพิ่มลูกคา้ใหม่ 
 
6.12 ปัจจัยควำมส ำเร็จ 
 1. ขายอยา่งสินคา้ดว้ยความเตม็ใจ 
 2. มีความซ่ือสัตยต์่อลุกคา้ 
 3. ความร่วมมือของสมาชิกในกลุ่ม 
 
6.13 นโยบำยในกำรจ่ำยเงินปัญผลหรือกำรแบ่งผลประโยชน์ 
 จ่ายเงินปันผลใหทุ้ก ๆ วนัท่ี 5 ของเดือน ในอตัราเงินเดือนของแต่ละต าแหน่ง คือประธาน 
รับเงินปันผล 10,000 บาท ในวนัท่ี 5 ของเดือน 
 
6.14 แผนด ำเนินกำรอ่ืนของธุรกจิ 

- ออกงานจดัแสดงบูท เพื่อประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ในช่วงเวลากิจกรรมจดัขึ้นตาม
หา้งสรรพสินคา้ 

- จดักิจจกรรมหรืองานนิทรรศการต่าง ๆ เพื่อประชาสัมพนัธ์ใหก้บัลูกคา้ท่ีช่ืนชอบแซนวิช
หรือทานแซนวิช 
 
7. แผนกำรตลำด 
 7.1 เป้ำหมำย 
       ธุรกิจตอ้งการให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและเป็นท่ียอมรับในทอ้งตลาด
และตอ้งการในการท่ีจะขยายสาขาไปยงัจงัหวดัท่ีใกลเ้ตียง โดยการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้
หลากหลาย และยงัตอ้งการท่ีจะเพิ่มอตัราจ านวนท่ีใชใ้นการขายสินคา้ เพื่อให้ธุรกิจกลายเป็นผูน้ า
ทางการตลาด 
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7.2กำรก ำหนดลูกค้ำเป้ำหมำย 
กลุ่มท่ี 1 กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา และวยัรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสใน

การ ซ้ือไดม้าก 
กลุ่มท่ี 2 กลุ่มคนวยัท างาน ท่ีตอ้งเร่งเรีบในการท างานสามารถซ้ือและทานในระวา่ง

เดินทางไปท างานหรือเวลาเลิกงานได ้
กลุ่มท่ี 3 กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบในการรับประทานแซนวิช หรือคนท่ีชอบในความแปลกใหม่ 

 
7.3 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

 7.3.1 กลยุทธ์ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์คือ แซนวิชท่ีแปรรูปให้กลายเป็นแบบใหม่โดยใส่ส่วนผสมท่ีสะอาดถูกหลกั

อนามยัเป็นตน้แบบใชสู้ตรดูแลสุขภาพ โดยการผสมวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและปลอดสารพิษ มีหลาย
หลายหนา้ใหลู้กคา้ไดเ้ลือก เช่น หนา้ปุอดั หนา้ไส้กรอกและเติมสีสันดว้ยผกัสีเขียวและสีแดงท่ีอุดม
ไปดว้ยวิตามินเพื่อสุขภาพ เพิ่มความน่ารับประทาน และทานสะดวกดว้ยขนาดของผลิตภณัฑ ์ไม่มี
สารปนเป้ือน สินคา้มีคุณภาพคดัสรรอยา่งดีถูกหลกัอนามยั ใส่บรรจุภณัฑแ์บบกล่อง 

 
➢ บรรจุภณัฑแ์บบกล่องพลาสติกใส    
➢ โลโกร้้านคา้        

 
             7.3.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ 
ราคาจะตั้งแบบราคายอ่มเยาสามารถซ้ือไดส้ะดวก ลูกคา้สามารถจบัตอ้งได ้
ราคาอยูท่ี่ กล่องละ 25 บาท 4 ช้ิน 
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             7.3.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
แซนวิช By A&M เป็นสินคา้ท่ีตอ้งสนองความตอ้งการของกลุ่มเด็กนกัเรียนนะศึกษาและ

คนวยัท างานท่ีตอ้งใชเ้วลาเร่งรีบ ซึงตลาดนดัยงเจริญอยูใ่นระแวงใกลเ้คียงสถานศึกษาและอพาต์
เมน้ เป็นจ านวนมาผูค้นพุ่งพลาน มีความสัญจรไปมามากมายจึงเป็นท่ีเหมาะส าหรับช่องทางการจดั
จ าหน่ายของร้าน และยงัมีช่องทางอ่ืน เช่น 

หน้ำ ร.ร. รุ่งเรืองอุปถัมภ์ 

 
 
เฟชบุ๊คแฟนเพจ “แซนวิช By A&M” 
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7.3.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
➢ การโฆษณาผ่านป้ายหนา้ร้ายและใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น การแนะน าร้านและโปรโมชัน่ต่าง ๆ 

ของร้าน 
➢ การส่งเสริมการขายโดยทุก ๆ คร้ังท่ีลูกคา้ซ้ือจะแจกใบสะสมแตม้และมีตราป้ัมให้ครบ 10 

คร้ัง รับฟรี 1 กล่อง+เงิน 1 บาท เท่านั้น 
➢ การใหข้่าวโดยเฟสบุ๊คแฟนเพจและไลน์จะมีการอพัเดทอยูต่ลอด ๆ เช่น การแนะน ารสชาติ

ใหม่ เป็นตน้ 
 
ป้ำยโปรโมช่ัน 

 
 
กำรให้ข่ำวโดยเฟสบุ้คแฟนเพจจะมีกำรอพัเดทอยู่ตลอด  
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โลโก้ร้ำน  

 
 
ป้ำยหน้ำร้ำน 

 
 

8. แผนกำรขำย 
 8.1 สถำนที่ประกอบกำรในกำรขำย 
 ท่ีตั้งสถำนที่ขำย  หนา้ ร.ร. รุ่งเรืองอุปถมัภ ์
        รำยละเอยีด  หนา้ โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมัภ ์สุขมุวิท 103/2  เขตบางนา 
      แขวงบางนา กทม. 
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     8.2 อุปกรณ์และเคร่ืองมือในกำรขำย 

ล ำดับ รำยกำร จ ำนวน รำคำทุน 

1 กล่องพลาสติกใส 1 แพค็ 42 
2 ถุงพลาสติกใส 1 แพค็ 60 
3 ป้ายร้าน 1 แผน่ 200 
4 ป้ายราคา 1 แผน่ 50 

 
     8.3 ข้อมูลกำรขำย 
จ านานหน่วยการบริการสูงสุด   400 กล่อง/วนั 10,400 กล่อง/เดือน 124,800 กล่อง/ปี 
 อตัราประมาณการใหบ้ริการ                400 กล่อง/วนั 10,400 กล่อง/เดือน 124,800 กล่อง/ปี 
เป้าหมายหน่วยการบริการ   400 กล่อง/วนั 10,400 กล่อง/เดือน 124,800 กล่อง/ปี 
เวลาท่ีใชต้่อรอบการบริการ   1 ชัว่โมง 
เวลาการบริการต่อวนั   8 ชัว่โมง 
จ านวนแรงงานท่ีใชใ้นการบริการ        - 
อตัราค่าจา้งแรงงานในการบริการ   - 
   8.4 รำยละเอยีดวัตถุดิบท่ีใช้ในกำรขำย 

- ขนมปัง 
- ผกัเรดโอ๊ค 
- ปูอดั 
- ใส้กรอก 
- แครอท 
- มะเขือเทศ 
- มายองเนส  

 
   8.5 ขั้นตอนกำรขำย 

1. กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 
2. แนะน าสินคา้แซนวิช และแนะน าโปรโมชัน่ 
3. ลุกคา้เลือกสินคา้เสร็จรับสินคา้ แพค็ใส่ถุงและคิดเงิน 
4. ยนืขอใหลู้กคา้ 
 5. รับเงินจากลูกคา้ 
6. ทอนเงินลูกคา้พร้อมกล่าวขอบคุณ 
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กลา่วสวสัดตีอ้นรบัลกูคา้ 

แนะน าสนิคา้แซนวชิ และแนะน าโปรโมช ัน่ 

ลกุคา้เลอืกสนิคา้เสร็จรบัสนิคา้ แพ็คใสถุ่งและคดิเงนิ 

ยนืขอใหล้คูา้ 

รบัเงนิจากลูกคา้ 

ทอนเงนิลกูคา้พรอ้มกลา่วขอบคณุ 

    8.6 แผนผังกระบวนกำรขำย 
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9. แผนกำรเงิน 
   9.1   ประมำณกำรในกำรลงทุน 

 
  9.2   ทรัพย์สินท่ีใช้ในกำรประกอบธุรกจิ 

ล ำดับ รำยกำร รำยละเอยีด มูลค่ำประมำณ 

1. ท่ีดิน - - 
2. อาคาร - - 
3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง ใชใ้นการตกแต่ง 10,000.00 
4. เคร่ืองจกัร - - 
5. เคร่ืองใชส้ านกังาน ใชใ้นการขาย 10,000.00 
6. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใชใ้นการขาย 10,000.00 
7. ยานพาหนะ - - 
8. วตัถุดิบคงเหลือ - - 
9. สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 
10. ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 
11. รายการอ่ืนๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่ำทรัพย์ท่ีใช้ในกำรประกอบธุรกจิปัจจุบัน 30,000.00 

 
  

ล ำดับ รำยกำร ทุนเจ้ำของ เงินกู้ รวมมูลค่ำ 

1. เงินสด 50,000.00 - 50,000.00 
 รวมมูลค่ำลงทุนท้ังสิน 50,000.00 - 50,000.00 
 โครงสร้ำงทำงกำรเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 
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  9.3   สมมติฐำนทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได ้-% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงเพิ่มขึ้นของจ านวนลูกคา้ -% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของราคาขายสินคา้ -% - - - 
การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนการบริการ -% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 1-% - 5% 10% 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 
การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณใน 1 ปี –วนั/เดือน 26 วนั/เดือน 
อตัราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 
สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 
  9.4   นโยบำยทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตการขายสินคา้ –  วนั/เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซ้ือสินคา้ – วนั/เดือน  - - - 
วงเงินสินเช่ือระยะสั้นท่ีขอกู(้ถา้มี) – บาท - - - 
วงเงินส้ินเช่ือระยะยาวท่ีขอกู ้(ถา้มี) – บาท - - - 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น -% - - - 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 25,000.00 
การใหผ้ลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืน ๆ - - - 
นโยบายทางการเงินอ่ืน ๆ - - - 

หมำยเหตุ : การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้ายทุกรายการขึ้นกบัสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5   ประมำณกำรในกำรขำยรำยเดือน 

                      เดือน 
  รำยกำร 

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

จ ำนวนสินค้ำที่ขำย             
แซนวิช 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 
รวมจ ำนวนสินค้ำ
ขำย 

10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 10,400.00 

รำคำสินค้ำ             
แซนวิช 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 
รำคำสินค้ำเฉลีย่ 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

รำยได้จำกกำรขำย             

แซนวิช 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 
รวมรำยได้ 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 

รวมรำยได้สะสม  260,00.00 520,00.00 780,000.00 1,040,000.00 1,300,00.00 1,560,000.00 1,820,000.00 2,080,000.00 2,340,000.00 2,600,000.00 2,860,000.00 3,120,000.00 

ลูกหนีก้ำรค้ำ  - - - - - - - - - - - - 
เงินสดรับจำกกำร
ขำย 

260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 260,00.00 
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9.6   ประมำณกำรรำยได้จำกกำรขำยสินค้ำ 

 
  

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำท่ีบริกำร (กล่อง) 
แซนวิช 124,800.00 131,040.00 144,144.00 
        รวมจ ำนวนสินค้ำขำย  124,800.00 131,040.00 144,144.00 

 
รำคำสินค้ำ (บำท/กล่อง) 
แซนวิช 25.00 25.00 25.00 
        รำคำสินค้ำเฉลีย่ 25.00 25.00 25.00  

รำยได้จำกกำรขำย (บำท) 
แซนวิช 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 
        รวมรำยได้จำกกำรขำย (บำท) 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00  

ประมำณกำรลูกหนีก้ำรค้ำ 
ขายดว้ยเงินสด 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 
ขายดว้ยสินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 
 - - - 

        ลูกหนีก้ำรค้ำรวม (บำท) - - - 

เงินสดจำกกำรขำยสินค้ำ (บำท) 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 

69 
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 9.7   ประมำณกำรต้นทุนบริกำรและสินค้ำซ้ือมำเพ่ือกำรบริกำร 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำท่ีซ้ือมำในกำรบริกำร (หน่วย) 

ขนมปัง (ถาด) 1,040.00 1,092.00 1,202.00 

ผกัเรดโอ๊ก (กิโล) 1,248.00 1,311.00 1,443.00 

ปูอดั (แพค็) 125.00 132.00 146.00 

มายอเนส (ถุง) 208.00 219.00 241.00 

ใส้กรอก (กิโล) 520.00 546.00 601.00 

แครอท (กิโล) 624.00 656.00 722.00 

มะเขือเทศ (กิโล) 2,496.00 2,621.00 2,084.00 

รำคำต่อหน่วยของสินค้ำวัตถุดิบท่ีซ้ือมำเพ่ือบริกำร  

ขนมปัง (ถาด) 360.00 378.00 415.08 

ผกัเรดโอ๊ก (กิโล) 130.00 136.05 150.15 

ปูอดั (แพค็) 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

มายองเนส (ถุง) 540.00 567.00 623.07 

ใส้กรอก (กิโล) 1,140.00 1,197.00 1,316.07 

แครอท (กิโล) 25.00 26.25 28.87 

มะเขือเทศ (กิโล) 32.00 33.06 39.96 

ต้นทุนสินค้ำวัตถุดิบท่ีซ้ือมำเพ่ือบริกำร 

ขนมปัง (ถาด) 374,400.00 412,776.00 499,791.60 

ผกัเรดโอ๊ก (กิโล) 162,240.00 178951.50 21666.45 

ปูอดั (แพค็) 450,000.00 498,960.00 607,068.00 

ใส้กรอก (กิโล) 599,800.00 653,562.00 791,336.70 

แครอท (กิโล) 15,600.00 17,220.00 20,844.14 

มะเขือเทศ (กิโล) 79,872.00 88,065.60 77,024.64 

มายองเนส (ถุง) 112,320.00 124,173.00 150,311.70 

รวมต้นทุนสินค้ำวัตถุดิบ 1,787,232.00 1,973,708.10 2,363,043.23 
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รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จ ำนวนสินค้ำส ำเร็จรูปซ้ือมำเพ่ือขำย    
กล่องพลาสติกใส (แพค็) 63.00 67.00 74.00 

ถุงพลาสติกใส (แพค็) 104.00 110.00 121.00 

    

    

รำคำต่อหน่วยของสินค้ำส ำเร็จรูปท่ีซ้ือมำ
เพ่ือขำย 

   

กล่องพลาสติกใส (แพค็) 840.00 882.00 970.20 
ถุงพลาสติกใส (แพค็) 720.00 756.00 831.60 

    

    

ต้นทุนสินค้ำส ำเร็จรูปซ้ือมำเพ่ือขำย    

กล่องพลาสติกใส (แพค็) 52,920.00 59,094.00 71,794.00 

ถุงพลาสติกใส (แพค็) 74,880.00 83,160.00 100,623.60 

    

    

รวมต้นทุนสินค้ำส ำเร็จรูป 127,800.00 142,254.00 172,418.40 

ประมำณกำรเจ้ำหนีก้ำรค้ำ 
ซ้ือสินค้ำมำด้วยเงินสด    
ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินเช่ือ (เครดิตการคา้)    
ระยะเวลาไดรั้บเครดิตการคา้ (วนั/เดือน)    
เจ้ำหนีก้ำรค้ำสินค้ำซ้ือมำเพ่ือบริกำรรวม 1,915,032.00 2,115,962.10 2,535,461.63 

 

เงินสดจ่ำยค่ำวัตถุดิบและสินค้ำซ้ือมำเพ่ือ
บริกำร 

1,915,032.00 2,115,962.10 3,535,461.63 
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  9.8   ประมำณกำรต้นทุนกำรผลติสินค้ำและต้นทุนขำยสินค้ำ 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ต้นทุนผลติสินค้ำ (บำท)    
ค่าแรงงาน/พนกังานในการบริการ    
ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพื่อการบริการ 1,915,032.00 2,115,962.10 2,535,416.63 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 
ค่าน ้าประปาในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
ค่าวตัดุส้ินเปลืองในการบริการ    
ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ    
ค่าข่นส่งสินคา้เพื่อการบริการ    
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ในการบริการ 12,000.00 12,600.00 13,860.00 
      รวมต้นทุนกำรบริกำร (1) 1,935,432.00 2,137,382.10 2,558,978.63 

ค่ำเส่ือมรำคำในกำรบริกำร    

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ    
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ (20%) 70.4 70.4 70.4 
ค่าเส่ือมราคายานพาหะนะ    
      รวมต้นทุนค่ำเส่ือมรำคำในกำรบริกำร (2) 1,935,502.40 2,137,452.50 2,559,049.00 
    
รวมต้นทุนกำรบริกำรท้ังส้ิน (1) + (2)    
+บวก วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด    

-ลบ วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด    

+บวก สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือตน้งวด    
-หกั สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือปลายงวด    
+บวก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือตน้งวด    
-หกั สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือปลางวด    
    
รวมต้นทุนขำยสินค้ำ (บำท) 1,935,502.40 2,137,452.50 2,559,049.00 

      
 
 
 



81 
 

  9.9   ประมำณกำรค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย (บำท) 
เงินเดือนบุคลากร/พนกังาน 216,000.00 226,800.00 249,480.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 2,000.00 2,100.00 2,310.00 
ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนส านกังาน    
ค่าใชจ่้ายน ้าปะปาส่วนส านกังาน    
ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์โทรสาร 2,600.00 2,730.00 3,003.00 
ค่าใชจ่้ายแบบพิมพเ์อกสาร 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลืองส านกังาน    
ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่าง ๆ    
ค่าธรรมเนียมราชการ    
ค่าใชจ่้ายน ้ามนัยานพาหนะในการบริการ    
ค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์    
ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้    
ค่าใชจ่้ายการเล้ียงรับรอง    
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็อ่ืน ๆ 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรขำย (1) 227,600.00 238,980.00 262,878.00  

   

ค่ำเส่ือมรำคำส่วนกำรบริหำรและกำรขำย 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน    
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนส านกังาน 
(20%) 

10,000.00 10,000.00 10,000.00 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ    
รวมค่ำเส่ือมรำคำ (2)     

   
รวมค่ำใช้จ่ำยกำรบริหำรและกำรขำย (1) + (2) 237,600.00 248,980.00 272,878.00 

 
 
 9.10     ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 
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  9.11     ประมำณกำรงบกระแสเงินสด 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รำยได้ 
รายไดจ้ากการบริการ 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 
รายไดอ่ื้น    
    
รวมรำยได้ 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 

หกั-ตน้ทุนขาย 1,935,502.40 2,137,452.50 2,559,049.00 
    
ก ำไรขั้นต้น 1,184,497.60 1,138,547.50 1,044,551.00 
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริการและการขาย 237,600.00 248,980.00 272,878.00 
    
ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 946,897.60 889,567.50 771,673.00 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย    
    

ก ำไรก่อนหักภำษีเงินได้นิติบุคคล 946,897.60 889,567.50 771,673 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (15%) 142,034.64 133,435.12 115,745.55 
    

ก ำไรสุทธิ 804,862.96 756,132.38 655,927.45 
หกั-เงินปันผลจ่าย (10%)    

    

ก ำไรสะสม - 804,862.96 48,730.58 

    

ก ำไร (ขำดทุน) สุทธิต่อหุ้น 804,862.96 (-48,730.58) 607,196.87 

มูลค่ำทำงบัญชีต่อหุ้น 16.09 (-0.97) 12.14 
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กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำร 

เงินสดรับจากการบริการ 3,120,000.00 3,276,000.00 3,603,600.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ื้น    

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริการ 1,935,502.40 5,137,452.50 2,559,049.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายบริหารและการขาย 237,600.00 248,980.00 272,878.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ    

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 142,034.64 133,435.12 115,745.55 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำรรวม 804,862.96 756,132.38 655,927.45 

กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน 

เงินสดจ่ายค่าลงทุนในสินทรัพยท่ี์ดิน    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง 10,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอุ์ปกรณ์ 10,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในเคร่ืองใชส้ านกังาน 10,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยย์านพาหนะ    

กระแสเงินสดจำกกจิกรรมกำรลงทุนรวม 30,000.00   

กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน    

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น    

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะสั้น    

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว    

เงินจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว    

เงินสดจ่ายปันผล    

กระแสเงินสดจำกกจิกรรมกำรจัดหำเงินรวม    

กระแสเงินสดสุทธิ 

บวก+กระแสเงินสดตน้งวด    

กระแสเงินสดสุทธิปลำยงวด 774,862.96 756,132.38 655,927.45 

  9.12     ประมำณกำรงบดุล 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
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สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 774,862.96 756,132.38 655,927.45 

ลูกหน้ีการคา้    
สินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืน    

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 774,862.96 756,132.38 655,927.45 

สินทรัพย์ท่ีไม่หมุนเวียน 

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 30,000.00   

สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้    
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนอ่ืน    
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 30,000.00   

รวมสินทรัพย์ 804,862.96 756,132.38 655,927.45 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น    
เจ้ำหนีก้ำรค้ำ    
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน    
รวมหนีสิ้นหมุนเวียน    
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว    
หน้ีไม่หมุนเวียนอ่ืน    
รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวียน    

รวมหนีสิ้น    
ทุนจดทะเบียนช ำระแล้ว    
ส่วนเกิน(ต ่า)กวา่ทุน 804,862.96 48,730.58 607,196.42 
ก าไร(ขาดทุน)สะสม  804,862.96 48,730.58 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 804,862.96 756,132.38 655,927.47 

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 804,862.96 756,132.38 655,927.45 

    9.13     กำรวิเครำะห์อตัรำส่วนทำงกำรเงิน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
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กำรวัดสภำพคล่องทำงกำรเงิน    
อตัราส่วนเงินลงทุนหมุนเวียน (เท่า)    
อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า)    
กำรวัดประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพย์สิน    
อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ)    

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ)    
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วนั)    
ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั    
อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร(รอบ)    
อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม(รอบ)    
กำรวัดควำมสำมำรถในกำรช ำระหนี ้    
อตัราส่วนแห่งหุน้ (Debt to Equity Ratio)    
อตัราส่วนทุน    
อันตราส่วนแห่งความสามารถในการช าระ
หน้ี 

   

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรบริหำรงำน    
อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย(์ROA)    
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุ้น 
(ROE) 

   

อตัราก าไรขั้นตน้ (เปอร์เซ็นต)์ 37.96 % 34.75% 28.98% 
อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซ็นต)์ 30.35% 27.15% 21.41% 
อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซ็นต)์ 25.79% 23.08% 18.20% 
ข้อมูลทำงกำรเงินจำกกำรลงทุน    
ผลก าไรต่อหุน้(Earning per Share) 16.09 0.97 12.14 
มูลค่าหุน้ทางบญัชี (Book Value) 10 10 10 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) 

 3 ปี อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
ระยะเวลำคืนทุน 
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บทที ่4 
ผลกำรด ำเนินงำน 

รำยงำนผลกำรปฏิบัติงำนรำยบุคคล 

นางสาวสุภาพร   สวนไธสง 
ล าดบั
ท่ี 

รายการ วนัท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 24-28 มิ.ย.62   

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

3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2  
(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 

15-31ก.ค. 62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

 แผนธุรกิจ    

 - บทสรุปผูบ้ริหาร    

 - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ    

 - ความเป็นมาของธุรกิจ    

 - ผลิตภณัฑ ์    

 - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    

 - แผนการบริหารจดัการ    

 - แผนการตลาด    

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

 - แผนการเงิน    

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ 
กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรียมPresent งาน) 

2-6 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 
(โครงการ +บทท่ี1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   
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ล าดบั
ท่ี 

รายการ วนัท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

7 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 
(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์)  
เขา้รับการนิเทศ จากอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

1-8 พ.ย. 62   

8 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออ
กร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงาน
ประดิษฐ์) 

16 พ.ย. 62   

11 งาน ATC นิทรรศน์ 2-6 ธ.ค. 62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4  
-ปฏิบติังานรายบุคคล 

16-20ธ.ค.62   

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

13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5  
(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ) 

20-24 ม.ค. 
63 

  

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

  

15 ก าหนดส่ง  
ภาคผนวก ก 

3-7 ก.พ. 63   

 ภาคผนวก ข    

 ภาคผนวก ค    

 ภาคผนวก ง    

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  10-14 ก.พ. 
63 

  

 ก าหนดส่ง บทคดัยอ่    

17 ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ. 
63 

  

18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ. 
63 
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รำยงำนผลกำรปฏิบัติงำนรำยบุคคล 

 

นางสาวสิรินดา   ห้อยไชยสงค ์
ล าดบั
ท่ี 

รายการ วนัท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 24-28 มิ.ย.62   

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

3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2  
(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 

15-31ก.ค. 62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

 แผนธุรกิจ    

 - บทสรุปผูบ้ริหาร    

 - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ    

 - ความเป็นมาของธุรกิจ    

 - ผลิตภณัฑ ์    

 - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    

 - แผนการบริหารจดัการ    

 - แผนการตลาด    

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

 - แผนการเงิน    

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ 
กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรียมPresent งาน) 

2-6 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 
(โครงการ +บทท่ี1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   

7 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 
(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์)  
เขา้รับการนิเทศ จากอาจารยท่ี์ปรึกษา
โครงการ 

1-8 พ.ย. 62   
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ล าดบั
ท่ี 

รายการ วนัท่ี ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษา 

ลงช่ือ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

8 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ัง
ท่ี 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต 
และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดง
ผลงานประดิษฐ์) 

16 พ.ย. 62   

11 งาน ATC นิทรรศน์ 2-6 ธ.ค. 62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4  
-ปฏิบติังานรายบุคคล 

16-20ธ.ค.62   

 -บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้น
งบประมาณ 

13-17ม.ค.63   

13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5  
(สรุปผลการด าเนินงาน
โครงการ) 

20-24 ม.ค. 63   

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

15 ก าหนดส่ง  
ภาคผนวก ก 

3-7 ก.พ. 63   

 ภาคผนวก ข    

 ภาคผนวก ค    

 ภาคผนวก ง    

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  10-14 ก.พ. 63   

 ก าหนดส่ง บทคดัยอ่    

17 ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ. 63   

18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่
ซีดี 1 แผน่ 

24-28 ก.พ. 63   



90 
 

บัญชีรำยรับ – รำยจ่ำยในโครงกำร 

บัญชีรำยรับ-รำยจ่ำย 

โครงกำร แซนวิช By A&M 

ว/ด/ป รำยกำร รำยรับ รำยจ่ำย คงเหลือ 

จ ำนวน
หน่วย 

@ จ ำนวนเงิน จ ำนวน
หน่วย 

@ จ ำนวนเงิน จ ำนวน
หน่วย 

@ จ ำนวนเงิน 

 เงินเก็บสะสมในกลุ่ม 2 1,000 2,000.00      2,000.00 
 ขนมปัง    1  60.00    

 ไส้กรอก    1  78.00    
 ผกัเรดโอ๊ค    1  120.00    
 ซอสมะเขือเทศ    1  30.00    
 มายองเนส    1  35.00    
 กล่องใส่แซนวิช    1  150.00    
 ถุงพลาสติก    1  50.00    
 ค่าป้ายร้าน+เอก็สแตน    1  650.00    

รวม 2,000.00  1,173.00  827.00 
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ผลกำรด ำเนินงำนด้ำนงบประมำณ 

โครงกำร ขำยสินค้ำ 

วัตถุประสงค์ของโครงกำร 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย

สินคา้ 
 
       มีเงินลงทุน                                                     2,000                บาท 
      ไดรั้บเงินจากการขายสินคา้                            5,000                บาท 
       หกัทุนจากการด าเนินการ ก าไรสุทธิ             3,000                 บาท 
       หกัค่าใชจ่้ายต่างๆคงเหลือ                             1,827                 บาท 
 

รำยงำนผลของแบบสอบถำม  
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M 

ปรากฏผลขอ้มูลดงัน้ี  
          เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และเพศหญิง 
จ านวน 69คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย  
         อำยุ ผูต้อบแบบสอบถามมีอายตุ ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 อาย ุ
19-25 ปีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 อาย ุ26-30 ปี10 คน คิดเป็นร้อยละ10.0 อายมุากกวา่ 31 
ปีขึ้นไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายตุ ่ากวา่หรือเท่ากบั 
18 ปี รองลงมาคืออาย ุ19-25 ปีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0  ตามลาดบั  
         ระดับกำรศึกษำ ผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 69 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.0 ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อนุปริญญา 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ปริญญาตรี จานวน 4 คิดเป็นร้อยละ 4.0 โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ศึกษาอยูใ่นระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย รองลงมาคือระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
อนุปริญญา ตามลาดบั  
          อำชีพ ผูต้อบแบบสอบถามนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 76.0 ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ10.0 พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.0 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 พ่อบา้น-แม่บา้น 
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จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 รับจา้งทัว่ไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 อ่ืนๆ จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รองลงมาคือ
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ตามลาดบั  
        รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน ผูแ้บบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 5,000 บาท จ านวน 79 คน 
คิดเป็นร้อยละ 79.0 รายได ้5,001-10,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 รายได ้10,001-
15,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นจานวน 5.0 รายไดสู้งกวา่ 15,001 บาทขึ้นไป จ านวน 5 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.0 อ่ืนๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบ
ธุรกิจมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท รองลงมาคือรายได ้5,001-10,000  บาท และรายได้
รายไดสู้งกวา่ 15,001 บาทขึ้นไป ตามลาดบั  
        จากความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M 
 ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�= 4.78) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�= 4.78) ดา้นราคา อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�= 4.21) ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย( �̅�= 4.65) 
และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�= 4.74) 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรด ำเนินโครงกำร และข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลกำรด ำเนินโครงกำร 

 จาการด าเนินโครงการขายสินคา้ “แซนวิช By A&M” มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 2 คน จ านวน

ท่ีลงทุนคนละ 3,250 บาท เป็นจ านวนเงิน 7,000 บาท สถานท่ีในการออกปฏิบัติงานคือหน้า 

โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมัภ ์สุขมุวิท 103/2  เขต บางนา แขวง บางนา กทม. ระยะเวลาในการปฏิบติังาน

ขายเป็นระยะเวลา 1 เดือน ตั้งแต่ 4 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 2562  ซ่ึงจากการปฏิบติังานไดเ้งินจากการ

ขายสินคา้และหักค่าใชจ่้ายต่างๆคงเหลือเงินจ านวนทั้งสิน 9,000 บาท คืน ผูร่้วมลงทุน 2 คน คนละ 

4,500 บาท 

 กำรด ำเนินงำนบรรลุวัตถุประสงค์ของโครงกำรดังนี ้

1.    บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 

2.    เกิดการสร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.    เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

 

สรุปตำรำงกำรปฏิบัติงำนจริง 
 

คร้ังท่ี วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 
1 17 ก.ค. 62 ออกแบบรูปแบบแซนวิช 
2 23 ก.ค. 62 หาแหล่งซ้ือวสัดุ  
3 15 ก.ย. 62 Present โครงการคร้ังท่ี 1 
4 17 ก.ย. 62 ซ้ือวสัดุอุปกรณ์ 
5 24 ก.ย. 62 จดัเตรียมอุปกรณ์ 
6 8 ต.ค. 62 เร่ิมลงมือในการท าแซนวิชตามแบบท่ีไดว้างแผนไว ้
7 20-28 ต.ค. 62 ลงพื้นท่ีในการขายสินคา้แซนวิช 
9 16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังท่ี 2 
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ปัญหำ และอุปสรรคในกำรด ำเนินโครงกำร 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไม่ตรงกนั 

2. การขายแซนวิช สมาชิกในกลุ่มยงัไม่มีประสบการณ์ความช านาญในการท าและขายแซน

วิชท าใหเ้สียสินคา้และเสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการทดลองในการท าสินคา้และการ

ทดลองขาย 

3. ท่ีอยูข่องสมาชิกบางคนไกลจากสถานท่ีขายสินคา้ ท าใหเ้ปิดร้านไดช้า้ 

 

ข้อเสนอแนะ แนวทำงในกำรพฒันำ 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอ้ยติุใหเ้ขา้ใจตรงกนั 

 2.มีการทดลองท าแซนวิช/ทดลองปฏิบติังานก่อนขายจริงเพื่อใหเ้กิดความช านาญในการท า

และเพื่อลดตน้ทุน 

 3.หาท าเลท่ีตั้งในการขายสินคา้ท่ีใกลก้บัท่ีอยูข่องสมาชิกหรือจดัตารางเวรในการมา

ปฏิบติังานขายใหเ้หมาะกบัความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 
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ภำคผนวก ก โครงกำร 
- แบบน ำเสนอขออนุมัติโครงกำร 
- บันทึกกำรเข้ำพบอำจำรย์ท่ีปรึกษำ และอำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วมโครงกำร 
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                               สำขำวิชำกำรตลำด วิทยำลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยกำร 
ภำคเรียนท่ี 1-2 ปีกำรศึกษำ 2561 

 
ช่ือโครงกำร    แซนวิช BY A&M ( SANDWICH  BY  A&M ) 
ระยะเวลำกำรด ำเนินงำน              มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 
สถำนท่ีกำรด ำเนินงำน         หนา้ โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมัภ ์
ประมำณค่ำใช้จ่ำย  7,000 บาท 
ผู้รับผิดชอบโครงกำร 

1. นางสาวสุภาพร      สวนไธสง      รหสันกัศึกษา   40777    ปวส. 2/31 
2. นางสาวสิรินดา      ห้อยไชยสงค ์     รหสันกัศึกษา   40381    ปวส. 2/31  

 
                             ลงช่ือ ................................................................ประธำนโครงกำร 
                                       (นำงสำวสุภำพร   สวนไธสง) ....../......./...... 

 
ควำมเห็นของอำจำรย์ท่ีปรึกษำโครงกำร  ควำมเห็นของอำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วมโครงกำร 
...............................................................  ........................................................................ 
...............................................................  ........................................................................ 
...............................................................  ........................................................................ 
ลงช่ือ......................................................  ลงช่ือ............................................................... 
         (อำจำรย์วงค์เดือน ประไพวัชรพนัธ์)...../....../......            (อำจำรย์อุดมพร เปตำ
นนท์)...../...../....... 
 

ลงช่ือ......................................................หัวหน้ำสำขำวิชำกำรตลำด 
                         (อำจำรย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพนัธ์)...../...../.... 

 
ช่ือโครงกำร   แซนวิช BY A&M  ( SANDWICH  BY  A&M ) 
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แผนงำน   นกัศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินคา้ 

อำจำรย์ท่ีปรึกษำ   อาจารยว์งคเ์ดือน      ประไพวชัรพนัธ์ 
อำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วม  อาจารยอุ์ดมพร         เปตานนท ์
ผู้รับผิดชอบโครงกำร 

1. นางสาวสุภาพร        สวนไธสง               ประธานโครงการ 

2. นางสาวสิรินดา        ห้อยไชยสงค ์ รองประธานโครงการ 
 

หลกักำรและเหตุผล 

ในปัจจุบนัอาหารคือ ปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตของมนุษยอ์าหารให้ประโยชน์และสร้าง

ความเจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ในการรับประทานอาหารท่ีหาซ้ือได้

ในราคาท่ีย่อมเยาว ์แซนวิช หน่ึงในเมนูยอดนิยมของสายคนรักขนมปังท่ีสามารถทานไดแ้ทบทุกท่ี

ทุกเวลา หาซ้ือไดง้่าย สะดวกรวดเร็ว ไม่ตอ้งอุ่นก็ทานได ้จะใชท้านเป็นของวา่งก็ดี หรือจะทานเป็น

ม้ือหลกัก็ได้ เน่ืองจากแซนวิชเป็นอาหารท่ีไม่มีกฎเกณฑ์ตายตวั นิยมรับประทานกนัในกลุ่มคน

จ านวนมากสามารถทานได้ทุกเพศทุกวยั แซนวิช ถือเป็นอาหารท่ีให้คุณค่าทางอาหารสูงเพราะ

ประกอบดว้ยเน้ือสัตว ์ผกั ขนมปัง และไขมนั ท่ีผสมกบัความสะดวกรวดเร็ว ดดัแปลงรูปแบบท่ีให้

สามารถทานไดโ้ดยไม่ตอ้งพึ่งอุปกรณ์ แซนวิช ขึ้นมาเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมจากคนทัว่โลก 

ยิง่ตอนน้ีกระแสของการดูแลสุขภาพมาแรง คนมีความพิถีพิถนัในการเลือกอาหารกนัมากขึ้น จึงท า

ใหเ้กิดแซนวิชในรูปแบบใหม่ๆออกมา มีการปรับปรุงรสชาติและเพิ่มส่วนผสมท่ีมีประโยชน์เขา้ไป 

เพื่อเอาใจกลุ่มผูรั้กและใส่ใจสุขภาพใหมี้ทางเลือกท่ีสะดวกรวดเร็วมากขึ้น 

ทั้งน้ีทางคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงได้จดัท าเมนูแซนวิชท่ีแปรรูปให้กลายเป็นแซนวิชเพื่อ

สุขภาพท่ีใชข้นมปังประกบกนัเป็นส่ีเหล่ียมแลว้ตัดเป็นรูปทรงสามเหล่ียมพร้อมสอดใส้เขา้ไป เช่น 

ปูอดั ใส้กรอก เป็นตน้ จึงท าให้เพิ่มมูลค่าสินคา้และท าให้เกิดความสะดวกในการรับประทาน และ

ท าใหดึ้งดูดลูกคา้ใหห้นัมาสนใจในแซนวิชแบบใหม่อีกดว้ย 

 

 

 

วัตถุประสงค์ 
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4. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
5. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
6. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย

สินคา้ 
 
เป้ำหมำย 

3. สร้างผลก าไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 
4. เพื่อปฏิบติังานทดลองขายสินคา้ในสถานท่ีจริง 

 
วิธีกำรด ำเนินกำร 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมกำร 

1.   เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้ 
2.   ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3.   ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4.   จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะท าธุรกิจขายสินคา้ 
5.   จดัเตรียมสถานท่ีในการลงมือปฏิบติังาน 
6.  จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 2 ขั้นด ำเนินกำร 
1. การจดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 
2. ทดลองปฏิบติัการขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบติังาน 
3. ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย และบริการ ท่ีวางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบติังานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขั้นตอนด ำเนินงำน 

ขั้นตอนด ำเนินกำร ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1.เตรียมคิดรูปแบบ
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

2.ประชุมวางแผนงาน 
วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาน 

         

 3.ร่างโครงการเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์
และสถานท่ีท่ีจะท า
ธุรกิจขายสินคา้ 

         

5.จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนกลยทุธ์และการส่ง

เริมการตลาด 

                                              

6.ลงมือปฏิบติัติงานตาม
แผนและขั้นตอนการ
ด าเนินงานท่ีวางไว ้

        

7.สรุปผลการปฏิบติัติ
งาน 

         

8.ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 

         

 
วัน เวลำ สถำนที่ 
    เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 
   สถานท่ีปฏิบติังาน  หนา้ โรงเรียนรุ่งเรืองอุปถมัภ ์สุขมุวิท 103/2  เขต บางนา แขวง บางนา กทม. 
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งบประมำณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมาณในการลงทุนคนละ 3,250 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 7,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

ขนมปัง                                             1,500 บาท 
ปูอดั                                                                                           600    บาท 
ไส้กรอก         600  บาท 
มะเขือเทศ         300 บาท 
เรดโอ๊ก          400 บาท 
ผกัแครอท         200  บาท 
มายองเนส         300 บาท 

2.   อุปกรณ์ 
กล่องพลาสติกใส        500   บาท 
ถุงพลาสติก         400  บาท 

3.   เบ็ดเตลด็ 
ค่าป้ายร้าน/ส่ือโฆษณา        500   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนกังาน  250 (2 คน)       500  บาท 
ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ                   1,000  บาท 
รวม                   6,800  บำท 
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กำรติดตำมผลและกำรประเมิน 

4. น าเสนอผลงานเพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
5. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
6. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดการสร้างรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 
3. เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

 
ปัญหำและอุปสรรค 

1. วตัถุดิบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูง และไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 
2. สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสม และหาแหล่งวตัถุดิบส ารองท่ีมีตน้ทุน
ต ่า 

2. วางแผนในการผลิตในแต่ละวนั 
 
 
 
ลงช่ือ.........................................................                                ลงช่ือ............................................. 
        (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์)                                     (อาจารยอุ์ดมพร เปตานนท)์ 
                อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ                            อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 
 

 
ลงช่ือ................................................... 
       (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 

      หวัหนา้สาขาวิชาการตลาด 
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สถำนที่ด ำเนินโครงกำร 
 

 
                                                   

 

                                                                               สี่แยกบางนา 

                                                                                                                                                วทิยาลัย

อรรถวิทย ์

                                                                                                                          

 

                                                   ซอยสุขุมวทิ 103/2 

 

 

                                                           รร.รุ่งเรือง 
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บันทึกกำรเข้ำพบอำจำรย์ท่ีปรึกษำ และอำจำรย์ท่ีปรึกษำร่วม 

โครงกำร ขำยสินค้ำแซนวิช   By A&M 

ท่ีปรึกษำโครงกำร          อำจำรย์วงค์เดือน    ประไพวัชรพันธ์ 

ท่ีปรึกษำร่วมโครงกำร    อำจำรย์อุดมพร       เปตำนนท์ 

ผู้รับผิดชอบโครงกำร     นำงสำวสุภำพร      สวนไธสง          ระดับช้ัน ปวส. 2/31  เลขท่ี 10 
                                       นำงสำวสิรินดำ      ห้อยไชยสงค์      ระดับช้ัน ปวส. 2/31        เลขท่ี   6 
 

ล ำดับ
ท่ี 

รำยกำร วันท่ี 
ลงช่ือ 

ท่ีปรึกษำ 
ลงช่ือ 

ท่ีปรึกษำร่วม 
1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 24-28 มิ.ย. 62   
2 ก านดส่งเน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 1-12 ก.ค. 62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 
15-31 ก.ค. 62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3 
(วิธีการด าเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

 แผนธุรกิจ    
 - บทสรุปผูบ้ริหาร    
 - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนแผนธุรกิจ    
 - ความเป็นมาของธุรกิจ    
 - ผลิตภณัฑ ์    
 - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    
 - แผนการบริหารจดัการ    
 - แผนการตลาด    
 - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ    
 - แผนการเงิน    
 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ+บทท่ี 1-3+แผนธุรกิจ กบั
อาจารยท่ี์ปรึกษา เตรียม Present คร้ังท่ี 1) 

2-6 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 1 
(โครงการ + บทท่ี 1- 3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   
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ล ำดับ
ท่ี 

รำยกำร วันท่ี 
ลงช่ือ 

ท่ีปรึกษำ 
ลงช่ือ 

ท่ีปรึกษำร่วม 
7 ปฏิบติัภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากวา่ 8 คร้ัง 

(ปฏิบติัการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์) 
เขา้รับการนิเทศจากอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนการตลาดและ
แผนการผลิต)กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่อเตรียมน าเสนอ
โครงการ Present คร้ังท่ี 2 รวมทั้งการออกร้านจดัแสดง
สินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย. 62   

9 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจดัแสดงสินคา้/
บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

16 พ.ย. 62   

10 ก าหนดส่ง แบบสอบถาม โครงการ 2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATC นิทรรศน์ (ออกร้าน และแจกแบบสอบถาม
โครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 
- ปฏิบติังานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

 บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 13-17 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหาอุปสรรค และ
ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา) 

20-24 ม.ค. 63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม 27-31 ม.ค. 63   
15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง (แปรผลแบบสอบถาม ประ

มวนภาพประวติัผูจ้ดัท าโครงการ)  
11 ก.พ. 63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศบทคดัยอ่และสารบญั 10-14 ก.พ.63   
17 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ.63   
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ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

- ตวัอยา่งแบบสอบถาม 
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แบบสอบถำม 
เร่ือง ควำมพงึพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้ำร้ำน แซนวิช By A&M 

 
 
 

 
ค ำชี้แจง โปรดท ำเคร่ืองหมำยถูกต้องลงในช่องว่ำงตำมควำมเป็นจริงของท่ำน 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
1. เพศ  
(   ) ชาย    (   ) หญิง 
2. อาย ุ

(   ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี (   ) อาย ุ19-25 ปี 
(   ) อาย ุ26-30 ปี   (   ) อายมุากกวา่ 31 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัการศึกษา 
(   ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
(   ) ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 
(   ) ปริญญาตรี 
(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 

4.อาชีพ 
(   ) นกัเรียน/นกัศึกษา  (   ) ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
(   ) พนกังานบริษทัเอกชน           (   ) เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
(   ) พ่อบา้น-แม่บา้น  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

5. รายไดป้ระจ าต่อเดือน 
(   ) ต ่ากวา่ 5,000 บาท  (   ) รายได ้5,001-10,000 บาท 
(   ) รายได ้10,001-15,000 บาท (   ) รายไดสู้งกวา่ 15,001 บาทขึ้นไป 
(   ) อ่ืนๆ ระบุ  

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M ซ่ึงเป็นส่วน

หน่ึงของวิชาโครงการประเภทขายสินคา้ จึงขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถาม เพื่อ

ความสมบูรณ์ในการท าเอกสารในวิชาโครงการ 
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ตอนท่ี 2 ควำมพึง่พอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้ำร้ำน แซนวิช By A&M 
ค ำชี้แจง โปรดท ำเคร่ืองหมำยถูกต้องลงในช่องว่ำงตำมควำมเป็นจริงของท่ำน 

 

รำยละเอยีด 

ระดับควำมพงึพอใจ 

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

1. การจดัวางสินคา้      

2. รสชาติคุณภาพของสินคา้      

3.รูปแบบบรรจุภณัฑ์      

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้      

5. ความสะอาดของสินคา้      

ด้ำนรำคำ 
1. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้      

2. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้      

ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

1. สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ      

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลา กหลาย 
เช่น หนา้ร้าน,Facebook ,Line 

     

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นหนา้ร้าน 
เช่น Facebook, Line 

     

2. ป้ายหนา้ร้าน และการจดัแสดงสินคา้      

3. การส่งเสริมการขาย เม่ือลูกคา้กดไลคก์ดแชร์
เพจFacebook ลดทนัที10% 
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ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 

 
รำยงำนผล แบบสอบถำม 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M 
แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By 

A&M 
ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการ มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 100 คน 

แบบสอบถามมี 2 ตอน  
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M  
 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถำม  
               แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถำนภำพ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 
1.เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
31 
69 

 
31.0 
69.0 

รวม 100 100.0 
2.อำยุ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 
อาย ุ19-25 ปี 
อาย ุ26-30 ปี 

อายมุากกวา่ 31 ปีขึ้นไป 

 
56 
26 
10 
8 

 
56.0 
26.0 
10.0 
8.0 

รวม 100 100.0 

3.กำรศึกษำ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 

อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 

 
69 
21 
6 
4 

 
69.0 
21.0 
6.0 
4.0 

รวม 100 100.0 
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สถำนภำพ จ ำนวน(คน) ร้อยละ 

4.อำชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน           

เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
พ่อบา้น-แม่บา้น 
รับจา้งทัว่ไป 

อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

 
76 
10 
4 
2 
3 
3 
2 

 
76.0 
10.0 
4.0 
2.0 
3.0 
3.0 
2.0 

รวม 100 100.0 

5.รำยได้ 
ต ่ากวา่ 5,000 บาท 

รายได ้5,001-10,000 บาท 
รายได ้10,001-15,000 บาท 
รายไดสู้งกวา่ 15,001 บาทขึ้น

ไป 
อ่ืนๆ ระบุ......................... 

 
79 
8 
5 
5 
 

3 

 
79.0 
8.0 
5.0 
5.0 

 
3.0 

รวม 100 100.0 
        
        จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้านแซนวิช By 
A&M 
 ปรากฏผลขอ้มูลดงัน้ี  
       เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 รองลงมาเพศหญิง 
จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 69  
       อำยุ ผูต้อบแบบสอบถามมีต ่ากว่าหรือเท่ากบั 18 ปี จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมา
อาย ุ19-25 ปี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26 และอาย ุ26-30 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
ตามลาดบั  
       ระดับกำรศึกษำ ผูต้อบแบบสอบถามต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อย
ละ 69 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21 และอนุปริญญา 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามลาดบั 



111 

 
         อำชีพ ผูต้อบแบบสอบถามนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 76 รองลงมา
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10 ตามลาดบั  
        รำยได้ ผูแ้บบสอบถามมีรายได ้ต ่ากวา่ 5,000 บาท จานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 79 รองลงมา
รายได ้5,001-10,000 บาท จานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และรายได ้10,001-15,000 บาท จานวน 5 
คน คิดเป็นจานวน 5 ตามลาดบั 
 
ตอนท่ี 2 ข้อมูลเกีย่วกบัควำมพงึพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้ำร้ำน แซนวิช By A&M 
 สามารถจดัลาดบัค่าเฉล่ีย( �̅�  ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี  
5 ระดบัความพึงพอใจดีมากท่ีสุด  
4 ระดบัความพึงพอใจมาก  
3 ระดบัความพึงพอใจปานกลาง  
2 ระดบัความพึงพอใจนอ้ย  
1 ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

 

รำยละเอยีด 

ระดับควำมพงึพอใจ   

มำก

ท่ีสุด 

มำก ปำน

กลำง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

  

5 4 3 2 1   �̅�   SD 

ด้ำนผลติภัณฑ์   

1. การจดัวางสินคา้ 72.0
% 

14.0
% 

7.0% 4.0
% 

3.0
% 

4.48 0.99 

2. รสชาติคุณภาพของสินคา้ 87.0
% 

4.0
% 

5.0% 2.0
% 

2.0
% 

4.72 0.81 

3.รูปแบบบรรจุภณัฑ์ 51.0
% 

26.0
% 

9.0% 10.0
% 

4.0
% 

4.10 1.16 

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้ 74.0
% 

17.0
% 

4.0% 3.0
% 

2.0
% 

4.58 0.86 

5. ความสะอาดของสินคา้ 86.0
% 

9.0
% 

3.0% 1.0
% 

1.0
% 

4.78 0.64 
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รำยละเอยีด ระดับควำมพงึพอใจ 

มำก
ท่ีสุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

  

5 4 3 2 1   �̅�   SD 

ด้ำนรำคำ 
1. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ

สินคา้ 

56.0% 23.0% 9.0% 10.0% 2.0% 4.21 1.09 

2. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้ 56.0% 23.0% 9.0% 10.0% 2.0% 4.21 1.09 

ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

1. สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ 74.0% 17.0% 5.0% 2.0% 2.0% 4.59 0.84 
2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลา กหลาย 

เช่น หนา้ร้าน,Facebook  
80.0% 13.0% 3.0% 2.0% 2.0% 4.65 0.80 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
1.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นหนา้ร้าน 

เช่น Facebook 
83.0% 10.0% 2.0% 2.0% 3.0% 4.68 0.86 

2. ป้ายหนา้ร้าน และการจดัแสดงสินคา้ 83.0% 11.0% 2.0% 2.0% 2.0% 4.71 0.78 
3. การส่งเสริมการขาย เม่ือลูกคา้กดไลคก์ด

แชร์เพจFacebook ลดทนัที10% 
86.0% 8.0% 2.0% 2.0% 2.0% 4.74 0.77 

 

หมายเหตุ เกณฑบ์อกระดบัความคิดเห็นเสนอแนะโดย John.W.Best ดงัน้ี  
ถา้   �̅�   คะแนน 4.50-5.00 คือ ดีมาก  
ถา้   �̅�  คะแนน 3.50-4.49 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 นอ้ยท่ีสุด  
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     จากตารางท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ร้าน แซนวิช By A&M 
 พบวา่  
       ด้ำนผลติภัณฑ์ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจกบัดา้นความสะอาดของสินคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก มี
ค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.78) รองลงมาดา้นรสชาติคุณภาพของสินคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�=4.72) 
และดา้นรูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.58) ตามลาดบั  
       ด้ำนรำคำส่วนใหญ่มีความพึงพอใจกบัดา้นความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้ อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.21) รองลงมาดา้นความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้ อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.21)  
       ด้ำนช่องทำงกำรจัดจำหน่ำยส่วนใหญ่มีความพึงพอใจกบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
หลากหลาย เช่น หนา้ร้าน,Facebook อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย( �̅�  =4.65) รองลงมาดา้นสถานท่ี
จดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.59)  
       ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำดส่วนใหญ่มีความพึงพอใจกบัดา้นการส่งเสริมการขาย เม่ือลูกคา้
กดไลคก์ดแชร์เพจFacebook ลดทนัที10% อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.74) รองลงมาดา้น
ป้ายหนา้ร้าน และการจดัแสดงสินคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.71) และ.มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผา่นหนา้ร้าน เช่น Facebook อยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย ( �̅�  =4.68) ตามลาดบั 
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ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภณัฑห์รือบริการแบบโครงการ 

- ตราสินคา้และรูปแบบผลิตภณัฑ ์หรือบริการในโครงการ 

- รูปวสัดุอุปกรณ์ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบติังานโครงการ 

- ประมวลภาพอ่ืน ๆ 
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ตรำสินค้ำรูปแบบผลติภัณฑ์ 

 

รูปแบบผลิตภณัฑ ์
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รูปแบบขั้นตอนปฏิบติังาน 
วตัถุดิบ 
 

                        

       ขนมปัง            ปูอดั  
 

          

      ไส้กรอก                                เรดโอ๊ก 

         

มะเขือเทศ     ผกัแครอท 

 

 
     มายองเนส    
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ขั้นตอนการท า 

ขั้นตอนท่ี 1 เตรียม ขนมปังตดัขอบ ผกัสลดัเลก็โอ๊ต ไส้กรอก หมูหยอง น ้าสลดั 
ขั้นตอนท่ี 2 น าขนมปัง มาตดัเป็น 2 ช้ิน  
ขั้นตอนท่ี 3 น าผกัท่ีเตรียมไวม้าวางบนขนมปัง ลาดน ้าสลดั วางไส้กรอก วางหมูหยอง ลาด

ดว้ยน ้าสลดั ปิดดว้ยผกัอีกคร้ัง ปิดดว้ยขนมปัง 
ขั้นตอนท่ี 4 น าแซนวิสใส่กลอ่งพร้อมขาย 

ป้ายหนา้ร้าน 

 

ส่ือออนไลน์ 
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ประมวลภาพการน าเสนอโครงการ 
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ภาคผนวก ง ประวติัผูด้  าเนินโครงการ 
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ประวัติผู้ด ำเนินโครงกำร 

 
ช่ือ นามสกุล : นางสาวสุภาพร  สวนไธสง 
วนั เดือน ปี                            : 2 ธนัวาคม 2535 
สถานท่ีเกิด                 : ศรีสะเกษ  
การศึกษา : ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 
สถานท่ีศึกษา : วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 
ต าแหน่งโครงการ : ประธานโครงการ 
 
ช่ือ นามสกุล : นางสาวสิรินดา   หอ้ยไชยสงค ์  
วนั เดือน ปี                                  : 27 พฤษภาคม 2538 
สถานท่ีเกิด                                                         : โรงพยาบาลบางจาก จงัหวดัสมุทรปราการ  
การศึกษา : ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 
สถานท่ีศึกษา : วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 
ต าแหน่งโครงการ : รองประธานโครงการ 
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